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ВВЕДЕНИЕ 

 
Эффективная деятельность предприятий в условиях рыночной экономики стано-

вится возможной лишь при условии разработки планов развития, производственных 

программ, прогнозов их социально-экономического развития. 

Освоение теории, методологии и методики бизнес-планирования сегодня акту-

ально в силу ряда причин. Начинающие предприниматели при разработке бизнес-

планов должны тщательно всё продумать и только потом действовать, что повышает их 

шансы на успех.  

Опытные экономисты, менеджеры и предприниматели вынуждены сегодня по-

стоянно просчитывать свои будущие действия, моделировать разные варианты разви-

тия, разрабатывать бизнес-модели, оценивать последствия принимаемых ими решений. 

Учебный план направления подготовки 38.03.02 Менеджмент, профиль Производ-

ственный менеджмент предусматривает написание курсовой работы по дисциплине 

«Бизнес-планирование и прогнозирование». 

Изучение дисциплины «Бизнес-планирование и прогнозирование» направлено на 

формировании следующих компетенций: 

 

профессиональных компетенций (ПК): 

 

ПК - 7: владеть навыками поэтапного контроля реализации бизнес-планов и условий 

заключаемых соглашений, договоров и контрактов / умением координировать дея-

тельность исполнителей с помощью методического инструментария реализации 

управленческих решений в области функционального менеджмента для достижения 

высокой согласованности при выполнении конкретных проектов и работ. 

Знать: знает понятие о поэтапном контроле реализации бизнес-планов и условий заклю-

чаемых соглашений, договоров и контрактов. 

Уметь: координировать деятельность исполнителей с помощью методического инстру-

ментария реализации управленческих решений в области функционального менеджмента 

для достижения высокой согласованности при выполнении конкретных проектов и работ. 

Владеть: базовыми приёмами поэтапного контроля реализации бизнес-планов и условий 

заключаемых соглашений, договоров и контрактов. 

 

ПК – 13: обладать умением моделировать бизнес-процессы и использовать методы 

реорганизации бизнес-процессов в практической деятельности организаций 

Знать: базовые основы современной теории моделирования бизнес – процессов, теорети-

ческие основы реорганизации бизнес – процессов, алгоритм моделирования бизнес – про-

цессов. 

Уметь: правильно осуществлять отбор данных, необходимых для моделирования бизнес – 

процессов, моделировать бизнес – процессы с использованием современных компьютер-

ных программ. 

Владеть: практическими приёмами отбора данных для решения поставленных экономи-

ческих задач в ходе моделирования бизнес – процессов, важнейшими методами модели-

рования бизнес – процессов, навыками реорганизации бизнес – процессов. 

 

ПК - 17: обладать способностью оценивать экономические и социальные условия 

осуществления предпринимательской деятельности, выявлять новые рыночные 

возможности и формировать новые бизнес-модели. 

Знать: основы предпринимательской деятельности, особенности функционирования 

предпринимательской деятельности в современных социально – экономических условиях, 

алгоритм оценки экономических и социальных условий осуществления предприниматель-

ской деятельности. 
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Уметь: правильно осуществить выбор нужной информации для оценки условий осу-

ществления предпринимательской деятельности, грамотно анализировать отобранную 

информацию в процессе оценки условий осуществления предпринимательской деятельно-

сти, обобщать полученную информацию и делать итоговые выводы. 

Владеть: методами оценки экономических и социальных условий осуществления пред-

принимательской деятельности, приёмами разрешения проблемных ситуаций, возникаю-

щих в процессе оценки условий осуществления предпринимательской деятельности. 

 

ПК – 18: владеть навыками бизнес-планирования создания и развития новых орга-

низаций (направлений деятельности, продуктов) 

Знать: базовые основы бизнес – планирования, алгоритм разработки бизнес – планов со-

здания и развития новых организаций, современные методы, применяемые для разработки 

эффективных и устойчивых бизнес – планов. 

Уметь: правильно осуществить выбор нужной информации для составления бизнес – 

плана, грамотно анализировать отобранную информацию в процессе составления бизнес – 

планов, обобщать полученную информацию, формировать основные разделы и делать 

итоговые выводы в бизнес – плане. 

Владеть: важнейшими методами и методиками разработки бизнес – плана, приёмами раз-

решения проблемных ситуаций, возникающих в ходе разработки бизнес – планов созда-

ния и развития новых организаций (направлений деятельности, продуктов). 

 

ПК – 19: владеть навыками координации предпринимательской деятельности в це-

лях обеспечения согласованности выполнения бизнес-плана всеми участниками. 

Знать: базовые основы координации предпринимательской деятельности в современной 

рыночной ситуации, алгоритм оценки новых рыночных возможностей, основные парамет-

ры формулирования бизнес – идеи. 

Уметь: найти и правильно оценить рыночные возможности, грамотно формулировать 

бизнес – идею, своевременно находить и оценивать новые рыночные возможности в целях 

обеспечения согласованности выполнения бизнес-плана всеми участниками. 

Владеть: основными навыками координации предпринимательской деятельности в целях 

обеспечения согласованности выполнения бизнес-плана всеми участниками. 
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СТРУКТУРА И СОДЕРЖАНИЕ КУРСОВОЙ РАБОТЫ 

 

 Курсовой проект должен иметь следующую структуру. 

Содержание 

Введение 

1. Теоретические основы бизнес-планирования 

    1.1. Бизнес-планирование как инструмент управления бизнесом 

    1.2. Бизнес-идея как инновационный замысел 

2. Технология бизнес-планирования. Бизнес-план по развитию деятель-

ности предприятия (организации) 

2.1. Резюме / Краткое содержание 

2.2. Описание бизнеса 

2.3. Продукты и услуги 

2.4. Анализ рынка 

2.5. План маркетинга 

2.6. План производства 

2.7. Организационный план 

2.8. Финансовый план 

2.9. Оценка риска и страхование 

3. Мероприятия, повышающие эффективность реализации бизнес-плана 

3.1. Организация процесса реализации бизнес-плана 

3.2. Продвижение бизнес-плана на рынок 

Заключение 

Список литературы 

Приложения 

 

 Содержание и состав разделов курсовой работы определяются сложно-

стью избранной темы, особенностями объекта исследования, объёмом и ха-

рактером используемого материала. В любом случае курсовой проект должен 

содержать следующие разделы. 

Введение 1-2 стр. - Постановка и формулирование целей и задач кур-

совой работы. Введение должно содержать краткую характеристику избран-

ной темы, обоснование её актуальности, важности рассматриваемых в курсо-

вой работе вопросов для повышения эффективности деятельности предприя-

тия. Студент должен аргументировать выбор объекта исследования, сформу-

лировать цель курсовой работы и основные задачи, решения которых преду-

сматриваются в курсовом проекте.  

Раздел 1. Теоретические основы бизнес-планирования, 5-10 стр. - 

Теоретический анализ методов бизнес-планирования (исследования и проек-
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тирования) по всем разделам бизнес-плана. Определение возможных крите-

риев выбора методов бизнес-планирования (исследования и проектирования). 

Раздел 2. Бизнес-план предприятия (организации). – Разработка раз-

делов бизнес-плана в соответствии с нижеприведенной структурой (табл. 1). 

Раздел 3, 5-7 стр. Мероприятия, повышающие эффективность реа-

лизации бизнес-плана. В этом разделе курсовой работы студент должен по-

казать свою способность переходить из процесса проектирования в процесс 

реализации проекта. При разработке плана организационных изменений в 

управленческом бизнес-процессе предприятия в соответствии с разработан-

ным бизнес-процессом бизнес-планирования рекомендуется определить, ка-

кие из ресурсов разработанного бизнес-процесса имеются на предприятии, а 

какие необходимо привлечь извне. В отношении этих вновь привлекаемых 

ресурсов рекомендуется определить, на каких условиях они могут быть при-

влечены. При выборе конкретных условий привлечения ресурсов рекоменду-

ется пользоваться ранее разработанными критериями выбора методов биз-

нес-планирования. Особое внимание рекомендуется уделить применению 

инвестиционных критериев этого выбора. 

При оценке возможностей осуществления предлагаемых изменений и 

объема инвестиций в эти изменения рекомендуется применить соответству-

ющие финансовые методы бизнес-планирования. 

При разработке рекомендаций, обеспечивающих реализацию плана ор-

ганизационных изменений, рекомендуется оценить риски осуществления 

предлагаемых изменений и разработать пути минимизации этих рисков в со-

ответствии с соответствующими методами управления рисками.  

При оценке эффективности организационных изменений рекомендуется 

воспользоваться базовыми критериями, прямо вытекающими из интересов за-

казчика предприятия. 

Заключение, 1-2 стр. Дается краткий итог проведенного проектирова-

ния. В сжатом виде формулируются важнейшие выводы, к которым пришел 

студент в результате проделанной работы, систематизируется его предложе-
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ния по решению рассматриваемых вопросов, обобщается данные об их эф-

фективности. 

Содержание разделов курсовой работы имеют свою специфику, однако 

общие рекомендации, которые могут быть использованы независимо от из-

бранной темы, сводятся к следующим моментам. 

Рассмотрение основных разделов бизнес – плана должно быть прове-

дено в рамках структуры, более полный контур, которой представлен в таб-

лице 1. 

 Бизнес – план обычно содержит около 10 разделов, однако по усмотре-

нию разработчиков проекта и в зависимости от специфики разрабатываемого 

плана структура бизнес – плана может быть дополнена необходимыми разде-

лами  

 Для предприятий и организаций малого и среднего бизнеса размер биз-

нес – плана ориентировочно должен составлять 30-40 страниц (без приложе-

ний). 
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Таблица 1 

 

Содержание бизнес – плана 

 

Наименование разделов (подразделов) 

Рекомендуемое 

количество 

страниц 

1.Резюме 

   1.1. Краткое содержание 

2 

1-2 

2.Описание бизнеса 

   2.1. Общее описание предприятия 

   2.2. Анализ отрасли 

   2.3. Цели предприятия 

6 

1-2 

2 

1-2 

3.Продукты и услуги 2 

4.Анализ рынка 

   4.1. Общее описание рынка 

   4.2. Определение спроса на продукцию (услуги) 

   4.3. Анализ конкурентов 

4 

1-2 

1 

2 

5.План маркетинга 

   5.1. План продаж 

   5.2. Стратегия маркетинга 

4 

2 

2 

6.План производства 

   6.1. Описание местоположения 

   6.2. Производственный процесс и его обеспечение 

   6.3. Инвестиционные затраты 

   6.4. Производственные затраты 

   6.5. Операционные конкурентные преимущества 

10 

1-2 

2 

2 

2 

1 

7.Организационный план 

   7.1. Организационная структура управления 

   7.2. Сведения о ключевых менеджерах и владельцах пред-

приятия 

   7.3. Кадровая политика и развитие персонала 

   7.4. Календарный план работ по реализации проекта 

5 

1 

 

1 

2 

1 

8.Финансовый план 

    8.1. Базовые предположения 

    8.2. План прибылей и убытков 

    8.3. План денежных потоков 

    8.4. Прогнозный баланс 

    8.5. Инвестиционный план и финансирование проекта 

7 

1 

2 

2 

1 

1 

9.Оценка риска и страхование 

   9.1. Виды рисков 

   9.2. Анализ рисков 

   9.3. Страхование 

3 

1 

1 

1 

10. Приложения  
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Титульный лист 

 

 Титульный лист бизнес – плана должен быть лаконичным и привлека-

тельным, его не следует перегружать излишней информацией (прил. 1). Же-

лательно, чтобы на нём была отражена общая информация: 

- полное наименование предприятия (организации) – инициатора проекта; 

- название бизнес – плана, отражающее его специфику; 

- имя владельца – предпринимателя или контактного лица, а также необхо-

димые контактные линии для связи (телефон, факс, e-mail); 

- дата и место составления бизнес – плана; 

- гриф “Для служебного пользования. Экз. №____”   (Данный гриф исполь-

зуют в том случае, если бизнес – план предполагается передавать для озна-

комления другим (сторонним) заинтересованным лицам. 

 В бизнес – план рекомендуют вставлять примечание с целью уведом-

ления читателей о конфиденциальности содержащейся в нем информации 

или составляют так называемый меморандум конфиденциальности (прил. 2). 

 Пример примечания с целью уведомления о конфиденциальности: 

 

 Настоящий бизнес – план содержит конфиденциальную информацию и 

является собственностью предприятия (организации). Он предоставляется 

на конфиденциальной основе и предназначен исключительно для принятия 

решений лицами, получившими его с ведома и согласия владельцев. 

 Документ не должен быть использован для копирования, разглашения 

содержащихся в нём сведений или каких – либо других целей, а также пере-

дачи третьим лицам. 

 Получатель берёт на себя ответственность и гарантирует возврат 

данной копии владельцу_______________________(название предприятия 

(организации) по адресу:__________________в случае отсутствия интереса 

к данному проекту. 

 

 



 

11 

1. Резюме 

 Резюме представляет собой предельно краткое изложение сути делово-

го предложения и выступает своего рода “уведомлением о намерениях”. 

 Цель резюме – привлечь внимание тех, кому адресован бизнес – план, 

дав чёткое предварительное представление о сути делового предложения и 

бизнес – плана. 

 Резюме должно быть предельно кратким – не более 1-2 страниц. основ-

ные требования по его написанию – чёткость, лаконичность и убедитель-

ность. 

 Резюме – это первый раздел бизнес – плана, который следует сразу же 

за его содержанием. Хотя резюме размещают в самом начале бизнес – плана, 

составляется же оно в самую последнюю очередь, когда вся разработка биз-

нес – плана уже завершена. 

 Резюме должно отражать информацию, представленную в таблице 2. 

 

Таблица 2 

Структура резюме 

 

 Ключевые вопросы Комментарии 

1 Наименование проекта  

2 Инициатор проекта Краткие сведения об инициаторе проекта: 

- организационно – правовая форма предприятия; 

- юридический и фактический адрес; 

- контактные линии: телефон, факс, e-mail и др. 

3 Местонахождение про-

екта 

 

4 Организационно – пра-

вовая форма  

реализации проекта 

 

5 Сущность проекта: 

5.1. Цели 

5.2. Пути их достижения 

5.3. Бизнес – идея 

5.4. Тип проекта 

Указываются: 

- основные цели проекта (объём производства и 

реализации продукции / услуг); 

- планируемая доля рынка сбыта и пути достиже-

ния прибыли; 

- описание бизнес – идеи; 

- тип проекта. 
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Продолжение таблицы 2 

6 Результаты проекта Приводятся основные показатели проекта: 

- объём производства и реализации продукции; 

- планируемая доля рынка сбыта; 

- выручка от реализации продукции, чистая при-

быль, сумма накопленной амортизации за период 

и др. 

7 Общая сумма инвести-

ций 

Указывается общая сумма инвестиций в проект (в 

том числе на внеоборотные активы и оборотные 

средства) 

8 Оценка эффективности 

проекта: 

8.1. Период окупаемости 

8.2. Используемая ставка 

дисконтирования 

8.3. Чистый дисконтиро-

ванный доход 

8.4. Внутренняя норма 

доходности проекта 

Приводятся показатели по проекту: 

- период окупаемости; 

- используемая ставка дисконтирования; 

- чистый дисконтированный доход (за 3 года); 

- внутренняя норма доходности проекта (за 3 года) 

9 Сумма средств, инвести-

руемых инициатором 

проекта 

Указывается сумма собственных средств, вклады-

ваемых инициатором проекта (в том числе в %) 

10 Необходимое финанси-

рование по проекту: 

10.1. Сумма инвестици-

онного кредита; 

10.2. Процентная ставка; 

10.3. Срок и график кре-

дитования; 

10.4. Срок возврата за-

ёмных средств; 

10.5. Гарантии по воз-

врату кредита 

Указываются: 

- необходимая сумма заёмных средств для осу-

ществления проекта (в том числе в %); 

- процентная ставка; 

- срок и график предоставления кредита; 

- срок возврата суммы и проценты за кредит; 

- гарантии возврата кредита (залог, поручитель-

ство) 

11 Сроки осуществления 

проекта 

Указывается дата начала проекта, период плани-

рования, дата актуальности данных по проекту 

 

 Многие из тех лиц, кому предназначен бизнес – план, получают немало 

подобных предложений. Поэтому неудивительно, что они могут ограничить-

ся чтением лишь одного резюме. Плохо подготовленное резюме может по-

служить причиной того, что предложение будет отвергнуто ещё до ознаком-

ления с другими разделами бизнес – плана. 
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 Резюме может рассматриваться как самостоятельная часть бизнес – 

плана и в случае необходимости предоставляться заинтересованным лицам 

для предварительного краткого ознакомления с проектом. 

 

Краткое содержание 

 

 Краткое содержание (иногда его называют “исполнительное резюме”) 

бизнес – плана в сжатой форме, но полнее и содержательнее, чем резюме, 

обеспечивает читающему быстрый краткий обзор бизнес – плана. разрабаты-

вается при необходимости, когда бизнес – план имеет достаточно большой 

объём. 

 Цель этого раздела – вызвать интерес у читающего путём доходчивого 

и убедительного представления ключевых вопросов бизнес – плана (основ-

ных положений и ключевых идей бизнес – плана). 

 Объем этого раздела не должен превышать 3 страниц. 

 Содержание данного раздела ориентировочно должно включать в себя 

основные вопросы, представленные в таблице 3. 

Таблица 3 

Структура подраздела “Краткое содержание” 

 Ключевые вопросы Комментарии 

1 Цель проекта и бизнес - 

плана 

Краткий обзор целей проекта и способов их до-

стижения. 

Цель бизнес – плана (привлечь инвесторов, пред-

ставить документально план стратегического раз-

вития компании для управления бизнесом или 

др.), описание бизнес – идеи. 

2 Характеристика пред-

приятия и его бизнеса 

Краткий обзор: 

- предлагаемые продукты (услуги) по удовлетво-

рению целевого рынка; 

- ключевые компетенции предприятия; 

- исследования и разработки в области продуктов 

или услуг ( основные этапы, продолжающиеся 

усилия в настоящее время) 

3 Анализ рынка Краткий обзор: 

- характеристик целевого рынка; 

- конкурентов; 

- удовлетворяемых потребностей целевого рынка 
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Продолжение таблицы 3 

4 Маркетинг  Краткий обзор: 

- стратегия маркетинга; 

- стратегия сбыта; 

- ключевые факторы успеха 

5 Производство  Краткий обзор: 

- местоположение; 

- производственный процесс; 

- производственные потребности и затраты на 

производство; 

- объекты инвестирования 

6 Организация управления 

и персонал 

Краткий обзор: 

- владельцы и ключевые менеджеры компании (их 

компетенция и профессионализм); 

- ключевой персонал 

7 Риски и финансовые  

результаты проекта 

Краткий обзор: 

- необходимый объём финансирования; 

- условия и сроки возврата заёмных средств; 

- оценка эффективности проекта; 

- финансовое резюме (в том числе временной ас-

пект); 

- риски проекта 

 

 Этот раздел пишется в последнюю очередь, когда разработка бизнес – 

плана уже завершена. Его следует разрабатывать особенно тщательно и от-

ветственно, выбирая наиболее ёмкую и интересную форму изложения. Стиль 

изложения должен быть деловым и в то же время достаточно увлекательным 

и выразительным, чтобы привлечь внимание к бизнес – плану и дать читате-

лю полный обзор бизнес – плана. 

 Содержание этого подраздела в дальнейшем может быть использовано: 

1. в качестве отдельного рекламного документа; 

2. для подготовки заявки на финансирование; 

3. для подготовки краткого устного доклада по бизнес – плану в целом 

(презентации). 
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2. Описание бизнеса 

2.1. Общее описание предприятия 

 

 Цель этого подраздела – дать общее описание предприятия и помочь 

читателю (потенциальному инвестору, партнёру) получить ясное представ-

ление об интересующем его предприятии (организации) как объекте инве-

стирования или как о возможном партнёре по бизнесу. 

 Объём данного подраздела не должен превышать 1-2 страницы. Струк-

тура подраздела представлена в таблице 4. 

Таблица 4 

 

Структура подраздела “Общее описание предприятия” 

 

Ключевые 

вопросы 

Комментарии 

1. Предыстория бизнеса предприятия (организации) 

1.1. Основные дан-

ные о предприятии 

Указываются: 

- полное наименование; 

- организационно – правовая форма; 

- форма собственности; 

- структура собственности; 

- месторасположение и юридический адрес предприя-

тия; 

- почтовый адрес, электронный адрес, интернет – сайт; 

- профиль и основные виды деятельности предприятия; 

- характеристика юридических документов, требуемых 

для рассматриваемых видов деятельности (необходи-

мые лицензии, разрешения, кем и когда выданы, сроки 

их действия, затраты на их получение). 

1.2. История  

создания  

предприятия 

Указываются: 

- дата основания; 

- основные этапы; 

- имеющиеся достижения за последний период и их зна-

чение для бизнеса; 

- стадия развития бизнеса в настоящий момент. 

1.3. Текущая орга-

низация бизнеса 

Описываются: 

- состав членов управленческой команды, их доли уча-

стия в капитале; 

- размер уставного капитала компании. 
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Продолжение таблицы 4 

1.4. Краткая харак-

теристика инфра-

структуры бизнеса 

Указываются: 

- основные здания и помещения; 

- производственные мощности; 

- активы предприятия. 

2. Отличительные компетенции* компании 

2.1. Основные фак-

торы, которые 

приведут предпри-

ятие к успеху 

В числе потенциальных отличительных компетенций 

могут быть: 

- способы удовлетворения потребностей основных по-

требителей (ноу – хау); 

- эффективные системы сбыта продуктов / услуг; 

- персонал; 

- географическое месторасположение и др. 

* - Компетенции – это знания и умения для получения, использования и вос-

производства ресурсов. Отличительные компетенции предприятия пред-

ставляют собой набор уникальных характеристик или способностей, кото-

рые создают особую ценность для потребителя. 

 

 Отличительные компетенции отличают предприятие в глазах клиентов 

от его конкурентов, обеспечивая предприятию получение значительной при-

были. Отличительные компетенции представляют собой “ядро” бизнеса, ко-

торое необходимо сохранять, развивать, удерживать и контролировать. 

 

2.2. Анализ отрасли 

  

 Цель этого подраздела – дать анализ положения дел в отрасли, в кото-

рой предприятие предполагает вести свой бизнес (или действует), выявить 

потенциал её прибыльности, движущие силы конкуренции и ключевые фак-

торы успеха в данной отрасли. 

 Основные вопросы, рассматриваемые в рамках анализа отрасли, пред-

ставлены в таблице 5. 

 В этом подразделе необходимо представить краткий обзор политиче-

ских, экономических, социальных, технологических условий в целом, а также 

выявить действующие факторы внешней среды и указать условия той отрас-

ли, в которой предприятие собирается осуществлять свою деятельность. 

 Чтобы инвестиции в бизнес были эффективными, необходимо учиты-

вать как отраслевые, так и региональные особенности бизнеса. 
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Таблица 5 

 

Структура подраздела “Анализ отрасли” 

 

Ключевые вопросы Комментарии 

1. Общее описание 

отрасли и её размеры 

Определяются: 

- динамика объёмов продаж в отрасли за последние 5 

лет) и другие отраслевые характеристики; 

- тенденции роста и развития отрасли (с учётом ста-

дии жизненного цикла отрасли) 

2. Наиболее крупные 

предприятия отрасли 

Указываются: 

- общее количество предприятий отрасли; 

- перечень ведущих из них; 

- доля сбыта ведущих предприятий; 

- количество предприятий, появившихся за последние 

3 года. 

3. Региональная 

структура  

производства 

Описывается: 

- общая характеристика региона; 

- распределение предприятий по регионам и областям 

4. Развитие экспорта и 

импорта продукции 

(услуг) 

Даются: 

- объёмы экспорта и импорта; 

- перечень экспортируемых / импортируемых изде-

лий; 

- куда экспортируется / откуда импортируется про-

дукция; 

- оценка перспектив развития экспорта / импорта (в 

отрасли и для региона) 

5. Основные характе-

ристики предприятий 

отрасли - потенциаль-

ных конкурентов 

Указываются: 

- номенклатура и объёмы выпускаемой ими продук-

ции; 

- рынки, на которых они работают, и их доли на этих 

рынках; 

- конкурентоспособность их продукции; 

- ценовая политика и политика в области сбыта; 

- состояние производственной базы; 

- рентабельность производства (средняя по отрасли и 

на лучших предприятиях). 

6. Целевые программы 

развития отрасли (фе-

деральные, отрасле-

вые) или региона 

Описываются: 

- основные задачи и приоритеты развития; 

- выделяемые финансовые ресурсы; 

- предоставляемые льготы (по налогообложению и 

др.). 
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Продолжение таблицы 5 

7. Ключевые факторы 

успеха 

Указываются ключевые факторы успеха в данной от-

расли: 

- бренд; 

- доступ к каналам распределения, к финансированию; 

- технология, научно – исследовательские разработки 

или др. 

8. Необходимое юри-

дическое обеспечение 

выбранного вида биз-

неса 

Указываются: 

- необходимые лицензии и разрешения на ведение 

бизнеса; 

- затраты на их получение; 

- перечень контролирующих органов 

9. Налоговое  

окружение бизнеса 

Существующее налоговое окружение бизнеса пред-

приятия: 

- основные виды налогов. 

 

 Анализ отрасли ориентирован, прежде всего, на изучение предложения. 

Для крупных предприятий анализ отрасли проводится в рамках стратегиче-

ского анализа. Здесь могут быть использованы методы SWOT- и STEEP- ана-

лиза.  

 

2.3. Цели предприятия 

 

 Этот подраздел раскрывает как общие цели предприятия на будущее, 

так и конкретные цели бизнеса на ближайший год. 

 В ряде случаев в основу бизнес – плана закладывается некая сильная и 

неординарная бизнес – идея. В этом случае целевой подраздел может начи-

наться с её краткого описания, которое раскрывает основную идею и ключе-

вые факторы успеха в бизнесе, отвечая на три основных вопроса: 

1. Что предприятие предлагает своим клиентам и какие их потребности она 

будет удовлетворять? 

2. Кому предлагаются товары или услуги? 

3. Как предприятие намерено реализовать свою бизнес – идею? 

 Описание бизнес – идеи должно быть представлено в сжатой форме и 

по объёму, как правило, не превышает половины страницы. Пример формы 

краткого описания бизнес – идеи приведен в таблице 6. 



 

19 

Таблица 6 

 

Примерная форма описания бизнес – идеи 

 

Генеральная цель 

предприятия 

Предприятие N ставит своей целью развитие (указать 

конкретное производство)….., предоставление своим 

клиентам комплекса услуг (указать вид услуг) высокого 

качества по умеренным ценам 

Вопрос ЧТО? Продукция предприятия (перечислить виды продукции 

или услуг) 

Вопрос КОМУ? Рынок сбыта: 

- индивидуальные покупатели; 

- оптовые покупатели; 

- VIP-клиенты и др. 
 

Зона рынка: 

- Россия (70% объёма продаж); 

- страны СНГ (30% объёма продаж) и др. 

Вопрос КАК? Достижение устойчивых позиций на рынке обеспечива-

ется за счёт: 

- комплексности, качественного обслуживания и прием-

лемых цен на услуги (продукцию); 

- разнообразия и высокого качества услуг (продукции) и 

др. 

 

3. Продукты и услуги 

  

 В данном подразделе даётся описание тех видов продукции (услуг), ко-

торые предлагаются на рынок. Цель подраздела – дать ясное представление о 

потребительских свойствах продукции (услуг) и их конкурентных преиму-

ществах. Акцент следует сделать на уникальной способности компании удо-

влетворять потребности рынка. Сведения по каждому виду продукции удоб-

но представить в табличной форме (табл. 7). 

 Важно, чтобы описание физических характеристик продукции или 

услуг было представлено в сжатой форме, доступной для понимания неспе-

циалиста. Типичная ошибка при подготовке этого подраздела состоит в том, 

что основное внимание уделяется, как правило, техническому описанию про-

дукции (услуг). Однако технические детали неинтересны инвестору и вряд ли 
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способны оказать положительное влияние на принятие им решений. деталь-

ная техническая информация может быть дана в приложении к бизнес - пла-

ну. 

 Основной акцент следует сделать на описании основных характеристик 

продукции и тех преимуществ, которые продукция даёт потенциальному по-

купателю (качество, надёжность и конкурентоспособность предлагаемой 

продукции, а также возможности её использования). Важно пояснить уни-

кальные особенности, привлекательные преимущества или отличие предла-

гаемой продукции по сравнению с аналогичными изделиями других пред-

приятий. Они могут быть выражены в разных формах: качество товара, низ-

кая себестоимость, новая технология и др. Также необходимо отметить воз-

можность совершенствования данной продукции или услуг. Полезно дать 

комментарий относительно степени готовности продукции (услуг) к выходу 

на рынок. 

Таблица 7 

Описание продукции (услуги) 

 

Ключевые вопросы Комментарии 

1. Наименование 

продукции (услуг) 

Указывается наименование продукции, например, в со-

ответствии с ГОСТом 

 

2. Назначение про-

дукта (услуги) 

Указываются: 

- удовлетворяемые потребности; 

- область применения продукта. 

 

3. Основные ха-

рактеристики про-

дукта (услуги) 

Даётся физическое описание и ключевые характеристи-

ки продукции (технические, эстетические и др.). Здесь 

можно сослаться на соответствие требованиям ГОСТов 

или ТУ, отметить имеющиеся сертификаты качества и 

другие свидетельства, характеризующие продукцию. 

 

4. Потребитель-

ские свойства  

продукта (услуги)  

Указываются конкретные выгоды (преимущества), по-

лучаемые потребителем от использования продукта 

(услуги). Приводятся показатели: качества, надёжности, 

безопасности эксплуатации, простота обслуживания и 

ремонта, др. Отмечается, в чём состоит инновацион-

ность и уникальность продукции 
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Продолжение таблицы 7 

5. Основные кон-

курентные пре-

имущества про-

дукции (услуги) 

Указываются конкурентные преимущества продукции в 

сравнении с имеющимися на рынке аналогами и образ-

цами, а именно: 

- продукцией ближайших конкурентов; 

- лучшими отечественными и зарубежными образцами 

6. Основные  

потребители и 

направление ис-

пользования про-

дукции 

Указывается, используется продукция для конечного 

потребления или для дальнейшей переработки 

7. Ассортимент и 

структура выпуска 

продукции 

Указываются планируемый ассортимент и структура 

выпуска продукции (в натуральных и стоимостных по-

казателях) 

8. Юридическая 

защищённость 

продукции  

(услуги) 

Указывается наличие защищённости продукта в целом 

или его отдельных элементов (патентом, торговой мар-

кой, правом на изготовление копий) 

9. Дополнительные 

сервисные услуги 

Даётся краткая характеристика: условий поставки, до-

полнительных сервисных услуг потребителям 

 

 Подраздел пишется в произвольной форме и должен быть доступен для 

восприятия. Однако, чтобы нагляднее представить свою продукцию в бизнес 

– плане, следует использовать графические и иные средства, усиливающие 

восприятие информации (схемы, диаграммы, графики, фотографии продук-

ции или её макета). Иногда в виде приложения полезно представить список 

экспертов или потребителей, знакомых с товаром, которые могут дать поло-

жительные отзывы. 

 

4. Анализ рынка 

 Цель этого раздела – показать ваше знание рынка и конкурентов, убе-

дить потенциального инвестора (кредитора) в существовании рынка сбыта, 

оценить рынок и тем самым укрепить доверие к бизнес – плану. 

 

4.1. Общее описание рынка 

 В этом подразделе необходимо дать описание рынка в целом и его пер-

спективных целевых сегментов, определить значение характеристик этих 

сегментов, а также возможностей, которые они предоставляют. 
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 Как правило, инвесторы и предприниматели хотят убедиться, что их 

надежды на растущий потенциал рынка оправданы. С этой целью важно опи-

сать и оценить свой целевой рынок (табл. 8). 

Таблица 8 

Ключевые вопросы, на которые необходимо ответить и  

ожидаемые результаты 

Ключевые вопросы Комментарии к  

процедурам 

Ожидаемый результат 

1. Кто ваш потребитель 

(заказчик) продукции / 

услуг 

Сегментация рынка. Определение целевого 

рынка и его сегментов. 

2. Каковы ваши основ-

ные сегменты рынка? 

Какие потребители (или 

их группы) являются 

наиболее привлекатель-

ными (в финансовом 

отношении)? В каких 

сегментах рынка имеет-

ся устойчивый спрос на 

товар / услугу? 

Выбор целевых сегмен-

тов. 

Определение наиболее 

привлекательных целе-

вых сегментов. 

3. В чём заключаются 

товарные особенности 

целевых сегментов и их 

ассортиментное напол-

нение? Как предприятие 

будет позиционировать 

свой товар / услугу для 

этих привлекательных 

клиентов? 

Позиционирование.  Выявление того, какие 

товары и на какие рын-

ки будут поставляться. 

4.Каков спрос и оценка 

потенциала рынка в це-

лом и по сегментам? 

Каково ценовое состоя-

ние рынка? Какую долю 

рынка предприятие со-

бирается контролиро-

вать? 

Анализ и оценка при-

влекательности рынка. 

Оценка спроса и потен-

циала рынка. Оценка 

доли рынка, которую 

предприятие намерено 

контролировать. 

 

 Для анализа рынка товара необходимо использовать результаты макро- 

и микросегментирования рынка (Стрекалова Н.Д. Бизнес – планирование: 

Учебное пособие. – СПб.: Питер, 2013. – 352 с.) 
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4.2. Определение спроса на продукцию (услуги) 

 Инвесторов несомненно интересует, насколько велик рыночный спрос, 

каков потенциал рынка и на какой стадии развития он находится. Изучение 

рыночного спроса опирается на результаты анализа отрасли. Гарантией сбы-

та продукции предприятия может быть только спрос на эту продукцию. 

 В теории маркетинга выделяют два уровня спроса: первичный (или 

общий рыночный) спрос и спрос на продукцию предприятия (избирательный 

спрос). Верхний предел спроса за определённый период времени называют 

потенциалом рынка.  

 Объём первичного спроса в каждый момент времени составляет неко-

торую долю текущего потенциала рынка. Разрыв между ними отражает мас-

штаб рыночных возможностей и характеризует перспективность рынка това-

ра. 

 Ёмкость рынка (Е) – это объём продаж конкретного товара (в нату-

ральном или стоимостном выражении) на выбранном рынке для страны. Она 

может быть определена по формуле: 

Е=П+И-Э,                                               (1) 

где П- объём производства данного вида товара в данной стране, И – объём 

импорта, Э – объём экспорта товара. 

 Текущий спрос на продукт (в отдельных сегментах рынка) может не 

удовлетворяться объёмом его текущего предложения. 

 Степень удовлетворения спроса (К) можно выразить формулой: 

К=Е / С,                                                     (2) 

где Е – текущая ёмкость рынка, С – текущий спрос на данный товар. 

 Как правило, для оценки спроса на потребительские товары определя-

ют и используют следующие показатели: 

n – количество потенциальных пользователей; 

q – количество товара, приобретаемого одним пользователем; 

Q – совокупный спрос в натуральном выражении, определяется по формуле: 

Q = n × q                                                    (3) 
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 Для расчёта объёма продаж  (R) или совокупного спроса в стоимостном 

выражении используют формулу: 

R = Q × p,                                                  (4) 

где p – цена единицы товара. 

 Интерес к рыночной характеристике – ёмкости рынка понятен, по-

скольку предприятия всегда стремятся выйти на рынок с потенциально 

большим объёмом продаж для компенсации своих усилий и получения жела-

емой прибыли. Но рынки малой ёмкости также могут быть привлекательны, 

в частности для малых предприятий, способных при небольших объёмах 

производства удовлетворять требуемой специализации и получать желаемую 

прибыль. Определяя эту важнейшую характеристику – потенциал (ёмкость) 

рынка, предприятие на её основе строит свою маркетинговую стратегию и 

позиционирование на рынке. 

 

4.3. Анализ конкурентов 

 

 Цель конкурентного анализа – составить представление о конкурентах, 

выявить их слабые и сильные стороны, возможности и угрозы внешней сре-

ды, а также показать конкурентные преимущества предприятия. 

 Одновременно наблюдать за всеми потенциальными конкурентами до-

статочно сложно. Чтобы сделать процесс анализа конкурентов более обозри-

мым, полезно выделять стратегические группы – группы предприятий от-

расли, являющиеся вашими прямыми конкурентами, которые используют 

аналогичные стратегии поведения на рынке. Стратегические группы занима-

ют промежуточное положение между отраслью в целом и отдельным пред-

приятием. 

 Разделение конкурентов на стратегические группы, несомненно, полез-

но и позволяет применять групповой анализ при условии, что предприятия 

достаточно долго остаются в своей стратегической группе. В частности, 

предприятия, относящиеся к одной стратегической группе, подвержены вли-
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янию одних и тех же факторов, одинаково реагируют и одинаково ведут себя 

в сходных ситуациях. 

 Необходимо собрать информацию о конкурентах и ответить на следу-

ющие вопросы (табл. 9). 

 Для проведения анализа конкурентов необходимо собрать информацию 

о сильных и слабых сторонах (максимум три) каждого из предприятия - кон-

курентов. Для сведения воедино информации о конкурентах и последующего 

анализа может быть использована табличная форма представления (табл. 10). 

 

Таблица 9 

Описание конкурентов 

 

Ключевые вопросы Комментарии 

1. Кто ваши конку-

ренты 

Составить список предприятий, являющихся вашими 

ближайшими (территориально) и крупными (по раз-

меру) основными конкурентами, указав название и 

местонахождение каждого из них. 

2. Каковы их основ-

ные продукты  

(услуги)? 

Перечислить виды продукции (услуг), составляющие 

основу в общем объёме продаж конкурентов, а также 

указать, по вашему мнению, наиболее удачные их 

них. 

3. На каких рынках 

они работают? 

Указать наиболее важные рынки сбыта каждого кон-

курента и его долю на этих рынках. 

4. Каков объём про-

даж их продукции  

(за прошедший год)? 

Представить данные по объёму реализации продук-

ции конкурентов (в натуральном и стоимостном вы-

ражении) за последний год. Если привести подобные 

сведения невозможно, то можно ограничиться гру-

бым сравнением объёмов реализации продукции 

конкурента с продукцией своего предприятия (в тер-

минах: больше, равно, меньше) по данной категории 

товаров. 

5. Каковы наиболее 

сильные и слабые 

стороны конкурен-

тов? 

Выявить профиль каждого из конкурентов, указав 

присутствующие ему достоинства (сильные стороны) 

и недостатки (слабые стороны). Целью является 

определение характерных особенностей конкурентов 

(выход на международный рынок, доступ к дешёвым 

рынкам сырья, транспортных услуг и т.д.), дающих 

им преимущества в сравнении с вашим предприяти-

ем, а также определение их недостатков, которые мо-

гут ограничить их успех. 
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Продолжение таблицы 9 

6. Какова доля рынка, 

контролируемая кон-

курентом? 

Полезно упорядочить конкурентов относительно 

контролируемой ими доли рынка. Наивысший ранг 

(1) присваивается конкуренту, контролирующему 

наибольшую долю рынка. Подобным образом ран-

жируются все остальные предприятия. 

7. Какова сбытовая и 

ценовая политика 

конкурентов? 

Выявить действующих на вашем рынке конкурентов, 

демонстрирующих успехи в области эффективного 

продвижения товаров на рынок. Описать методы, ис-

пользуемые данными предприятиями, определяющие 

эффективность их сбытовой и ценовой политики (ис-

пользуемые каналы сбыта, реклама, цены, скидки и 

др.). 

8. Как шло развитие 

конкуренции за по-

следние 5 лет? 

Указать выявленные изменения в развитии конку-

ренции (усиление или ослабление) и в основных фак-

торах конкуренции. Отметить появление новых или 

исчезновение бывших ранее конкурентов в отрасли, 

изменение вашей доли рынка в сравнении с конку-

рентами. Какие предприятия испытывают трудности 

и почему? 

9. Каков прогноз раз-

вития конкуренции в 

будущем и изменения 

её основных факто-

ров? 

Сделать прогноз развития конкуренции в будущем на 

основе выявленных изменений. 

 

Таблица 10 

Анализ конкурентов 

 

Конкуренты 

(в порядке 

убывания их 

значимости) 

Основные 

преимущества 

Основные 

недостатки 

Основные ас-

сортиментные 

группы продук-

ции (совпада-

ющие с вашим 

предприятием) 

Маркетинговые  

предложения 

Используемая 

бизнес - стра-

тегия 

Конкурент 1      
Конкурент 2      
Конкурент 3      
…………….      
Ваше пред-

приятие 
     

 

 Результатами анализа конкурентов и конкуренции являются: 

- общие соображения относительно конкуренции на рынке; 
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- перечень основных предприятий – конкурентов и их характеристики; 

- разъяснение своих конкурентных преимуществ; 

- ожидаемое влияние конкуренции на деятельность предприятия. 

 

5. План маркетинга 

 Цель раздела состоит в том, чтобы разработать план сбыта, показать 

выбранную стратегию маркетинга, ведущую к достижению поставленных 

целей, разъяснить, какие средства маркетинга и как будут задействованы. 

 План маркетинга является одним из важнейших разделов бизнес – пла-

на. Он включает в себя два основных подраздела: 1) план продаж; 2) страте-

гия маркетинга. 

 Описывая план маркетинга, необходимо показать, почему клиенты бу-

дут покупать продукцию и как предприятие будет содействовать сбыту про-

дукции, а именно: 

- что будет делать предприятие; 

- как предприятие будет делать; 

- кто на предприятии будет это делать; 

 Разработка плана маркетинга опирается на результаты, полученные в 

ходе анализа рынка и маркетинговых исследований. 

 

5.1. План продаж 

 В первую очередь необходимо подготовить прогноз продаж. Он опре-

деляет предполагаемый ежегодный и ежемесячный (для первого года) объём 

продаж в натуральном выражении, а также доход от продаж (выручку от реа-

лизации продукции) в стоимостном выражении на планируемый период. 

 Прогнозирование продаж рассматривается как предсказание вероятных 

ожидаемых событий и результатов, позволяющее получить общую картину 

на перспективу (несколько лет) без расшифровки конкретных деталей. В от-

личие от прогноза план продаж составляется на более короткий период. В 

нём отражаются принятые решения и намерения руководства оказать влия-

ние на ожидаемые результаты, например на объём продаж, через реализацию 
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ряда определённых запланированных действий (например, увеличение чис-

ленности работников сбыта, усиление рекламы и продвижения товара на ры-

нок и др.). Одновременно он характеризует и предполагаемые необходимые 

затраты по сбыту, определяющие в стоимостном выражении объём и харак-

тер маркетинговых усилий. 

 Как правило, используют три основных метода прогнозирования про-

даж: 

1. Статистический прогноз 

 Он строится путём экстраполяции тенденций предшествующих лет с 

учётом ожидаемых тенденций и внутреннего анализа предприятия. Прогноз 

продаж составляется укрупнено, на базе общих показателей. Этот метод при-

емлем в тех случаях, когда существует некоторая “история” продаж за ряд 

лет. Он применяется для тех предприятий, где невозможно структурировать 

продажи по группам продукции или заказчикам. С целью выявления законо-

мерностей анализируется статистика продаж за определённый период (3,5 и 

более лет), определяются тенденции и тренды, которые можно затем экстра-

полировать на будущие продажи. 

 Одним из методов является прогнозирование сбыта на основе экспо-

ненциального сглаживания. Достоинство метода состоит в том, что он бази-

руется на фактических данных о продажах за предыдущие годы, которые ре-

ально имели место. Однако метод неприемлем для прогнозирования продаж 

на новых предприятиях, по которым статистика предшествующих лет либо 

вообще отсутствует, либо содержит несопоставимые данные, для которых 

невозможно выделить какие – либо закономерности. 

2. Метод экспертных оценок 

 Он опирается на собранные мнения и оценки экспертов (менеджеров) 

по сбыту относительно объёмов продаж каждого товара по каждому из кли-

ентов или секторов рынка. Для прогнозирования количества единичных про-

даж требуется знать поведение покупателя. Этот метод используется в ситуа-

циях, когда: 
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- отсутствуют ретроспективные данные о продажах (при создании нового 

предприятия или выборе нового вида деятельности для уже существующего 

предприятия); 

- существует возможность построения прогноза по отдельному продукту, за-

казчику или сектору рынка на основе данных о единичных продажах. 

3. Прогнозирование по методу безубыточности 

 Используется для новых предприятий или новых видов деятельности, 

когда целью является определение и достижение безубыточного уровня про-

изводства и продаж, который необходим для получения дохода, обеспечива-

ющего покрытие затрат. 

 Прогнозирование объёмов продаж для предприятий малого бизнеса 

может опираться на использование метода бенчмаркинга. Этот метод осно-

ван на наблюдении за результатами деятельности и выявлении лучших мето-

дов работы других организаций – аналогичных по размеру предприятий, 

осуществляющих свой бизнес на исследуемом региональном рынке и выпус-

кающих аналогичную продукцию (услуги). Для получения необходимых 

данных могут быть использованы методы экспертного интервьюирования, 

методы наблюдения и эксперимента, метод Дельфи. 

 Для составления достоверного прогноза необходимо учитывать: 

- характеристики фактической ёмкости рынка и уровня спроса (в натураль-

ных и стоимостных показателях); 

- основные тенденции рынка (рост, насыщение, спад); 

- конкуренцию; 

- привычки и предпочтения покупателей; 

- уровень безубыточности производства и продаж, который показывает объ-

ём продаж, необходимый для выживания предприятия; 

- объём продаж, который может обеспечить имеющийся персонал, а также 

возможности по дополнительному привлечению персонала и расширению 

площадей для обслуживания клиентов; 

- стратегию маркетинга. 
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 На основе анализа фактических объёмов продаж и характеристик ры-

ночного спроса на продукцию могут быть разработаны прогнозы ожидаемых 

объёмов продаж продукции (услуг). Построение прогнозов опирается на раз-

личные допущения и предположения о развитии событий и влиянии некото-

рых факторов. Различные сценарии развития событий приводят к получению 

различных прогнозов. Прогноз продаж рекомендуется разрабатывать для 

трёх альтернативных сценариев развития событий (пессимистического, оп-

тимистического и наиболее вероятного). Как правило, оптимистический про-

гноз связан с разработкой наступательной стратегии, которая требует гораздо 

больше финансовых затрат, но реализация которой может привести и к полу-

чению большей прибыли. Все дальнейшие расчёты в финансовом разделе 

бизнес- плана проводятся в первую очередь по наиболее вероятному, реали-

стичному варианту. Форма представления сценарных прогнозов приведена в 

таблице 11. 

Таблица 11 

 

Прогноз продаж продукции (услуг) на 20__ - 20___гг. 

 

Наименование 

продукции  

(услуг) 

Сценарии 

Пессимистический 

(ед.) 

Наиболее  

вероятный 

(ед.) 

Оптимистический  

(ед.) 

1    

2    

3    

Итого 

 

 Полезно представить прогнозы объёмов продаж на 3 последующих го-

да, каждый из них – по периодам (квартал, месяц), чтобы показать ожидае-

мый рост и влияние такого фактора, как сезонность. Динамику можно изоб-

разить в графическом виде и сопроводить необходимыми пояснениями.  

 Если в бизнес – плане рассматриваются несколько продуктов (услуг), 

то лучше показать прогнозы объёмов продаж по каждому из них. Полезно 

представить ожидаемые объёмы продаж и по группам потребителей, сопро-
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вождающиеся описанием основных предложений и допущений, на которых 

они были построены (рост доходов населения, правительственная политика, 

миграция населения и др.). 

 На основе прогноза продаж разрабатывается план продаж (табл. 12). Он 

должен быть составлен в помесячной разбивке с учётом фактора сезонности 

(если таковой имеется), целевой доли рынка, производственных возможно-

стей предприятия, реализуемой стратегии маркетинга и других факторов, ко-

торые оказывают существенное влияние на объёмы продаж. 

Таблица 12 

План продаж продукции на 20___г. 

 

Наименование 

показателей 

Ед. 

изм. 

Периоды (по месяцам) Итого 

за год 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

1.Изделие 

(услуга) А,  

в том числе:  

             

- объём продаж ед.              
- цена за ед. тыс. 

руб. 
             

- выручка от 

продаж 

тыс. 

руб. 
             

1.Изделие 

(услуга) В,  

в том числе:  

             

- объём продаж ед.              
- цена за ед. тыс. 

руб. 
             

- выручка от 

продаж 

тыс. 

руб. 
             

…………………               

Всего:  

выручка от 

продаж 
тыс. 

руб. 

             

 

 При формировании таблицы 12 необходимо учитывать следующее. 

Планирование по первому году осуществляется в помесячной разбивке, а 

второй и третий годы более укрупнено – по кварталам и по годам. Чем даль-

ше период планирования, тем менее детально он разрабатывается.  
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 Формирование плана продаж и стратегия маркетинга тесно взаимосвя-

заны. Следовательно, в процессе проектирования они должны рассматри-

ваться вместе. 

 

5.2. Стратегия маркетинга 

 Цель данного подраздела – представить стратегию и план маркетинга, 

показать маркетинговые действия, которые позволят обеспечить достижение 

поставленных целей (по объёму продаж, прибыли и клиентам). 

 Стратегия маркетинга должна раскрывать следующее: 

1. Главные стратегические установки маркетинга на рынке. 

2. Комплекс маркетинга: 

- товар и товарная политика; 

- цены и политика ценообразования; 

- продажи и сбытовая политика; 

- реклама и продвижение. 

3. Маркетинговую программу и бюджет маркетинга. 

В таблице 13 представлены ключевые вопросы, которые должны быть 

отражены при разработке комплекса маркетинга. 

Таблица 13 

 

Вопросы для разработки комплекса маркетинга 

Товар и товарная политика Цены и политика ценообразования 
Комплекс продуктов (услуг) 

Качество 

Дизайн 

Упаковка 

Техническое обслуживание 

Сервис 

Гарантийное обслуживание 

Цена продукта (услуги) 

Метод ценообразования 

Скидки и условия платежа 

Форма оплаты 

Сроки и условия предоставления коммерче-

ского кредита 

Продажи и сбытовая политика Реклама и продвижение 
Каналы сбыта 

География сбыта 

Время оформления заказа до поставки 

Запасы 

Транспорт 

План мероприятий по сбыту 

Бюджет маркетинга (инвестиционные за-

траты, текущие издержки) 

Объекты и каналы коммуникации 

Персональная продажа 

Политика в отношении торговой марки 

План маркетинговых мероприятий 

Бюджет маркетинга (инвестиционные за-

траты, текущие издержки) 
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 Все составляющие маркетингового комплекса должны рассматриваться 

как взаимозависимые инструменты и быть связаны между собой для дости-

жения целей маркетинга (прил. 3). 

 План маркетинга, как составная часть бизнес – плана, должен занимать 

не более 3-4 страниц. 

 

6. План производства 

 Цель данного раздела – представить разработанную стратегию произ-

водства продуктов (услуг), показать реальную возможность обеспечить про-

изводство необходимого продукта требуемого качества и в нужные сроки. 

 Важные задачи данного раздела – определить производственные затра-

ты, необходимые для изготовления продукции (услуг), а также требуемый 

объём инвестиций. 

 

6.1. Описание местоположения 

 Этот подраздел должен показать, насколько удачно выбрано место рас-

положения предприятия, исходя из близости к рынку, поставщикам сырья и 

материалов, доступности транспортных магистралей и рабочей силы. Поэто-

му требуется дать описание выбора географического места размещения 

предприятия 

 При этом необходимо дать разъяснения относительно: 

- транспортных схем (наличие подъездных путей, близость или удалённость 

автомобильных, железнодорожных и других транспортных магистралей); 

- коммуникационных сетей (линий электропередач, воды, газа, сточных вод и 

выбросов); 

- оценки потребностей дополнительного вложения денег в развитие инфра-

структуры (теплосети, водопровода, канализации) при реализации проекта и 

степени удалённости от основных поставщиков сырья и материалов, а также 

от потребителей. 

 Выбор месторасположения относится к числу важных решений и зави-

сит от вида деятельности самого предприятия. В случае создания нового 
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промышленного предприятия вопрос, посвящённый размещению будущего 

производства (местоположению объекта инвестирования), должен быть про-

работан достаточно детально. Это особенно важно для предприятий, созда-

ющих большую нагрузку на окружающую среду. При этом в первую очередь 

обращают внимание на факторы, влияющие на выбор местоположения (усло-

вия аренды, наличие складских помещений, близость транспортных маги-

стралей, близость источников сырья, основных заказчиков, поставщиков и 

др.) 

 Для предприятий сферы торговли, сервиса или общественного питания 

вопрос о выборе местоположения также требует предварительного тщатель-

ного изучения. Необходимо учитывать такие важные факторы, как пешеход-

ные и транспортные потоки, наличие стоянки для машин, условия аренды, 

конкурентное окружение, наличие подъездных путей и др. 

 

6.2. Производственный процесс и его обеспечение 

 Для краткого описания производственного процесса и его основных 

технологических операций необходимо показать, какие технологические 

операции лежат в основе процесса изготовления продукции (оказания услуг). 

Задача состоит в том, чтобы описание сложного производственного процесса 

сделать понятным и для тех, кто не обладает специальными техническими 

познаниями. 

 Общая схема организации производственного процесса должна отра-

жать: 

- производственные операции; 

- производственные потоки (движение сырья и материалов, промежуточных 

и конечных продуктов). 

 Основные технологические операции укрупнённо могут быть пред-

ставлены в табличной форме (табл. 14). 

 Показатель нормы выработки (Вн) выражается в натуральном измере-

нии количеством единиц продукции (работ, операций), производимых за 

определённую единицу времени, по формуле: 
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нt

РФ
В с

н


 ,                                                (5) 

где Фс – продолжительность периода времени, на которое предусматривается 

установить норму выработки (обычно час, смена, декада, месяц), ч, мин; 

Р – количество работников (рабочих), участвующих в выполнении рассмат-

риваемой работы (операции); 

tн – норма времени на выполнение работы или операции, чел./ч (чел./мин). 

 

 Таблица 14 

 

Характеристика производственного процесса 

 

№ 

п/п 

Наименование 

выполняемых 

работ /  

операций 

Наиме-

нование  

исполь-

зуемого 

оборудо-

вания 

“Вход-

ной по-

ток” сы-

рья, ма-

териалов 

и др. 

“Выход-

ной по-

ток” ко-

нечных / 

промежу-

точных 

продуктов 

Кол-во 

занятых 

работ-

ников, 

чел. 

Нормы 

времени 

на вы-

полне-

ние ра-

бот / 

опера-

ций, 

чел./ч, 

чел./мин. 

Нормы 

выработки 

в ед. вре-

мени, 

шт./ч 

Приме-

чание 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 

1 1.1.Работа А        

 1.2.Работа В        

 1.3.Работа С        

2 ……и т.д.        

 ВСЕГО        

 

 По тем операциям, которые будут выполняться силами самого пред-

приятия, необходимо представить краткие сведение о характеристиках про-

изводственного процесса. Если выполнение некоторых операций или изго-

товление отдельных деталей предполагается поручить субподрядчикам (пе-

редать на аутсорсинг), то необходимо пояснить, что именно и почему. требу-

ется показать, каким образом это отразится на результатах ( к примеру, в ви-

де экономии затрат, уменьшения длительности технологического цикла, по-

вышения качества продукции или услуг и т.д.). желательно указать основные 

сведения о субподрядчиках (название предприятия, причину его выбора, це-
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ны и информацию о ранее заключённых контрактах). Для уже существующе-

го производственного процесса требуется дать его описание с указанием уз-

ких мест и путей их преодоления. 

 После проведения расчётов целесообразно провести анализ данных 

таблицы 14 с целью выявления возможностей оптимизации загрузки обору-

дования и численности используемого персонала по каждой технологической 

операции, а также возможности параллельного выполнения отдельных работ 

(операций). Это позволит понять имеются ли незагруженные мощности и 

сможет ли предприятие в случае необходимости легко увеличить объём про-

изводства и продажи продукции (сверх того, что предусмотрено прогнозом и 

планом продаж). 

 Здесь же необходимо описать предполагаемый сменный режим и гра-

фик работы оборудования, его производственную мощность. 

 Производственная мощность предприятия – максимально возможный 

выпуск продукции (в определённой номенклатуре и ассортименте или объём 

добычи и переработки сырья), которая может быть изготовлена в течение 

определённого периода времени (обычно за год). 

 Важно предусмотреть потребность в дополнительном оборудовании и 

соответственно в дополнительном финансировании в случае роста объёмов 

производства продукции. 

 План производства продукции (производственная программа) опреде-

ляет необходимый объём производства продукции в плановом периоде, соот-

ветствующий по номенклатуре, ассортименту и качеству требованиям плана 

продаж. При этом устанавливаются: необходимые объёмы планируемых по-

ставок продукции в натуральном и стоимостном выражении в определённые 

периоды времени, запасы готовой продукции на складах предприятия и ожи-

даемые потери (в случае их неизбежности).ассортимент и объёмы производ-

ства определяются исходя из требований рынка и предполагаемой стратегии 

маркетинга. 
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 Плановый объём производства по каждому виду продукции (в нату-

ральном и стоимостном выражении) можно рассчитать с использованием ба-

лансового метода: 

Vпр = Vреал + (Окон – Онач),                                       (6) 

 

где Vпр – объём производства продукции в плановом периоде; 

Vреал – объём реализации продукции в плановом периоде; 

Онач, Окон – остатки готовой продукции на складе на начало и конец планово-

го периода соответственно. 

 

 Необходимость создания некоторого запаса продукции на складе воз-

никает вследствие колебаний рыночного спроса, а также с целью обеспече-

ния гарантийного обслуживания и замены бракованной продукции. Величина 

запасов продукции зависит от конкретного производства, его отраслевой 

специфики и состояния рынка. Зачастую объём запасов продукции опреде-

ляют в виде доли (%) от планируемого объёма продаж. 

 Планирование объёмов производства продукции осуществляется для 

каждого расчётного периода времени (месяца, квартала, года), причём выбор 

шага планирования (расчётного периода) должен соответствовать выбранно-

му шагу в плане сбыта. 

 При разработке данного раздела обязательно описывают систему 

управления качеством продукции. Необходимо указать на каких стадиях про-

изводственного цикла и каким образом будет осуществляться контроль каче-

ства продукции, каковы затраты на его обеспечение. При необходимости ука-

зывается и предполагаемый процент брака. 

 Характеристика транспорта и транспортных систем включает в себя 

состояние подъездных путей, подвижного состава, объёмов внутренних и 

внешних перевозок, близость или удалённость от транспортных магистралей. 

Следует дать общее описание возможностей предприятия по доставке про-

дукта потребителю. 
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 Вместе с выбором технологии определяются возможные источники и 

способы её получения (покупка лицензии или приобретение технологии, 

определение сроков и условий контракта на приобретение и передачу техно-

логии). Поэтому здесь необходимо оценить также расходы на приобретение 

технологии и связанных с ней технических услуг. 

 Воздействие на экологию и окружающую среду необходимо учитывать 

уже при выборе технологии. Важно определить опасные для экологии произ-

водственные процессы и описать мероприятия по уменьшению их воздей-

ствия на окружающую среду. 

 

6.3. Инвестиционные затраты 

 Объектом инвестирования может выступать как вновь создаваемые, так 

и уже существующее предприятие (или его обособленное подразделение как 

бизнес – единица). В ходе инвестирования формируется его имущественный 

капитал. Поэтому здесь необходимо дать описание создаваемого имущества, 

его основных характеристик и рассчитать потребность в инвестициях. При 

этом оцениваются инвестиционные затраты по всем основным составляю-

щим активов предприятия: 

- основные средства; 

- оборотные активы; 

- нематериальные активы. 

 Оценка общих инвестиционных затрат равна суммарной потребности в 

инвестициях на создание предприятия (инвестиционные затраты на основные 

средства и предпроизводственные расходы) и потребности в инвестициях для 

текущей деятельности (оборотные активы, необходимые для формирования 

начальных товарно – материальных запасов и др.) 

 Сведения, характеризующие потребность проекта в помещениях, могут 

быть собраны воедино и представлены в табличной форме (табл. 15). 

 Данные по перечню необходимого основного и вспомогательного обо-

рудования, автотранспорта для проекта, а также сведения по предполагаемо-

му способу получения (покупка, аренда, лизинг) необходимо собрать и пред-
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ставить в табличной форме (табл. 16). Заметим, что стоимость оборудования 

включает в себя стоимость приобретения, затраты на доставку и монтаж обо-

рудования. 

Таблица 15 

Характеристика зданий и сооружений 

 

№ п/п Наименование по-

мещения 

Площадь,  

(кв. м) 

Условия 

получения 

Стоимость 

(тыс. руб.) 

Период 

получения 

(с ___мес.) 

1 2 3 4 5 6 

1 Производственные 

помещения 

    

2 Складские поме-

щения 

    

3 Административные 

помещения 

    

 Всего     

 

Таблица 16 

 

Перечень необходимого оборудования 

 

№ 

п/п 

Наименование Кол-во, 

ед. 

Способ 

получения 

Стоимость,  

тыс. руб. 

Период 

получения 

(с___мес.) без НДС вкл. НДС 

1 2 3 4 5 6 7 

1 Основное обору-

дование 

     

2 Вспомогательное 

оборудование 

     

3 Технологии       

4 Транспортные 

средства 

     

5 Офисное оборудо-

вание, в том числе: 

- мебель 

- оргтехника 

     

 Всего       
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 Суммарная оценка инвестиционных затрат определяется методом пря-

мого счёта на основе оценок на покупку машин и оборудования, технологий, 

выполнение необходимых работ по гражданскому строительству зданий и 

сооружений. Характер последних определяется спецификой проекта и требу-

емыми сооружениями. Предварительная оценка инвестиционных затрат на 

основные средства проводится на основе карты технологического процесса и 

должна быть тщательно рассмотрена, особенно в отношении надбавок на 

непредвиденные работы. 

 

6.4. Производственные затраты 

 В данном подразделе необходимо описать производственные затраты, 

которые включают в себя: 

- производственные затраты на трудовые ресурсы; 

- материальные производственные затраты; 

- общепроизводственные расходы. 

 Производственные затраты на трудовые ресурсы включают в себя по-

требность в трудовых ресурсах, а именно основной и вспомогательный про-

изводственный персонал, а также инженерно – технический персонал. 

 Для определения заработной платы производственного персонала 

предполагается выполнение ряда промежуточных расчётов (табл. 17). 

 При необходимости в соответствии с особенностями производства 

определяют численность инженерно – технических работников (ИТР) и дру-

гого обслуживающего персонала, которую можно определить в соответствии 

с установленными нормами обслуживания. 

 В качестве основных форм оплаты труда могут быть установлены: по-

временная и сдельная. 

 Виды повременной оплаты труда: 

- простая повременная или поденная (тариф × отработанное время); 

- повременно – премиальная (месячная зарплата + премия). 

 Виды сдельной оплаты труда: 

- простая сдельная (расценка × число единиц продукции); 



 

41 

- сдельно – прогрессивная (расценка на сверхплановую продукцию выше, 

чем на плановую); 

- сдельно – премиальная (прямая сдельная + премия); 

- косвенная сдельная (оплата труда зависит от отработанного времени и ре-

зультатов труда обслуживаемых работников); 

- аккордная (оплата за весь объём работ). 

Таблица 17 

 

Заработная плата производственного персонала 

№  

п/

п 

Наименование  Кол

–во, 

чел. 

Повре-

менная 

оплата 

труда (ме-

сячная 

зарплата, 

тыс. 

руб./мес.) 

Сдельная 

оплата тру-

да, тыс. руб. 

ФОТ, 

тыс. 

руб./ме

с. 

Периодич-

ность и пе-

риод выплат 

с__по__ ба-

за 

норма-

тив 

1 2 3 4 5 6 7 8 

1 Основные про-

изводственные  

рабочие 

      

2 Вспомогатель-

ный персонал 

      

3 Инженерно –  

технический  

персонал 

      

4 Другой обслу-

живающий 

персонал 

      

5 Работники  

охраны 

      

 Итого        

 

 В основу бизнес – планирования заложена система директ – костинг. 

В ней принято различать затраты по виду зависимости от объёма выпуска 

продукции и способу отнесения на себестоимость, что связано с выделением 

следующих видов затрат: переменные и постоянные. Особенность системы 

директ – костинг заключается в том, чтобы планирование, учёт и анализ се-

бестоимости осуществляется только в части переменных затрат. Переменные 
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затраты непосредственно связаны с производственным процессом, соотно-

сятся с конкретными видами продукции (работ или услуг) и могут быть отне-

сены на единицу изделия. Постоянные затраты относятся к общим издерж-

кам предприятия, рассматриваются как расходы за период времени. 

 К переменным затратам относят те затраты, величина которых изме-

няется прямо пропорционально изменению объёма производства. В их числе: 

- затраты на сырьё, материалы, покупные изделия, полуфабрикаты; 

- затраты на топливо и энергию, потребляемые на технологические цели; 

- сдельная заработная плата основных производственных рабочих и т.д. 

 Перечень материальных производственных затрат может быть оформ-

лен в виде таблицы (табл. 18). 

Таблица 18 

Материальные производственные затраты 

Наименование  Ед. изм. Цена  

(без 

НДС), 

тыс. руб. 

Продукт 1 Продукт 2 …. 

нормы расхода на ед. продукции  

(в натуральных ед. измерения) 

1. Сырьё 

1.1. 

1.2. 

     

2. Материалы 

2.1. 

2.2. 

     

3. Комплектую-

щие 

3.1. 

3.2. 

     

……..      

9. Топливо       

10. Электро-

энергия (на тех-

нологические 

цели) 

     

ИТОГО      

 

 Для обеспечения стабильной работы предприятия предусматривается 

создание запасов сырья, материалов и комплектующих. Их размер зависит от 

надёжности поставок, условий оплаты и тенденций изменения цен. Страхо-
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вой запас устанавливает объём материалов, которые должны содержаться на 

складе для предотвращения риска неритмичности поставок. Может задавать-

ся в процентах от месячного объёма закупок или как период времени (в 

днях), в течение которого производство должно быть обеспечено материала-

ми. 

 В данном подразделе также необходимо рассчитать общепроизвод-

ственные расходы, которые связаны с обслуживанием основного и вспомога-

тельного производства и рассматриваются как расходы за период. Для расчё-

та общепроизводственных расходов необходимо собрать данные и сформи-

ровать расчётную таблицу (табл. 19). 

Таблица 19 

 

Общепроизводственные расходы 

 

Наименование  

показателей 

Ед. изм. Значение  

показателя 

Перио-

дичность 

выплат 

Период 

выплат 

с__ по_ 
1. Арендная пла-

та 

Площадь  

помещения кв. м 
   

Цена (за ед.) тыс. руб./кв.м  
Сумма  тыс. руб.  

2. Расходы на 

ремонт помеще-

ний 

Площадь  

помещения кв. м 
   

Цена (за ед.) тыс. руб./кв.м  

Сумма тыс. руб.  
3. Расходы на 

текущий  

ремонт основ-

ных средств 

Стоимость  

основных 

средств тыс. руб. 

   

Норматив  %  
Сумма  тыс. руб.  

……………….      
9. Расходы на 

коммунальные 

нужды (отопле-

ние, освещение) 

Расход  тыс. кВт × ч    
Цена (за ед.) руб. / кВт × ч  
Сумма  

тыс. руб. 
 

10. Расходы на страхование  

имущества тыс. руб. 
   

Итого общепро-

изводственных 

расходов 

 

тыс. руб. 
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 Общепроизводственные расходы могут быть определены либо методом 

прямого счёта (на основании данных таблицы 19), либо косвенным методом 

(пропорционально определённой базе). В качестве базы могут быть исполь-

зованы показатели, характеризующие затраты, а также выпуск продукции 

предприятия. 

 

6.5. Операционные конкурентные преимущества 

 

 Цель данного подраздела – выявить и указать конкурентные преиму-

щества, связанные с производственной (операционной) деятельностью пред-

приятия. Здесь целесообразно опираться на ресурсную концепцию стратеги-

ческого менеджмента, которая акцентирует внимание на связь между внут-

ренними характеристиками деятельности предприятия и показателями эф-

фективности деятельности. Источниками операционных конкурентных пре-

имуществ могут быть: 

1) используемая технология производства; 

2) опыт, квалификация и умения персонала; 

3) экономия на масштабах производства; 

4) низкие прямые издержки; 

5) географическое месторасположение и др. 

Для выявления операционных конкурентных преимуществ проводят 

анализ цепочки ценности (по М. Портеру), который представляет собой ра-

ционализированный  и структурированный способ рассмотрения процессов 

создания стоимости по основным и вспомогательным видам деятельности и 

связанных с ними затрат. Каждое звено в рассматриваемой цепочке должно 

стремиться к получению операционных конкурентных преимуществ, обеспе-

чивая либо экономию на затратах и приводя к меньшим издержкам, либо до-

полнительную (большую) ценность для потребителя, что связано с повыше-

нием качества или улучшением потребительских характеристик товара. По 

мнению М. Портера, выбранная предприятием конкурентная стратегия опре-
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деляет способ, которым предприятие выполняет отдельные виды деятельно-

сти, и всю цепочку ценности.  

Проведение анализа составляющих звеньев цепочки производственного 

процесса (работ и операций) и связанных с ними затрат на предприятии пока-

зывает, какие звенья рассматриваемой цепочки добавляют ценность для по-

требите, а какие приводят к росту издержек предприятия, не добавляя ценно-

сти для потребителя. 

Тщательный анализ цепочки создания ценностей, выявление и оценка 

возможностей своего предприятия по созданию собственных отличительных 

компетенций, а также сопоставление их с конкурентами (метод бенчмаркин-

га) позволяют менеджеру (или предпринимателю, владельцу предприятия) 

выявить те характеристики деятельности, которые могут обеспечить основу 

для формирования отличительных компетенций и устойчивых конкурентных 

преимуществ, обеспечивающих высокую степень операционной эффективно-

сти. 

Отличительные компетенции могут быть связаны:  

1) со способами удовлетворения потребностей потребителей (ноу – хау); 

2) с эффективными системами сбыта продукции (услуг); 

3) с персоналом (квалификация, умения, навыки) и др. 

На этапе создания нового предприятия многие аспекты бизнеса пред-

ставляются предпринимателю скорее теоретически, нежели практически. По-

этому этот раздел должен быть составлен на базе реальной информации о 

бизнес – среде, в которой будет выполняться рассматриваемый проект. 

 

7. Организационный план 

 

 Цель раздела – показать организационную структуру управления пред-

приятием, дать характеристику состава управленческой команды, которая 

будет обеспечивать реализацию бизнес – плана. Потенциальный инвестор 

должен получить представление о том, кто будет осуществлять руководство 
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и каким образом будут распределяться полномочия между членами руково-

дящего состава на практике. 

 Этот раздел должен подчёркивать таланты, способности и квалифика-

цию управленческой команды. Его следует проработать с особой тщательно-

стью, поскольку большинство опытных инвесторов инвестируют в людей, 

доверяя денежные средства прежде всего тем людям, которые способны 

успешно реализовать бизнес – идеи, заложенные в бизнес – плане. 

 Другая задача этого раздела – описать, спланировать и оценить струк-

туру общехозяйственных расходов, связанных с управлением (управленче-

ские расходы), которые могут иметь важное значение для финансовой реали-

зации проекта. Решения, принимаемые относительно использования той или 

иной оргструктуры управления, помогают выявить и количественно оценить 

эти расходы. 

 

7.1. Организационная структура управления 

 Проектирование организационной структуры управления предполагает 

планирование рабочих групп (численности, функций, подчинённости) управ-

ленческих команд и связей между ними. Для реализации бизнес – плана важ-

но, чтобы оргструктура управления соответствовала принятой стратегии и 

кадровой политике предприятия. Организационная структура управления 

служит основанием для разработки штатного расписания. 

 Наименования должностей, квалификаций, профессий, специальностей 

должны соответствовать требованиям действующего законодательства РФ, а 

требования к образованию и стажу работы устанавливаются в соответствии с 

квалификационными справочниками должностей руководителей, специали-

стов и служащих. 

 Организационная структура может принимать различные формы. Хотя 

известны типовые схемы оргструктур управления, единого образца для всех 

предприятий не существует. Проект оргструктуры должен разрабатываться 

для каждой организации с учётом её целей, стратегии, политики и других 

особенностей. Важность разработки рациональной организационной струк-
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туры управления состоит в том, что она должна обеспечить наиболее эффек-

тивное выполнение поставленных задач. 

 Для создаваемого малого предприятия на первой стадии его развития 

оргструктура управления может быть достаточно простой. Независимо от ре-

альной численности управленческого персонала важно представить весь пе-

речень основных управленческих функций, необходимых для успешного 

управления предприятием. Следует иметь в виду, что организационные 

структуры не являются статичными. По мере роста предприятия усложняется 

и его организационная структура, появляются новые задачи и функции, 

уточняются или дополняются должностные инструкции в соответствии с но-

выми функциями и задачами, стоящими перед предприятием. 

 

7.2. Сведения о ключевых менеджерах и владельцах предприятия 

 Сведения о ключевых менеджерах и владельцах предприятия должны 

дать представление о деловых качествах тех лиц, которые будут играть ве-

дущие роли в становлении и развитии предприятия и которые в значительной 

мере определяют его успех или неудачу. К ним относятся: 

- ключевые менеджеры, занимающие основные руководящие посты; 

- предприниматели (собственники бизнеса), отвечающие за разработку кон-

цепции и стратегии предприятия. 

 По ключевым менеджерам необходимо представить основные сведе-

ния, отражающие уровень их квалификации, опыт и профессиональную под-

готовку, а также предполагаемый круг обязанностей и полномочий каждого 

(полное резюме должно быть представлено в приложении к бизнес – плану). 

 Информация по ключевым менеджерам должна включать в себя: 

- ФИО (полностью), год рождения; 

- занимаемая должность (краткое описание должности); 

- основные обязанности и полномочия; 

- уникальные навыки и практический опыт, которые добавляют отличитель-

ные компетенции предприятия; 

- уровень и условия вознаграждения. 
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 Основная цель – завоевать доверие у инвестора и сформировать его 

уверенность в том, что команда способна эффективно работать и реализовы-

вать бизнес – план на практике. 

 Расходы на заработную плату административно – управленческого 

персонала представить по форме таблицы 20. 

Таблица 20 

 

Заработная плана административно – управленческого персонала (АУП) 

 

№ 

п/п 

Должность  Кол-

во, 

чел. 

Должностной 

оклад, тыс. 

руб. / мес. 

ФОТ,  

тыс. руб. 

Периодичность 

выплат, 

с__ по___ 

1 Генеральный  

директор 

    

2 Главный бухгалтер     

3 Директор по  

персоналу 

    

4 Другие      

Итого по АУП     

 

 В этом разделе необходимо указать лиц, обладающих правом подписи 

финансовых документов, раскрыть схему оплаты труда руководителей и их 

заинтересованность в конечных результатах. 

 

7.3. Кадровая политика и развитие персонала 

 Кадровая политика представляет собой систему правил и норм работы 

с персоналом, обеспечивающую процессы воспроизводства, управления и 

развития персонала в соответствии с выбранной стратегией организации. 

 Этот подраздел должен отразить предполагаемую к использованию си-

стему оплаты и стимулирования труда, дать разъяснения относительно пред-

полагаемых к использованию элементов кадровой политики, описать систему 

найма, отбора и обучения персонала, предполагаемые изменения в структуре 

кадров по мере развития предприятия. Результаты этого подраздела должны 

описывать стратегию развития персонала предприятия. 
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 Грамотная проработка этого подраздела предполагает проведение ана-

лиза и оценки текущей ситуации по персоналу, а также выработку и приня-

тие соответствующих решений по переподготовке и повышению квалифика-

ции работников. 

1. Анализ и оценка текущей ситуации по персоналу (табл. 21), выполнение 

которых предполагает составление перечня всех выполняемых функций и 

списка руководителей, ответственных за их выполнение. Анализ матрицы 

показывает те функции, которые не обеспечены руководителями, ответ-

ственными за их выполнение. 

Таблица 21 

 

Анализ и оценка текущей ситуации по персоналу 

 

№ п/п Наименование 

функций 

ФИО руководителей (специалистов) 

Иванов Корнев Власов …… Сергеева 

1 Управление 

производством 
+     

2 Управление 

сбытом 
 +    

3 Управление 

маркетингом 
     

4 Управление 

снабжением 
  +   

5 Управление 

финансами 
    + 

 …………      

 

2. Оценка уровня имеющейся квалификации руководителей (специалистов) с 

использованием шкалы (например, высокий, средний, низкий) и соответ-

ствующих методов (экспертный, проведение аттестации и др.) (табл. 22). 

 

3. Выработка и принятие соответствующих решений по переподготовке и 

повышению имеющейся квалификации работников, а также найму недоста-

ющих руководителей (специалистов) (табл. 22). 
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Таблица 22 

 

Оценка степени подготовленности персонала 

 

№ 

п/п 

Наименование 

функций 
ФИО 

Оценка уровня 

квалификации персонала 
Пути 

решения  

проблемы высокий средний низкий 

1 Управление  

производством Иванов 
+   

- 

2 Управление  

сбытом Корнев 
  + 

Повышение 

квалификации 

3 Управление  

маркетингом - 
   

Найм  

4 Управление 

снабжением Власов 
  + 

Переподготовка  

5 Управление  

финансами Сергеева 
+   

- 

 …………      

 

 Представляемая в этом подразделе информация должна показывать, 

насколько выдвинутые ранее цели и задачи обеспечены кадровым потенциа-

лом, как будет осуществляться необходимое кадровое развитие персонала и 

соответственно какой комплекс мероприятий и финансовых средств необхо-

дим для этого. 

 

7.4. Календарный план работ по реализации проекта 

  

Инвесторы всегда хотят иметь представление о том, как и в какие сроки 

будет реализовываться проект, - это один из важных факторов, способных 

привлечь или оттолкнуть инвестора. С этой целью разрабатывается кален-

дарный план выполнения работ. 

 Календарный план работ должен показывать планируемые сроки осу-

ществления отдельных мероприятий, связанных с реализацией проекта. При 

его разработке учитываются затраты времени на выполнение отдельных ра-

бот (государственная регистрация предприятия, оформление лицензий и раз-

решений, разработка рабочего проекта, заключение договоров аренды поме-
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щений, приобретение и монтаж технологического оборудования, подготовка 

производства и др.), сроки их выполнения, а также последовательность их 

проведения (табл. 23). 

Таблица 23 

 

Примерный календарный план работ 

 

Виды работ 
Сроки, число, год 

Исполнители 
Статус работ на 

июнь 20____г. Начало  Оконча-

ние 

Переговоры с по-

ставщиками обору-

дования. Заключе-

ние контракта 15.01.14 г. 06.04.14г. Проектная группа 

Последний этап 

переговоров 

Инжиниринг 07.02.14г. 11.01.15г. 

В зависимости от постав-

щика оборудования 

Последний этап 

переговоров 

Изготовление 

оборудования ……. ……… Выбранный поставщик 

Последний этап 

переговоров 

Транспортировка 

оборудования   Выбранный поставщик 

Обсуждение  

условий 

Монтаж 

оборудования   

Выбранный поставщик и 

сотрудники нового 

 предприятия 

Обсуждение  

условий 

Запуск и 

испытания   

Выбранный поставщик и 

сотрудники нового  

предприятия 

Обсуждение  

условий 

Выход на проект-

ные мощности   

Выбранный поставщик и 

сотрудники нового  

предприятия 

Обсуждение  

условий 

Экспертиза   АОЗТ “Лидесм” 

Подписан пред-

варительный  

договор 

Проектные 

работы   

Проектно - конструктор-

ский технологический  

институт Начаты работы 

СМР   ОАО “СевЭнергоСтрой” 

Проработка  

договора 

Согласования   
Дирекция строящегося 

предприятия Работы начаты 

Государственная 

комиссия   
Дирекция строящегося 

предприятия - 

 

 Для разработки календарного плана работ по реализации проекта могут 

быть использованы график Гантта, метод оценки и пересмотра планов (PERT 

– Programme Evaluation and Review Technique) и др. 
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8. Финансовый план 

 Финансовый план относится к числу ключевых разделов бизнес – пла-

на. Он сводит воедино различную информацию из предыдущих разделов 

бизнес – плана, представляет её в стоимостной форме, показывает, будет ли 

прибыльной (рентабельной) деятельность по реализации проекта в результа-

те осуществления выбранной стратегии. 

 Цель раздела – дать ясное видение полной картины ожидаемых финан-

совых результатов деятельности предприятия по реализации проекта.  

 

8.1. Базовые предложения 

 Финансовый раздел бизнес – плана включает в себя разработку трёх 

основных финансовых документов, создающих основу для финансового ана-

лиза, планирования, мониторинга и контроля. 

1. План прибылей и убытков. Показывает доходы, расходы и финансовые 

результаты деятельности предприятия за определённый период. 

2. План денежных потоков. Показывает потоки денежных средств пред-

приятия от операционной, инвестиционной и финансовой деятельности 

предприятия за период. 

3. Баланс. Характеризует финансовое положение предприятия (активы, 

обязательства и собственный капитал) на определённую дату. состав-

ляется укрупнённо в виде прогнозного баланса на первый год. 

Помимо указанных выше документов в рассматриваемом разделе бизнес – 

плана должны быть также представлены результаты: 

1) диагностики финансового состояния предприятия (расчёт финансовых 

коэффициентов, анализ тенденций их изменения). Проводится для ра-

нее функционировавших предприятий по существующим финансовым 

документам. Необходимо соотнести предшествующую работу пред-

приятия за несколько лет с нынешним состоянием (по прибыли, де-

нежной наличности и балансовым отчётам), поскольку будущее в 

определённой степени предопределяется прошлым. Например, взаимо-
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связь выручки от продаж и расходов в прошлом так или иначе будет 

определять их взаимосвязь в будущем; 

2) анализа и оценки показателей экономической эффективности проекта. 

Для достижения указанных и других целей необходимо выполнить следую-

щие действия. 

1. Представить (описать) базовые предложения и допущения, используе-

мые при построении прогнозов и проведении финансовых расчётов. 

Дать необходимые пояснения, касающиеся плана прибылей и убытков, 

денежных потоков и баланса, а также анализа чувствительности. 

2. Определить расчётный период. Расчётный период (называемый также 

горизонт расчёта, горизонт планирования или период планирования) 

охватывает временной интервал от начала проекта до его прекращения. 

Не существует стандартного периода планирования. Для первоначаль-

ного (предварительного) варианта бизнес – плана финансовый план со-

ставляется обычно на 2-3 года вперед (для крупных проектов – на 5 лет 

и более, в зависимости от характера предприятия). Горизонт расчёта 

измеряется количеством шагов расчёта. 

3. Выбрать шаг расчёта. В качестве шага расчёта (интервала расчёта) 

обычно выбирается тот или иной календарный временной интервал 

(месяц, квартал или год). Для первого года все расчёты проводятся с 

помесячной разбивкой (шаг расчёта – месяц), а для последующих - по-

квартально и по годам.  

4. Определить валюту проекта. В качестве основной валюты для расчё-

тов по проекту, как правило, выбирается национальная валюта той 

страны, в которой реализуется проект. В ряде случаев выбор другой 

(второй) валюты для проведения расчётов определяется характером 

экспортно – импортных операций, предусмотренных проектом.  

5. Определить необходимость учёта влияния фактора инфляции. Для 

этого используют показатели инфляции, характеризующие рост цен в 

процентах к предыдущему периоду на каждую группу объектов, под-

верженных воздействию инфляции: сбыт (продукция, услуги), прямые 
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издержки (сырьё, материалы), заработная плата, недвижимость (зда-

ния) и оборудование. 

6. Выбрать метод расчёта амортизации. Выбранный метод расчёта 

амортизационных отчислений должен быть представлен в финансовом 

разделе бизнес – плана. 

7. Провести расчёт налоговых платежей. Рекомендуется перед финансо-

вым планированием и прогнозированием провести предварительные 

расчёты налоговых платежей (НДС, единого социального налога, нало-

га на имущество). 

Процесс разработки финансовых документов в самом общем виде включает в 

себя выполнение нескольких этапов. 

Этап 1. Разработка плана прибылей и убытков. 

Этап 2. Разработка плана движения денежных средств. 

Этап 3. Разработка прогнозного баланса. 

 

8.2. План прибылей и убытков 

 План прибылей и убытков (ППУ) представляет собой финансовый до-

кумент, который отражает доходы, расходы и финансовые результаты дея-

тельности предприятия за определённый период. 

 Задача подготовки данного документа состоит в том, чтобы показать 

структуру себестоимости продукции, соотношение затрат и результатов хо-

зяйственной деятельности за определённый период. По нему можно судить о 

рентабельности производства, рентабельности продукции, возможности воз-

врата в срок заёмных средств. С его помощью проводится анализ безубыточ-

ности бизнеса. 

 Для большинства предприятий основными источниками доходов явля-

ются продажи продуктов (услуг). Поэтому составление “Плана прибылей и 

убытков” начинают с получения из плана сбыта данных о планируемых про-

дажах (по месяцам).  
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 Разработка “Плана прибылей и убытков” опирается на результаты ра-

нее проведенных расчётов из других разделов бизнес – плана, а также на до-

полнительную информацию. При этом используются: 

1. из плана продаж: 

- планируемые объёмы продаж и выручка от продажи продукции (услуг); 

- предполагаемые потери при продажах (если это характерно для данного ви-

да бизнеса). 

 Выручка от продажи продукции (услуг) отражает стоимость планируе-

мого объёма продаж по отпускным ценам за расчётный период (по факту, в 

кредит, с предоплатой); 

2. из плана производства, плана маркетинга и организационного плана: 

- совокупные переменные издержки (материальные затраты и затраты на 

персонал), рассчитанные на объём продаж за расчётный период времени (ме-

сяц, квартал, год); 

- постоянные (общехозяйственные) расходы за расчётный период (общепро-

изводственные, управленческие, коммерческие, включая амортизационные 

отчисления и начисленные проценты по кредитам, включаемые в себестои-

мость); 

3. налоговые выплаты: 

- рассчитываются на основе налоговых ставок по соответствующим видам 

налогов, которые характерны для данного вида бизнеса и выбранной органи-

зационно – правовой формы предприятия. 

 Для составления формата документа необходимо: 

1) собрать необходимые данные из других разделов бизнес – плана; 

2) определить состав и структуру всех текущих затрат; 

3) распределить все текущие затраты на переменные и постоянные. 

 В самом общем виде формат и алгоритм проведения расчётов в плане 

прибылей и убытков представлены в таблице 24. 

 В плане прибылей и убытков для отражения динамики продаж за опре-

делённый период используется метод начисления. Согласно этому методу 

моментом возникновения выручки является момент отгрузки продукции и 
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выписки счёта – фактуры (передачи права собственности) независимо от 

момента поступления за неё денежных средств от заказчика (по факту или 

через некоторое время после её получения). Таким образом, в плане прибы-

лей и убытков расчёты прибыли производятся без учёта реального поступле-

ния денежных средств. 

 Комментарии по структуре и расчёту показателей плана прибылей и 

убытков представлены в таблице 25. 

Таблица 24 

Общий формат плана прибылей и убытков 

Операция  Наименование статьи 

+ Выручка от продаж 

- Переменные затраты 

= Валовая прибыль 

- Постоянные затраты 

= Прибыль от продаж (операционная прибыль) 

+ Прочие доходы 

- Прочие расходы 

= Прибыль до налогообложения 

- Налог на прибыль 

= Чистая прибыль 

 

 Суммарные переменные затраты (см. табл. 25, строка 2 + строка 3) в 

зависимости от вида бизнеса, могут в себя включать: 

- сырьё, материалы и комплектующие, приобретаемые со стороны; 

- операционные (производственные, эксплуатационные) расходы, непосред-

ственно связанные с ростом или уменьшением объёма продаж; 

- заработная плата производственного персонала, численность  и оплачивае-

мое рабочее время которого напрямую связаны с ростом объёмов продаж. 

 Вместе с издержками на заработную плату необходимо отразить и со-

циальные начисления (единый социальный налог). Если расходы на заработ-

ную плату не могут быть однозначно увязаны с динамикой выручки от про-

даж, то такие издержки на заработную плату вместе с социальными начисле-

ниями отражаются в накладных расходах. В случае, когда затруднительно 

решить, к какому виду затрат относятся те или иные затраты, целесообразнее 

включать их в накладные расходы. 
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Таблица 25 

 

План прибылей и убытков 

 

№ 

п/п 

Наименование 

показателей 

20____г. по месяцам 

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

1 Выручка от продаж 

(без НДС и акцизов) 

            

2 Прямые материаль-

ные затраты  

(без НДС) 

            

3 Заработная плата 

производственного 

персонала  

(вкл. ЕСН) 

            

4 Валовая прибыль 

(п.1-п.2 – п.3) 

            

5 Постоянные  

(общехозяйственные 

и прочие) расходы 

(без НДС) 

            

6 Постоянные расхо-

ды на заработную 

плату АУП  

(вкл. ЕСН) 

            

7 Амортизационные 

отчисления 

            

8 Операционная при-

быль / убыток  

(п.4-п.5-п.6-п.7) 

            

9 Проценты по креди-

там, включаемые в 

себестоимость 

            

10 Налог на имущество             

11 Прибыль до налого-

обложения  

(п.8-п.9-п.10) 

            

12 Налог на прибыль             

13 Чистая прибыль 

(п.11-п.12) 

            

 

 Постоянные расходы связаны с общехозяйственной деятельностью 

предприятия за период. Их нельзя непосредственно отнести на отдельный 
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продукт (заказ, услугу). Обычно их принято подразделять на три категории 

расходов: общепроизводственные, управленческие и коммерческие (расходы 

на маркетинг и сбыт). 

 В составе постоянных расходов целесообразно отдельной строкой вы-

делить амортизационные отчисления. Амортизационные отчисления отно-

сятся к разряду калькуляционных издержек и рассчитываются в соответствии 

с установленными нормами амортизации.  

 Чистая прибыль является главным целевым показателем. На её основе 

рассчитывают норму чистой прибыли, то есть долю чистой прибыли в чи-

стых продажах. Чистая прибыль определяется как разность между прибылью 

до налогообложения и налогом на прибыль, а также другими платежами, ис-

числение которых осуществляется из прибыли предприятия. 

 В процессе планирования решается задача получения такой выручки от 

реализации продукции, которая покроет совокупные затраты и обеспечит по-

лучение прибыли. Как известно, существуют три способа увеличения прибы-

ли: увеличение объёмов производства, повышение цены и снижение затрат. 

Если предприниматели (менеджеры) на основе проведенного анализа и при-

нятия решений смогут найти способы снижения затрат и обеспечения конку-

рентного преимущества по издержкам, то это позволит им в дальнейшем 

увеличить затраты на продвижение товаров или снизить цены, что несомнен-

но скажется на росте объёмов продаж. 

 

8.3. План денежных потоков 

 План денежных потоков (или план движения денежных средств, Cash 

Flow)представляет собой финансовый документ, отражающий движение по-

токов денежных средств от операционной, инвестиционной и финансовой 

деятельности предприятия на планируемый период. Он показывает динамику 

поступления и расходования денежных средств на планируемый период, что 

позволяет судить о платёжеспособности предприятия. 

 Цель прогнозирования движения денежных потоков – определить объ-

ёмы финансовых потребностей (кредитов, инвестиций), а также обеспечить 
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сбалансированность поступления и расходования денежных средств в бли-

жайшие 12 месяцев. 

 Для достижения поставленной цели прогнозируется объем денежных 

средств, поступающих на банковский счёт в течение месяца, и объём денеж-

ных средств, выплачиваемых предприятием в течение того же месяца. Если 

остатка денежных средств на начало периода и ожидаемых в течение этого 

периода поступлений денежных средств будет недостаточно для покрытия 

запланированных текущих затрат и других видов расходов ( например, на ка-

питальные вложения или на предпроизводственные расходы подготовитель-

ного периода по проекту), о чём свидетельствует отрицательный остаток 

(дефицит денежных средств) на конец периода, то необходимо будет изыски-

вать дополнительные источники их получения ( к примеру, снижать расходы, 

дебиторскую задолженность, брать кредит в банке и др.). Поэтому одно из 

важных свойств плана денежных потоков – это предсказание остатка банков-

ского счёта на конец периода. 

 Разные виды бизнеса могут иметь различные форматы плана денежных 

потоков в силу специфики самой деятельности. Формат плана денежных по-

токов может быть представлен в одной из двух форм: 

1) статьи располагаются по их типу, в связи с поступлением (притоком) или с 

выплатой (оттоком) денежных средств, причём сначала представляются все 

статьи, отражающие поступления, а затем – выплаты (табл. 26); 

2) статьи располагаются по виду деятельности предприятия (операционная, 

инвестиционная, финансовая), причём в рамках каждого вида сначала пред-

ставляют статьи, отражающие поступления, а затем – выплаты (табл. 27). 

 Для разработки плана денежных потоков разработчику бизнес – плана 

необходимо взять за основу любую из двух форм и выполнить следующую 

последовательность шагов. 

1. Определить источники возможных поступлений денежных средств. 

2. Определить составные части и детализировать статьи источников поступ-

лений денежных средств. 
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3.Определить направления использования денежных средств. 

4. Детализировать все статьи плана денежных потоков. 

 

Таблица 26 

План денежных потоков (формат 1) 

 

Остаток денежных средств на начало периода 

1.Поступления (приток денежных средств): 

А. От операционной деятельности 

В. От инвестиционной деятельности 

С. От финансовой деятельности 

Всего поступлений: 

2.Выплаты (отток денежных средств): 

А. От операционной деятельности 

В. От инвестиционной деятельности 

С. От финансовой деятельности 

Всего выплат: 

Остаток денежных средств на конец периода 

 

 

Таблица 27 

План денежных потоков (формат 2) 

 

1. Операционный денежный поток 

Поступления: 

Выплаты: 

Итого: денежный поток от операционной деятельности 

2. Инвестиционный денежный поток 

Поступления: 

Выплаты: 

Итого: денежный поток от операционной деятельности 

3. Финансовый денежный поток 

Поступления: 

Выплаты: 

Итого: денежный поток от операционной деятельности 

Чистое изменение денежных средств (совокупный денежный поток) 

Остаток денежных средств на начало периода 

Остаток денежных средств на конец периода 
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Таблица 28 

 

Алгоритм проведения расчётов при составлении плана денежных потоков 

 

Операция  Наименование статьи 

+ Выручка от продаж 

- Переменные издержки 

- Постоянные издержки 

- Налоги и прочие выплаты 

= Денежный поток от операционной деятельности 

(операционный денежный поток) 

+ Поступления от продажи активов 

- Платежи за приобретенные активы 

= Денежный поток от инвестиционной деятельности 

(инвестиционный денежный поток) 

+ Акционерный капитал  

(поступление денежных средств от выпуска акций) 

+ Заёмный капитал  

(поступления по долгосрочным и краткосрочным займам) 

- Выплаты в погашение займов 

- Выплаты % по займам 

- Выплаты дивидендов собственникам 

= Денежный поток от финансовой деятельности  

(финансовый денежный поток) 

 Чистое изменение денежных средств 

+ Остаток денежных средств на начало периода 

= Остаток денежных средств на конец периода 

 

 Построение денежного потока проекта может быть осуществлено пря-

мым и косвенным методом. 

 Прямой метод предполагает построение притоков и оттоков денежных 

средств непосредственно на основе финансовых документов. Формирование 

плана денежного потока прямым методом опирается на  разработанный ранее  

план прибылей и убытков, на предположения о размерах и сроках выплаты 

кредиторской и дебиторской задолженности, анализ и учёт предстоящих ка-

питальных затрат (например, покупка оборудования, транспортных средств и 

др.), а также источников их финансирования. 
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 Конструирование денежного потока проекта косвенным методом осу-

ществляется на основе плана прибылей и убытков. В этом случае чистый 

операционный денежный поток рассчитывается суммированием прибыли, 

амортизационных отчислений и прироста кредиторской задолженности за 

вычетом прироста дебиторской задолженности и прироста материальных за-

пасов. В расчёт операционного денежного потока следует включать операци-

онный (скорректированный) налог на прибыль. Структура денежного потока 

и общий алгоритм проведения расчётов при составлении плана денежных по-

токов представлены в таблице 28. При этом остаток денежных средств на ко-

нец предыдущего периода равен остатку денежных средств на начало следу-

ющего периода. 

 

8.4. Прогнозный баланс 

 Баланс (Balance Sheet) даёт прогноз финансового положения предприя-

тия (активы, обязательства и собственный капитал) на определённую дату. 

Составляется укрупнённо в виде прогнозного баланса за первый год. 

 Цель прогнозирования баланса состоит в определении долгосрочной 

финансовой потребности предприятия в денежных средствах, соответствую-

щей требованиям к основному и оборотному капиталу. 

 Он составляется на заключительном этапе и выполняет функцию фи-

нального аккорда в проведении финансовых расчётов и разработке финансо-

вых документов бизнес – плана. Прогнозный баланс всегда составляется по-

сле разработки двух других финансовых документов – плана прибылей и 

убытков  и плана денежных потоков. Прогнозный баланс поставляет важную 

информацию для расчёта финансовых коэффициентов.  

 Основой для прогнозирования баланса являются разработанные ранее 

прогноз продаж и план сбыта продукции для первого года, план прибылей и 

убытков на планируемый период и для первого года, а также план денежного 

потока для первого года. 

 Баланс в финансовом плане составляется на конец первого года и ха-

рактеризует: 
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1) активы и пассивы предприятия; 

2) средства, вложенные в развитие производства самим предприни-

мателем и его партнёрами; 

3) нераспределённую прибыль. 

Баланс состоит из активов и пассивов, суммарные значения которых должны 

быть сбалансированы (равны между собой). Активы – это всё то, что принад-

лежит предприятию. Пассивы – это денежные обязательства перед кредито-

рами, показывающие, кому и сколько предприятие должно. Величина, на ко-

торую сумма активов превышает текущие и долгосрочные обязательства, яв-

ляется собственным капиталом бизнеса или той величиной, на которую он 

прирастёт в результате реализации бизнес – проекта: 

Актив = Обязательства + Собственный капитал 

 В прогнозном балансе величина собственного капитала является одним 

из основных показателей, по которому инвестор может оценивать привлека-

тельность своего участия в новом бизнесе. Примерный формат прогнозного 

баланса представлен в таблице 29. 

 

Таблица 29 

Прогнозный баланс 

 

Активы Тыс. 

руб. 

Пассивы  Тыс. 

руб. 

Средства на счёте  Счета к оплате  

Дебиторская задолженность  Задолженность по выплатам  

(налоги, зарплата и др.) 
 

Запасы   Краткосрочные кредиты  

Итого текущих активов 

(оборотных средств) 

 Сумма текущих пассивов 
(краткосрочных обязательств) 

 

Основные средства  Долгосрочные займы  

Другие активы  

(нематериальные) 

 Акционерный капитал  

Минус износ по основным и 

нематериальным активам 

 Нераспределённая прибыль  

Прочие активы и авансы  Суммарный собственный  

капитал 
 

Сумма активов  Сумма пассивов  
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 Прогнозный баланс составляется по укрупнённой номенклатуре статей, 

которая включает в себя только наиболее значимые для будущего бизнеса 

статьи и агрегированные счета. Поэтому в общем виде прогнозный баланс не 

совпадает с формой отчётного баланса, предусмотренного действующими 

требованиями бухгалтерской отчётности в России. Главная особенность 

формата прогнозного баланса – расположение статей активов и пассивов в 

порядке убывания ликвидности активов и степени срочности обязательств, в 

отличие от баланса (форма №1), принятого в РФ, где всё обстоит наоборот. 

 Процесс разработки финансового плана не является сложным, посколь-

ку в конечном счёте он представляет собой чётко выполняемую процедуру 

“раскладывания по полочкам” результатов решений, принимаемых в области 

операционной, инвестиционной и финансовой деятельности компании, рас-

чётов их влияния на финансовые результаты деятельности компании. В то же 

время этот процесс планирования будущего необычно сложен, поскольку 

разработка всяких предложений о будущем и выработка решений связаны с 

неопределённостью и риском. 

 

8.5. Инвестиционный план и финансирование проекта 

 Составляя бизнес – план проекта, предприниматель должен конкретно 

представлять потребность в инвестициях: сколько денег необходимо пред-

приятию и на что они будут истрачены. 

 Поиск стратегии финансирования заключается в рассмотрении различ-

ных вариантов финансирования проекта, выработке определённой последо-

вательности схем финансирования и определении наиболее рациональной 

структуры капитала исходя из индивидуальных особенностей проекта и вли-

яющих на него факторов. 

 Выделяют три варианта финансирования: 

1. финансирование из собственных средств; 

2. финансирование из заёмных средств; 

3. смешанное финансирование. 
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 Соотношение собственного и заёмного капитала может быть различ-

ным. Однако ни один банк не станет брать на себя полностью весь риск и 

кредитовать предприятие, которое стремится реализовать свой проект только 

за счёт кредита. Оптимальное соотношение должно подбираться в каждом 

конкретном случае для каждого проекта с учётом факторов риска, условий и 

особенностей его реализации, а также возможностей по привлечению инве-

стиций. 

Заметим, что инвестиции включают в себя не только затраты на капи-

тальные вложения, но и затраты на формирование оборотного капитала ком-

пании, представленные в виде соответствующих платежей. Поэтому поток 

инвестиций определяется как график потребности в капитале для реализации 

проекта. 

Потребность в инвестициях определяют следующим образом: 

1.В плане денежных потоков вычисляют остаток денежных средств на конец 

каждого расчётного периода. 

2.Инвестиционными затратами полностью считают первую полученную 

сумму дефицита из остатков денежных средств на конец периода. 

 

Таблица 30 

Кредитный план 

 Декабрь  

20 __г. 

Период планирования 

20___г. (по месяцам) 

Всего 

за 

20___г. 1 2 3 ….. 12 

Сумма кредита, тыс. руб.        

Ставка годовых, %        

Погашение кредита,  

тыс. руб. 

       

Остаток задолженности, 

тыс. руб. 

       

Выплата процентов,  

тыс. руб. 

       

Погашение кредита нарас-

тающим итогом, тыс. руб. 

       

Выплата процентов нарас-

тающим итогом, тыс. руб. 
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3. В дальнейшем инвестиционными затратами считают не всю сумму дефи-

цита, а только его прирост относительно максимальной суммы дефицита 

предыдущих периодов. 

 Первоначальный вариант кредитного плана составляется на основе 

плана капитальных (первоначальных) вложений и расчёта инвестиционных 

затрат. 

1.Определяются необходимая сумма кредита, вероятная процентная ставка 

(исходя из состояния финансового рынка в стране на данный период), усло-

вия его возврата или погашения (с какого месяца, какими частями и т.д.). 

2. После разработки плана денежных потоков составляют вариант кредитно-

го плана (табл. 30). К этому моменту должны быть уже определены финансо-

вые потребности не только на покрытие капитальных вложений, но и на по-

полнение оборотных средств. 

 Расчёт выплат процентов может проводиться с использованием просто-

го или сложного процента. Как правило, начисляемый процент задаётся как 

годовая ставка процента. 

 

9. Оценка риска и страхование 

Цель данного раздела состоит в том, чтобы выявить возможные виды 

рисков, связанные с осуществлением проекта, оценить риски проекта в целом 

и предусмотреть меры по предотвращению или снижению возможных по-

терь. 

 Бизнес в условиях рынка немыслим без риска, а любое планирование 

развития бизнеса должно сопровождаться анализом и оценкой рисков, свя-

занных с осуществлением проекта. 

 Этот раздел – один из самых сложных разделов бизнес – плана. Он 

должен дать потенциальным инвесторам (или партнёрам) информацию о 

рисках проекта для принятия решения о целесообразности их участия в про-

екте. Важно продемонстрировать реалистичный подход к проекту. Он необ-

ходим предпринимателю для самоконтроля и убеждения инвестора в надёж-

ности вложения им денежных средств. 
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 Риск – опасность, незащищённость от потерь или ущерба. Он всегда 

связан с уровнем неопределённости в предсказании результата. 

 Риск можно определить как вероятность того, что произойдёт какое – 

нибудь неблагоприятное событие. Чем выше вероятность того, что выше ве-

роятность того, что фактический доход будет гораздо ниже ожидаемого, тем 

больше риск. Под риском понимают вероятность (угрозу) потери предприя-

тием части своих ресурсов, недополучения доходов или появления дополни-

тельных расходов в результате осуществления проекта. 

 Важно, чтобы в разделе были просто и объективно представлены глав-

ные виды рисков. 

 Результатом подготовки этого раздела должны быть: 

1. анализ возможных рисков; 

2. оценка рисков и связанных с ними потерь (ущерба); 

3. программа по защите от рисков, включающая мероприятия по 

предотвращению потерь или сведению их к минимуму. 

 

9.1. Виды рисков 

 При всём многообразии классификаций рисков, представленных в эко-

номической литературе, приведём основные виды риска. 

 Производственный риск, связанный с трудностями запуска и отладки 

технологического оборудования, организации производства, со срывом сро-

ков ввода в действие объектов, с превышением фактических затрат над про-

ектными, более низким качеством продукции по сравнению с запланирован-

ным и др. 

 Коммерческий риск, проявляющийся в недобросовестности и неплатё-

жеспособности заказчика, в повышении закупочных цен, изменении валют-

ных курсов, потере товара в процессе обращения, увеличении издержек. 

 Рыночный риск, связанный с падением спроса на продукт, колебаниями 

курсов валют, неопределённостью действий конкурентов и т.д. 

 Инфляционный риск, связанный с ростом цен материалы, комплектую-

щие, полуфабрикаты, заработную плату и др. 
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 Финансовый (кредитный) риск, проявляющийся в невыполнении пред-

приятием финансовых обязательств перед инвестором по возврату долга. 

 Научно – технический риск, который связан с неопределённостью в до-

стижении заданного результата при освоении новых технологий, обмене ли-

цензиями, совместных НИОКР и др.; этот вид риска способен состарить лю-

бую техническую новинку. 

 Политический риск, связанный с неблагоприятными социально - поли-

тическими изменениями в стране или регионе. 

 Внешнеэкономический риск, связанный с установлением квот на им-

порт (экспорт) товаров, введением высоких тарифов или эмбарго и т.д. 

 Чистый риск, связанный с убытками от пожаров, несчастных случаев, 

катастроф и других стихийных бедствий. 

 Конечно, вероятность каждого из перечисленных видов риска для кон-

кретного рассматриваемого проекта различна. Поэтому в бизнес – плане тре-

буется выявить наиболее вероятные виды рисков для рассматриваемого про-

екта и определить сумму убытков, которая может быть с ними связана. 

 Зачастую риск и опасность возникновения ущерба исключить полно-

стью невозможно, но вполне можно попытаться свести его к минимуму. Для 

предотвращения или уменьшения потерь руководствуются принципом - из-

бегать слишком опасных видов деятельности либо предусматривать заранее 

способы снижения степени риска. 

 Простое описание в бизнес – плане возможных рисков без изложения 

действий по их снижению или предотвращению не только бесполезно, но и 

вредно, поскольку подрывает доверие к бизнес – плану. И наоборот, выявле-

ние и открытое обсуждение риска, а также предполагаемых мер защиты сви-

детельствует о готовности к рискованным ситуациям и знании путей выхода 

из них. Поэтому в бизнес – плане необходимо указать факторы риска, угро-

жающие успешной реализации целей, а также мероприятия по защите от вли-

яния этих факторов. 
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9.2. Анализ рисков 

 В анализе рисков выделяют качественный и количественный анализ, 

которые дополняют друг друга. 

 Качественный анализ риска сводится к тому, чтобы выявить основные 

факторы риска, определить их потенциальные области и тем самым иденти-

фицировать возможные риски, связанные с проектом. 

 Все факторы риска принято условно разделять на две группы: объек-

тивные и субъективные. К числу объективных относятся факторы, которые 

непосредственно не зависят от самого предприятия: экономические и поли-

тические кризисы, инфляция, конкуренция и др. К субъективным относятся 

факторы, так или иначе характеризующие непосредственно предприятие: его 

производственный и кадровый потенциал, техническое оснащение, уровень 

производительности труда и техники безопасности и др. 

 Количественный анализ и оценка риска заключается в определении 

размеров отдельных рисков и риска проекта в целом. Наиболее распростра-

нены следующие методы количественного анализа риска: 

1. Статистический метод основан на изучении статистики доходов и 

потерь, имевших место в данном или аналогичном бизнесе, установле-

нии величины и частоты получения того или иного уровня дохода или 

потерь, построении кривой риска, расчёта дисперсии как меры разбро-

са возможных значений доходности, стандартного отклонения и со-

ставлении наиболее вероятного прогноза. Точность расчётов в значи-

тельной мере зависит от исходной статистической информации. 

2. Экспертный метод основан на обработке мнений экспертов, оценива-

ющих вероятность проявления и степень последствий исследуемых 

рисков. Необходимо отметить, что применение экспертного метода 

требует определённого количества экспертов для получения достовер-

ного результата в ходе экспертного оценивания. Обработка результатов 

экспертного оценивания рассчитана на группу экспертов. На качество 

экспертного оценивания непосредственно влияет качество подготовки 

опросного листа и количество выделенных факторов риска. 
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3. Аналитический метод основан на использовании результатов анализа 

чувствительности, методов математической статистики и имитацион-

ного моделирования. 

4. Метод аналогий основывается на использовании базы данных о риске 

аналогичных проектов. 

В бизнес – плане инвестиционного проекта рискованность инвестици-

онного проекта определяют как отклонение потока денежных средств для 

данного проекта от ожидаемого. Чем больше отклонение, тем более риско-

вым считается проект. 

 В условиях рыночной экономики проекты с наиболее высоким ожида-

емым доходом являются и наиболее рисковыми. Однако один и тот же про-

ект с определённой степенью риска может быть приемлемым для одного ин-

вестора и неприемлемым для другого, предпочитающего более надёжные и 

менее рисковые проекты. 

 Для снижения высокой степени риска используют: 

1. распределение риска между участниками проекта; 

2. страхование риска; 

3. резервирование средств на покрытие непредвиденных расходов. 

На практике для анализа и оценки рисков, связанных с предпринима-

тельским проектом, рекомендуется использовать следующую процедуру: 

1. Определить перечень рисков. 

2. Определить вероятность возникновения каждого риска из представленного 

перечня. 

3. Использование методов количественной оценки риска (расчёт точки без-

убыточности, проведение анализа чувствительности  и др.). 

4. Разработать программу мер по предотвращению рисков и минимизации 

возможных потерь. 

Понятно, полностью избежать рисков невозможно. Поэтому в бизнес – 

плане необходимо охарактеризовать все виды рисков, типичные для данного 

проекта. Инвесторы гораздо спокойнее воспринимают риск, если все условия 

для них ясны. 
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9.3. Страхование 

 Страхование служит важным фактором стимулирования хозяйственной 

активности, даёт сильные психологические мотивации экономической дея-

тельности: стремление получить выгоду, желание рискнуть. 

 Принято выделять следующие виды страхования: 

- страхование от всех видов рисков (при этом возмещается ущерб, причинён-

ный всеми известными стихийными бедствиями и проявлениями разруши-

тельных сил природы); 

- морское страхование; 

- страхование от финансовых потерь (возмещение потерь из-за мошенниче-

ства, преступной небрежности или халатности служащих при исполнении 

служебных обязанностей, предусмотренных трудовыми контрактами с ни-

ми); 

- страхование от понижения дохода (компенсация ущерба в результате пожа-

ра или других несчастных случаев на производстве, приводящих к времен-

ному нарушению технологического цикла или остановке производства, а 

также иных потерь, связанных с прерыванием бизнеса) и др. 

 Следующим шагом является выбор страховой компании и системы 

страхования. При этом следует учитывать, что в практике работы страховых 

компаний могут быть использованы различные системы: страхование по дей-

ствительной стоимости имущества, страхование по системе пропорциональ-

ной ответственности, страхование по системе первого риска, страхование по 

восстановительной стоимости, страхование с учётом франшизы и др. 

 В завершении необходимо указать в каких компаниях, на каких усло-

виях (по какой системе) и на какую сумму застрахованы риски, предоставить 

копии страховых полисов. 

 

10. Приложения 

 В приложении к бизнес – плану может быть представлена любая до-

полнительная или конфиденциальная информация, которая может быть по-

лезна читателю, но не предназначенная для распространения или не вошед-
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шая в основной текст бизнес – плана вследствие её объёма. Как правило, в 

приложение включают документы, которые могут служить подтверждением 

или подробным объяснением сведений, приведённых в бизнес – плане. 

 Так, в приложении могут быть представлены: 

- сведения о руководителях предприятия (организации) или проекта; 

- результаты исследования рынка; 

- заключения аудиторских фирм; 

- копии патентов, лицензий, договоров, свидетельств и др.; 

- подробное описание технических характеристик продукции; 

- описание производственного оборудования, зданий; 

- копии юридических документов (заключённых договоров, гарантийных  

писем, протоколов о намерениях); 

- сметы затрат на продукцию и услуги; 

- схемы производственной и организационной структуры управления пред-

приятием (организацией); 

- отзывы авторитетных организаций; 

- информация, опубликованная в периодической печати (статьи, ссылки на 

книги). 

 Конфиденциальная информация может быть выделена в отдельный до-

кумент и предоставлена в случае необходимости. 
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ПРАВИЛА ОФОРМЛЕНИЯ КУРСОВОЙ РАБОТЫ 

 

Курсовой проект считается выполненным, если она содержит все 

структурные элементы, включает разработку всех разделов основной части 

и оформлена в соответствии с требованиями стандартов. 

 

1 Общие требования 

 

Курсовой проект должн быть выполнен печатным способом на одной 

стороне листа белой бумаги формата А4 через полтора интервала. Шрифт 

Times New Roman, № 14, цвет черный. Абзацный отступ должен быть оди-

наковым во всей работе и составлять 1,27. 

Текст следует печатать соблюдая следующие размеры полей: левое - 

30 мм.., правое - 10 мм., верхнее - 20 мм и нижнее - 20 мм. 

При выполнении проекта необходимо соблюдать равномерную плот-

ность, контрастность и четкость изображения. Не допускаются подчерки-

вание и цветовое оформление заголовков, фраз и слов. 

В проекте не должно быть не устраненных ошибок, опечаток, графи-

ческих неточностей. Исправление допускается подчисткой или закрашива-

нием белой краской и нанесением на том же месте исправленного текста 

(графики) машинописным способом или черными чернилами, пастой или 

тушью - рукописным способом. 

 

2. Оформление разделов проекта 

 

Наименования структурных элементов проекта «СОДЕРЖАНИЕ», 

«ВВЕДЕНИЕ»,«РАЗДЕЛЫ»,«ЗАКЛЮЧЕНИЕ», «СПИСОК ИСПОЛЬЗУЕ-

МЫХ ИСТОЧНИКОВ», «ПРИЛОЖЕНИЕ» служат заголовками структур-

ных элементов курсовой работы. Заголовки структурных элементов следует 

располагать в середине строки без точки в конце и печатать прописными 

буквами, не подчеркивая. 
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«Содержание» должно включать перечень разделов и параграфов. Все 

структурные элементы содержания должны сопровождаться указанием но-

мера страницы, на которой начинается изложение материала данного раз-

дела (пункта и т.д.). Содержание помещается сразу после титульного листа. 

Нумерация разделов, подразделов, пунктов и т.д. осуществляется арабски-

ми цифрами без слов «раздел», «глава» и т.д. 

Разделы нумеруются арабскими цифрами без точки, например: 

1 НАЗНАЧЕНИЕ И ИСТОЧНИКИ ФИНАНСИРОВАНИЯ 

Подразделы должны иметь нумерацию внутри каждого раздела 

(пункты и т.п.) - арабскими цифрами, разделенными точками, например 

1.1 Название подраздела 

1.1.1 Название пункта 

В конце номера раздела точка не ставится. В конце названия раздела 

точка тоже не ставится. Введение, заключение, список использованных ис-

точников не нумеруются. Приложения (если их несколько) нумеруются от-

дельно. Например: 

СОДЕРЖАНИЕ 

Введение 4 

1. Теоретические основы бизнес-планирования 6 

    1.1. Бизнес-планирование как инструмент управления бизнесом 6 

    1.2. Бизнес-идея как инновационный замысел 13 

2. Технология бизнес-планирования. Бизнес-план по развитию  

деятельности предприятия (организации) 24 

2.1. Резюме / Краткое содержание 33 

2.2. Описание бизнеса 33 

2.3. Продукты и услуги 40 

2.4. Анализ рынка 47 

2.5. План маркетинга 63 

2.6. План производства 63 

2.7. Организационный план 76 

2.8. Финансовый план 82 

2.9. Оценка риска и страхование 87 

3. Мероприятия, повышающие эффективность реализации бизнес-

плана 90 

3.1. Организация процесса реализации бизнес-плана 94 

3.2. Продвижение бизнес-плана на рынок 96 

Заключение 97 

Список литературы 98 

Приложения 99 
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Если раздел состоит из одного подраздела, то подраздел не выделяет-

ся. Наличие одного подраздела эквивалентно их отсутствию. 

В тексте проекта заголовки должны в точности повторять названия и 

нумерацию «Содержания». Перенос слов в заголовках не допускается, точ-

ка в конце не ставится. Заголовки должны быть отделены от текста или 

другого заголовка двойным интервалом. Каждый раздел проекта рекомен-

дуется начинать с нового листа, а подразделы продолжать на заполненном 

листе с соблюдением указанного расстояния. Не допускается оставлять за-

головок подраздела внизу листа, если за ним не следует хотя бы одной 

строки текста. 

Страницы курсовой работы нумеруются арабскими цифрами в центре 

или в правом углу верхней части листа без точки в конце. Титульный лист 

и содержание включаются в общую нумерацию страниц, но номера на них 

не ставятся. Иллюстрации (таблицы, графики и т.д.), расположенные на от-

дельных листах, и приложения включаются в общую нумерацию страниц. 

Фразы, формулировки и выводы должны быть законченными и ло-

гичными. Следует избегать повторений, лишних слов, затрудняющих вос-

приятие текста. 

Следует соблюдать единообразие терминов, обозначений, символов.  

Недопустимо написание неграмотных предложений, а также словосо-

четаний и слов. Необходимо правильно делить текст на абзацы, выделяя 

обособленные по смыслу части. 

Если в тексте есть перечисления, перед каждым ставится дефис или, 

при необходимости ссылки в тексте, строчная буква со скобкой и далее 

цифра со скобкой, с использованием абзацного отступа, как показано в 

примере. 

Например: 

Виды классификации объектов: 

а)   

1) ____________________________   

2) ____________________________   
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3) ____________________________   

б)   

1)   

2)  и т.д. 

В тексте не допускаются сокращения слов, за исключением общепри-

нятых сокращений, установленных правилами русской орфографии, при-

меняемых с цифровыми величинами и единиц измерения величин. 

 

3.Использование и оформление формул 

 

Уравнения и формулы в тексте следует выделять в отдельную строку, 

оставляя выше и ниже не менее одной свободной строки. Если формула или 

уравнение не вмещается в одну строку, то они могут быть перенесены по-

сле знака «=» или после математических знаков. При этом знак в начале 

следующей строки повторяется. 

Формулы должны нумероваться сквозной по всей работе нумерацией 

арабскими цифрами в скобках (1) в крайнем правом положении по строке. 

Если использована одна формула, то она не нумеруется. Допускается нуме-

рация формул в пределах раздела работы. Тогда нумерация должна содер-

жать порядковый номер раздела и номер формулы, разделенные точкой 

(3.1). 

Формулы, помещаемые в приложениях, должны нумероваться от-

дельной нумерацией арабскими цифрами в пределах этого приложения с 

добавлением перед номером формулы номера или буквы приложения (В.1).  

Пояснения символов и числовых коэффициентов, входящих в форму-

лу, должны быть приведены непосредственно под формулой. Первая строка 

пояснения должна начинаться со слова «где» (без двоеточия), каждое пояс-

нение следует давать с новой строки. Элементы формулы поясняются в той 

же последовательности, в которой даны в формуле. 

В тексте формула должна приводиться за фразой, имеющей к ней от-

ношение. При необходимости может быть сделана ссылка в тексте на ранее 
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приведенную формулу (например, «расчет производился по формуле (3)») 

без ее повтора. 

Если источник формулы не указывается в тексте работы, то может 

быть сделана биографическая ссылка в виде подстрочного примечания. 

 

4. Использование и оформление таблиц 

 

Таблицы в тексте проекта являются способом представления анали-

тического материала (цифрового и морфологического). 

Требования к оформлению таблиц: 

- таблица располагается непосредственно после текста, в котором она  

упоминается впервые или на следующей странице; 

- таблица должна иметь заголовок, отражающий ее содержание. 

Название таблицы следует размещать над таблицей по центру, без абзацно-

го отступа в одну строку с ее номером через тире (рисунок 1); 

- нумерация таблиц может быть сквозная по всей работе (2) или по 

разделам с указанием номера раздела (1.2); 

Например: 

Таблица 1 

 

Основные показатели торговой деятельности Комаричского ПОСПО 

 

Показатели 20... г.  20... г. 20... г. 
20... г. в % к: 

20... г. 20... г. 

Товарооборот, тыс. руб. 60974 67532 65853 108,0 97,5 
Валовой доход, тыс.руб. 12591 14053 13764 109,3 97,9 
Коммерческие расходы, тыс. руб. 11451 12687 12359 107,9 97,4 
Прибыль, тыс. руб. 281 255 316 112,4 123,9 

Рентабельность товарооборота, % 0,5 0,4 0,5 0 п.п. 0,1 п.п. 

 

Рис.1 Макет таблицы 

 

- при переносе части таблицы на другой лист слово «Таблица» и 

название пишутся только на первом листе, над остальными частями пишет-
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ся: 

«Продолжение табл. (номер)». При переносе таблицы нижняя горизонталь-

ная граница первой части не проводится; 

- на все таблицы должны быть ссылки в тексте, например: «В табли-

це 1 приведены данные о ...»; 

- нумерация граф таблицы допускается только в том случае, если в 

тексте работы есть на них ссылки, например: «Сумма затрат в графе 2 рас-

считана как ...»; 

- цифры в графах таблицы проставляются так, чтобы разряды чисел 

во всей графе располагались один под другим. В одной графе должно со-

блюдаться одинаковое количество десятичных знаков для всех показателей.  

 

5. Иллюстрации 

 

Иллюстрации (графики, чертежи, схемы, диаграммы и т.д.) распола-

гаются в работе сразу под текстом, где они упоминаются впервые или на 

следующей странице. 

Иллюстрации нумеруются арабскими цифрами сквозной нумерацией 

(«Рис. 1») или в пределах раздела работы с указанием номера раздела и но-

мера иллюстрации в разделе («Рис. 1.1»). Иллюстрации должны иметь 

название, помещаемое внизу под рисунком посередине строки, например: 
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Рис. 2. Виды магазинов розничной торговой сети Комаричского ПОСПО  

 

Все пояснения и обозначения на иллюстрации располагаются сразу 

под ней до слова «Рис. 2». 

На все иллюстрации в тексте делаются ссылки. При ссылке на иллю-

страции следует писать «.в соответствии с рисунком 2.» или «рис. 2.». 

 

6. Приложения 

В приложении обычно выносятся различные справочные материалы, 

громоздкие таблицы, исходные первичные материалы. Они оформляются 

как продолженные проекта на последующих страницах. 

В тексте проекта все приложения должны иметь ссылки. Приложения 

располагаются в порядке ссылок на них в тексте. 

Каждое приложение следует начинать с новой страницы с указанием 

наверху посередине страницы слова «Приложение» и обозначающей его за-

главной буквы русского (или латинского) алфавита или цифры. Ниже рас-

полагается заголовок с прописной буквы отдельной строкой. 

Например: 

Виды магазинов Комаричского ПОСПО 

(по методу обслуживания) 

 

№1 №2 №6 №3 №4 №5 

№7 №8 №10 

№9 

№11 №12 

Магазины самообслуживания Магазины с традиционным методом обслуживания 
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ПРИЛОЖЕНИЕ А Статистические данные предприятия 

или  

Приложение 1. Ассортиментный перечень товаров 

 

7. Литература 

Порядок размещения библиографического материала в списке ис-

пользуемой литературы следующий: 

1) Решения и постановления правительства и законодательных орга-

нов Российской Федерации. 

2) Книги, статьи, материалы научно-экономических конференций, 

семинаров, авторефераты диссертаций (перечисление в алфавитном поряд-

ке). 

3) Нормативно-справочные материалы. 

Литературные источники оформляются в соответствии с требования-

ми ГОСТа 7.1-84 «Библиографическое описание документа. Общие требо-

вания и правила составления». 

Описание источника включает: 

1) Сведения об авторах. Приводятся фамилии и инициалы автора. Если 

книга написана несколькими авторами, то ставятся три первых фами-

лии (в последовательности указаний на титуле), после чего пишут «и 

др.». 

2) Полное и точное название книги (в том виде, в каком было дано на 

титульном листе) без кавычек. 

3) Если ссылаются на многотомный труд, то номер тома их книги ука-

зывают арабскими цифрами, например, т.2 кн.1. 

4) Место издания - название города: для Москвы и Санкт-Петербурга - 

соответственно - М., СПб.; в остальных случаях название города не 

сокращается. 

5) Название издательства без кавычек, например, Специальная литера-

тура, ИНФРА-М, ЭКСМО-ПРЕСС и т.д. 

6) Номер издания, а также сведения о переработке и дополнениях в оче-
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редном (данном) издании, например, 2-е издание; переработ. и доп. 

Если работа издана впервые, то номер издания не указывается.  

7) Год издания. Слово «год» или сокращенно «Г» не пишется, например, 

2014. 

8) Номера страниц, на которых делается ссылка, например, 115с. 

Например: 

1) Клоков И. В. Бизнес-план на компьютере: быстро и просто / И. В. Кло-

ков. - СПб. : Питер, 2008. - 176 с.  

2) Лапуста М. Г. Предпринимательство : учеб. для вузов / М. Г. Лапуста. - 

М. : ИНФРА-М, 2008. - 608 с.  

3) Планирование на предприятии (организации) : учеб. пособие для вузов 

/ Вайс Е. С., Васильцова В. М., Вайс Т. А., Васильцов В. С. - 5-е изд., 

стер. - М. : КНОРУС, 2012. - 336 с.  

4) Петухова С. В. Бизнес-планирование: как обосновать и реализовать 

бизнес-проект / С. В. Петухова. - 4-е изд., стер. - М. : Омега-Л, 2009. - 

171 с.  
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РЕКОМЕНДАЦИИ ПО ВЫБОРУ ТЕМЫ КУРСОВОЙ РАБОТЫ 

 

Рекомендуемая структура названия курсовой работы: «Разработка биз-

нес-плана «АБВ» на предприятии «ГДЕ»». 

Название бизнес-плана рекомендуется сформулировать в соответствии 

с выбранным затруднением в деятельности предприятия.  

Виды затруднений могут быть определены в зависимости от: 

- типа бизнес-процесса, в котором они обнаружены; 

- элемента деятельности, который не соответствует норме деятельности. 

По типу бизнес-процесса затруднения бывают: 

- в согласовании заказа; 

- в проектировании; 

- в обеспечении реализуемости проекта; 

- во взаимодействии структур управления предприятием. 

В согласовании заказа. Для снятия такого типа затруднений предмет 

бизнес-планирования будет направлен на удовлетворение потребности заказ-

чика предприятия и совершенствование системы приема заказа. В зависимо-

сти от вида заказчика предприятия темой бизнес-плана могут быть темы:                                                                 

- для потребителей продукции предприятия: «Повышение качества А про-

дукции Х», «Снижение цены продукции Х», «Совершенствование ценовой 

(ассортиментной, послепродажной и пр.) политики предприятия ГДЕ» и т.п. 

- для инвесторов или собственников предприятия: «Повышение инвестици-

онной привлекательности предприятия ГДЕ», «Повышение доходности (эф-

фективности, стоимости и пр.) предприятия ГДЕ», «Снижения инвестицион-

ного риска на предприятии ГДЕ», «Подготовка предприятия ГДЕ к получе-

нию инвестиций (эмиссии акций, облигаций, получению кредита и пр.)» и 

т.д. 

- для поставщиков ресурсов (кредиторов, профсоюзов, менеджмента): «Фи-

нансовое оздоровление предприятия ГДЕ», «Повышение заработной платы 

(численности занятых, производительности труда и пр.) на предприятии 

ГДЕ», «Подготовка предприятия ГДЕ к приватизации (реструктуризации, 

ликвидации и пр.)» и т.п. 
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В проектировании. Для снятия такого затруднения предмет бизнес-

планирования будет направлен на совершенствование системы проектирова-

ния предприятия или на само проектирование. В этом случае темой бизнес-

плана могут быть темы: «Создание нового (модернизация, реструктуризация 

и пр.) бизнеса (продукции, производства и пр.) ГДЕ», «Совершенствование 

(ускорение, снижение стоимости и пр.) НИОКР (технологии производства, 

технико-экономической обоснованности деятельности и пр.) на предприятии 

ГДЕ» и т.п. В случае если студент намерен выбрать предмет бизнес-плана 

для вновь создаваемого бизнеса, то такая тема рекомендуется только в слу-

чае, если студент сам является носителем идеи (предпринимателем) этого 

бизнеса. 

В обеспечении реализуемости проекта. Для снятия такого 

затруднения предмет бизнес-планирования будет направлен на совершен-

ствование системы управления исполнительской деятельности предприятия 

или на саму исполнительскую деятельность. В этом случае темой бизнес-

плана могут быть темы: «Улучшение снабжения предприятия ГДЕ ресурсом 

Y (материальными ресурсами, кадрами и пр.)», «Улучшение качества ресурса 

Y (оборудования, кадров и пр.) на предприятия ГДЕ», «Улучшение сбыта 

продукции предприятия ГДЕ», «Совершенствование работы линейного под-

разделения Z на предприятии ГДЕ» и т.п. 

Во взаимодействии структур управления предприятием. Для снятия 

такого затруднения предмет бизнес-планирования будет направлен на со-

вершенствование применения технических средств управления или методи-

ческой работы на предприятии. В этом случае темой бизнес-плана могут 

быть темы: «Изменение порядка принятия решений (корпоративной культу-

ры, сплочение команды и пр.) N на предприятии ГДЕ», «Изменение учетной 

политики (системы бюджетирования, АСУ и пр.) на предприятии ГДЕ» и др. 

Курсовой проект, который студенты готовят в соответствии с настоящими 

методическими рекомендациями, отгостится именно к этому типу предметов 

бизнес-планирования, а именно к проектированию изменений порядка разра-

ботки бизнес-плана на предприятии. 
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ПРИМЕРНАЯ ТЕМАТИКА КУРСОВОЙ РАБОТЫ 

 

1. Бизнес – план по расширению сферы деятельности предприятия (организации). 

2. Бизнес – план по реорганизации производства на предприятии. 

3. Бизнес-план по перепрофилирования предприятия (организации).  

4. Бизнес-план предприятия с целью развития нового направления деятельности. 

5. Бизнес-план предприятия с целью повышения конкурентоспособности.  

6. Бизнес-план предприятия с целью привлечения капитала в развитие услуг. 

7. Бизнес-план предприятия с целью увеличения объема продаж. 

8. Бизнес-план предприятия с целью внедрения нового оборудования. 

9. Бизнес-план предприятия с целью развития эксклюзивных услуг. 

10. Бизнес-план с целью открытия (строительства)  предприятия. 

11. Бизнес-план предприятия с целью внедрения новой услуги (товара).  

12. Бизнес – план по внедрению инноваций в деятельность предприятии (организации). 

13. Бизнес – план развития торгового предприятия. 

14. Бизнес – план развития перерабатывающего предприятия. 

15. Бизнес – план развития агропромышленного предприятия. 

16. Бизнес – план развития предприятия общественного питания. 

17. Бизнес – план по открытию суши – бара. 

18. Бизнес – план открытия цветочного магазина. 

19. Бизнес – план по производству макаронных изделий. 

20. Бизнес – план по открытию SPA-салона. 

21. Бизнес – план по внедрению передвижной автолавки. 

22. Бизнес – план открытия кофейни. 

23. Бизнес – план по открытию фирменного магазина. 

24. Бизнес – план по внедрению линии по производству сухого молока (указать соответ-

ствующий вид продукции). 

25. Бизнес – план открытия отдела по продаже запасных частей для иномарок. 

26. Бизнес – план по созданию рыбохозяйства. 

27. Бизнес – план по открытию ателье. 

28. Бизнес – план по открытию парикмахерской. 

29. Бизнес – план открытия банкетного зала. 

30. Бизнес – план по инновационному развитию отрасли  (указать вид отрасли). 

31. Бизнес-план по организации туристического агентства. 

32. Бизнес-план по организации частного детского сада. 

33. Бизнес-план по созданию компьютерного клуба. 

34. Бизнес-план по организации спортивного комплекса. 

35. Бизнес-план по организации туристического агентства. 

36. Бизнес-план по организации частного рекламного агентства. 

37. Бизнес-план по созданию гостиничного комплекса. 

38. Бизнес-план создания лечебно-профилактической организации. 

39. Бизнес-план создания консалтинговой фирмы проектирования бизнес-планов. 

40. Бизнес-план предприятия по выпуску сувенирной продукции. 

41. Тема по выбору (по согласованию с преподавателем).  
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Приложение 1 

 

 

Пример составления   Меморандума конфиденциальности 

 

Меморандум   конфиденциальности 

Этот бизнес-план представляется на рассмотрение на конфиденциальной 

основе исключительно для принятия решения по финансированию данного 

проекта и не может быть использован для копирования или каких-либо иных 

целей, а также передаваться третьим лицам. Принимая на рассмотрение этот 

бизнес-план, получатель берет на себя ответственность и гарантирует воз-

врат данной копии АО «……………………………………..» по указанному 

адресу, если он не намерен инвестировать капитал в новое производство.  

Все данные, оценки, планы, предложения и выводы, приведенные по 

данному проекту, касающиеся его потенциальной прибыльности, объемов 

(переработки сырья), реализации (продукции или услуг), расходов, нормы 

прибыли и будущего ее уровня основываются наилучшим образом согласо-

ванных мнениях всего коллектива участников разработки проекта.  

Информация, содержащаяся в данном бизнес-плане, получена из источ-

ников заслуживающих доверия. 

Бизнес-план разработан (Ф И О. участников разработки бизнес-плана): 

1)……………………………………………… 

2)……………………………………………… 

3)……………………………………………… 

Бизнес-план предназначен для служебного пользования 

Экземпляр № 
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Приложение 2 

ФЕДЕРАЛЬНОЕ ГОСУДАРСТВЕННОЕ БЮДЖЕТНОЕ ОБРАЗОВАТЕЛЬНОЕ 

УЧРЕЖДЕНИЕ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

«БРЯНСКИЙ ГОСУДАРСТВЕННЫЙ АГРАРНЫЙ УНИВЕРСИТЕТ» 

 

 

Институт экономики и агробизнеса 

 

Кафедра экономики 
 

 

 

 

КУРСОВАЯ РАБОТА 
 

по дисциплине  «Бизнес-планирование и прогнозирование» 

 

 

на тему: ___________________________________________________________ 

__________________________________________________________________ 

__________________________________________________________________ 

 

 

 

 

 
 

Выполнил (а): студент (ка) 

группы _____________________ 

____________________________ 

____________________________ 

 

Проверила:  

к.э.н., доцент 

Кузьмицкая А.А. 

 

 
 

 

 

 

Брянская область, 20__ 
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Учебное издание 

 

 

 

Кузьмицкая 

Анна 

Алексеевна 

 

 

 

Бизнес-планирование и прогнозирование 

Методические указания для написания курсовой работы студентами,  

обучающимися по направлению подготовки 38.03.02 Менеджмент  

профиль Производственный менеджмент 
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