Общие требования к составлению бизнес-планов

Для получения заемных средств из государственного бюджета или общественных фондов, а также от организаций-кредиторов субъектам малого бизнеса требуется бизнес-план. Он позволяет учесть и сбалансировать интересы всех участвующих сторон: заказчика бизнес-плана; потенциальных инвесторов, кредиторов, партнеров, заинтересованных в возврате вкладываемых средств с прибылью; муниципальных и региональных органов власти, определяющих потребности и приоритеты в развитии региона, тех или иных сфер бизнеса; подрядных фирм; потребителя. Содержание и объем бизнес-плана различаются в зависимости от цели предпринимательского начинания и выбранной сферы деятельности. 

Бизнес-план является неотъемлемой частью заявки претендента на получение кредита, представляет собой всестороннее описание бизнеса и среды, в которой он действует, а также системы управления, в которой он нуждается для достижения поставленных целей. Бизнес-план – это программа предпринимательской деятельности. Он описывает предприятие, планируемую продукцию или услуги, рынок их реализации, финансовые потребности и планируемые финансовые результаты. Он используется для привлечения инвестиций, получения кредита, оценки реальных возможностей. 

Возможны несколько вариантов составления бизнес-плана в зависимости от потребностей предприятия, для которого он составляется, т.е. от степени детализации конкретных целей и задач. В настоящее время не существует универсальной структуры бизнес-плана, которая могла бы применяться во всех случаях. Тем не менее, есть определенные общепринятые нормы и правила, которыми следует руководствоваться при составлении бизнес-плана. 

Бизнес-план разрабатывается на период, превышающий на один год срок окупаемости проекта. Расчеты бизнес-плана ведутся в постоянных среднегодовых ценах года, в котором он составляется. 

Иногда предприниматели воспринимают бизнес-план как мудреную бумагу, которая служит лишь допуском к банковскому кредиту или бюджетным средствам. Это очень неверная позиция. И разработка бизнес-плана лишь для «въедливых» кредиторов лишает предпринимателя возможности как следует разобраться в финансовых тонкостях своего бизнеса. Вдвойне обидно, когда предприниматель тратит немалые деньги на разработку бизнес-плана, а результатами своих вложений не пользуется.

На самом деле бизнес-планирование не только привлекает внимание потенциальных инвесторов и обеспечивает поддержку с их стороны, но и  может решить следующие проблемы:

- определить степень жизнеспособности и будущей устойчивости предприятия;

- снизить риск предпринимательской деятельности;

- конкретизировать перспективы бизнеса в виде системы количественных и качественных показателей развития.

Бизнес-план учитывает не только внутренние цели организации, но и внешние цели. Конечно, бизнес-план может послужить хорошим началом для переговоров между предпринимателем и возможным инвестором, потому что он имеет четкие временные рамки, в пределах которых определенные планом цели и задачи должны быть выполнены. Этот документ позволяет показать выгодность предлагаемого проекта, убедить инвесторов не только в том, что предприниматель нашел привлекательные возможности развития производства, но и в том, что предприятие имеет эффективную, реалистичную и последовательную программу осуществления целей и задач проекта.

Но преимущества для развития бизнеса от разработки бизнес-плана не меньшие. Он помогает предупредить и достойно встретить многие неизбежные проблемы в развитии бизнеса. Он является тем инструментом, с помощью которого возможен контроль и управление производством. Бизнес-план позволяет управлять по предварительному плану, а не просто реагировать на события.

А главное, бизнес-план должен ответить, прежде всего, на главный вопрос самого предпринимателя: «Стоит ли вообще вкладывать деньги в тот или иной проект?». 

Стимулами для разработки бизнес-плана могут быть разные обстоятельства, например:

· наличие спроса на продукцию, товары и услуги, которые планируются к производству, наличие предварительных соглашений (гарантийных писем) с потенциальными потребителями продукции, выпускаемой созданным предприятием;

· наличие конструкторской, технологической и другой документации для производства того или иного вида продукции;

· наличие производственных мощностей (или возможностей их создания в короткие сроки), сырья и трудовых ресурсов;

· введение на рынок новых видов товаров (услуг);

· поиск инвесторов;

· необходимость стратегического планирования и прогнозирования деятельности предприятия.

Состав, структура и объем бизнес-плана определяются, как правило, спецификой вида деятельности, размером предприятия и целью составления. Очевидно, что бизнес-план небольшого предприятия значительно проще по составу, структуре и объему, чем бизнес-план крупного производства.

Учитывая, что наша задача – помочь, прежде всего, предпринимателям Мордовии, мы более подробно остановимся на тех требованиях, которые предъявляются в республике при обращении за государственной поддержкой или кредитами.

Для проектов, претендующих на государственную поддержку в Республике Мордовия, существуют требования к структуре бизнес-плана, утвержденные распоряжением Правительства Республики Мордовия от 19 ноября 1997 г. N 1050-р.

Структура бизнес-плана должна включать титульный лист, аннотацию, резюме, разделы «Сведения о предприятии и отрасли», «Описание продукции», «Маркетинг и сбыт продукции (услуг)», «Производственный план», «Организационный план», «Финансовый план», «Направленность и эффективность проекта», «Риски и гарантии» (приложение 1).

Остановимся подробнее на каждом из разделов.

В резюме указываются суть и эффективность проекта, обеспечение и механизм реализации, источники финансирования, возврат займа и гарантии.

Резюме – это краткое описание инвестиционного предложения. Оно является наиболее важной его частью. Оно должно захватить внимание потенциального инвестора так, чтобы он был заинтересован продолжить более детальное знакомство с компанией. Необходимо учитывать, что потенциальные инвесторы, как правило, ограничены во времени для изучения новых инвестиционных возможностей, а, следовательно, наиболее вероятно, что они прочтут только резюме. Резюме должно в сжатой форме описывать все ключевые элементы инвестиционного предложения и должно быть построено таким образом, чтобы потенциальный инвестор мог найти для себя ответы на следующие ключевые вопросы: 

· Каковы возможности получения прибыли на инвестированный капитал? Это в большей мере касается частных инвесторов или самих учредителей предприятия при предложении реализации нового проекта.

· Существует ли потенциал роста и потребности на рынке? К примеру, одно из предприятий, производящих мебель для торговых структур, не смогло получить государственную финансовую поддержку только по той причине, что ориентировалось на слишком узкий сегмент потребителей, спрос которых мог быть насыщен уже через год. Продуманной стратегии завоевания других сегментов рынка бизнес-план не предусматривал.

· Какую долю на рынке может занять данная компания, каковы конкурентные преимущества, и как они могут быть реализованы для достижения поставленных целей? 

· Какова квалификация управляющей команды, и какой опыт работы в данной отрасли имеет предприятие? Есть примеры, когда, планируя организацию производства, предприниматель не заботится о предварительном подборе квалифицированных технологов, инженеров. Это не позволяет предпринимателю на прединвестиционной стадии предусмотреть ряд значительных особенностей производства, что может привести к срыву графика реализации проекта, повышает издержки, и в конечном итоге может стать причиной несвоевременного погашения кредита.

· Каковы потребности в финансировании, условия привлечения капитала и стратегия выхода из проекта? В резюме следует указать, из каких источников предприниматель предполагает получить капитал для реализации проекта, под какой процент, на какой срок. Если срок завершения проекта известен (не надо путать со сроком окупаемости), то указать, какие дополнительные потоки денежных средств ожидаются от завершения проекта. 

На нескольких страницах необходимо кратко и убедительно доказать потенциальному инвестору, что данная компания конкурентоспособна и имеет значительный потенциал развития, а стратегия и конкурентные преимущества этой фирмы способны обеспечить ее сильные позиции на рынке в будущем.

В разделе «Сведения о предприятии и отрасли» описываются текущее состояние предприятия, организационная структура, учредители, персонал, достижения предприятия, место на рынке, основные клиенты и партнеры.

Прежде чем рассматривать будущее состояние любой компании, потенциальный инвестор обязательно должен оценить то, как эта компания функционировала до сих пор. Этот раздел должен включать хронологическую историю компании, начиная от даты основания до текущего момента времени. Необходимо указать основные события, происшедшие в фирме, в том числе: 

- организационно-правовые изменения; 

- важнейшие события, связанные с выпуском новой продукции и успехами на рынке; 

- финансовые события (привлечение капитала, получение государственной поддержки и т.п.). 

Основные события могут быть просто описаны в виде параграфа или приведены в таблице. 

 Если предыдущая история бизнеса не является значимым индикатором для прогноза будущего состояния (например, планируются существенные изменения направления деятельности, продуктов, менеджмента и т.п.), это должно быть тоже указано. 

 Если в прошлом компания имела успех и планирует обеспечить рост за счет расширения бизнеса, выпуска новых продуктов, выхода на новых потребителей, в значительной степени используя предыдущий удачный опыт, то это тоже должно быть продемонстрировано.

Описывая отрасль, в которой действует компания, необходимо уделить внимание тенденциям изменений в отрасли, которые могут повлиять на положение компании. 

Поскольку состояние дел в отрасли, возможно, незнакомо потенциальному инвестору или чиновнику, который рассматривает проект для принятия решения об оказании ему государственной поддержки, в описании стоит уделить внимание следующим факторам:

· возможность поставщиков негативно для компании влиять на условия поставки; 

· возможность покупателей негативно для компании влиять на условия покупки продукции и/или услуг; 

· возможность возникновения продуктов-заменителей; 

· величина барьеров на вход новых предприятий-конкурентов на рынки, на которых действует компания; 

· уровень конкуренции в отрасли.

В разделе «Описание продукции (услуг)» описывается назначение и область применения продукции или услуг. 

В этом разделе приводится подробная характеристика производимой предприятием или предпринимателем продукции или услуг, производится сравнение ее с продукцией конкурентов по следующей схеме:

· характеристика товара (услуг); 

· потребности, которые призван удовлетворить товар; 

· особенности товара, его отличие от продукции конкурентов, например, более выгодные ценовые, технические или качественные параметры, особенность в упаковке, преимущества дизайна. По возможности следует сравнить технические, качественные параметры своей продукции с той продукцией, которая сегодня имеется на рынке, их цены; 

· время, в течение которого этот продукт будет новинкой на рынке (примерная оценка с учетом ранее сложившихся тенденций); 

· патенты или авторские свидетельства, защищающие данный продукт; 

· организация сервиса товара.

В качестве иллюстрации к бизнес-плану целесообразно включить в него фотографию или рисунки товара (другое наглядное изображение, описание), которые позволят составить о нем четкое представление.

Инвестор должен понимать, на чем базируется представление автора проекта о будущем успехе компании. 

Если предприниматель является создателем своих продуктов или услуг, можно описать процесс разработки новых продуктов. 

Величина данного раздела сильно зависит от количества и комплексности продуктов или услуг компании. При этом необходимо помнить, что потенциальный инвестор может не обладать специальными знаниями в той или иной области. Поэтому надо использовать не очень сложные технические термины, сделать текст более доступным и понятным.

В разделе «Маркетинг и сбыт продукции (услуг)» рассматриваются требования потребителей к продукции, конкуренция, рынок сбыта продукции, система и каналы продвижения на рынок и ценовая политика.

В данном разделе необходимо описать целевые рынки, сегменты и целевые группы потребителей, где компания будет реализовывать свою продукцию или услуги. Описание должно включать четкое определение рынков или рыночных сегментов (включая демографические, географические, функциональные и др.) с указанием тенденций и важнейших факторов, определяющих изменение спроса на этих рынках и сегментах. 

В идеале данный раздел должен содержать: 

· определение важнейших групп потребителей с указанием их важнейших характеристик; 

· описание исторического и предполагаемого в будущем роста рынка и рыночных сегментов; 

· определение существующих рынков (регионального, национального, международного) и будущих рынков (в связи с возможностями будущего роста); 

· описание способов дистрибуции продукции в каждый из целевых сегментов; 

· описание характеристик целевых потребителей и областей, которые определяют наиболее высокие возможности для роста (влияние поставщиков, барьеры на пути внедрения на рынок, сезонность, цикличность, валюта и т.п.). 

Потенциальный инвестор воспримет негативно такую компанию, которая не в состоянии продемонстрировать реалистичный взгляд на конкуренцию. Информация, содержащаяся в данном разделе, помогает потенциальному инвестору сделать вывод о вероятности успеха компании на рынке. Поэтому в разделе должна быть представлена следующая информация: 

· кто является основными конкурентами; 

· в чем их сильные и слабые стороны, какова их доля на рынке; 

· что является основой для конкуренции (ключевые факторы успеха на рынке: ценовая политика, качество продукта, надежность, качество обслуживания клиентов, стиль поведения, имидж, система продвижения продукции и т.п.). 

Потенциальный инвестор будет разбираться в том, как вы оцениваете свое положение на рынке или рыночных сегментах. После того как вы обозначите свои целевые группы потребителей, вы должны описать, как будут реагировать конкуренты на ваше появление на рынке. Инвесторы, безусловно, захотят понять, как стратегия претендента на инвестиции и реализация плана маркетинга позволят добиться успеха в борьбе с конкурентами. 

 Представленная информация должна помочь потенциальному инвестору ответить на следующие вопросы: 

· Какую долю будет занимать ваша компания на рынке через период, определенный вашим бизнес-планом? 

· Будут ли созданы новые рынки как результат реализации вашей стратегии? 

· Будут ли клиенты вашей компании получены в результате роста общей емкости рынка или они будут перехвачены у конкурентов (указать каких)? 

Нельзя поддаваться соблазну нереалистичных прогнозов. Очень легко переоценить сильные стороны своей компании и недооценить способности конкурентов. Отсутствие реализма будет оценено потенциальным инвестором как недостаток компетенции. При этом может сформироваться скептическое мнение и о других частях инвестиционного проекта, которые были столь же оптимистичны, особенно если инвестор имеет опыт работы в данной отрасли. 

 В процессе описания отрасли, рынков целесообразно использовать вторичные информационные источники: отчеты независимых консультационных фирм об исследованиях рынка, опубликованные отраслевые прогнозы, государственную статистическую информацию и другие публикации. Это поможет придать данным больше надежности, правдоподобности и убедить потенциального инвестора в реалистичности оценок.

План маркетинга должен также содержать следующую информацию:

· схема распространения продукции; 

· методы ценообразования; 

· реклама; 

· методы стимулирования продаж; 

· организация послепродажного обслуживания клиентов; 

· формирование общественного мнения о фирме и товарах. 

В данном разделе надо также оговорить следующие моменты:

· как фирма собирается продавать свой товар (через собственные магазины или через оптовые торговые организации); 

· как будут определяться цены на товары, какой уровень рентабельности на вложенные средства планируется реализовать, какие видятся возможности снижения цены в случае возникновения на рынке ценовой конкуренции; 

· как будет организована реклама, сколько примерно средств на это будет выделено; 

· как будет достигаться рост объема продаж (например, за счет расширения района сбыта или поиска новых форм привлечения покупателей); 

· как будет организована служба сервиса, сколько потребуется на это средств; 

· как будет фирма добиваться хорошей репутации своих товаров и фирмы в целом в глазах общественности.

Что касается расходов на продвижение товаров и торговой марки, то лучше представить их в табличной форме. Так проще оценить общий объем затрат и их периодичность. Суммы расходов на маркетинговые мероприятия, исходя из ваших планов, должны быть впоследствии учтены в финансовом плане и всех расчетах. 

Это предупреждение не случайно. Опыт экспертизы бизнес-планов показывает, что в ряде случаев предприниматели в маркетинговом плане предусматривают бурную деятельность, а в расчетах на эту деятельность не закладывают ни копейки. Это может быть расценено как заведомая ложь о своих намерениях и приукрашивание бизнес-плана.

В разделе «Производственный план» делается полное описание производственного процесса, из которого следует, что предприятие в состоянии производить нужное количество товара с выполнением обязательств по срокам, может организовывать производство и имеет необходимые для этого ресурсы. Вопросы, которые необходимо раскрыть в данном разделе:

· наличие производственных площадей, собственные они или арендованные (приложить соответствующие договоры, протоколы намерений; в случае необходимости приложить справку об отводе земельного участка, экологичности проекта, разрешение пожарной инспекции, инспекции по технике безопасности, санитарных служб и т.п.); 

· технология производства товара; 

· потребность в оборудовании, где планируется его приобрести, на каких условиях, в какие сроки (приложить соответствующие договоры, протоколы намерений); 

· условия, на которых будут закупаться сырье, материалы и комплектующие; 

· репутация поставщиков и опыт работы с ними (приложить соответствующие договоры, протоколы намерений); 

· партнеры по бизнесу; 

· расчет себестоимости и цены производимого продукта.

В этом же разделе описывается качество и сертификация производства, циклограмма производства и реализации продукции (услуг), комплектующие и материалы, кадровое обеспечение, транспорт и связь, энергетическое и инженерное обеспечение, экологичность и безопасность производства.

Те сведения, которые вы получили (и отразили в маркетинговом плане) о спросе на производимую предприятием продукцию или услуги, необходимо сопоставить с производственными мощностями вашего предприятия, с имеющимся кадровым потенциалом и определиться с объемом производства в натуральном выражении, который вы планируете в рамках своего проекта. Объем производства в натуральном выражении в разрезе каждого вида продукции, уровень цен на продукцию (услуги) и объем производства в денежном выражении следует отразить в таблице, пример которой приведен в приложении 2. 

Нецелесообразно закладывать объем производства, соответствующий максимальной мощности вашего предприятия (оборудования) или максимальному спросу на продукцию. Лучше реально оценить ситуацию с учетом рисков. Тем более что в случае обращения за государственной поддержкой для реализации проекта вам придется отчитываться за каждую цифру в вашем бизнес-плане. Еще более осторожным следует быть, если вы планируете приобретать подержанное оборудование или оборудование после консервации. Его производительность может не соответствовать техническим характеристикам, указанным в документации.

Планируя расходы на персонал, необходимо указать количество необходимых работников и предъявляемые к ним квалификационные требования. То есть, какие специалисты (профиль, образование, опыт) и с какой заработной платой понадобятся для реализации проекта, есть ли возможность воспользоваться услугами специализированных организаций. Необходимо оговорить вопросы оплаты труда и стимулирования работников.

К бизнес-плану обязательно следует приложить организационную схему управления и штатное расписание предприятия.

Расходы на персонал следует отразить в таблице, выделив отдельной строкой страховые взносы (приложение 3). Постоянные и переменные затраты, учитываемые в проекте, также следует свести в таблицу (приложение 4). При этом расшифровка каждой суммы должна быть обязательно описана в текстовой части проекта.

Обращаем ваше внимание, что в наших примерах мы не разбиваем данные первого года, предполагая, что в этот период производственная деятельность не велась, а велось, например, строительство производственных помещений. 

На практике же, если производство (оказание услуг) начинается в первом году реализации проекта, разбивка на более короткие периоды обязательна.

В разделе «Организационный план» показываются команда управления проектом и ведущие специалисты, правовое обеспечение, партнеры по реализации проекта, имеющиеся или возможные поддержка и льготы, организационная структура и график реализации проекта.

То есть, если реализация проекта требует специальных знаний и профессионального образования следует показать, где вы найдете соответствующих сотрудников. Если они уже есть – указать уровень их профессионализма и образования.

Если вы рассчитываете на государственную поддержку, необходимо указать на какую именно, в каком объеме, исходя из каких нормативных документов.

Здесь же следует привести график реализации проекта, демонстрирующий в какой период будут начинаться и заканчиваться основные этапы реализации проекта. Например:

	№
	Наименование этапа
	Месяц от начала реализации проекта

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

	1
	Строительно-монтажные работы
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	2
	Поставка и монтаж оборудования
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	3
	Набор и обучение персонала
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	4
	Испытание оборудования
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	5
	Производство 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


В разделе «Финансовый план» даются нормативы для финансово-экономических расчетов (налоги, инфляция и т.д.), приводятся прямые (переменные) и постоянные затраты на производство продукции, калькуляция себестоимости продукции, потребность в оборотных средствах, смета расходов на реализацию проекта, потребность и источники финансирования, таблица расходов и доходов, поток реальных денег (поток наличности), прогнозный баланс.

Этот раздел бизнес-плана должен дать возможность оценить способность проекта обеспечивать поступление денежных средств в объеме, достаточном для обслуживания долга (или выплаты дивидендов, когда речь идет об инвестициях).

Следует подробным образом описать потребность в финансовых ресурсах, предполагаемые источники и схемы финансирования, ответственность заемщиков. В идеале должны быть отражены все факторы, а также их альтернативные значения для различных вариантов развития событий.

Требуется четкая разбивка расходов по проекту и использования средств, а также указание источников финансирования проекта. Это можно сделать по следующим формам:

Инвестиционные затраты по проекту, тыс. рублей

	№
	Статьи затрат
	Всего
	В том числе по годам

	
	
	
	1ый
	2ой
	3ий
	4ый
	5ый

	1.
	Капитальные вложения по проекту, всего
	
	
	
	
	
	

	
	в том числе:
	
	
	
	
	
	

	
	строительно-монтажные работы
	
	
	
	
	
	

	
	оборудование
	
	
	
	
	
	

	
	прочие затраты
	
	
	
	
	
	

	2.
	НИОКР
	
	
	
	
	
	

	3
	Приобретение оборотных средств
	
	
	
	
	
	

	4.
	ИТОГО  
	
	
	
	
	
	


Источники финансирования проекта, тыс. рублей

	№
	Наименование источников 

финансирования проекта 
	Всего
	В том числе по годам

	
	
	
	1ый
	2ой
	3ий
	4ый
	5ый

	1.
	Собственные средства 
	
	
	
	
	
	

	2.
	Возвратные,    платные    бюджетные средства, всего (стр. 2.1+2.2+2.3)
	
	
	
	
	
	

	
	в том числе:
	
	
	
	
	
	

	2.1.
	Кредит из средств бюджета региона
	
	
	
	
	
	

	2.2.
	Кредит из средств бюджета муниципалитета
	
	
	
	
	
	

	3.
	Возвратные,  платные средства  российских  коммерческих  банков  
	
	
	
	
	
	


Должны быть описаны условия всех остальных, относящихся к проекту или уже находящихся на балансе, кредитов.

В этом же разделе необходимо отразить:

· изменение курса рубля к доллару (если это имеет значение для проекта); 

· перечень и ставки налогов; 

· формирование капитала за счет собственных средств, кредитов, выпуска акций и т.д.; 

· порядок выплаты займов, процентов по ним и т.д.

Обычно финансовый раздел бизнес-плана должен сопровождаться тремя основными документами:

· отчетом о прибылях и убытках (показывает операционную деятельность предприятия по периодам); 

· планом движения денежных средств (Кэш-Фло); 

· прогнозным балансом (финансовое состояние предприятия в определенный момент времени).

Формы этих документов также утверждены постановлением Правительства Республики Мордовия и представлены в приложениях 5-7. 

Но приемлемыми также являются формы расчетов, установленные постановлением Правительства Российской Федерации от 22 ноября 1997 г. № 1470 (приложения 8-9), которые более адаптированы к современности.

В финансовом плане также могут быть представлены: график погашения кредитов и уплаты процентов; сведения об оборотном капитале с указанием изменений и исходных посылок в течение срока кредита; предполагаемый график уплаты налогов.

Сроки всех расчетов должны совпадать (как минимум) со сроками кредита или сроками окупаемости инвестиций, которые запрашиваются по проекту.

В разделе «Направленность и эффективность проекта» указывается направленность и значимость проекта (в масштабе района, города, республики, государства, международного сообщества), показатели эффективности его реализации:
- срок окупаемости проекта (РР);

- индекс прибыльности (PI);

- чистый приведенный доход (NPV);

- внутренняя норма рентабельности (IRR).

Метод учета срока окупаемости проекта (payback period – РР). Этим методом вычисляется количество лет, необходимое для полного возмещения первоначальных затрат по проекту, то есть определяется момент, когда денежный поток доходов станет равным по величине денежному потоку затрат. Предпочтение отдается проектам с наименьшими сроками окупаемости.

Алгоритм расчета срока окупаемости зависит от равномерности распределения прогнозируемых доходов. Если доход распределен по годам равномерно, то срок окупаемости рассчитывается делением единовременных затрат на годовой доход, обусловленный ими. 

Если прибыль распределена неравномерно, то срок окупаемости рассчитывается прямым подсчетом числа лет, в течение которых инвестиция будет погашена.

Однако данный критерий имеет определенные ограничения: 

а) не учитывает влияние доходов последних лет реализации проекта, выходящих за пределы срока окупаемости; 

б) не делает различия между проектами с одинаковой суммой кумулятивных доходов, но различным распределением ее по годам; 

в) не обладает свойством аддитивности (сроки окупаемости различных проектов нельзя суммировать для нахождения общего эффекта).

Поскольку данный критерий рассчитывается по недисконтированному потоку поступлений, он подвергается критике за игнорирование фактора времени.

Метод бухгалтерской нормы прибыли или расчет коэффициента отдачи (accounting rate of return – ARR). Сущность метода заключается в том, что средняя за период проекта чистая бухгалтерская прибыль сопоставляется со средними затратами основных и оборотных средств, вложенных в проект. Предпочтение отдается проекту, который характеризуется самой высокой средней бухгалтерской нормой прибыли.

Основным достоинством этого метода является то, что он прост для понимания и не требует сложных вычислений.

Однако этот метод обладает существенными недостатками, основной из которых в том, что при инвестициях в 50 тыс. рублей и 500 тыс. долларов бухгалтерская норма прибыли может быть одинаковой. Но это не означает, что проекты равноценны.

Метод чистой текущей стоимости инвестиционного проекта (Net Present Value – NPV). Этот метод учитывает зависимость потоков денежных средств от времени. Сущность метода заключается в определении чистой текущей (дисконтированной) стоимости инвестиционного проекта как разности между суммой настоящих стоимостей всех денежных потоков доходов и суммой настоящих стоимостей всех денежных потоков затрат. Иными словами, сопоставляется величина инвестиционных затрат и скорректированных во времени будущих денежных поступлений, генерируемых в течение прогнозируемого срока. 

При заданной норме дисконта (того самого коэффициента r, который может быть определен аналитиком или инвестором, исходя из желаемого прироста капитала, уровня риска проекта и других факторов) можно определить современную (т.е. соответствующую первоначальному периоду) величину всех оттоков и притоков денежных средств в течение экономической жизни проекта. Результатом сопоставления этих оттоков и притоков будет положительная или отрицательная величина (чистый приток или чистый отток денежных средств), которая показывает, удовлетворяет ли проект принятой норме дисконта.

Если рассчитанная таким образом чистая современная стоимость потока платежей больше нуля (NPV>0), то в течение своей жизни проект возместит первоначальные затраты и обеспечит получение прибыли. Отрицательная величина NPV означает, что заданная норма прибыли не обеспечивается, и проект убыточен. При NPV=0 проект только окупает затраты, но не приносит дохода. Однако такой проект имеет аргументы в свою пользу – в случае его реализации объемы производства возрастут, т.е. компания увеличится в масштабах.

Как этот метод используется на практике? Во-первых, определяется современное значение каждого денежного потока – потока расходов и потока поступлений. Во-вторых, суммируются все дисконтированные значения элементов денежных потоков. В-третьих, принимается решение: если оно касается отдельного проекта, то положительное решение может быть принято при NPV ≥ 0, если имеется несколько альтернативных проектов – принимается тот проект, который имеет большее значение NPV (разумеется, при условии, что оно положительное).

Следует учесть, что при выборе между проектом с большими первоначальными издержками и проектом с меньшими первоначальными издержками при одинаковой величине чистых текущих стоимостей этот метод оценки инвестиционных проектов будет плохим помощником, также как и при выборе между проектом с большей чистой текущей стоимостью и длительным периодом окупаемости и проектом с меньшей чистой текущей стоимостью и коротким периодом окупаемости.

Метод внутренней нормы прибыли (Internal Rate of Return – IRR). Сущность метода состоит в том, что все поступления и затраты по проекту приводят к текущей стоимости не на основе задаваемой извне средневзвешенной стоимости капитала, а на основе внутренней нормы прибыли самого проекта. Внутренняя норма прибыли (или рентабельности) определяется как коэффициент дисконтирования, при котором текущая стоимость поступлений равна текущей стоимости затрат. 

Для оценки внутренней нормы рентабельности можно использовать график чистой дисконтированной стоимости, отметив одну отрицательную и одну положительную точку и соединив их линией. Пересечение с осью абсцисс (NPV=0) дает приблизительную (не точную) оценку внутренней нормы рентабельности (см. рис.). Существуют и более точные методы определения IRR, которые предполагают использование специального финансового калькулятора или программы Excel. 
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Смысл расчета этого коэффициента при анализе эффективности планируемых инвестиций заключается в следующем: IRR показывает максимально допустимый относительный уровень расходов, которые могут быть ассоциированы с данным проектом. Например, если проект полностью финансируется за счет кредита коммерческого банка, то значение IRR показывает максимально допустимый уровень банковской ставки, превышение которого делает проект убыточным.

В общем случае, чем выше уровень IRR, тем больше эффективность инвестиций. Значение IRR сравнивают с заданной нормой дисконта r. При этом если IRR > r, то проект обеспечивает положительную NPV и доходность, равную IRR - r.

На практике любое предприятие финансирует свою деятельность из различных источников. Приемлемыми считаются проекты с внутренней нормой прибыли выше средневзвешенной стоимости капитала.

При оценке проекта в целях принятия решения о его государственной поддержке из бюджетных средств рассматривается также такой показатель, как бюджетный эффект. Бюджетный эффект инвестиционного проекта определяется как сальдо поступлений и выплат бюджета в связи с реализацией данного проекта. В расчетах проводится дисконтирование объемов поступлений и выплат по годам реализации проекта.

Чистый дисконтированный доход государства как эффект от реализации проекта (ЧДД) определяется суммой погодовых сальдо поступлений и выплат в бюджет, приведенных к ценам первого года:

ЧДД = P1+P2(1+d)+ P3(1+d)2+ P4(1+d)3+… + Pt(1+d)t-1,
где P – ежегодная разность выплат и поступлений в бюджет;

t – годы реализации проекта (t = 1, 2, 3...);

d – коэффициент дисконтирования. 

В данном случае T – суммарная продолжительность жизненного цикла проекта, включая строительство объекта и эксплуатацию основного технологического оборудования. 

Ниже приведена таблица, с помощью которой наиболее удобно рассчитать бюджетный эффект от реализации проекта.

Бюджетный эффект от реализации проекта

	Показатели
	1

год
	2

год
	3

год
	4

год
	Итого

	1. Выплаты                           
	
	
	
	
	

	а) предполагаемая государственная поддержка проекта 
	
	
	
	
	

	б) НДС (комплектующие изделия, запасные части, оборудование, строительные работы, материалы, топливо, электроэнергия)
	
	
	
	
	

	2. Поступление средств, итого
	
	
	
	
	

	в том числе:                         
	
	
	
	
	

	а) налоги и платежи в бюджет 
	
	
	
	
	

	б) единовременные затраты при оформлении земельного участка 
	
	
	
	
	

	в) налог на доходы физических лиц
	
	
	
	
	

	г) страховые взносы
	
	
	
	
	

	д) выручка от продажи государственного пакета акций
	
	
	
	
	

	е) возврат процентов по государственному кредиту 
	
	
	
	
	

	ж) возврат основного долга государству 
	
	
	
	
	

	3. Сальдо потока 
	
	
	
	
	

	4. То же нарастающим итогом
	
	
	
	
	

	5. Коэффициент дисконтирования 
	
	
	
	
	

	6. Дисконтированная величина, сальдо потока
	
	
	
	
	

	7. Чистый дисконтированный доход государства нарастающим итогом
	
	
	
	
	

	8. Чистый дисконтированный доход государства с учетом рисков нарастающим итогом
	
	
	
	
	


В разделе «Риски и гарантии» показываются предпринимательские риски и форс-мажорные обстоятельства, приводятся гарантии возврата средств партнерам и инвесторам.

В этом разделе необходимо спрогнозировать все типы рисков, с которыми может столкнуться предприятие, моменты их возникновения и разработать меры профилактики. Результаты оценки различных видов рисков можно свести в следующую таблицу:

	PRIVATE
Тип риска
	Ожидаемые негативные последствия
	Меры профилактики

	 
	 
	 


В качестве одного из способов экспертной оценки рисков может быть предложена методика распределения рисков по стадиям проекта: начальной, подготовительной и функционирования.

Подготовительная стадия

	PRIVATE
Риски
	Отрицательное влияние

	Отношения местных властей 
	Возможность введения ими дополнительных ограничений, осложняющих реализацию проекта

	Недоступность подрядчиков на месте
	Опасность завышения стоимости работ из-за монопольного положения подрядчика

	Отсутствие альтернативных источников сырья
	Опасность завышения цен при монопольном положении подрядчика


Начальная стадия

	PRIVATE
Риски
	Отрицательное влияние

	Платежеспособность заказчика
	Увеличение объёма заёмных средств и снижение чистой прибыли из-за выплат процентов

	Непредвиденные затраты, в том числе из-за инфляции 
	Увеличение объёма заёмных средств

	Недостатки проектно-изыскательских работ
	Рост стоимости строительства, задержки с вводом мощностей

	Несвоевременная поставка комплектующих
	Увеличение сроков строительства, выплата штрафов подрядчику

	Несвоевременная подготовка ИТР и рабочих
	Увеличение срока выхода на проектный режим

	Недобросовестность подрядчика
	Увеличение сроков строительства


Стадия функционирования

	 PRIVATE
Риски финансово-экономические 
	Отрицательное влияние

	Неустойчивость спроса 
	Падение спроса с ростом цен

	Появление альтернативного продукта 
	Снижение спроса

	Снижение цен конкурентами
	Снижение цены

	Увеличение производства у конкурентов
	Падение продаж или снижение цены

	Рост налогов
	Уменьшение чистой прибыли 

	Неплатёжеспособность потребителей 
	Падение продаж

	Рост цен за сырьё, материл, перевозки
	Снижение прибыли из-за роста цен

	Зависимость от поставщиков, отсутствие альтернатив
	Снижение прибыли из-за роста цен

	Недостаток оборотных средств 
	Увеличение кредитов

	Социальные рискиPRIVATE

	Отрицательное влияние

	Трудности с набором квалифици-рованной рабочей силы
	Увеличение затрат на комплектование

	Отношение местных властей
	Дополнительные затраты на выполнение их требований

	Недостаточный уровень зарплаты
	Текучесть кадров, снижение производительности

	Квалификация кадров
	Снижение ритмичности, рост брака, увеличение аварий

	PRIVATE
 Технические риски
	Отрицательное влияние

	Изношенность оборудования 
	Увеличение простоев и затрат на ремонт

	Нестабильность качества сырья и материалов
	Уменьшение объёмов производства из-за переналадки оборудования, снижение качества продукта

	Новизна технологии 
	Увеличение затрат на освоение, снижение объёмов производства

	Недостаточная надёжность технологии
	Увеличение аварийности

	Отсутствие резерва мощности
	Невозможность покрытия пикового спроса, потери производства при авариях


Еще раз напомним, что бизнес-план необходимо дополнить документами, подтверждающими или дополняющими информацию, которая содержится в нем. Это могут быть договоры о намерениях, счета на оплату оборудования, арендные договоры, свидетельства о собственности, калькуляция цен и другие документы и материалы.

Список требуемой информации для составления бизнес-плана представляется довольно «тяжелым». Много сил нужно потратить на подготовку такого документа. Но позиция «для нас это слишком сложно, договоримся с инвестором как-нибудь и без этого» заведомо проигрышная. Предприниматель при такой позиции только впустую тратит свое время и упускает шанс лучше разобраться в собственном бизнесе.

ПРИЛОЖЕНИЕ 1
Структура бизнес-плана 

(утверждена распоряжением Правительства Республики Мордовия от 19 ноября 1997 г. N 1050-р)

Титульный лист бизнес-плана 

Аннотация (Дается самая краткая информация (информационное сообщение) о проекте.)
Раздел 1. Резюме
В резюме указывается суть и эффективность проекта, обеспечение и механизм реализации, источники финансирования, возврат займа и гарантии.

Раздел 2. Сведения о предприятии и отрасли
Описывается текущее состояние, организационная структура, учредители, персонал, достижения предприятия, место на рынке, основные клиенты и партнеры.
Раздел 3. Описание продукции (услуг)
Описывается назначение и область применения, краткое описание и технические характеристики, указывается конкурентоспособность, патентоспособность и авторские права, наличие и необходимость лицензии, сертификата качества, обеспечение требований экологичности и безопасности, условия поставки и упаковки, эксплуатации, гарантии и сервиса, утилизации после окончания эксплуатации.

Раздел 4. Маркетинг и сбыт продукции (услуг)
Рассматриваются требования потребителей к продукции, конкуренция, рынок сбыта продукции, система и каналы продвижения на рынок и ценовая политика.

Раздел 5. Производственный план
Указывается местоположение земельного участка, технология, качество и сертификация производства, циклограмма производства и реализации продукции (услуг), имеющиеся и необходимые производственные площади и помещения, оборудование и инструмент, комплектующие и материалы, кадровое обеспечение, транспорт и связь, энергетическое и инженерное обеспечение, экологичность и безопасность производства.

Раздел 6. Организационный план
Показывается команда управления проектом и ведущие специалисты, правовое обеспечение, партнеры по реализации проекта, имеющиеся или возможные поддержка и льготы, организационная структура и график реализации проекта.

Раздел 7. Финансовый план
Даются нормативы для финансово-экономических расчетов (налоги, инфляция и т.д.), приводятся прямые (переменные) и постоянные затраты на производство продукции, калькуляция себестоимости продукции, потребность в оборотных средствах, смета расходов на реализацию проекта, потребность и источники финансирования, таблица расходов и доходов, поток реальных денег (поток наличности), прогнозный баланс.

Раздел 8. Направленность и эффективность проекта
В разделе указывается направленность и значимость проекта (в масштабе района, города, республики, государства, международного сообщества), показатели эффективности его реализации:

срок окупаемости проекта (РВ);

индекс прибыльности (PI);

чистый приведенный доход (NPV);

внутренняя норма рентабельности (IRR).

Раздел 9. Риски и гарантии
Показываются предпринимательские риски и форс-мажорные обстоятельства, приводятся гарантии возврата средств партнерам и инвесторам.

Приложения к бизнес-плану
Включают в себя документы, подтверждающие или дополняющие информацию, которая содержится в бизнес-плане.

ПРИЛОЖЕНИЕ 2
Программа производства и реализации продукции

	Показатели


	Ед.

изм.
	Первый  год

всего
	Второй год
	Третий
год

	
	
	
	всего

 
	по кварталам
	

	
	
	
	
	I
	II
	III
	IV
	

	Объем производства в натуральном выражении
	 
	 
	644
	161
	161
	161
	161
	644

	    в том числе:
	 
	 
	 
	
	
	
	 
	 

	Спецодежда для медперсонала
	компл.
	0
	80
	20
	20
	20
	20
	80

	Спецодежда для служб ЖКХ
	компл.
	0
	80
	20
	20
	20
	20
	80

	Спецодежда для строителей
	компл.
	0
	160
	40
	40
	40
	40
	160

	Спецодежда для работников службы быта
	компл.
	0
	160
	40
	40
	40
	40
	160

	Униформа на заказ
	компл.
	0
	164
	41
	41
	41
	41
	164

	 
	 
	 
	 
	
	
	
	
	 

	 
	 
	 
	 
	
	
	
	
	 

	Объем производства в стоимостном выражении, тыс. руб. всего
	тыс.руб.
	0,0
	593
	148
	148
	148
	148
	593

	   в том числе
	 
	 
	 
	
	
	
	
	 

	Спецодежда для медперсонала
	тыс.руб.
	0,0
	30,5
	7,6
	7,6
	7,6
	7,6
	30,5

	Спецодежда для служб ЖКХ
	тыс.руб.
	0,0
	54,2
	13,6
	13,6
	13,6
	13,6
	54,2

	Спецодежда для строителей
	тыс.руб.
	0,0
	162,7
	40,7
	40,7
	40,7
	40,7
	162,7

	Спецодежда для работников службы быта
	тыс.руб.
	0,0
	81,4
	20,3
	20,3
	20,3
	20,3
	81,4

	Униформа на заказ
	тыс.руб.
	0,0
	264,1
	66,0
	66,0
	66,0
	66,0
	264,1


Продолжение приложения 2
	Показатели


	Ед.

изм.
	Первый  год

всего
	Второй год
	Третий
год

	
	
	
	всего


	по кварталам
	

	
	
	
	
	I
	II
	III
	IV
	

	Цена реализации за единицу продукции (без НДС)
	тыс.руб.
	 
	 
	
	
	
	
	 

	   в том числе:
	 
	 
	 
	
	
	
	
	 

	Спецодежда для медперсонала
	тыс.руб.
	 
	 
	     0,45   
	     0,45   
	     0,45   
	     0,45   
	     0,45   

	Спецодежда для служб ЖКХ
	тыс.руб.
	 
	 
	     0,80   
	     0,80   
	     0,80   
	     0,80   
	     0,80   

	Спецодежда для строителей
	тыс.руб.
	 
	 
	     1,20   
	     1,20   
	     1,20   
	     1,20   
	     1,20   

	Спецодежда для работников службы быта
	тыс.руб.
	 
	 
	     0,60   
	     0,60   
	     0,60   
	     0,60   
	     0,60   

	Униформа на заказ
	тыс.руб.
	 
	 
	     1,90   
	     1,90   
	     1,90   
	     1,90   
	     1,90   

	Выручка от реализации продукции, 
итого
	тыс.руб.
	0,0
	699,6
	174,9
	174,9
	174,9
	174,9
	699,6

	   по видам продукции
	 
	 
	 
	
	
	
	
	 

	Спецодежда для медперсонала
	тыс.руб.
	0,0
	36,0
	9,0
	9,0
	9,0
	9,0
	36,0

	Спецодежда для служб ЖКХ
	тыс.руб.
	0,0
	64,0
	16,0
	16,0
	16,0
	16,0
	64,0

	Спецодежда для строителей
	тыс.руб.
	0,0
	192,0
	48,0
	48,0
	48,0
	48,0
	192,0

	Спецодежда для работников службы быта
	тыс.руб.
	0,0
	96,0
	24,0
	24,0
	24,0
	24,0
	96,0

	Униформа на заказ
	тыс.руб.
	0,0
	934,8
	77,9
	77,9
	77,9
	77,9
	311,6

	   в том числе НДС, всего
	тыс.руб.
	0,0
	106,7
	26,7
	26,7
	26,7
	26,7
	106,7

	   по видам продукции
	 
	 
	 
	
	
	
	
	 

	Спецодежда для медперсонала
	тыс.руб.
	0,0
	5,5
	1,4
	1,4
	1,4
	1,4
	5,5

	Спецодежда для служб ЖКХ
	тыс.руб.
	0,0
	9,8
	2,4
	2,4
	2,4
	2,4
	9,8

	Спецодежда для строителей
	тыс.руб.
	0,0
	29,3
	7,3
	7,3
	7,3
	7,3
	29,3

	Спецодежда для работников службы быта
	тыс.руб.
	0,0
	14,6
	3,7
	3,7
	3,7
	3,7
	14,6

	Униформа на заказ
	тыс.руб.
	0,0
	142,6
	11,9
	11,9
	11,9
	11,9
	47,5


ПРИЛОЖЕНИЕ 3

Численность работающих, расходы на оплату труда и отчисления на социальные нужды

	Показатели


	Ед.

изм.
	Первый  

год, всего 
	Второй год
	Третий
год

	
	
	
	всего
	по кварталам
	

	
	
	
	
	I
	II
	III
	IV
	

	I. Численность работающих по проекту, всего
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	   в том числе:
	чел.
	0
	4
	4
	4
	4
	4
	4

	1. Рабочие, непосредственно занятые производством продукции
	чел.
	0
	3
	3
	3
	3
	3
	3

	2. Рабочие и служащие не занятые непосредственно производством продукции
	чел.
	0
	0
	 
	 
	 
	 
	 

	3. Сотрудники аппарата управления 
	чел.
	0
	1
	1
	1
	1
	1
	1

	4. Обслуживающий персонал 
	чел.
	0
	0
	 
	 
	 
	 
	 

	II. Расходы на оплату труда и страховые взносы
	тыс.руб.
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	5. Расходы на оплату труда рабочих, непосредственно занятых производством продукции, всего
	тыс.руб.
	0,0
	181,4
	45,4
	45,4
	45,4
	45,4
	181,4

	   в том числе:
	тыс.руб.
	 
	 
	
	
	
	
	 

	заработная плата
	тыс.руб.
	0,0
	144,0
	36,0
	36,0
	36,0
	36,0
	144,0

	страховые взносы
	тыс.руб.
	0,0
	37,4
	9,4
	9,4
	9,4
	9,4
	37,4

	6. Расходы на оплату труда рабочих, служащих и ИТР, не занятых непосредственно производством продукции, всего
	тыс.руб.
	0,0
	0,0
	0,0
	0,0
	0,0
	0,0
	0,0

	   в том числе:
	тыс.руб.
	 
	 
	
	
	
	
	 

	заработная плата
	тыс.руб.
	0,0
	0,0
	0,0
	0,0
	0,0
	0,0
	0,0

	страховые взносы
	тыс.руб.
	0,0
	0,0
	0,0
	0,0
	0,0
	0,0
	0,0

	7. Расходы на оплату труда сотрудников аппарата управления, в том числе:
	тыс.руб.
	0,0
	121,0
	30,2
	30,2
	30,2
	30,2
	121,0

	заработная плата
	тыс.руб.
	0,0
	96,0
	24,0
	24,0
	24,0
	24,0
	96,0

	страховые взносы
	тыс.руб.
	0,0
	25,0
	6,2
	6,2
	6,2
	6,2
	25,0


Продолжение приложения 3
	Показатели


	Ед.

изм.
	Первый  год

всего
	Второй год
	Третий
год

	
	
	
	всего
	по кварталам
	

	
	
	
	
	I
	II
	III
	IV
	

	8. Расходы на оплату труда обслуживающего персонала, всего
	тыс.руб.
	0,0
	0,0
	0,0
	0,0
	0,0
	0,0
	0,0

	   в том числе:
	тыс.руб.
	 
	 
	
	
	
	
	 

	заработная плата
	тыс.руб.
	0,0
	0,0
	0,0
	0,0
	0,0
	0,0
	0,0

	страховые взносы
	тыс.руб.
	0,0
	0,0
	0,0
	0,0
	0,0
	0,0
	0,0

	9. Расходы на оплату труда, всего
	тыс.руб.
	0,0
	302,4
	75,6
	75,6
	75,6
	75,6
	302,4

	   в том числе:
	
	 
	 
	
	
	
	
	 

	заработная плата
	тыс.руб.
	0,0
	240,0
	60,0
	60,0
	60,0
	60,0
	240,0

	страховые взносы
	тыс.руб.
	0,0
	62,4
	15,6
	15,6
	15,6
	15,6
	62,4


ПРИЛОЖЕНИЕ 4

Затраты на производство и сбыт продукции (на годовой объем)
	Показатели


	Первый  год

всего
	Второй год
	Третий

год

	
	
	всего


	по кварталам
	

	
	
	
	I
	II
	III
	IV
	

	1. Прямые (переменные) затраты, всего
	
	
	
	
	
	
	

	затраты на производство
	
	
	
	
	
	
	

	затраты на оплату труда производственных рабочих
	
	
	
	
	
	
	

	отчисления на социальные нужды
	
	
	
	
	
	
	

	2. Постоянные (общие) затраты, всего
	
	
	
	
	
	
	

	   в том числе
	
	
	
	
	
	
	

	общепроизводственные затраты, всего
	
	
	
	
	
	
	

	   из них
	
	
	
	
	
	
	

	затраты на производство
	
	
	
	
	
	
	

	затраты на оплату труда 
	
	
	
	
	
	
	

	отчисления на социальные нужды
	
	
	
	
	
	
	

	общехозяйственные расходы, всего
	
	
	
	
	
	
	

	затраты на производство
	
	
	
	
	
	
	

	затраты на оплату труда
	
	
	
	
	
	
	

	отчисления на социальные нужды
	
	
	
	
	
	
	

	Расходы на  обслуживание и сбыт, всего
	
	
	
	
	
	
	

	затраты на материалы и др.
	
	
	
	
	
	
	

	затраты на оплату труда
	
	
	
	
	
	
	

	отчисления на социальные нужды
	
	
	
	
	
	
	

	3. Общие затраты на производство и сбыт продукции
	
	
	
	
	
	
	

	   в том числе
	
	
	
	
	
	
	

	затраты на производство
	
	
	
	
	
	
	

	затраты на оплату труда
	
	
	
	
	
	
	

	отчисления на социальные нужды
	
	
	
	
	
	
	

	4. НДС, акцизы, уплаченные из затрат на материалы, топливо, энергию и др.
	
	
	
	
	
	
	


       ПРИЛОЖЕНИЕ 5

Отчет о прибылях и убытках
	PRIVATE
Наименование статьи
	1 кв.
	2 кв.
	3 кв.
	4 кв.

	1.Валовой объем продаж
	
	
	
	

	2.Потери
	
	
	
	

	3.Налоги с продаж
	
	
	
	

	4.Чистый объем продаж (с.1 - с.2 - с.3)
	
	
	
	

	5.Сырье и материалы
	
	
	
	

	6.Комплектующие изделия
	
	
	
	

	7.Сдельная заработная плата
	
	
	
	

	8.Другие прямые издержки
	
	
	
	

	9.Суммарные прямые издержки 

(с.5 + с.6 + с.7 + с.8)
	 
	 
	 
	 

	10.ВАЛОВАЯ ПРИБЫЛЬ (с.4 - с.9)
	
	
	
	

	11.Налог на имущество
	
	
	
	

	12.Административные издержки
	
	
	
	

	13.Производственные издержки
	
	
	
	

	14.Маркетинговые издержки
	
	
	
	

	15.Зарплата административного персонала
	
	
	
	

	16.Зарплата производственного персонала
	
	
	
	

	17.Зарплата маркетингового персонала
	
	
	
	

	18.Суммарные постоянные издержки (сумма строк 12-17)
	 
	 
	 
	 

	19.Амортизация
	
	
	
	

	20.Проценты по кредитам
	
	
	
	

	21.Суммарные калькуляционные издержки (с.19 + с.20)
	 
	 
	 
	 

	22.Другие доходы
	
	
	
	

	23.Другие затраты
	
	
	
	

	24.ПРИБЫЛЬ ДО ВЫПЛАТЫ НАЛОГА 
	 
	 
	 
	 

	25.Суммарные издержки, отнесенные на прибыль
	
	
	
	

	26.Налог на прибыль
	
	
	
	

	27.ЧИСТАЯ ПРИБЫЛЬ
	
	
	
	


ПРИЛОЖЕНИЕ 6
Отчет о движении денежных средств
	PRIVATE
Наименование статьи
	1 кв.
	2 кв.
	3 кв.
	4 кв.

	PRIVATE
Наименование статьи
	
	
	
	

	1. Поступление от сбыта продукции / услуг
	
	
	
	

	2. Прямые производственные издержки
	
	
	
	

	3. Затраты на сдельную заработную плату
	
	
	
	

	4. Поступления от других видов деятельности
	
	
	
	

	5. Выплаты на другие виды деятельности
	
	
	
	

	6. Общие (постоянные) издержки
	
	
	
	

	7. Затраты на персонал
	
	
	
	

	8. Налоги
	
	
	
	

	9. Кэш-фло от операционной деятельности (с.1 - с.2 - с.3 + с.4 - с.5 - с.6 - с.7 - с.8)
	 
	 
	 
	 

	10. Затраты на приобретение активов
	
	
	
	

	11. Другие издержки подготовительного периода
	
	
	
	

	12. Поступления от реализации активов
	
	
	
	

	13. Кэш-фло от инвестиционной деятельности (с.12 - с.10 - с.11)
	 
	 
	 
	 

	14. Собственный (акционерный) капитал
	
	
	
	

	15.Займы
	
	
	
	

	16. Выплаты в погашение займов
	
	
	
	

	17. Выплаты % по займам
	
	
	
	

	18.Банковские вклады
	
	
	
	

	19. Доходы по банковским вкладам
	
	
	
	

	20. Выплаты дивидендов
	
	
	
	

	21. Кэш-фло от финансовой деятельности (с.14 + с.15 - с.16 - с.17 - с.18 + с.19 - с.20)
	 
	 
	 
	 

	22. Баланс на начало периода
	
	
	
	

	23. Баланс на конец периода (с.9 + с.13 + с.21 + с.22)
	 
	 
	 
	 


 

ПРИЛОЖЕНИЕ 7

Прогнозный баланс
	PRIVATE
Наименование статьи
	1 кв.
	2 кв.
	3 кв.
	4 кв.

	PRIVATE
Наименование статьи
	
	
	
	

	1. Средства на счете
	
	
	
	

	2. Счета к получению
	
	
	
	

	3. Товарно-материальные запасы
	
	
	
	

	4. Предоплаченные расходы
	
	
	
	

	5. Ценные бумаги
	
	
	
	

	6.Суммарные текущие активы (сумма строк 1-5)
	
	
	
	

	7. Земля
	
	
	
	

	8. Здания и сооружения
	
	
	
	

	9. Оборудование
	
	
	
	

	10. Другие активы
	
	
	
	

	11. Незавершенное производство 
	
	
	
	

	12. СУММАРНЫЙ АКТИВ 

(с.6 + сумма строк 7-11)
	 
	 
	 
	 

	13. Отсроченные налоговые платежи
	
	
	
	

	14. Счета к оплате
	
	
	
	

	15. Краткосрочные кредиты
	
	
	
	

	16. Полученные авансы
	
	
	
	

	17. Суммарные краткосрочные обязательства (сумма строк 13-16)
	 
	 
	 
	 

	18. Долгосрочные займы
	
	
	
	

	19. Акционерный капитал
	
	
	
	

	20. Нераспределенная прибыль
	
	
	
	

	21 .Суммарный собственный капитал (с.19 + с.20)
	
	
	
	

	22. СУММАРНЫЙ ПАССИВ (с.17 + с. 18 + с.21)
	 
	 
	 
	 


Приложение 8

Финансовые результаты производственной и сбытовой деятельности (годовой объем)

	Показатели


	Первый  год

всего
	Второй год
	Третий

год

	
	
	всего


	по кварталам
	

	
	
	
	I
	II
	III
	IV
	

	1. Общая выручка от реализации продукции 
	
	
	
	
	
	
	

	2. НДС, акцизы и аналогичные обязательные платежи от реализации выпускаемой  продукции      
	
	
	
	
	
	
	

	3. Уплачиваемые  экспортные пошлины  
	
	
	
	
	
	
	

	4. Выручка от реализации продукции за минусом  НДС, акцизов и  аналогичных обязательных  платежей
	
	
	
	
	
	
	

	5. Общие затраты на производство и сбыт продукции (услуг)   
	
	
	
	
	
	
	

	в том числе:        
	
	
	
	
	
	
	

	 а) НДС, акцизы и аналогичные  обязательные  платежи, уплачиваемые из затрат на материалы, топливо, энергию 
	
	
	
	
	
	
	

	6. Амортизационные отчисления          
	
	
	
	
	
	
	

	7. Налоги, включаемые в себестоимость, всего
	
	
	
	
	
	
	

	 в том числе:    
	
	
	
	
	
	
	

	 
	
	
	
	
	
	
	

	8.Выплата процентов за кредит 
	
	
	
	
	
	
	

	9. Финансовый результат (прибыль)
	
	
	
	
	
	
	

	10. Налоги, относимые на финансовый результат (прибыль), всего
	
	
	
	
	
	
	

	в том числе:        
	
	
	
	
	
	
	

	Налог на активы
	
	
	
	
	
	
	

	11. Налогооблагаемая прибыль 
	
	
	
	
	
	
	

	12. Налог на прибыль
	
	
	
	
	
	
	

	13. Чистая прибыль
	
	
	
	
	
	
	

	14. Платежи в бюджет 
	
	
	
	
	
	
	


Приложение 9
План денежных поступлений и выплат

	Показатели


	Первый  год

всего
	Второй год
	Третий
год

	
	
	всего


	по кварталам
	

	
	
	
	I
	II
	III
	IV
	

	1. Денежные поступления, всего 
	
	
	
	
	
	
	

	в том числе:        
	
	
	
	
	
	
	

	а) поступления от продажи продукции (услуг) 
	
	
	
	
	
	
	

	б) прочие доходы от производственной деятельности        
	
	
	
	
	
	
	

	2. Денежные выплаты, всего     
	
	
	
	
	
	
	

	в том числе:        
	
	
	
	
	
	
	

	а) затраты по производству и сбыту продукции (услуг) 
	
	
	
	
	
	
	

	б) платежи в бюджет          
	
	
	
	
	
	
	

	3. Сальдо потока от деятельности по производству и сбыту продукции 
	
	
	
	
	
	
	

	ИНВЕСТИЦИОННАЯ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ
	
	
	
	
	
	
	

	4. Поступление средств, всего 
	
	
	
	
	
	
	

	в том числе:        
	
	
	
	
	
	
	

	а) денежные средства претендента на начало реализации проекта
	
	
	
	
	
	
	

	б) продажа имущества
	
	
	
	
	
	
	

	в) продажа финансовых активов (паи, ценные бумаги других эмитентов)
	
	
	
	
	
	
	

	г) стоимость имущества 
	
	
	
	
	
	
	

	  д) государственная поддержка
	
	
	
	
	
	
	

	5. Выплаты, всего
	
	
	
	
	
	
	


Продолжение приложения 9
	Показатели


	Первый

год

всего
	Второй год
	Третий
год

	
	
	всего

 
	по кварталам
	

	
	
	
	I
	II
	III
	IV
	

	6. Сальдо потока от инвестиционной деятельности 
	
	
	
	
	
	
	

	7. Сальдо  потока по производственной и инвестиционной деятельности 
	
	
	
	
	
	
	

	Сальдо потока нарастающим итогом
	
	
	
	
	
	
	

	ФИНАНСОВАЯ  ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ
	
	
	
	
	
	
	

	8. Поступление средств, всего
	
	
	
	
	
	
	

	а) поступления от продажи своих акций
	
	
	
	
	
	
	

	из них продажа государству      
	
	
	
	
	
	
	

	б) кредиты          
	
	
	
	
	
	
	

	в том числе:        
	
	
	
	
	
	
	

	государственная поддержка           
	
	
	
	
	
	
	

	в) займы            
	
	
	
	
	
	
	

	9. Выплата средств, всего 
	
	
	
	
	
	
	

	в том числе:        
	
	
	
	
	
	
	

	а) уплата процентов за предоставленные средства
	
	
	
	
	
	
	

	по средствам государственной поддержки 
	
	
	
	
	
	
	

	по кредитам коммерческих банков 
	
	
	
	
	
	
	

	по другим заемным средствам     
	
	
	
	
	
	
	

	б) погашение основного долга  
	
	
	
	
	
	
	

	всего               
	
	
	
	
	
	
	

	по средствам государственной поддержки
	
	
	
	
	
	
	

	по кредитам коммерческих банков 
	
	
	
	
	
	
	

	по другим заемным средствам      
	
	
	
	
	
	
	

	в) выплата дивидендов
	
	
	
	
	
	
	

	10. Сальдо потока по финансовой деятельности
	
	
	
	
	
	
	

	11. Общее сальдо потока 
	
	
	
	
	
	
	

	Сальдо потока нарастающим итогом
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