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РЕЗЮМЕ

Резюме, по существу, рекламный документ бизнес-плана. При разработке этот раздел является заключительным, так как отражает результаты расчетов всех разделов.

2.1. ОБЩАЯ ХАРАКТЕРИСТИКА ОРГАНИЗАЦИИ (ПРЕДПРИЯТИЯ). ОПИСАНИЕ ПРОЕКТИРУЕМОЙ УСЛУГИ (ТОВАРА, РАБОТ, ИЗДЕЛИЯ)

1.Полное и сокращенное наименование организации (предприятия), дата и место регистрации, юридический адрес

2.Инициатор проекта

3.Организационно-правовая форма предприятия

4.Размер уставного капитала

5.Учредители предприятия с указанием их доли в уставном капитале

6.Характеристика менеджеров высшего звена управления

7.Основной вид деятельности предприятия

8.Формулировка миссии предприятия

9.Оценка сильных и слабых сторон конкурентов и собственного предприятия

10.Проектируемая услуга, ее преимущества 

2.2. АНАЛИЗ ОСНОВНЫХ КОНКУРЕНТОВ

В данном разделе возможно краткое описание состояния конкуренции в соответствии с выбранной отраслевой направленностью.
НЕОБХОДИМО 

1. Проанализировать рыночную конъюнктуру, характеристику своих конкурентов, их стратегию и тактику. 

2.Выбрать для борьбы с конкурентами курс либо на ценовую конкуренцию (предлагая аналогичную услугу по более низкой цене), либо на конкуренцию не ценовую (предлагая услугу по той же цене, что и у конкурентов, более качественного или более универсального), либо на конкуренцию сервиса (обеспечивая свои услуги более надежным послепродажным обслуживанием).
Существуют различные методы, с помощью которых можно проанализировать деятельность фирм-конкурентов. Метод балльной оценки.
Для оценки используется 5-балльная шкала, с помощью которой оцениваются всевозможные факторы конкурентоспособности. Фирма, набравшая наибольшее количество баллов, считается наиболее конкурентоспособной на рынке.
На основе данных, представленных в таблице, необходимо дать оценку деятельности фирм-конкурентов, занимающихся оказанием аналогичных услуг. Для решения данной задачи используем метод суммы мест и бальной оценки.
Таблица- 1 Показатели конкурентоспособности (Метод бальной оценки)
	Показатель
	Наименование конкурента

	
	
	
	

	Объем оказания услуг, тыс. руб. (или ед.)
	
	
	

	Использование прогрессивных технологий
	
	
	

	Использование современной техники
	
	
	

	Безотходное производство
	
	
	

	Экологически безопасное производство
	
	
	

	Уровень цен
	
	
	

	Площадь помещения 
	
	
	

	Наличие сопутствующих услуг
	
	
	

	Использование высококачественных материалов
	
	
	

	Дизайн
	
	
	

	Качество продукции
	
	
	

	Культура обслуживания клиентов
	
	
	

	Возврат товара
	
	
	


2.3. ПЛАН ПРОИЗВОДСТВА 
В этом разделе определяется производственная программа предприятия, дается подробное описание 

1.Технологического процесса с указанием узких с технологической и организационной точек зрения мест и путей их преодоления

2.Производственные мощности

Таблица - 2 Производственные мощности

	Наименование
	Количество
	Цена
	Стоимость

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	Итого
	
	
	


Условия приобретения оборудования (собственные, заемные)

Потребность в материалах, сырье

Таблица - 3 Потребность в сырье и материалах

	Наименование
	Количество
	Цена
	Стоимость

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	Итого
	
	
	


Таблица 4 Затраты на капитальные вложения

	Наименование
	Стоимость

	Здания
	

	Оборудования
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	Итого
	


3.Производственная программа

Дайте определение производственной программы предприятия, укажите основные ее показатели.
При разработке производственной программы предприятия должны предусматривать следующие разделы:
План производства в натуральном выражении
План производства продукции в стоимостном выражении

Таблица- 5 План производства в натуральном выражении

	Вид услуги
	1 год
	2 год

	
	1 кв
	2кв
	3кв
	4кв
	1п/г
	2п/г

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	итого
	
	
	
	
	
	


Таблица- 6 План производства продукции в стоимостном выражении

	Вид услуги
	1 год
	2 год

	
	1 кв
	2кв
	3кв
	4кв
	1п/г
	2п/г

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	итого
	
	
	
	
	
	


Особенности, выбранной организационно – правовой формы собственности

Из каких подразделений состоит производство

Количество человек в штате их характеристика

4. Определение фонда оплаты труда

Таблица- 7 Фонд оплаты труда

	Категории работников
	Должность
	Количество, чел.
	Оплата труда за месяц, руб.
	Фонд оплаты труда за год, руб.

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


Таблица- 8 Расчет амортизационных отчислений

	Объект
	Стоимость 
	Норма амортизации, %
	Амортизационные отчисления

	Оборудования
	
	
	

	Здания (если в собственности)
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	Всего
	
	х
	


Таблица – 9 Расчет коммунальных платежей

	Показатель
	Ед изм
	Площадь помещения
	Тариф 
	Итого

	Затраты на отопление
	1 м2
	
	
	

	Затраты освещение
	1 кВт/ч
	
	
	

	Затраты на водоснабжение
	1 м3
	
	
	

	Итого затрат
	
	
	
	


5.Калькуляция себестоимости услуги
Таблица- 10   Калькуляция себестоимости

	Элементы и статьи затрат 
	Сумма затрат, руб.
	Структура себестоимости, %
	На единицу, руб.

	1.Материальные затраты
	
	
	

	 материалы
	
	
	

	электроэнергия силовая
	
	
	

	электроэнергия осветительная
	
	
	

	вода
	
	
	

	отопление
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	2.Оплата труда
	
	
	

	3.Социальные взносы
	
	
	

	3.1 ПФ 
	
	
	

	3.2 ФСС
	
	
	

	3.3. ФОМС
	
	
	

	4.Содержание основных средств
	
	
	

	4.1. Амортизационные отчисления
	
	
	

	5.Прочие
	
	
	

	5.1 Арендная плата (если здание в аренде)
	
	
	

	5.2 Затраты на оплату труда
	
	
	

	5. 3 Социальные взносы
	
	
	

	5.4 Налоги
	
	
	

	5.6 Затраты на рекламу
	
	
	

	5.7 % возврата по кредиту 
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	Всего затрат
	
	100
	


2.4. ПЛАН МАРКЕТИНГА
В данном разделе целесообразно изложить на нескольких страницах основное: какая принята на фирме стратегия маркетинга, как будет продаваться товар - через собственные фирменные магазины или через оптовые торговые организации; как будут определяться цены на товар и какой предполагается уровень рентабельности; как предполагается добиваться постоянного роста объемов продаж - за счет расширения района сбыта или за счет поиска новых форм привлечения покупателей; как будет организована служба сервиса и сколько на это понадобится средств; как предполагается добиться хорошей репутации товаров и самой фирмы в глазах общественности.
Таким образом, в данный раздел следует обязательно включить такие пункты как: 1. Цели и стратегии маркетинга
 2.Ценообразование
 3.Схема распространения товаров
 4.Методы стимулирования продаж (сбыта)
 5.Организация послепродажного обслуживания клиентов
 6.Рекламна политика фирмы
 7.Формирование общественного мнения о фирме и товарах.
При анализе системы ценообразования необходимо ответить на следующие вопросы:
Каков основной подход на фирме к ценообразованию? Какая стратегия используется: - Высокое качество-высокая цена.
- Цена в зависимости от цен конкурентов.
- Низкие издержки – низкая цена.
- Средние издержки плюс прибыль.
- Психологическая цена.
Анализируя схему распространения товаров необходимо дать ответ на следующие вопросы: 
1.Какова схема поступления товара на рынок.
2.Какие виды транспорта (железнодорожный, морской, автомобильный, воздушный, речной и т.д.) и как часто используется.
3.Имеет ли фирма свой транспорт или пользуется услугами транспортных фирм.
4.Какими должны быть запасы товаров на складах.
5.Достаточна ли емкость складов (собственных или арендуемых).
6.Как лучше вести торговлю: самостоятельно или через сеть посредников.
При рассмотрении методов стимулирования продаж (сбыта) следует ответить на следующие вопросы:
1.Используется ли фирменный стиль.
2.Достаточно ли привлекательный торговый знак. Возможен проект торгового знака 
3.Организуются ли выставки-продажи, ярмарки.
4.Осуществляет ли фирма продажу в рассрочку.
Принимая решения о проведении рекламной кампании, необходимо дать ответ на следующие вопросы:
1.Какие цели поставлены перед рекламой.
2.Сколько выделяется средств на рекламу.
В данном разделе необходимо описать виды и функции рекламы.
Обосновать принятие решения о выборе рекламных мероприятий.
При принятии решения рекомендуется руководствоваться данными из таблицы 11.

Таблица – 11 Основные преимущества и недостатки рекламных мероприятий

	Рекламные мероприятия
	Преимущества
	Недостатки
	Реализация на предприятии

	1. Рассылка рекламных писем – предложений отдельным покупателям.
	
	
	

	2. Вывески в магазине.
	
	
	

	3. Теле- и радиореклама.
	
	
	

	4. Рекламные объявления в журналах и газетах.
	
	
	

	5. Рекламные щиты на улицах, вдоль автомагистралей, издание плакатов.
	
	
	

	6. Реклама на мелких товарах (календарях. ручках и т.д.).
	
	
	

	7. Издание каталогов
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


2.5. ОРГАНИЗАЦИОННЫЙ ПЛАН

В этом разделе раскрывается организационно-правовая форма хозяйствования. Обосновывается организационная структура предприятия.
2.6. ФИНАНСОВЫЙ ПЛАН

1.Расчёт цены (описать метод установления цены)

Полная себестоимость = производственная себестоимость + коммерческие расходы

Таблица- 12 Формирование цен на услуги, руб.
	Полная себестоимость 1 ед.
	НДС
	Прибыль
	Цена

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


Изучить главу 21 Налогового кодекса РФ:

1.Ставка налога на добавленную стоимость (НДС) 

2.Расчет денежной выручки

Таблица - 36 Планирование выручки

	Период
	Цена
	Количество услуг
	Выручка

	1 кв
	
	
	

	2 кв
	
	
	

	3 кв
	
	
	

	4 кв
	
	
	

	Итого за год
	
	
	

	1 п/пг
	
	
	

	1 п/пг
	
	
	

	Итого 2 год
	
	
	


3. Инвестиционный проект (если есть кредит)

Таблица – 14 График погашения кредита

	Период
	Основная сумма долга
	% за кредит
	Итого 

	1 месяц
	
	
	

	2 месяц 
	
	
	

	И т.д
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


4.Финансовый план

Таблица - 15 Доходы и расходы

	Показатель
	20
	20
	20

	Остаток средств на начало года
	
	
	

	
	
	
	

	Доходы
	
	
	

	Денежная выручка
	
	
	

	Собственные средства 
	
	
	

	Заёмные средства
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	Расходы
	
	
	

	Приобретение объектов основных средств (затраты на закупку оборудования)
	
	
	

	Арендная плата (если здание в аренде)
	
	
	

	Погашение кредита
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	Остаток средств на конец года
	
	
	


Таблица- 16 Финансовый план

	Показатель
	Ед. изм.
	Значение

	Себестоимость продукции
	руб.
	

	Выручка
	руб.
	

	Прибыль от продаж
	руб.
	

	Коммерческие расходы (таблица 10)
	руб.
	

	Управленческие расходы
	руб.
	

	Прибыль до налогообложения 
	руб.
	

	Прочие расходы
	Руб.
	

	Налог на прибыль
	руб.
	

	Чистая прибыль
	руб.
	

	Уровень рентабельности
	%
	

	Срок окупаемости
	лет
	


Изучить главу 26 Налогового кодекса РФ:

1.Специальные налоговые режимы

Изучить главу 25 Налогового кодекса РФ:

1.Ставка налога на прибыль

5.Расчет безубыточности и график безубыточности

Точка безубыточности — это такой объем реализации услуг, при котором полученные доходы обеспечивают возмещение всех затрат и расходов, но не дают еще возможности получить прибыль. Нахождение этой точки связано с изменением соотношения между переменными затратами и постоянными затратами при изменении объемов оказания услуг. В точке безубыточности (критической точке, мертвой точке) сумма постоянных и переменных затрат равна выручке от реализации. В таблице 20 отразите расчет точки безубыточности одной услуги.

Таблица – 17 Расчет точки безубыточности

	№ п/п
	Показатели
	Численное значение

	1.
	Наименование услуги
	

	2.
	Объем продаж
	

	3.
	Цена, руб.
	

	4.
	Выручка от реализации, т.р.
	

	5.
	Полная себестоимость, т. р.
	

	5.1
	 из них переменные издержки
	

	5.2.
	постоянные издержки
	

	6.
	Удельные переменные издержки, руб./шт.
	

	7.
	Доля маржи в выручке, %
	

	8.
	Пороговая рентабельности, т. р.
	

	9.
	Критический объем продаж 
	

	10.
	Запас финансовой прочности, т. р.
	

	11.
	Прибыль, т. р.
	

	12.
	Уровень рентабельности, %
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