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1. Вы и ваш бизнес

1.1. Какова структура бизнес-плана

Структура Вашего бизнес-плана в известной степени зависит от особенностей Вашего бизнеса. 

Но некоторые разделы бизнес-плана являются общими для всех видов бизнеса: 

Вы и Ваш бизнес; 

Ваши рынки сбыта; 

финансовое положение Вашего предприятия, включая прогноз ожидаемой величины прибыли и описание движения денежных средств; 

ресурсы, необходимые для реализации Вашего бизнес-плана; 

требования, предъявляемые к персоналу Вашего предприятия; 

Ваши товары или услуги. 

Возможно, не все из перечисленного выше потребуется Вам в данный момент. 

Например, в начале предпринимательской деятельности может отсутствовать необходимость найма персонала, но в дальнейшем, по мере развития бизнеса, такая потребность вполне может возникнуть. Чем тщательнее составлен бизнес-план, тем больше шансов на его успешное выполнение. 

1.2. Ваш бизнес-план

Бизнес-план необходимо готовить в силу разных причин. Он поможет Вам: 

определить цели, достижение которых означает успех Вашего дела; 

получить необходимые финансовые ресурсы; 

связать воедино различные аспекты Вашего бизнеса. 

Начинающий предприниматель, как правило, не очень хорошо знает свой рынок сбыта и не может правильно вести ценовую политику. 

Составление бизнес-плана поможет Вам преодолеть многие трудности и тем самым увеличить шансы Вашего предприятия на успех. 

Ваш бизнес-план должен включать: 

подробные сведения о Вас и Вашем бизнесе; 

Ваш план маркетинга; 

финансовое состояние Вашего предприятия с учетом текущего балансового отчета, ожидаемой прибыли и предполагаемого движения денежных средств. 

Для составления «профессионального» бизнес-плана: 

обратитесь к кому-нибудь из своих друзей, сведущему в коммерческой деятельности, с просьбой прочесть Ваш бизнес-план и отметить его слабые места (ни в коем случае не просите о такой помощи Вашего конкурента!). Если среди Ваших друзей нет такого человека, можно показать свой бизнес-план профессиональному бизнес-консультанту, но в этом случае Вам придется оплатить его услуги; 

оформите бизнес-план с учетом высказанных замечаний и пожеланий (не забудьте оставить несколько экземпляров бизнес-плана для себя). 

Убедитесь в том, что бизнес-план отражает все пункты, о которых идет речь в данном учебном блоке. Вы можете использовать его во время переговоров с представителями банков и других финансовых организаций. 

Если Вы готовите бизнес-план просто как набор главных целевых задач для контроля за развитием своего бизнеса, тогда некоторые сведения, касающиеся предыстории Вашего предприятия, а также Вас лично, можно в него не включать. 

Если же Вы собираетесь использовать его для получения финансовых средств, необходимых для развития Вашего дела, или привлечения внимания к Вашему проекту, тогда следует включить в бизнес-план максимум информации. 

Составив бизнес-план, используйте его для контроля за развитием своего бизнеса. 

Можно планировать свою хозяйственную деятельность, беря за основу определенные промежутки времени. Как правило, используют разбивку по годам. 

Но, в случае необходимости, можно планировать свою работу ежеквартально или ежемесячно. Вы можете составить план своей коммерческой деятельности так, как Вам удобно (например, можно составлять план работы на каждую неделю). 

Регулярный контроль быстро покажет, где и когда произошло отклонение от намеченного Вами плана. 

Если ситуация ухудшилась, Вы можете быстро внести необходимые коррективы и исправить положение. 

1.3. Ваши данные

В начале бизнес-плана необходимо четко указать следующие данные: 

название вашего предприятия; 

Ваши ф.и.о.; 

возраст; 

образование и квалификацию; 

имеющийся опыт предпринимательской деятельности, в особенности, если он связан с Вашим теперешним бизнесом; 

адрес; 

номер телефона (факса). 

Попробуйте заполнить первую таблицу. По сути, это первая страница Вашего бизнес-плана. Имейте в виду, если Вы начинаете свое дело с компаньонами, необходимо также представить подробную информацию и о них. 

ПЕРСОНАЛЬНЫЕ ДАННЫЕ

Настоящий бизнес-план подготовлен (кем)

Адрес

Возраст

Семейное положение

Дети

Их возраст

Образование и квалификация

Опыт предпринимательской деятельности

1.4. Ваш бизнес

Следующим разделом бизнес-плана является непосредственное описание Вашего вида бизнеса. 

Необходимо указать: 

каким видом бизнеса Вы занимаетесь; 

где Вы им занимаетесь; 

начинаете ли Вы новое дело или продолжаете ранее начатое. В последнем случае следует отметить, сколько лет Вы занимаетесь этим видом бизнеса. 

1.5. Чем Вы занимаетесь

Опишите в общих чертах свой вид бизнеса. 

Допустим, Вы открываете пекарню, ремонтную мастерскую, магазин и т.д. 

Тогда следует более подробно описать те товары или услуги, которые Вы собираетесь предложить Вашим клиентам. Например, если Вы открываете пекарню, следует указать, какой вид хлеба Вы будете выпекать, в каком количестве, каким будет Ваш график работы и т.д. 

Попробуйте заполнить следующую таблицу. 

ХАРАКТЕРИСТИКА ВАШЕГО БИЗНЕСА

Вид бизнеса

Товары / Услуги

Примечания

1.6. Где Вы будете заниматься бизнесом

В бизнес-плане необходимо указать, где Вы занимаетесь или предполагаете заняться бизнесом. 

Кроме того, можно приложить карту города, на которой будет отмечено Ваше предприятие. 

Нужно дать описание Вашего хозяйственного помещения. Это описание должно включать: 

тип помещения (например, магазин, склад, завод, фабрика, мастерская и др.); 

характер владения (аренда или частная собственность); 

особенности аренды (включая размер арендной платы) в том случае, если помещение Вами арендовано; 

общая площадь; 

количество этажей; 

состояние помещения (нужен ли ремонт); 

стоимость помещения. 

Все перечисленные выше данные отразите в таблице «ПОМЕЩЕНИЕ», дополнив их тем, что, на Ваш взгляд, необходимо указать. 

ПОМЕЩЕНИЕ

1.7. Предыстория хозяйственной деятельности Вашего предприятия

Если Вы занимаетесь бизнесом в течение некоторого времени и собираетесь его продолжать, необходимо включить в бизнес-план следующие данные: 

когда было основано Ваше предприятие; 

когда Вы начали заниматься данным видом бизнеса; 

как изменился Ваш бизнес за прошедшее время; 

копии трех последних балансовых отчетов (если они у Вас есть); 

отчет о продажах, прибыли и убытках в текущем году; 

последние данные о товарных запасах, дебиторской задолженности, наличных денежных средствах и Ваших долговых обязательствах; 

описание использованных основных активов; 

подробное описание всех Ваших денежных займов; 

Последние три пункта можно указать в текущем балансовом отчете. 

Постарайтесь отразить всю эту информацию в приведенной ниже таблице. 

ПРЕДЫСТОРИЯ ХОЗЯЙСТВЕННОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ ВАШЕГО ПРЕДПРИЯТИЯ

1.8. Ваши товары и услуги

Этот раздел посвящен подробному описанию Вашей коммерческой деятельности. Он должен показать, какие товары Вы продаете или какие виды услуг предоставляете в настоящее время и что Вы собираетесь продавать на протяжении следующих 12 месяцев. 

Если Вы только начинаете свой бизнес, нужно иметь ясное представление о том, что Вы собираетесь продавать или какие виды услуг Вы будете предоставлять. 

Можно указать существующие производственные мощности. Вы постоянно должны думать о будущем и быть готовы к расширению масштабов своей хозяйственной деятельности. 

Если Вы уже имеете определенный опыт коммерческой деятельности, Ваши товары или услуги могут быть Вашей лучшей визитной карточкой. Но помните: прошлые достижения не могут служить стопроцентной гарантией Ваших будущих успехов в сфере бизнеса! 

Вы должны быть готовы: 

к внедрению новых производственных линий и выпуску новых товаров, а также предоставлению новых видов услуг; 

к повышению качества ваших товаров или услуг; 

к освоению новых рынков сбыта; 

к свертыванию выпуска товаров или оказания услуг, не пользующихся спросом. 

В конечном итоге Вы получите сочетание всех этих действий. Единственное, чего нельзя себе позволять, — так это сидеть сложа руки. 

В приведенной ниже таблице перечислите предлагаемые Вами товары или услуги, а также опишите Ваши будущие коммерческие планы на будущее. 

ТОВАРЫ / УСЛУГИ

В настоящее время

Планы на будущее

1.9. Подведем итоги

В этой брошюре было показано, для чего нужно составлять бизнес-план, а также описана его структура. 

Всегда помните о том, что бизнес-план жизненно необходим для развития Вашего бизнеса. Не теряйте уверенности в своих силах, но и не преувеличивайте свои возможности. 

Составляя бизнес-план, Вы можете заложить прочный фундамент для себя и своего бизнеса. Это особенно важно, если Вы собираетесь использовать бизнес-план для получения финансовых средств или привлечения интереса к Вашему виду бизнеса. 

В последующих брошюрах речь пойдет о том, какие показатели нужно рассчитать, чтобы обеспечить надежный контроль за развитием Вашего предприятия. 

2. План маркетинга

2.1. План маркетинга

Вам предстоит разработать единую маркетинговую стратегию, направленную на достижение главной цели Вашей коммерческой деятельности, — получение прибыли. 

Под маркетингом мы понимаем все, что делается ради удовлетворения разнообразных потребностей покупателей с выгодой для предпринимателя. 

Маркетинг нельзя рассматривать в отрыве от других составных частей бизнеса. Так, например, он может оказывать влияние и на финансовые планы, и на политику в отношении персонала. 

Мы начнем с анализа рынка. 

2.2. Ваш рынок

Для начала неоходимо описать Ваш рынок и те меры, с помощью которых Вы собираетесь на нем закрепиться. 

Для успешного ведения бизнеса Вам необходим план маркетинга. 

В нем должны быть отражены следующие моменты: 

Ваш рынок; 

Ваши покупатели; 

где они находятся; 

емкость рынка; 

Ваши конкуренты; 

как можно их превзойти; 

какие маркетинговые исследования Вы провели; 

какую политику ценообразования Вы намерены проводить. 

Это лишь некоторые пункты Вашего плана маркетинга. Их можно дополнить другими пунктами, более полно отражающими специфику Вашего вида бизнеса. 

Более подробно мы рассмотрим их в следующих разделах. 

2.3. Определение Вашего товара / рынка

Предположим, Вы окончательно определили, каким видом бизнеса Вы будете заниматься. Возможно, Вы также уже решили, где разместить свое предприятие. 

Вы должны знать, что представляет собой Ваш рынок в широком смысле этого слова. Если Вы открываете пекарню, Вы будете работать на рынке продуктов питания. Если Вы собираетесь открыть ресторан, Вы будете заняты в сфере общественного питания. 

План, как правило, разрабатывается на один год. Но можно составить план и на пять лет. 

К примеру, когда открывается крупное предприятие, у его руководства должен быть план развития на 15 лет вперед. Пусть Ваше предприятие невелико — все равно старайтесь мыслить и действовать масштабно. 

Каким бы ни было Ваше предприятие, не пытайтесь сбывать свою продукцию кому придется. Необходимо определить собственный участок рынка, т. е. ту группу потребителей, на которую будет нацелен Ваш бизнес. Остановимся ненадолго на этом вопросе. 

Ваши потребители могут проживать в разных местах (в городе, пригороде, сельской местности и т.д.). Это относится не только к отдельным лицам, но и различным фирмам. 

Ваши потребители могут различаться по возрасту, семейному и социальному положению, уровню доходов и др. Точно так же, фирмы могут быть крупными и мелкими, давно действующими и недавно созданными . 

Кроме того, необходимо понять, чем руководствуются Ваши клиенты при покупке товаров. Почему люди вообще покупают? Происходит ли это потому, что они хотят обменять часть своих денег на нужный им вид товара? Или, может быть, им нужен «престижный»товар? Или потому, что им нравятся традиционные вещи? Мотивы совершения покупок многочисленны и разнообразны. 

Таким образом, Вы должны четко определить, на кого будет нацелена Ваша коммерческая деятельность. Не сделав этого, не стоит приступать к составлению плана маркетинга. 

Даже в том случае, если Ваш бизнес развивается весьма успешно, необходимо время от времени пересматривать круг своих потенциальных покупателей. 

Тем более это следует сделать, если у Вас возникли какие-либо затруднения. 

Постарайтесь описать в приведенной ниже таблице основные виды своих товаров или услуг, а также круг потенциальных покупателей. 

ВАШИ ОСНОВНЫЕ ТОВАРЫ И УСЛУГИ

ВАШ РЫНОК

2.4. План маркетингового исследования

Ответы на многие интересующие Вас вопросы можно получить в результате маркетингового исследования, являющегося неотъемлемой составляющей комплекса маркетинговых мероприятий. 

Если Ваша деятельность не связана с производством товаров, затраты на проведение маркетингового исследования, вероятно, будут для Вас не очень обременительны. 

Ранее речь шла о необходимости составить ясное и полное представление о своем рынке. Для этого и требуется маркетинговое исследование, т.е. изучение рынка. Это особенно важно с точки зрения оценки возможного объема сбыта и, как следствие, размера выручки от реализации. 

В большинстве случаев Вы сами можете провести маркетинговое исследование с минимальными денежными затратами. Здесь потребуются затраты другого рода. Речь идет о том времени, которое Вам придется потратить на изучение рынка. Однако знание рынка необходимо для успешного и прибыльного ведения Вашего предприятия. 

Маркетинговые исследования необходимо проводить постоянно. Только в этом случае Вы будете шагать в ногу со временем, предлагая современные, а не давно устаревшие товары. 

Задумывались ли Вы о том, какого рода информация, связанная с рынком, Вам требуется, чтобы начать свое дело? А какая информация потребуется по мере практической реализации Вашего плана? 

Запишите свои соображения в таблицах, которые приводятся ниже. 

КАКАЯ ИНФОРМАЦИЯ О РЫНКЕ ВАМ НЕОБХОДИМА, ЧТОБЫ НАЧАТЬ СВОЕ ДЕЛО?

КАКАЯ ИНФОРМАЦИЯ О РЫНКЕ ПОТРЕБУЕТСЯ ВАМ В БУДУЩЕМ?

a) ближайшем;

б) отдаленном.

2.5. План рекламных мероприятий и мер, направленных на стимулирование сбыта

Чем бы Вы ни занимались, Вы должны распространить на своем рынке информацию о себе, а также о своих товарах или услугах. Кроме того, Вам предстоит убедить своих клиентов в необходимости купить то, что Вы предлагаете. 

На рынке Вы со всех сторон окружены конкурентами! Поэтому не исключено, что «гвоздем»Вашего плана маркетинга станет именно реклама. Прежде всего, покупатели должны о Вас узнать. 

Возможно, изучение рынка и вызовет к жизни Вашу будущую рекламу. 

Нужен план, который отражал бы, что, где и каким образом вы собираетесь сообщить своим клиентам, а также затраты, необходимые для проведения рекламной кампании. Расходы могут оказаться немалыми. 

А теперь поговорим о рекламе. 

Попробуйте записать в таблице свои соображения по поводу рекламы. Что бы Вы хотели сообщить? Кому? Когда? Каким образом? Сколько денег Вы предполагаете на это потратить? 

ВАША РЕКЛАМА И СТИМУЛИРОВАНИЕ СБЫТА

Что бы вы хотели сообщить?

Кому адресована Ваша информация?

Какой рекламный канал (газету, журнал радио и т.д.) Вы предпочитаете использовать, в какие дни и какое время?

Как часто Вы будете давать рекламу? Когда Вы начнете это делать?

Сколько денег Вы собираетесь потратить на рекламу в течение года (в тыс. руб.)?

2.6. План сбыта

Реклама, стимулирование сбыта и сам сбыт тесно взаимосвязаны. Они дополняют друг друга, поэтому их следует планировать в комплексе. 

По существу реклама и хорошая репутация фирмы облегчают Вашу коммерческую жизнь. Ведь информированный клиент, если так можно сказать, мысленно покупает Ваш товар еще до общения с Вами. 

Вам придется самим решать, сколько продавцов Вам понадобится и сколько денег Вы на это потратите. Если же Вы собираетесь заниматься сбытом самостоятельно, в этом случае Вам придется потратить часть своего свободного времени. 

Помимо зарплаты продавцам, придется потратить деньги и на различные виды материального стимулирования (например, премии, оплата проезда, оплачиваемые отпуска для своих сотрудников и т.д.), а также, не исключено, и на фирменную одежду. 

Ниже в таблице перечислите предлагаемые Вами основные виды товаров или услуг и запишите, сколько Вы собираетесь продать (в натуральном или стоимостном выражении). 

ОСНОВНЫЕ ВИДЫ ТОВАРОВ, УСЛУГ

КОЛИЧЕСТВО ПРОДАННЫХ ТОВАРОВ,СТОИМОСТЬ ОКАЗАННЫХ УСЛУГ

Это поможет Вам решить, сколько продавцов Вам нужно. 

А теперь, опираясь на эти данные, подумайте, сколько Вам требуется продавцов. Сколько денег для этого нужно? 

Количество продавцов

Затраты на них (в тыс. руб.)

2.7. План распределения продукции

Если Вы будете заниматься производством товаров, Вам предстоит решить много вопросов, связанных с их доставкой. 

Необходимо учесть три следующих момента: 

наличие достаточных запасов готовой продукции на складе; 

доставка товаров к месту реализации; 

использование различных посредников или сети дистрибьюторов. 

В Вашем плане необходимо учесть количество готовой продукции, которое будет находиться на складе, а также схему выполнения заказов Ваших клиентов. 

Следует помнить, что за хранение товаров на складе надо платить (сюда включается оплата помещения, отопления, освещения склада и т.д.). Кроме того, хранить товары на складе — значит, замораживать деньги. Избыток товаров на складе — столь же дурной знак, что и их недостаток. 

Важный раздел Вашего плана — доставка товаров (в каком количестве, куда, с какой периодичностью). В настоящее время в России существует немало коммерческих транспортных фирм, предлагающих услуги по доставке товаров различными видами транспорта. 

Имея дело с торговыми агентами, оптовиками и розничными торговцами, Вы будете выплачивать им определенное комиссионное вознаграждение или делать скидку с отпускной цены. 

Помните: если Вы работаете на рынке без посредников, Вам все равно придется заниматься созданием товарных запасов и доставкой продукции к месту назначения. 

С другой стороны, если Вы занимаетесь торговлей или оказанием услуг, тогда уже Вы будете являться составной частью системы распределения Вашей фирмы-поставщика. 

По-прежнему нужно думать о наличии достаточных запасов готовой продукции на складе. Ваши поставщики, естественно, будут предлагать вам взять как можно больше продукции. 

Вы же должны стремиться свести запасы готовой продукции на складе к минимуму. 

Нужно точно рассчитать денежные расходы, необходимые для поддержания оптимального количества товарных запасов на складе. 

Таким образом, Вам предстоит решить немало вопросов, связанных с распределением продукции. 

Постарайтесь ответить на ряд вопросов в приведенной ниже таблице. 

Как Вы будете формировать складские запасы?

Сколько это будет стоить?

Как Вы будете осуществлять доставку товаров?

Как она будет организована?

Сколько она будет стоить?

Если Вы будете продавать свои товары в розницу, будете ли Вы взимать дополнительную плату за их доставку?

По каким каналам Вы собираетесь распределять свою продукцию?

Сколько она будет стоить?

Сколько денег Вам предстоит потратить на реализацию продукции в течение всего года (в тыс. руб.)?

2.8. Цена

Цена — это те деньги, которые покупатели платят за Ваш товар или услугу. Она приносит доход, покрывает все Ваши расходы и обеспечивает определенную прибыль. 

Поэтому начинать следует с точного подсчета всех своих расходов в течение года. Если Вы занимаетесь производством какой-нибудь продукции, разделите величину расходов на количество произведенной продукции и Вы получите базовую себестоимость продукции. 

Если Вы занимаетесь оказанием каких-нибудь услуг, Вы получите дневную или недельную стоимость процесса обслуживания. 

Если к себестоимости добавить некоторую сумму, то получится цена, по которой Вы можете продавать, получая определенную прибыль. 

Но это еще не все. 

Ваш клиент купит товар по указанной цене только в том случае, если цена, по его мнению, соответствует ценности этого товара. Таким образом, цена зависит от Вашего участка рынка и размера Вашего предприятия. 

Если Ваш товар рассчитан на узкий круг покупателей и предполагается небольшой объем сбыта — цена будет высокой. Если же Вы хотите добиться большого объема сбыта, цена должна быть умеренной. К примеру, Ваше кафе может предлагать разные бутерброды и салаты по цене от 1,5 до 15 тысяч рублей, рассчитанные на разных посетителей. 

Необходимо время от времени корректировать свои цены, даже если Вы уже не новичок в бизнесе. 

Постарайтесь ответить на следующие вопросы: 

Могли бы Вы определить круг своих потенциальных покупателей?

Какова цель Вашего бизнеса — широкий охват рынка или работа с узким кругом покупателей?

При какой цене Ваши товары или услуги будут пользоваться спросом?

2.9. План доходов

В предыдущем разделе мы рассмотрели основы ценообразования. Но цена определялась Вашей возможностью продать без учета готовности и желания Ваших клиентов купить. 

Начальный этап установления цены достаточно сложен. Это, кстати, одна из причин, почему план маркетинга должен быть максимально гибким. Как правило, лучше сначала немного завысить цену. Понизить ее будет легче, чем поднять. Но, конечно же, никогда не стоит снижать цены настолько, чтобы продавать себе в убыток. 

Цель данного раздела плана маркетинга — оценить Ваш совокупный годовой доход. 

Воздержитесь от составления плана, пока Вы не знаете, каким будет Ваш предполагаемый годовой доход. Возможно, Вам не раз придется пересматривать эти цифры в процессе составления плана маркетинга, а также по мере практической реализации Вашего плана в течение года. Разумеется, если у Вас есть данные за предшествующие годы, сделать это будет намного проще. 

Если Вы захотите получить кредит, Вас обязательно спросят, какого ежегодного дохода Вы ожидаете в течение ближайших трех лет. 

Попробуйте определить размер годовой выручки от реализации. 

Напротив каждого пункта в таблице параграфа «Определение Вашего товара/рынка»укажите цены, по которым Вы можете продавать свои товары. 

Умножьте эти цены на предполагаемый объем сбыта. 

Совокупный доход от реализации основных видов товаров или услуг (в тыс. руб.)

Какова величина совокупного дохода от реализации всех других товаров и услуг (в тыс. руб.)

Ожидаемый совокупной доход (в тыс. руб.)

2.10. Финансовый план

В предыдущих разделах мы рассмотрели различные составные части плана маркетинга. Мы убедились в том, что все его части тесно взаимосвязаны. Было показано, как приходится принимать различные решения в процессе составления плана маркетинга. 

Кроме того, стало ясно, что принимаемые решения тесно связаны с различного рода затратами. Таким образом, разрабатывая план маркетинга, мы вплотную подошли к этапу составления финансового плана. 

Занятие бизнесом требует затрат денег, времени, физических и моральных сил. Поэтому одна из главных причин составления финансового плана — оценить целесообразность и зрелость Вашего коммерческого проекта в целом. 

Как правило, с этой целью рассматривается период работы за 5 лет. Самостоятельно или вместе со специалистом по финансовым вопросам Вы должны проанализировать, сколько денег было вложено за прошедшие 5 лет и сколько денег в результате Вашей коммерческой деятельности было получено за это же время. 

Если совокупные расходы превысили Ваши доходы, может быть, Вам не следует продолжать дальнейшую работу в данной области. 

В этой брошюре мы рассмотрели: 

выручку или доход; 

расходы, связанные с изучением рынка, проведением маркетингового исследования; 

затраты на рекламу и стимулирование сбыта товаров; 

расходы, связанные с организацией торговли; 

расходы, связанные с распределением товаров. 

А теперь все финансовые показатели, которые Вы рассчитали в процессе освоения данной брошюры, отразите в следующей таблице: 

Ожидаемые финансовые итоги года (в тыс. руб.)

Совокупный доход от реализации (в тыс. руб.)

Затраты на маркетинговые исследования (в тыс. руб.)

Затраты на рекламу и стимулирование сбыта товаров (в тыс. руб.)

Расходы, связанные с организацией торговли (в тыс. руб.)

Расходы, связанные с распределением товаров (в тыс. руб.)

Совокупные расходы, связанные с маркетингом (в тыс. руб.)

Убедитесь в том, что все Ваши затраты, связанные с организацией сбыта товаров, будут восполнены ожидаемыми доходами. 

2.11. Подведем итоги

В данной брошюре, посвященной плану маркетинга, была сделана попытка: 

дать определение составных частей маркетинга; 

показать их тесную взаимосвязь и взаимное влияние; 

подчеркнуть определяющую роль финансовых вопросов в процессе разработки и составления плана маркетинга; 

показать, что план маркетинга не является готовой формулой успеха, он представляет собой лишь непрерывный процесс подготовки, уточнения, внесения соответствующих изменений и дальнейшего уточнения рыночной информации. 

Составить план маркетинга непросто, но, чтобы добиться успеха в бизнесе, сделать это необходимо. 

Предположим, что, наконец, Ваш план маркетинга подготовлен (возможно, частично он основан лишь на Ваших предположениях). Может быть, Вам пришлось кое-что переделать в нем в процессе работы. 

Теперь этот раздел бизнес-плана будет служить Вашим ориентиром в процессе коммерческой деятельности. Если Вы готовите бизнес-план, чтобы представить его кому-нибудь, необходимо изложить все данные точно так же, как это было сделано в первом разделе, в котором речь шла лично о Вас и Вашем виде бизнеса. 

Примерно через три месяца проанализируйте достигнутые Вами хозяйственные результаты. Если возникла необходимость, внесите соответствующие изменения. 

Через три месяца было бы полезно перечитать эту брошюру еще раз. 

3. Планирование прибыли

3.1. Планирование прибыли

Для того, чтобы оценить прибыльность Вашего предприятия, Вам потребуется следующая исходная информация: 

прогноз объема продаж; 

предполагаемая величина прямых затрат; 

величина затрат или накладных расходов. 

Вопросы планирования и организации продаж были подробно рассмотрены в брошюре, посвященной составлению плана маркетинга. 

Убедитесь в том, что Ваши оценки согласуются с изложенными в упомянутой брошюре данными и с теми расчетами, которые Вы делали ранее. 

Если у Вас есть опыт коммерческой деятельности, Вы можете облегчить себе задачу, использовав соответствующие данные за предыдущие годы. Если Вы только начинаете свое дело, Вам придется основываться в своих расчетах преимущественно на собственных предположениях. 

Чем бы вы ни занимались, всегда проявляйте осторожность. Убедитесь в том, что Ваши планы выполнимы. 

3.2. Прогноз объема продаж

Бюджет продаж — это Ваш план. 

Предположим, Вы планируете объем продаж на год (хотя Вы можете планировать его на любой период, например, на ближайшие 10 недель или на 3 месяца). Вы должны решить сами, на какой срок следует составить план. 

Если Вы уже имеете опыт коммерческой деятельности, проанализируйте динамику своих продаж за последние несколько лет. Если Вы начинаете с нуля, Вам будет труднее. Вам придется определить все те факторы, которые могут оказать влияние на Ваш бизнес. 

Теперь подумайте и попробуйте перечислить и записать в приведенной ниже таблице те факторы, которые будут оказывать воздействие на уровень Ваших продаж в течение ближайших 12 месяцев. 

Факторы, которые будут оказывать влияние на уровень Ваших продаж

Что у Вас получилось в результате? 

Ниже перечислены некоторые факторы, которые Вы могли упустить из виду, однако их также следует принять во внимание: 

сезонные колебания объема продаж; 

разработка новых видов товаров; 

изъятие из торгового оборота некоторых видов товаров; 

местные особенности экономической ситуации (например, открытие или ликвидация крупной фирмы в том же районе, в котором Вы работаете или предполагаете работать); 

расширение производственных площадей; 

организация распродаж. 

Возможно, Вы отметили и ряд других факторов. 

Теперь настало время перейти к следующему этапу — определению объема Ваших будущих продаж. 

Попробуйте заполнить приведенную ниже таблицу. Вы могли бы просто записать по одной цифре на каждый месяц или же распределить планируемый Вами объем продаж между отдельными видами своих товаров. 

Делайте так, как Вам удобно, учитывая особенности своего вида бизнеса. Используйте те расчеты, которые Вы уже сделали при составлении плана маркетинга, о котором шла речь в предыдущей брошюре. 

В процессе планирования месячных продаж не следует ограничиваться простым делением годового объема на 12 месяцев. Постарайтесь учесть возможные торговые спады и сезонные колебания объема продаж товаров. 

Прогноз продаж товаров на 200_ год

Убедитесь в том, что Ваши оценки согласуются с изложенными в упомянутой брошюре данными и с теми расчетами, которые Вы делали ранее. 

Примечание

Не стремитесь к чрезмерной точности при планировании объема продаж. Используйте приблизительные оценки, приемлемые с точки зрения Вашего бизнеса (особенно его объема). Например, Вы можете планировать с точностью до 10 или, скажем, 100 тысяч рублей. 

3.3. Прямые затраты

Прямые затраты — это Ваши затраты, связанные с организацией продажи товаров. 

Если Вы продаете какой-нибудь товар за 100 тысяч рублей, а покупаете или изготавливаете его за 60 тысяч, то Ваши прямые затраты составляют 60 тысяч рублей. 

На практике же, как обычно, в любом виде бизнеса все не так просто. 

Например, может существовать разрыв во времени между покупкой и продажей товара, в течение которого товар хранится на складе. Если Ваш бизнес связан с предоставлением каких-нибуль услуг, то Ваши прямые затраты будут связаны с выплатой заработной платы. 

Ниже приведен пример расчета прямых затрат. 

Величина запасов товаров в начале хозяйственного цикла — 5 674 тыс.руб 

Плюс дополнительные закупки товаров — 49 827 тыс.руб 

Итог — 55 501 тыс.руб 

Минус величина запасов товаров в конце хозяйственного цикла — 8 463 тыс.руб 

Величина прямых затрат — 47 038 тыс.руб 

С точки зрения планирования прибыли очень важно представить прямые затраты в виде процента от объема продаж. 

Ваши запасы товаров в отдельные моменты могут значительно увеличиваться, и Вам стоит иметь это ввиду в процессе планирования прибыли. 

Однако Вам нужно учитывать любое увеличение запаса товаров при планировании движения денежных средств для того, чтобы обеспечить его финансирование. 

3.4. Валовая прибыль

Валовой прибылью называется разница между ценой продажи товара и суммой прямых затрат. 

Рассмотрим это на следующем примере. 

Объем продажи товаров — 81 131 тыс.руб. 

Минус величина прямых затрат — 50 230 тыс.руб. 

Величина валовой прибыли — 30 901 тыс.руб. 

Теперь попробуйте сделать то же самое, используя данные, связанные со своим видом бизнеса. 

Рассчитайте величину ожидаемой Вами валовой прибыли. 

Объем продаж товаров

Минус величина прямых затрат

Величина ожидаемой валовой прибыли

Однако Вам нужно учитывать любое увеличение запаса товаров при планировании движения денежных средств для того, чтобы обеспечить его финансирование. 

3.5. Определение доли валовой прибыли в объеме продаж товаров

Процентное соотношение между валовой прибылью и объемом продаж товаров является одним из важнейших финансовых показателей. 

Для рассмотренного выше примера расчета величины валовой прибыли расчет ее доли в объеме продаж товаров определяется следующим образом: 

(30901/81131) × 100% = 38,1%

Примечание

Умножение на 100% производится для определения процентного соотношения. 

Теперь попробуйте рассчитать этот показатель для Вашего бизнеса: 

Этот финансовый показатель: 

поможет Вам быстро рассчитать свою прибыль; 

облегчит контроль запасов товаров. 

В процессе планирования прибыли можно следующим образом рассчитать ожидаемую Вами величину валовой прибыли: 

определить будущий объем продаж товаров; 

определить долю валовой прибыли в объеме продаж товаров, 

а затем перемножить полученные значения. 

Допустим, что планируемый Вами объем продажи товаров за определенный срок составляет 49 млн.руб., а планируемая доля валовой прибыли в объеме продажи товаров — 25%. 

В этом случае валовая прибыль составит: 

49 000 000 × ( 25/100 ) = 12 000 250 тыс. руб.

Теперь попробуйте подсчитать вероятную величину валовой прибыли за год применительно к своему виду бизнеса. 

3.6. Затраты или накладные расходы

Теперь необходимо подсчитать Ваши дополнительные расходы и распределить их по месяцам (или по другим избранным Вами отрезкам времени). 

Однако планируя будущие расходы, не забудьте принять во внимание то обстоятельство, что затраты с течением времени обычно возрастают, учитывая, например, уровень зарплаты и другие виды платежей. 

Зарезервируйте также определенную сумму на непредвиденные расходы: например, Вам может понадобиться срочный ремонт машины в результате дорожно-транспортного происшествия. 

Постарайтесь ничего не упустить из виду. Запишите все свои накладные расходы на следующий год. Теперь распределите полученную сумму по месяцам. Например, если Ваша арендная плата составляет 24 млн.руб. в год, то в месяц Вы должны платить 2 млн.руб. 

В большинстве случаев величина накладных расходов определяется простым делением предполагаемой суммы накладных расходов за год на 12. 

В некоторых случаях может потребоваться более точный расчет величины накладных расходов. Например, расходы на рекламу могут быть отнесены к определенному периоду времени, когда Вы будете проводить свою рекламную кампанию. 

Крайне важно держать накладные расходы под строгим контролем. Как показывает практика, многие предприниматели терпят неудачу именно из-за того, что теряют контроль над своими расходами. 

Как правило, расходы, связанные с осуществлением коммерческой деятельности, включают в себя: 

арендную плату; 

заработную плату; 

транспортные расходы; 

налоговые выплаты; 

командировочные расходы; 

расходы на канцпринадлежности; 

плату за пользование телефоном; 

оплату услуг различных специалистов со стороны (например, услуг бизнес-консультантов); 

проценты по банковскому кредиту и различные денежные выплаты; 

затраты на рекламу; 

амортизационные отчисления. 

Возможно, у Вас будут и другие статьи расхода. Например, стоимость автомобильного мотора уменьшается в результате его эксплуатации. Это и есть «амортизация» — величина, на которую уменьшается стоимость активов в результате их износа. 

Постарайтесь составить бюджет своих накладных расходов. Используйте содержащуюся в данной брошюре информацию в качестве основы и добавьте к ней те виды расходов, которые связаны непосредственно с ведением Вашего бизнеса. 

3.7. Составление плана прибыли

Теперь у Вас уже должна быть базовая информация для разработки плана прибыли на ближайший год. Это: 

прогноз объема продажи товаров; 

предполагаемая величина валовой прибыли; 

предполагаемая величина расходов. 

Вы можете подсчитывать величину своих прямых затрат, вычитая величину валовой прибыли из совокупного объема продажи товаров. 

Теперь попробуйте заполнить приведенную ниже таблицу. 

Объем продаж

руб.

Минус прямые затраты

руб.

Валовая прибыль

руб.

Минус затраты или накладные расходы

руб.

Чистая прибыль (Убытки)

руб.

Если Вы готовите свой бизнес-план для того, чтобы представить его кому-либо на рассмотрение (например, своему потенциальному партнеру, инвестору или кредитору), то в этом случае лучше всего представить свой прогноз величины прибыли в виде плана продаж и отчета о прибылях и убытках. 

Рассмотрим это на следующем примере: 

ПЛАН ПРОДАЖ И ОТЧЕТ О ПРИБЫЛЯХ И УБЫТКАХ

с 1 января по 31 декабря 19____ года.

Объем продаж — 81 131 тыс. руб. 

Минус прямые затраты, в том числе: 

Запасы товаров в начале хозяйственной деятельности плюс дополнительные закупки товаров (11 791 + 53 670 = 65 461 тыс. руб.) 

Минус запасы товаров в конце хозяйственного цикла (65 461 – 15 231 = 50 230 тыс. руб.) 

ВАЛОВАЯ ПРИБЫЛЬ — 30 901 тыс. руб. (81 131 – 50 230 = 30 901 тыс. руб.) 

Минус затраты (21 562 тыс. руб.), в том числе: 

Арендная плата — 3 784 тыс. руб. 

Заработная плата — 4 792 тыс. руб. 

Транспортные расходы — 2 420 тыс. руб. 

Командировочные расходы — 1 297 тыс. руб. 

Затраты на канцпринадлежности — 293 тыс. руб. 

Оплата телефона — 410 тыс. руб. 

Налоговые выплаты — 5 000 тыс. руб. 

Оплата услуг специалистов со стороны — 250 тыс. руб. 

Выплата банковских процентов — 1 179 тыс. руб. 

Расходы на рекламу — 862 тыс. руб. 

Прочие расходы — 491 тыс. руб. 

Амортизационные отчисления — 784 тыс. руб. 

БАЛАНСОВАЯ ПРИБЫЛЬ — 9 339 тыс. руб. (30 901 – 21 562 = 9 339 тыс. руб.) 

Налог на прибыль — 2 800 тыс. руб. 

ЧИСТАЯ ПРИБЫЛЬ — 6 539 тыс. руб. 

Приведенный выше пример связан с деятельностью торгового предприятия. 

Если Вы занимаетесь или собираетесь заняться оказанием услуг или производством, то верхняя часть Вашего плана продаж и отчета о прибылях и убытках будет иной. 

3.8. Анализ полученных результатов

Из других брошюр данного учебного блока Вы узнаете, как осуществлять контроль за выполнением плана прибыли и что нужно предпринимать, если полученные результаты не соответствуют Вашим прогнозам. 

Но прежде чем продолжить работу, спросите себя: стоит ли тратить дальнейшие усилия на развитие своего бизнеса? 

Иными словами, достаточную ли прибыль Вы получаете от своей коммерческой деятельности? 

Вам и Вашим партнерам, возможно, придется не только жить на эти деньги, но и обеспечивать приток дополнительных инвестиций в том случае, если Вы, например, захотите расширить рамки своего бизнеса. 

Если Вы получаете достаточно высокую прибыль, можно спокойно продолжить работу над своим планом. Если прибыль невелика или ее нет вовсе, остановитесь и еще раз взвесьте свои действия. На этом этапе пока еще ничего не потеряно. 

Нужно изыскать возможность: 

увеличить доход от продаж, сохранив неизменным уровень прямых затрат; 

уменьшить величину расходов; 

одновременно увеличить объем продаж и снизить уровень расходов. 

Если у Вас есть такая возможность, переделайте свой план прибыли. Если нет, то задумайтесь еще раз над своей коммерческой деятельностью. 

3.9. Подведем итоги

Вы прошли несколько этапов планирования прибыли. Прибыль — это ключ к успеху в бизнесе. Прибыль — это еще и мерило коммерческой эффективности Вашего дела. 

Если у Вас нет плана прибыли, с которым можно было бы сравнивать фактически получаемую прибыль, то Вы не сможете оценить, насколько успешно развивается Ваш бизнес. Кроме того, Вам нелегко будет принять правильное решение, связанное с закупкой необходимых для Вашего бизнеса товаров. 

4. План движения денежных средств

4.1. Зачем нужно следить за движением денежных средств предприятия?

Сейчас мы поговорим о важном компоненте успешного развития Вашего бизнеса — о контроле за движением денежных средств. 

Планирование прибыли поможет Вам понять, что произойдет с Вашим предприятием в том случае, если Вы сможете управлять своим бизнесом так, чтобы мгновенно получать выручку за реализованнные товары и услуги и немедленно оплачивать все поступающие счета. 

Такая ситуация может возникнуть, например, тогда, когда Вы покупаете товар у своего поставщика за наличные и в тот же день продаете его клиенту также за наличные. 

На бухгалтерском языке это означает, что в любой момент времени Ваше предприятие не имеет ни кредиторской, ни дебиторской задолженности, а также у Вас отсутствуют товарно-материальные запасы на складе. 

Однако в реальной жизни все, как правило, обстоит гораздо сложнее. Если даже Вы не предоставляете своим покупателям кредита при покупке Ваших товаров и услуг, то Вам придется держать на складе запасы и, быть может, оплачивать необходимые для Вашего бизнеса сырье, материалы или товары авансом по безналичному расчету. 

Вам едва ли удастся получать доходы и оплачивать свои расходы исключительно в момент их возникновения. 

Для успешного ведения бизнеса Вам важно знать, какими средствами Вы будете располагать в любой конкретный момент времени. Как бы ни было Вам приятно сознавать, что через полгода Вы можете получить 100 миллионов рублей прибыли, всегда следует помнить, что могут быть счета, которые следует оплатить не позднее следующей недели, поэтому — увы! — может так случиться, что Вы станете банкротом, так и не дождавшись желанной прибыли. 

План движения денежных средств (в экономической литературе Вы также можете встретить и другое название этого термина — «cash-flow», что в переводе с английского означает «поток денежных средств») показывает, когда именно и в каком объеме ожидаются денежные поступления, а также когда и в каком объеме предприятие должно оплачивать свои расходы. 

С помощью плана движения денежных средств предприниматель может оценить объем имеющихся в его распоряжении денежных средств в любой момент времени и определить потребность в краткосрочных кредитах для пополнения своих оборотных средств. 

Баланс денежных средств (для обозначения этого показателя Вы также можете встретить термин «cash-balance») покажет, способно ли Ваше предприятие обеспечить свои текущие потребности в любой момент времени. 

Очень часто даже вполне прибыльные предприятия становятся банкротами из-за нехватки оборотных средств. 

4.2. Как оценить количественно поток денежных средств?

Денежные средства поступают на счет или в кассу предприятия в результате продажи его товаров или услуг. Часть полученных средств, а иногда и всю выручку, предприятие должно потратить на оплату своих текущих расходов, уплату налогов, приобретение дополнительного оборудования и т.д. 

Все это было бы не так сложно, если бы денежные поступления и платежи были регулярными и одинаковыми по величине, но, к сожалению, без тщательного планирования этого добиться невозможно. 

В любой момент времени может возникнуть ситуация, когда у предприятия окажется недостаточно имеющихся в его распоряжении относительно свободных (т.е. не в виде товарно-материальных ценностей, низколиквидных ценных бумаг и т.п.) денежных средств для оплаты текущих расходов. 

В этом случае говорят, что предприятие испытывает денежные затруднения. Если подсчитать денежные средства с учетом всех подлежащих к оплате счетов, то в этот момент баланс может оказаться отрицательным. 

Многие предприятия с большими потенциальными возможностями стали банкротами из-за проблем с денежными средствами. В таких случаях прибыль предприятия часто бывает связанной в товарных запасах или дебиторской задолженности (т.е. в так называемых текущих активах или оборотных средствах), поэтому владельцам приходится быстро распродавать свои складские запасы, часто с убытком для себя, для получения денежных средств, необходимых для покрытия текущих расходов предприятия. 

Надеемся, Вы уже поняли, как важно контролировать движение денежных средств для обеспечения успешной хозяйственной деятельности Вашего предприятия. Пусть Вам пока что не придется представлять рассчитанные Вами показатели ни в какие государственные органы (ни в налоговую инспекцию, ни в органы статистики), все-таки не пожалейте времени на эту несложную операцию. 

Впоследствии Вы убедитесь в том, что Ваши старания не пропали даром. А если в будущем Вам потребуется привлечение кредитных ресурсов, то Вашего кредитора (особенно, если это банк) в первую очередь будет интересовать не прогноз ожидаемой прибыли, а именно Ваш план движения денежных средств. 

Для того, чтобы составить план движения денежных средств, Вам необходимо определить два важных показателя. Это: 

ожидаемые денежные поступления; 

ожидаемые платежи. 

Как правило, для плана движения денежных средств или для отчета о движении денежных средств рассчитывается размер ежемесячных потоков денег (иначе говоря, рассчитывается баланс денежных средств на конец каждого месяца), но в том случае, если предприятие находится в тяжелом финансовом положении, лучше оперировать еженедельными денежными потоками. 

В самом общем виде план движения денежных средств может быть представлен в следующей форме: 

ПЛАН ДВИЖЕНИЯ ДЕНЕЖНЫХ СРЕДСТВ

НА ПЕРИОД С 1 ЯНВАРЯ ПО 1 ФЕВРАЛЯ 1996 г.

Ожидаемые поступления

8 529 тыс. руб.

Планируемые платежи

7 681 тыс. руб.

Баланс денежных средств на конец периода

848 тыс. руб.

Баланс денежных средств на конец периода может быть: 

положительным, если поступления больше платежей; 

отрицательным, если платежи больше поступлений. 

4.3. Поступления

Поступления включают в себя перечисления на текущий счет и наличные платежи. Кроме того, поступлениями считаются полученные чеки, а также платежи с использованием кредитных карточек. 

Поступления обычно связаны с торговой деятельностью предприятия и возникают как результат продажи товаров или услуг. Другими источниками поступлений могут быть: 

банковские кредиты; 

кредиты других учреждений или физических лиц; 

арендные платежи — например, за сданные в аренду другому предприятию торговые помещения; 

платежи за использование каких-нибудь ненужных предприятию в данный момент основных фондов — например, грузового автомобиля. 

Для того чтобы обеспечить регулярность поступлений, необходимо осуществлять строгий контроль за финансовой деятельностью предприятия. 

В частности: 

необходимо четко отслеживать сумму и срок, на который предприятие выдает кредиты или предоставляет отсрочку платежа своим клиентам и партнерам, чтобы предотвратить появление просроченной дебиторской задолженности; 

если вы получаете платежи чеками или по кредитным карточкам, то старайтесь обналичивать их или перечислять деньги на счет в день поступления; 

если предприятие предоставляет отсрочку платежа своим клиентам, то счета за товары или услуги необходимо выставлять как можно быстрее для того, чтобы сократить возможную отсрочку в получении платежа. 

Вам следует также учитывать то, как именно ваши клиенты оплачивают полученные товары или услуги. Если предприятие предоставляет покупателям кредит на срок 30 дней, то продажи текущего месяца будут формировать основу для денежных поступлений следующего. 

При этом следует принять во внимание, что некоторые покупатели могут не оплатить Ваши счета в срок, поэтому при разработке плана движения денежных средств нужно обратить на это внимание, отразив фактическую дату предполагаемого денежного поступления. 

Если вы уже в течение некоторого времени занимаетесь бизнесом, то анализ Ваших предыдущих финансовых планов поможет Вам с большей точностью определить время будущих денежных поступлений. 

Если вы только начинаете свое дело, Вам придется самостоятельно подумать о возможной модели поведения клиентов. Можно также обратиться за помощью к своим друзьям-бизнесменам или к профессиональным консультантам. 

Планируя движение денежных средств своего предприятия, постарайтесь четко разграничить ожидаемые поступления от продаж по факту или авансовых платежей и поступления от продажи в кредит. 

В приведенных ниже таблицах попытайтесь оценить свои предполагаемые денежные поступления в ближайшие 12 месяцев. 

Помните, что это не следует делать автоматическим делением суммы ожидаемых годовых поступлений на 12. В своих расчетах постарайтесь учесть изменения деловой активности и сезонные колебания. 

Поступления

Январь

Февраль

Март

Продажи по факту

Продажи в кредит

Прочие поступления

Итого

Апрель

Май

Июнь

Продажи по факту

Продажи в кредит

Прочие поступления

Итого

Июль

Август

Сентябрь

Продажи по факту

Продажи в кредит

Прочие поступления

Итого

Октябрь

Ноябрь

Декабрь

Продажи по факту

Продажи в кредит

Прочие поступления

Итого

4.4. Платежи

Термин «платежи»включает в себя огромное количество разнообразных статей. Перечислим некоторые из них. 

Закупка товаров для поддержания складских запасов; 

Закупка оборудования; 

Текущие затраты и накладные расходы: 

выплата заработной платы, 

арендные платежи, 

уплата процентов по кредиту, 

страховые взносы, 

оплата отопления, 

плата за электроэнергию, 

плата за телефон, 

командировочные расходы, 

покупка канцелярских принадлежностей, 

реклама и стимулирование сбыта, 

оплата услуг сторонних организаций; 

Налоговые платежи (включая НДС); 

Возврат кредитов; 

Изымаемый Вами (учредителями) из бюджета Вашего предприятия предпринимательский доход и т.д. 

Не все перечисленные выше статьи расходов могут иметь непосредственное отношение к Вашему бизнесу, а в случае необходимости Вы можете дополнить этот список. 

Платежи планировать легче, чем поступления. Как правило, предприниматели хорошо знают, когда и в каком объеме они должны выплачивать проценты по кредитам или вносить арендную плату. 

В приведенную ниже таблицу внесите все планируемые Вами платежи в течение ближайшего года работы. 

Можно не перечислять все виды платежей, а объединить их в несколько основных статей. 

Обязательно отделите планируемые Вами закупки за наличные денежные средства от закупок товаров в кредит. Как и в случае поступлений, о чем уже шла речь выше, не пытайтесь разделить годовую сумму расходов на 12 и тем самым получить величину месячных затрат. 

Попробуйте приблизительно определить фактическое время осуществления платежей. 

Платежи
Январь
Февраль
Март


Итого

Платежи
Апрель
Май
Июнь


Итого

Платежи
Июль
Август
Сентябрь


Итого

Платежи
Октябрь
Ноябрь
Декабрь


Итого

4.5. Движение денежных средств: поступления и платежи

Итак, мы разобрались в том, что движение денежных средств представляет собой совокупность поступлений и платежей. Теперь настало время свести воедино подготовленные Вами план денежных поступлений и план платежей. 

Необходимо спланировать деловую активность вашего предприятия таким образом, чтобы в любой момент времени у вас было достаточно денежных средств для оплаты текущих обязательств. 

Запомните простое правило: величина баланса денежных средств Вашего предприятия никогда не должна быть отрицательной. 

Будущая потребность в денежных средствах должна быть оценена так, чтобы их хватило для финансирования увеличенного объема продаж и оплаты всех планируемых расходов. 

Вы можете выделить такие статьи расходов, которые требуют ежемесячной оплаты, а также статьи расходов, предполагающие ежеквартальную или ежегодную оплату. 

Такие платежи являются регулярными. Это означает, что их необходимо осуществлять через постоянные промежутки времени. 

Гораздо труднее планировать доходы, так как они в большей степени зависят от рыночного спроса и от платежеспособности клиентов. 

Еще сложнее планировать коммерческую деятельность, в значительной степени зависящую от сезонных колебаний. 

В этом случае необходимо так спланировать свою хозяйственную деятельность, чтобы денежных средств, полученных в период подъема деловой активности, хватило на оплату расходов в период сезонного спада. 

Платежи

Январь

Февраль

Март

Поступления:

а) От продаж по факту;

б) От продаж в кредит;

в) Прочие

Виды платежей

Итого платежей

Баланс текущий на месяц

Баланс на начало месяца

Баланс на конец месяца 

Платежи

Апрель

Май

Июнь

Поступления:

а) От продаж по факту;

б) От продаж в кредит;

в) Прочие

Виды платежей

Итого платежей

Баланс текущий на месяц

Баланс на начало месяца

Баланс на конец месяца 

Платежи

Июль

Август

Сентябрь

Поступления:

а) От продаж по факту;

б) От продаж в кредит;

в) Прочие

Виды платежей

Итого платежей

Баланс текущий на месяц

Баланс на начало месяца

Баланс на конец месяца 

Платежи

Октябрь

Ноябрь

Декабрь

Поступления:

а) От продаж по факту;

б) От продаж в кредит;

в) Прочие

Виды платежей

Итого платежей

Баланс текущий на месяц

Баланс на начало месяца

Баланс на конец месяца 

4.6. Движение денежных средств: помощь при составлении плана

Ниже приведен пример плана движения денежных средств на 4 месяца с расчетом ежемесячных показателей. 

В зависимости от конкретной ситуации Вы можете планировать движение денежных средств Вашего предприятия на разный срок с различными временными интервалами: например, по неделям на квартал. 

В этом случае Вам необходимо рассчитать баланс денежных средств на конец каждой недели в течение трех месяцев. 

Выбор временных интервалов планирования остается за Вами, так как никто лучше Вас не знает особенности Вашего бизнеса и те условия, в которых Вам приходится работать. 

Если возникают затруднения, Вы всегда можете обратиться к профессиональному консультанту по финансовым вопросам. 

В верхней части таблицы отражены данные о планируемых денежных поступлениях, а в нижней — о платежах. Разница между поступлениями и платежами представляет собой баланс денежных средств (cash-balance). 

Баланс денежных средств на начало периода — это денежные средства, имеющиеся в распоряжении предприятия в начале каждого месяца. Баланс денежных средств на конец периода — это денежные средства, имеющиеся у предприятия в конце каждого месяца. 

Итак, каким образом прогноз движения денежных средств может быть использован в процессе планирования деятельности Вашего предприятия? 

Рассмотрим в качестве примера покупку основных фондов на сумму 2060 тыс. рублей в третьем месяце. Если бы предприятие совершило эту покупку в первом или втором месяце, то баланс его денежных средств в конце соответствующего месяца имел бы отрицательное значение. 

Это, в свою очередь, повлекло бы за собой необходимость привлечения дополнительных денежных средств или штрафные санкции, например, со стороны банка в случае несвоевременной выплаты процентов по кредиту. 

Но ситуация не так однозначна, как это может показаться на первый взгляд. 

Вполне вероятно, что заблаговременная покупка оборудования поможет предприятию быстрее увеличить объем продаж и получить прибыль, которая с лихвой покроет возросшие платежи банку. 

Единых правил не существует, в каждом конкретном случае нужно рассмотреть различные варианты и выбрать наилучший. 

Именно анализ движения денежных средств позволит Вам выбрать оптимальное время для осуществления основных закупок и разработать стратегию развития Вашего бизнеса, включая стратегию его финансирования. 

Хорошо подготовленный прогноз движения денежных средств поможет Вам лучше понять все источники поступлений и направления расходования денег, определить сроки возможного изъятия денег из бизнеса, необходимость сокращения расходов, а также способ экономии денежных средств. 

Только составив план, а затем анализируя отчет о движении денежных средств, Вы сможете вести хозяйственную деятельность своего предприятия. 

В приведенной ниже таблице попробуйте составить прогноз движения денежных средств Вашего предприятия на ближайшие 12 месяцев. И поступления, и платежи разделены на два вида: оплаченные по факту (или авансом) и в кредит. 

Месяц 1

Месяц 2

Месяц 3

Месяц 4

Поступления:

от продаж по факту

от продаж в кредит

3125

3703

1258

4955

2254

4983

2598

4348

Платежи:

Закупка сырья, материалов и товаров с оплатой по факту

1295

1329

1403

1257

Закупка сырья, материалов и товаров в кредит

2367

2293

2419

2389

Выплата процентов по кредиту

935

935

935

935

Оплата коммунальных услуг

—

—

250

—

Выплата заработной платы

648

648

648

648

Страховые платежи

105

—

—

—

Плата за телефон

—

97

—

—

Транспортные расходы

48

53

47

49

Прочие расходы

103

117

109

105

Покупка дополнительных основных фондов

—

—

2060

—

Прочие платежи банку

101

—

—

—

Налоговые платежи

1918

—

—

2057

Итого платежей

7520

5472

7871

7490

Баланс денежных средств на текущий период

– 692

+ 741

– 634

– 544

Баланс денежных средств на начало периода

+ 1493

+ 801

+ 1542

+ 908

Баланс денежных средств на конец периода

+ 801

+ 1542

+ 908

+ 364

Это поможет Вам учесть время фактического поступления и расходования денежных средств. 

Если Вам трудно сразу определить, когда именно потребуются какие-либо расходы, например, связанные с закупкой оборудования, сначала составьте план движения денежных средств без учета этих затрат, а затем определите время, когда у Вас будет достаточно денег. 

4.7. Как определить потребность в краткосрочных кредитах

Используя план движения денежных средств, можно выявить периоды времени, когда для обеспечения нормальной деятельности Вашего предприятия Вам потребуется краткосрочное кредитование в какой-либо форме. 

При определении необходимой суммы кредита не забудьте учесть не только сумму поступлений, но и связанный с этим отток денежных средств для выплаты процентов и возврата основной суммы долга в соответствующие периоды времени. 

В приведенной ниже таблице на основе анализа своего плана движения денежных средств постарайтесь определить максимальный размер необходимого Вам краткосрочного кредита, а также время, когда может возникнуть потребность в этих средствах. 

ПОТРЕБНОСТЬ В КРАТКОСРОЧНОМ КРЕДИТЕ

Максимальная сумма кредитования

Когда оно может потребоваться

4.8. Подведем итоги

План движения денежных средств необходим любому предприятию, ориентированному на долгосрочную перспективу. Прогноз движения денежных средств содержит информацию, необходимую для планирования будущей коммерческой деятельности, изложенную в понятной и доступной форме. 

Для составления прогноза движения денежных средств Вы должны сделать приблизительную оценку своих вероятных: 

денежных поступлений; 

платежей. 

Точность Вашего прогноза движения денежных средств будет напрямую связана с точностью Ваших оценок поступлений и платежей. Вам следует регулярно пересматривать и уточнять свои оценки с учетом изменившейся ситуации и поступающей новой информации. 

Если у Вас есть план движения денежных средств, Вы будете точно знать свои финансовые возможности в любой момент времени. Кроме того, Вы будете знать, сможете ли Вы преодолеть непредвиденные трудности. 

Невозможно застраховаться на все случаи жизни и учесть в плане все возможные варианты, но все же следует иметь в виду, что тщательно составленный план поможет Вам значительно снизить уровень Вашего коммерческого риска. 

Если в соответствии с Вашим прогнозом движения денежных средств в какой-то момент времени у Вас могут возникнуть финансовые проблемы, необходимо заранее предпринять меры, направленные на предотвращение возникновения подобной ситуации. 

Можно постараться: 

увеличить размер выручки от реализации (увеличить объем продаж и немного поднять цены); 

сократить свои расходы; 

обсудить в банке или другой финансовой организации возможность предоставления Вам кредита. 

Однако помните, чтo делать это нужно до того, как проблема возникнет. 

Тщательно разработанный план движения денежных средств отражает наиболее вероятное финансовое состояние Вашего предприятия в будущем. 

Он показывает, что Вы реально можете получить от своего бизнеса и сколько за это придется заплатить, поэтому план должен обязательно включать расходы на приобретение основного капитала, изъятие Вами из бюджета предприятия части предпринимательского дохода и ряд других статей расходов, которые не учитываются в процессе планирования прибыли. 

Как и любой прогноз, план движения денежных средств не может учесть всего, но тщательное планирование позволяет существенно снизить степень коммерческого риска, приняв соответствующие меры, призванные снять остроту возникающих проблем. 

5. Баланс вашего предприятия

5.1. Баланс Вашего предприятия

Для того, чтобы иметь возможность оценить развитие своего бизнеса, необходимо составить баланс предприятия. 

Он поможет: 

оценить состояние Вашего предприятия; 

определить эффективность Вашего коммерческого проекта; 

получить дополнительные финансовые ресурсы. 

Для того, чтобы подготовить баланс, необходимо точно знать, чем Вы располагаете для развития своего бизнеса, а также иметь в виду свои обязательства. 

Другими словами, у Вас должна быть информация о своих: 

активах; 

пассивах. 

Баланс предприятия составляется в определенные сроки. Как правило, это делается один раз в квартал, однако обычно существует еще и ежемесячный баланс. 

Давайте вначале рассмотрим активы. 

5.2. Активы

Активы — это то, чем Вы располагаете и что имеет денежную оценку. 

Активы могут быть финансовыми (кредиты, ценные бумаги), капитальными (недвижимость, машины и оборудование), а также нематериальными ( «ноу-хау», патенты, лицензии, торговая марка и т.д.). 

Составляя баланс, следует различать два основных вида активов. 

Это: 

основные фонды (основной капитал); 

оборотные средства (оборотный капитал). 

Основные фонды — это такие активы, которые многократно используются в хозяйственном процессе, не изменяя при этом свою натурально-вещественную форму. К ним относятся здания, сооружения, машины, оборудование, транспортные средства и др. 

Оборотные средства принимают однократное участие в процессе производства, изменяя при этом свою натурально-вещественную форму (например, топливо, электроэнергия, сырье). 

Их стоимость полностью переносится на вновь созданный продукт. Кроме того, оборотные средства обслуживают процесс обращения товаров. Например: готовая продукция, находящаяся в процессе реализации, а также денежные средства (в кассе Вашего предприятия, в пути, на счетах, в расчетах). 

ОСНОВНЫЕ ФОНДЫ

Составьте список основных фондов, которые используются в процессе Вашей коммерческой деятельности. 

Постарайтесь указать их стоимость. 

ОСНОВНЫЕ ФОНДЫ

Стоимость, тыс. руб.

Итого:         тыс. руб.

Что у Вас получилось в итоге? 

Вы могли отметить следующее: 

помещение; 

осветительные и др. приборы в помещении; 

оргтехника; 

легковой транспорт; 

грузовой транспорт. 

Следует иметь в виду, что по мере износа и эксплуатации стоимость основных фондов уменьшается. Это необходимо учесть при составлении баланса предприятия. 

Уменьшение стоимости основных фондов называется амортизацией. 

АМОРТИЗАЦИЯ

Амортизация — это определение величины уменьшения стоимости основных фондов за определенный период времени. 

Строго говоря, для каждого вида основных фондов нужно определить: 

его первоначальная стоимость; 

срок его эксплуатации; 

его стоимость в конце срока эксплуатации, т.е. его остаточную стоимость. 

Годовую сумму амортизации можно подсчитать по следующей формуле: 

Давайте проиллюстрируем это на примере автомобиля. 

Первоначальная стоимость — 30 млн.руб. 

Срок эксплуатации — 5 лет 

Остаточная стоимость через 5 лет — 5 млн.руб. 

Годовая сумма амортизации: 

(30 минус 5) разделить на 5 = 5 млн.руб. 

Через 2 года сумма амортизации будет составлять 10 млн.руб. 

Это так называемая кумулятивная амортизация (или равномерный метод начисления амортизационных отчислений). 

Если автомобиль находился в эксплуатации 2 года, то в балансовом отчете его стоимость будет определена следующим образом: 

Первоначальная стоимость автомобиля — 30 млн. руб. 

Минус сумма его амортизации за 2 года — 10 млн. руб. 

Балансовая стоимость автомобиля — 20 млн. руб. 

Разница между первоначальной стоимостью и суммой амортизации называется балансовой стоимостью. 

Однако на практике для определения суммы амортизационных отчислений используется более простой способ: единые нормы амортизации, установленные в процентах к первоначальной стоимости основных средств. 

Величина коэффициентов амортизации приведена в сборниках норм амортизации. 

Что касается нормы амортизации различных видов зданий, то она, как правило, определяется с учетом конкретных условий. 

А теперь давайте вернемся к составленному Вами ранее списку основных фондов и рассчитаем их балансовую стоимость. 

При этом однотипные активы можно свести в единые группы. 

Ваша таблица может выглядеть примерно следующим образом. 

Виды основных фондов

Первонач. стоимость, млн.руб.

Сумма амортизации, млн.руб.

Балансовая стоимость, млн.руб.

Помещение

100

—

100

Грузовой транспорт

40

20

20

Легковой транспорт

30

20

10

Оборудование

60

18

42

ИТОГО:

230

58

172

Однако если Вы не являетесь собственником помещения, оно не числится в балансе как актив. 

Вы должны включить сумму амортизационных отчислений в свой план прибыли. Убедитесь в том, что этот показатель сочетается с другими пунктами Вашего плана прибыли! 

Примечание

Балансовая стоимость основных фондов может не совпадать с их рыночной стоимостью. 

ОБОРОТНЫЕ СРЕДСТВА

Оборотные средства являются краткосрочными активами. Они обеспечивают процесс обращения товаров, и их величина постоянно изменяется. 

К ним относятся: 

товарные запасы; 

дебиторская задолженность; 

деньги (наличные и безналичные). 

Дебиторская задолженность оценивается по номинальной стоимости, исключая те долги, которые скорее всего не будут возвращены. 

Ниже приведен пример наличия оборотных средств. 

Товарные запасы — 67,84 млн. руб. 

Дебиторская задолженность — 37,91 млн. руб. 

Деньги на счете в банке — 8,40 млн. руб. 

Итого: — 114,15 млн. руб. 

А теперь попробуйте провести некоторые расчеты применительно к Вашему предприятию. 

ВАШИ ОБОРОТНЫЕ СРЕДСТВА

Стоимость, тыс. руб.

Итого:         тыс. руб.

Мы с Вами рассмотрели различные виды активов. Теперь настало время перейти к изучению Ваших пассивов. 

5.3. Пассивы

Пассивы — это совокупность Ваших долгов и обязательств, состоящих из заемных и привлеченных средств, включая кредиторскую задолженность. 

Пассивы могут быть: 

долгосрочные; 

текущие. 

Примером долгосрочных пассивов может служить кредит на срок более 12 месяцев. 

К текущим пассивам относятся: 

банковские кредиты; 

кредиторская задолженность сроком до 12 месяцев, т.е. долг поставщикам. 

Смысл текущих пассивов заключается в том, что они представляют собой внешние требования к Вашему предприятию. Поэтому их следует рассматривать в связи с Вашими оборотными средствами, которые обеспечивают платежеспособность Вашего предприятия. 

Приведем пример, связанный с наличием текущих пассивов. 

Пассивы по состоянию на 31 марта с. г.

млн. руб.

Долг поставщикам товаров

Банковский кредит

59,21

31,07

ИТОГО:

90,28

В этом примере речь идет только о текущих пассивах. Ваши же конкретные виды пассивов могут существенно отличаться от приведенного выше примера. 

Попробуйте подсчитать ваши собственные пассивы и заполните приведенную ниже таблицу. 

ВАШИ ПАССИВЫ

Стоимость, тыс. руб.

Итого:         тыс. руб.

5.4. Баланс предприятия

Таким образом, мы рассмотрели ряд показателей, используемых при расчете стоимости Вашей коммерческой деятельности: 

основные активы; 

оборотные активы; 

пассивы. 

Теперь их нужно объединить в определенную финансовую форму, которая называется «балансовый отчет предприятия». Не забывайте о том, что балансовый отчет отражает финансовое положение вашего предприятия на определенную дату. 

Балансовый отчет предприятия позволяет рассчитать величину вашего оборотного капитала, которая представляет собой разницу между текущими активами и пассивами. 

28,15 млн. руб. – 18,39 млн. руб. = 9,76 млн. руб.

В приведенном ниже примере величина оборотного капитала равна 9,76 млн.руб. 

БАЛАНС на 31 марта с. г.

Основные фонды 

Приборы и оборудование — 25,00 млн. руб. 

Грузовой транспорт — 21,90 млн. руб. 

25,00 + 21,90 = 46,90 млн. руб. 

Минус сумма равномерной амортизации — 19,60 млн. руб. 

46,90 – 19,60 = 27,30 млн. руб. 

Оборотные средства 

Товарные запасы — 24,73 млн. руб. 

Дебиторская задолженность — 2,24 млн. руб. 

Деньги (наличные и безналичные) — 1,18 млн. руб. 

24,73 + 2,24 + 1,18 = 28,15 млн. руб. 

Минус пассивы 

Кредиторская задолженность — 2,54 млн. руб. 

Проценты по кредитам — 9,48 млн. руб. 

Задолженность по налогам — 6,37 млн. руб. 

2,54 + 9,48 + 6,37 = 18,39 млн. руб. 

ОБОРОТНЫЙ КАПИТАЛ — 9,76 млн. руб. 

28,15 – 18,39 = 9,76 млн. руб. 

Это показатель способности предприятия выплатить свои долги. 

Разница между суммарными активами и текущими пассивами составляет величину Вашего капитала или нетто-активов (чистых активов) Вашего предприятия. 

Обратите внимание на то, что отдельные позиции сгруппированы и выражены как итоговые цифры. Так, например, величина товарных запасов (24,73 млн.руб.) представляет собой сумму нескольких позиций. 

Приведенный пример является типичным балансом торгового предприятия. 

Составьте баланс своего собственного предприятия. 

5.5. Подведем итоги

Баланс предприятия показывает величину имеющегося в Вашем распоряжении капитала в определенный момент времени. 

Крайне важно отслеживать изменения баланса Вашего предприятия. По ним Вы сможете судить о развитии своего бизнеса по мере использования имеющегося капитала. 

Например, резко возросла величина товарных запасов по отношению к другим видам активов. Это может означать «застревание»оборотного капитала в товарных запасах. Необходимо постоянно контролировать величину и структуру оборотного капитала, поскольку он отражает способность предприятия финансировать и обеспечивать ритмичность процесса торговли. 

Следует тщательно разобраться в причинах увеличения дебиторской задолженности и в случае необходимости ужесточить контроль за продажей товаров в кредит. 

Баланс необходим по нескольким причинам: 

Если Вы когда-нибудь захотите продать свое предприятие, на основе баланса можно будет назначить стартовую цену. 

Сопоставление баланса с уровнем полученной прибыли дает возможность определить степень эффективности вашей коммерческой деятельности. 

Вам следует составить баланс на начало хозяйственного цикла в соответствии с Вашим бизнес-планом, а затем с помощью данных плана прибыли и движения денежных средств можно подготовить баланс на конец Вашего хозяйственного цикла. 

Это поможет Вам оценить развитие своего предприятия и определить, насколько успешно реализуются Ваши коммерческие планы. 

6. Потребности в персонале и материальных ресурсах

6.1. Ваши потребности в персонале и материальных ресурсах

В данной брошюре рассматриваются два аспекта Вашего бизнеса, требующие тщательного учета и планирования. 

Речь идет о: 

Ваших потребностях в персонале; 

необходимых Вам материальных ресурсах. 

Вначале давайте рассмотрим Ваши потребности в персонале на ближайшие 12 месяцев. 

Помните: подобранный Вами персонал станет, скорее всего, Вашим главным «активом». 

В то же время, решение этого вопроса сопряжено с немалыми расходами. 

Необходимо определить: 

все виды деятельности, связанные с Вашим бизнесом; 

трудозатраты для каждого вида деятельности; 

должностные обязанности Ваших сотрудников; 

критерии индивидуального отбора Ваших сотрудников. 

В этом случае у Вас будет значительно больше шансов правильно подобрать сотрудников в соответствии со спецификой каждого вида работы. 

6.2. Ваши работы в рамках Вашего предприятия

Вам следует четко сформулировать свои текущие задачи. На данном этапе не стоит заниматься детализацией конкретных видов работ. Просто подумайте, что нужно сделать. 

Например, для магазина перечень текущих задач может включать: 

обслуживание покупателей за прилавком; 

кассовое обслуживание покупателей; 

упаковка товаров; 

организация приема товаров; 

расчеты с поставщиками; 

складирование; 

уборка помещения; 

охрана помещения и т. д. 

Разумеется, перечень работ определяется характером Вашей предпринимательской деятельности и может быть намного больше. 

Определив необходимые виды работ, переходите к выяснению следующих вопросов: 

где будет выполняться данный вид работы; 

необходимый уровень квалификации сотрудника; 

периодичность выполнения данного вида работы. 

Работы могут выполняться как в помещении, так и за его пределами (может быть, в демонстрационном зале или на складе). 

Все виды работ можно разделить на основе требуемого уровня квалификации сотрудника: 

без специальной подготовки; 

невысокая квалификация; 

требуется специальная подготовка. 

Вы можете самостоятельно составить более подробное описание всех необходимых требований. 

Периодичность работы может быть практически любой (некоторые виды работы достаточно выполнять один раз в месяц, другие — несколько раз в день). 

Давайте в качестве иллюстрации рассмотрим два примера. 

Вид работы — Прием наличных денег 

Место ее выполнения — Офис 

Уровень квалификации — Средний 

Периодичность — Ежедневно 

Вид работы — Мытье полов 

Место ее выполнения — Склад 

Уровень квалификации — Не требуется 

Периодичность — 2 раза в день 

А теперь попробуйте составить перечень всех видов работ, связанных с хозяйственной деятельностью Вашего предприятия. 

6.3. Кто что будет делать?

Теперь пора задуматься над тем, кому поручить тот или иной вид работы. 

Рассмотрим в качестве примера магазин. 

Кто будет получать деньги от покупателей? 

продавец; 

помощник продавца; 

кассир; 

менеджер. 

Кто будет проводить уборку складских помещений? 

работник склада; 

сотрудник магазина; 

уборщица. 

Эти виды работ должен кто-то выполнять. Так как в малом бизнесе один человек обычно выполняет несколько видов работ, необходимо определить, кто будет заниматься конкретной работой. 

Используя предыдущие материалы, заполните приведенную ниже таблицу. 

Сгруппируйте различные виды работ по характеру деятельности. Может быть, некоторые из них не требуют полной занятости в течение дня? В таком случае можно ли поручить их выполнение одному сотруднику? 

Отметьте, кто конкретно будет выполнять каждый вид работы. Таким образом, Вы распределите обязанности между сотрудниками. Может быть, в Вашем списке остались нераспределенные виды работ. 

Попробуйте для их выполнения пригласить сотрудников, которые будут работать у Вас по совместительству, или же найдите человека, у которого есть свободное время. 

Главное, чтобы были учтены все виды работ. При этом не стоит увлекаться чрезмерным дроблением объема работы, которую предстоит выполнить. 

Вид работы

Должность сотрудника,

отвечающего за данный вид работы

Исполнитель

После того, как Вы составили перечень работ, связанных с хозяйственной деятельностью Вашего предприятия, Вам предстоит решить, стоит ли нанимать дополнительных работников, или, может быть, кто-то из Ваших сотрудников недостаточно загружен. 

Следующий этап — определение Ваших потребностей в персонале на ближайшие 12 месяцев. Для этого Вам придется вернуться к ранее составленным планам и прогнозам. 

Если Вы предлагаете новые виды товаров или услуг или же собираетесь выйти на новые рынки, подумайте, сможет ли Ваш нынешний персонал справиться с этими новыми задачами. 

Если Вы, напротив, прекращаете производство каких-нибудь товаров или оказание каких-либо услуг, попробуйте ответить на вопрос: как это скажется на тех Ваших сотрудниках, которые заняты именно в этих областях? 

Если Вы занимаетесь модернизацией своих товаров или услуг, сможет ли Ваш нынешний персонал адекватно отреагировать на это? 

Может быть, данные новшества потребуют переподготовки части Ваших сотрудников? 

В том случае, если Вы планируете увеличение объема продаж в течение ближайших 12 месяцев, сможет ли Ваш персонал справиться с возросшим объемом работы? 

Постарайтесь дать ответ на эти вопросы, перечислив намеченные на ближайшие 12 месяцев изменения в хозяйственной деятельности Вашего предприятия. 

Если Вы собираетесь изменить условия работы Вашего нынешнего персонала, необходимо как можно раньше обсудить с ними этот вопрос, в особенности, если потребуется их переподготовка. 

Возможно, Вы даже встретите с их стороны некоторое сопротивление, поэтому лучше всего заранее поставить в известность тех сотрудников, которых в наибольшей степени затронут предполагаемые изменения. 

Если Вы набираете новых сотрудников, возникнут определенные расходы, которые необходимо учесть, составляя план своей работы на ближайшие 12 месяцев. Как правило, расходы, связанные с подбором новых сотрудников, включают: 

заработную плату, соответствующие выплаты в бюджет и т.п.; 

стоимость размещения рекламы (приглашения на работу) или оплату услуг фирм, занимающихся подбором персонала; 

затраты на проведение собеседований с кандидатами; 

обеспечение новых работников оборудованием, инструментами и т.д.; 

расходы на обучение персонала. 

Могут быть и другие виды расходов, связанные с особенностями Вашего бизнеса. 

Постарайтесь перечислить все возможные расходы, связанные с набором новых сотрудников или переподготовкой прежнего персонала. 

Убедитесь в том, что данные виды расходов отражены в Ваших финансовых планах. Если нет, внесите необходимые изменения. 

6.4. Планирование набора Вашего персонала

Если нужно нанять новых работников, придется решить два вопроса: когда Ваши новые сотрудники приступят к выполнению своих обязанностей, а также когда Вам следует начинать подбор персонала. 

Необходимо зарезервировать как минимум месяц между собеседованием с сотрудником и началом его практической работы на Вашем предприятии. 

Может быть, Вам удастся найти человека, который сможет приступить к выполнению своих обязанностей и раньше, но лучше все-таки иметь определенный запас времени. 

Вам потребуется время: 

для размещения объявления о приглашении на работу; 

для сбора информации о претендентах; 

для отбора кандидатов для проведения собеседования; 

для непосредственного проведения собеседований. 

Размещение объявления о приглашении на работу может занять 2-3 недели. Затем примерно в течение месяца Вы будете собирать информацию о претендентах. 

Неделя у Вас может уйти на отбор потенциальных кандидатов и составление графика собеседований. 

Конечно, не исключен вариант, что Вы сможете найти нужного Вам сотрудника уже на следующий день после публикации объявления, но возлагать на это большие надежды не следует. Составляйте план, имея запас времени. Тогда Вы сможете спокойно работать. 

Постарайтесь составить план набора Вашего персонала на ближайшие 12 месяцев. 

План набора персонала 

Должность 

Время начала работы 

Время проведения собеседования 

Последний день приема заявлений 

День публикации объявления о приглашении на работу 

Последний день действия объявления о приглашении на работу 

Замечания об условиях и характере работы 

Вам придется использовать единый план для каждого вида работ на ближайшие 12 месяцев. 

6.5. План обеспечения Вашего предприятия необходимыми материальными ресурсами

Если Вы хотите добиться успеха в своем деле, необходимо постоянно следить за изменениями рыночной конъюнктуры и гибко реагировать на эти изменения, расширяя по мере необходимости границы своей хозяйственной деятельности или же переключаясь на другие виды товаров или услуг. 

Чтобы своевременно и в полном объеме удовлетворять потребности рынка, необходимо иметь план обеспечения Вашего предприятия материальными ресурсами на ближайшую перспективу. 

Речь в данном случае идет о: 

помещении; 

транспортных средствах; 

производственном оборудовании; 

оборудовании для Вашего офиса; 

запасах сырья и готовой продукции на складе. 

Как правило, это статьи расходов на приобретение основного капитала. 

Ни один из перечисленных выше пунктов нельзя рассматривать в отрыве от других. Так, например, Вам придется обратиться к плану маркетинга и прогнозу продаж, чтобы наглядно представлять динамику развития предприятия на протяжении определенного периода времени. 

Кроме того, Вам потребуется производственный план, чтобы свободно ориентироваться в изменениях хозяйственной политики, а также план набора персонала — для обеспечения новых сотрудников всем необходимым оборудованием. 

И, наконец, понадобится план движения денежных средств, для того чтобы убедиться в том, что Вы в состоянии оплатить все расходы. 

Давайте рассмотрим вопрос, связанный с помещением. 

6.6. Помещение

В брошюре «Вы и Ваш бизнес»Вы описали свое нынешнее помещение. 

Возможно, оно устраивает Вас в данный момент и будет устраивать на протяжении еще нескольких лет. Но по мере развития Вашего бизнеса может возникнуть потребность поменять или расширить это помещение. 

Разумеется, можно работать и у себя дома, но расширение границ Вашей хозяйственной деятельности и набор новых сотрудников сделают Вашу прежнюю коммерческую деятельность невозможной. 

Наконец, существуют соответствующие нормативные акты, определяющие условия труда наемных работников. 

Задумывались ли Вы над этим вопросом? Может быть, Вам потребуется большее помещение из-за: 

роста объема продаж; 

увеличения складских запасов; 

увеличения объема перевозок товаров; 

привлечения дополнительных сотрудников; 

закупки нового оборудования; 

увеличения объема выпуска продукции. 

В принципе, картина может быть и обратной. 

В этом случае Вам потребуется помещение меньшей площади. 

Укажите предполагаемые изменения в течение ближайших 12 месяцев и каким образом это отразится на Ваших расходах. 

Планы, связанные с помещением 

Предполагаемые изменения 

Причины изменений 

Соответствующие расходы или экономия средств 

6.7. Транспортные средства

Каким бы видом бизнеса Вы ни занимались, Вам может потребоваться какое-нибудь транспортное средство. 

Это вовсе не означает, что Вы должны сразу приобретать шикарный «Мерседес». Многое зависит от особенностей Вашего бизнеса (необходимости много или мало перемещаться), а также от Ваших материальных возможностей. 

Транспортные средства могут быть самыми разными: от тележки на колесиках (если Вы, например, развозите газеты и журналы) до тяжелых грузовиков (если Ваше предприятие занимается перевозками грузов). 

Более полный список транспортных средств включает: 

общественный транспорт; 

велосипеды; 

мотоциклы; 

мопеды; 

легковые автомобили; 

легкие грузовики; 

тяжелые грузовики и др. 

Разумеется, этот список может быть дополнен другими транспортными средствами, связанными с деятельностью Вашего предприятия. 

Какой бы вид транспортного средства Вы ни выбрали, это повлечет за собой определенные расходы. Это может быть: 

плата за проезд в общественном транспорте; 

расходы на приобретение собственных транспортных средств; 

плата за аренду транспортного средства; 

оплата ремонта и техобслуживания транспортного средства; 

оплата страховки, расходы на бензин, уплата соответствующих видов налогов и т.п.; 

оплата перевозки грузов. 

Если Вы собираетесь купить автомобиль или какое-нибудь другое транспортное средство в течение ближайших 12 месяцев, напишите об этом в приведенной ниже таблице, указав связанные с этим расходы. 

Убедитесь в том, что данное решение оправдано и не выходит за рамки Ваших финансовых возможностей. 

Обратите внимание на то, чтобы в плане прибыли были учтены текущие расходы, а в плане движения денежных средств — расходы, связанные с приобретением основного капитала. 

План приобретения транспортных средств 

Вид транспортного средства 

Основания для приобретения 

Предполагаемая дата покупки 

Связанные с этим расходы 

6.8. Машины и оборудование

Новое оборудование может повысить производительность труда и дать возможность производить новые современные виды товаров, что будет способствовать увеличению объема продаж. 

Рост расходов может быть существенно перекрыт за счет роста доходов, полученных от реализации произведенной продукции. 

Если Вы решили, какое именно оборудование Вам необходимо, можно оценить его влияние на прибыль за счет изменения плана движения денежных средств и плана прибыли в зависимости от различных дат покупки этого оборудования. 

План приобретения машин и оборудования 

Вид оборудования 

Цена (млн. руб.) 

Покупка или аренда с последующим выкупом 

Сумма необходимых выплат (млн. руб.) 

Влияние на прибыль: ежемесячные выплаты рост объема продаж/прибыли (млн. руб.) 

Оптимальное время для покупки 

6.9. Оборудование для офиса

Как правило, под оборудованием для офиса понимают: 

пишущие машинки; 

копировальные аппараты; 

компьютеры; 

мебель; 

осветительные приборы, вентиляторы и др. 

Если Вы являетесь владельцем магазина, Вам потребуется специальное оборудование для магазина: кассовые аппараты, прилавки, стеллажи, а, может быть, и специальная компьютерная справочная система, содержащая информацию о наличии товаров на складе. 

Имейте в виду, что хорошее офисное оборудование поможет создать привлекательный вид непосредственно Вашего предприятия. Достойно выглядеть в глазах покупателей и партнеров очень важно для успешного развития любого вида бизнеса. 

Разумеется, этот аспект сложно учесть напрямую при определении вероятного объема продаж в вашем плане прибыли. Тем не менее, попытаемся, как и в предыдущих разделах, определить расходы на приобретение офисного оборудования. 

Перечислите, что именно из офисного оборудования Вы собираетесь приобрести в ближайшие 12 месяцев, и как это сочетается с другими Вашими расходами и планом движения денежных средств. 

План приобретения офисного оборудования 

Вид оборудования 

Стоимость, руб 

Предполагаемая дата покупки 

6.10. Дополнительные виды расходов на приобретение основного капитала

Если Вы только начинаете свое дело, вероятно, придется потратить немало денег, чтобы заставить свой бизнес заработать на полную мощность. 

Может быть, окажется проще и дешевле купить уже действующее предприятие, но и в этом случае Вам придется заплатить дополнительно за репутацию, которую это предприятие приобрело в деловом мире. 

Если Вы уже несколько лет занимаетесь коммерческой деятельностью, в ближайшее время может возникнуть необходимость заменить часть изношенных основных фондов на новые. Для этого можно использовать средства из амортизационного фонда Вашего предприятия. 

Все это необходимо отразить в плане движения денежных средств. 

При наборе новых сотрудников также могут возникнуть расходы, связанные с приобретением основного капитала. Возможно, Вы уже учли все эти расходы, но на всякий случай убедитесь еще раз в том, что ничего не забыли. 

Попробуйте перечислить те виды предполагаемых расходов, связанных с приобретением основного капитала, которые ранее нигде не были учтены. 

Дополнительные виды расходов на приобретение основного капитала 

Вид оборудования 

Стоимость, руб. 

Предполагаемая дата покупки 

6.11. Срочные и долгосрочные займы

Как правило, эти виды займов используются предпринимателями для приобретения основных фондов. 

В зависмости от стоимости основных фондов эти займы могут предоставляться в странах с развитой рыночной экономикой на срок свыше 20 лет. 

Следует иметь в виду, что получить такой вид займа предпринимателю в нынешних условиях в России практически нереально. 

Максимальный срок предоставления займа вряд ли превысит 5 лет, а для предприятий малого бизнеса — 1,5 года. 

Вы уже определили свои расходы на приобретение основного капитала на ближайшие 12 месяцев. 

Может быть, часть из них Вам удастся покрыть из собственных средств и будущих доходов. Не исключено, что эти расходы потребуют поиска дополнительных источников финансирования. 

Используйте приведенную ниже таблицу, которую Вам предлагается заполнить. С ее помощью Вы будете точно знать объем дополнительных денежных средств, необходимых для развития Вашего предприятия. 

Среднесрочные и долгосрочные займы 

Вид основных фондов 

Стоимость, руб 

Финансирование из Ваших собственных средств 

Дополнительный объем финансирования 

6.12. Подведем итоги

Без правильно подобранных сотрудников и наличия необходимых материальных ресурсов Вам будет нелегко успешно развивать свой бизнес и добиваться тех целей, которые намечены в Вашем плане развития компании. 

Предполагаемая прибыль в размере 250 млн.руб. может показаться очень привлекательной, если только Вам не придется потратить для этого 300 млн.руб. на приобретение основных фондов. 

Только точно зная свои потребности и финансовые возможности (включая наличные и безналичные денежные средства), отраженные в плане движения денежных средств, Вы можете быть уверены в финансовой устойчивости своего предприятия и своей способности покрывать возникающие расходы. 

В противном случае, вскоре у Вас могут возникнуть серьезные финансовые затруднения, способные привести Ваше предприятие к банкротству. 

Брошюра «Ваши потребности в персонале и материальных ресурсах»является заключительной частью Вашего бизнес-плана. Следующие две брошюры посвящены проблемам контроля за ходом выполнения составленных Вами планов, а заключительные — проблемам организации практических действий и сведению воедино всех Ваших планов. 

Внимательно прочитайте эти брошюры, поскольку в них сводятся воедино все рассмотренные выше аспекты бизнес-плана и описывается окончательная структура Вашего бизнес-плана. 

7. Контроль в сфере маркетинга

7.1. Организация контроля в сфере маркетинга

Вам предстоит заниматься организацией контроля в сфере маркетинга. 

Это необходимо для того, чтобы иметь четкое представление о том, насколько эффективно осуществляется выполнение Вашего плана маркетинга. 

В зависимости от вида коммерческой деятельности может потребоваться контроль в области: 

сбыта; 

расчетов; 

рекламы; 

cтимулирования сбыта; 

маркетинговых исследований; 

распределения. 

Вам надо использовать Ваши финансовые показатели для того, чтобы можно было делать соответствующие сравнения. 

Эти данные могут быть использованы для сравнения полученных результатов с поставленными целями, с данными за предшествующий период или для сравнения различных статей расходов (так, например, можно определить, какая сфера деятельности Вашего предприятия является более прибыльной, а какая менее прибыльной). 

Следует иметь в виду, что любые цифры сами по себе не способны решить Ваши проблемы. Они служат всего лишь инструментом в Ваших руках для принятия соответствующих решений. 

7.2. SWOT — ANALYSIS

Разрабатывая план маркетинга, Вы поставили перед собой определенные цели. Некоторые из них имеют конкретное количественное выражение, другие же, вполне возможно, не поддаются материальному определению, как, например, задача повышения качества обслуживания покупателей. 

Кроме того, через некоторое время Вам придется уточнить свои цели с учетом изменившихся обстоятельств. 

Первым шагом в организации любого вида контроля является уточнение поставленных целей — обоснованны и достижимы ли они. 

В таблице укажите цели своей коммерческой деятельности на данном этапе, дополнив их цифрами, где это возможно. 

Термин «SWOT — analysis», о котором пойдет речь в данном разделе, используется для анализа экономической обстановки, в которой действует предприниматель, а также имеющихся в его распоряжении ресурсов. 

SWOT — сложносокращенное слово, образованное из начальных букв английских слов: 

«Strengths» — сильные стороны 

«Weaknesses» — слабые стороны 

«Opportunities» — возможности 

«Threats» — угрозы 

Первые два пункта предполагают проведение беспристрастного анализа сильных и слабых сторон Вашего предприятия и предприятий-конкурентов. 

Только Вы сами можете определить свои сильные и слабые стороны. 

Так, например, к сильным сторонам можно отнести высокое качество товаров и своевременность их поставки. Слабыми сторонами могут быть низкая норма прибыли и высокий уровень издержек производства. 

Постарайтесь отразить свои сильные и слабые стороны в таблице. 

А теперь, взглянув на себя со стороны, определите цели Вашей коммерческой деятельности с учетом проведенного анализа. 

Теперь можно перейти к остальным двум пунктам SWOT-анализа: существующим возможностям и угрозам. 

Вы можете определить, какие именно возможности есть у Вашего предприятия и какие внешние и внутренние факторы могут представлять потенциальную опасность для развития Вашего бизнеса. Речь может идти о: 

планах местных органов власти по созданию специальных торговых зон; 

некоторых изменениях правил торговли; 

новых законодательных актах, направленных на защиту прав потребителей; 

возможности приобрести на выгодных для Вас условиях новое хозяйственное помещение; 

появлении новых рынков сбыта или новых видов товаров; 

изменения моды, общественного сознания и технологии производства товаров; 

открытии поблизости предприятия-конкурента. 

Все это может стать для Вас как потенциальными возможностями, так и реальными угрозами. Их необходимо определить, проанализировать и принять соответствующее решение. Они, безусловно, окажут влияние на Ваш план маркетинга. Но, в любом случае, Вам предстоит использовать их в своих целях. 

Какие возможности есть у Вашего предприятия? 

Какие факторы представляют собой опасность для Вашего предприятия? 

Как они влияют на Ваш будующий план маркетинга? 

7.3. Соотношения

Теперь, когда Вы точно знаете, что Вы делаете и в каком направлении развивается Ваш бизнес, можно перейти к оценке Ваших нынешних действий — организации контроля за Вашей текущей деятельностью и принятию решений, связанных с развитием Вашего предприятия в ближайшем будущем. 

Поскольку это предполагает проведение сравнительного анализа, лучше всего использовать определенные соотношения, чем пытаться оценивать ряд стоимостных показателей в отрыве от определенной основы. 

Например, Вы можете испытывать удовлетворение от того, что размер выручки от реализации составил 8 млн.руб. за одну неделю. 

Кроме того, Вы можете с гордостью сообщить своим знакомым, что в течение этой недели у Вас было 200 покупателей. 

На первый взгляд, по сравнению с предыдущей неделей, Ваше предприятие сделало шаг вперед, поскольку тогда выручка от реализации составила всего 4 млн.руб., а покупателей было всего 80 человек. 

Хотя величина объема продаж в расчете на одного покупателя составляет в первом случае 40 тыс.руб., а во втором — 50 тыс.руб. 

Вы сами можете сделать соответствующие выводы. Вероятно, Вы не все сделали со своей стороны для того, чтобы Ваши клиенты купили товаров на большую сумму. Этот пример достаточно наглядно демонстрирует эффективность использования различных соотношений при проведении сравнительного анализа. 

Далее будут представлены различные соотношения, которые Вы сможете использовать в процессе контроля за хозяйственной деятельностью своего предприятия. 

7.4. Основные соотношения

Предположим, Вы хотите добиться: 

максимального увеличения объема продаж; 

уменьшения затрат на маркетинг; 

уменьшения использованных средств. 

Эффективность Ваших действий в данном направлении можно оценить с помощью следующего соотношения: маркетинговый вклад / маркетинговые активы 

Величина маркетингового вклада определяется следующим образом: 

объем продаж минус затраты на маркетинг минус переменные издержки производства 

(в том случае, если предприятие занимается производством этих товаров). 

Затраты на маркетинг включают: 

складские расходы; 

расходы, связанные с организацией распределения; 

затраты на рекламу; 

затраты, связанные со стимулированием сбыта; 

расходы, связанные с организацией продаж; 

затраты на помещение для организации продаж; 

затраты на маркетинговые исследования; 

различные скидки; 

«безнадежные»долги; 

прочие затраты. 

Полный перечень Ваших затрат на маркетинг будет определяться конкретными условиями хозяйственной деятельности Вашего предприятия. «Безнадежные»долги включены в данный список потому, что одной из задач маркетинга является предотвращение продажи товаров в кредит неплатежеспособным клиентам. 

Маркетинговые активы включают в себя: 

запасы готовой продукции; 

дебиторскую задолженность; 

транспортные средства, используемые для организации продаж и распределения товаров. 

Использование соотношения маркетинговый вклад / маркетинговые активы для определенных отрезков времени (неделя, месяц, квартал и т.д.) покажет, успешно ли Вы занимаетесь маркетингом. Чем больше будет величина этого соотношения, тем лучше будут Ваши результаты. 

Если его величина уменьшается, необходимо проанализировать все соответствующие показатели, чтобы определить источник возникшей проблемы. 

Каков размер Вашего основного соотношения? 

Попробуйте рассчитать его как можно точнее и запишите свои расчеты в таблице. 

7.5. Второстепенные соотношения

В качестве дополнения к главному соотношению можно привести три других соотношения: 

затраты на маркетинг / объем продаж 

объем продаж / маркетинговые активы 

переменные издержки производства / объем продаж 

Чтобы улучшить результаты Вашей хозяйственной деятельности, необходимо, чтобы объем продаж: 

увеличивался в большей степени по сравнению с затратами на маркетинг; 

увеличивался в большей степени по сравнению с ростом маркетинговых активов; 

увеличивался в большей степени по сравнению с переменными издержками производства. 

В том случае, если Вы занимаетесь производством различных видов товаров или оказанием нескольких видов услуг, можно контролировать деятельность в сфере маркетинга, рассчитывая соответствующие соотношения для каждого вида товаров или услуг. 

Предполагается, что для каждого вида товаров или услуг у Вас будут отдельные расчеты, но будет лучше, если Вы сможете определить те виды деятельности, которые не приносят ожидаемой прибыли. С помощью приведенных выше соотношений можно даже определить те виды деятельности в сфере маркетинга, которые являются Вашим слабым местом и приводят к снижению уровня Ваших доходов. 

Запишите второстепенные соотношения, основанные на данных хозяйственной деятельности Вашего предприятия. 

Отметьте проблемы, возникшие в связи с этими расчетами. 

7.6. Соотношения, связанные с процессом продажи

Вы уже определили свои расходы. Это: 

зарплата торгового персонала; 

комиссионные выплаты; 

накладные расходы; 

амортизация транспортных средств. 

Независимо от численности Вашего торгового персонала, указанные выше позиции остаются в силе. Таким образом, можно определить расходы на каждого торгового работника и сравнить их с объемом продаж. 

Можно использовать различные соотношения для анализа: 

деятельности каждого торгового сотрудника: например, «затраты на продажу единицы товара или получение одного заказа»или «затраты на один рубль стоимости проданного товара». Это поможет определить отстающих торговых сотрудников или неблагополучные участки работы; 

деятельности, связанной с продажей отдельных видов товаров или оказанием услуг, что позволяет выявить уровень прибыльности различных видов товаров или услуг; 

дополнительных расходов, связанных со стоимостью или количеством полученных заказов по отдельным видам товаров или услуг. Если это связано с доставкой товаров, попытайтесь найти оптимальный вариант. 

Если продажи осуществляются непосредственно в Вашем хозяйственном помещении, деятельность каждого Вашего торгового сотрудника можно оценить с помощью подсчета прихода наличных денег в кассу от каждого из них. 

Результаты деятельности Вашего торгового персонала в целом также можно оценить, рассчитав среднюю стоимость полученных заказов на одного покупателя, а также средней величины прямых затрат на организацию продаж на один полученный заказ. 

Если Вы используете специальное помещение для организации продаж, необходимо учесть затраты, связанные с выполнением полученных заказов, с точки зрения покупки канцтоваров, оплаты телефона и почтовых расходов, а также времени на оформление заказов. 

В некоторых случаях было бы желательно учесть и ряд других дополнительных расходов, но это в большей степени относится к крупным предприятиям. 

Если Ваш бизнес требует подготовки каких-нибудь предварительных расчетов (например, консультационная фирма дает первоначальную оценку какого-нибудь коммерческого проекта), следует иметь в виду, что за подобные расчеты нужно платить. 

Желательно определить, сколько времени необходимо для подготовки таких расчетов, а также другие расходы, связанные с этим, чтобы установить их среднюю стоимость. 

Кроме того, было бы полезно подсчитать соотношение всех выставленных к оплате счетов, связанных с проведением коммерческих расчетов, и реально полученных заказов. 

Может быть, Вы узнаете, что Ваша коммерческая деятельность связана в первую очередь с выполнением небольших заказов, а выгодные крупные заказы Вам не достаются. 

Это позволит Вам выявить недостатки в своей работе и своевременно устранить их. 

В таблице попытайтесь перечислить те соотношения, которые дали бы Вам возможность осуществлять эффективный контроль за процессом продаж. 

А теперь попробуйте разработать эти соотношения и определить свои слабые места. 

7.7. Соотношения, связанные с рекламой

Одной из проблем, связанных с рекламой, за исключением отдельных случаев, является сложность организации контроля в этой сфере. 

Если Вы делаете специальное предложение, проконтролировать эффективность рекламы можно с помощью: 

специального купона; 

просьбы принести текст рекламного объявления в Ваш офис; 

указания в тексте рекламного объявления даты предоставления данной услуги. 

В этих условиях довольно просто оценить достигнутые результаты, поскольку они будут достаточно очевидны. 

В тех случаях, когда это практически не осуществимо, Вы можете ограничиться лишь общими заключениями. Они могут основываться на том, что должно пройти определенное время с момента публикации рекламного объявления до первого отклика со стороны покупателей. 

Когда есть возможность определить результативность рекламы, Вы можете использовать соотношения, которые позволят определить те участки Вашей деятельности, на которых достигнуты самые лучшие результаты. 

Для этого можно использовать два соотношения:1)величина затрат на одно обращение Ваших клиентов и 2)величина затрат на один полученный заказ. 

Приведенный ниже пример показывает, как можно сравнивать рекламные объявления в различных изданиях для определения самого эффективного рекламного канала. 

Вы можете определить, какое из двух рекламных объявлений принесло наилучшие результаты. 

Объявление N1

Объявление N2

Количество обращений

102

115

Стоимость рекламного объявления (в тыс.руб.)

60

100

Величина затрат на одно обращение (в тыс.руб.)

590

870

Количество полученных заказов

30

62

Величина затрат на один полученный заказ (в тыс.руб.)

2

1,61

Представьте, что Вы изучаете результаты публикации рекламных объявлений в двух газетах, целью которых являлось привлечение внимания читателей к Вашему предложению и получение максимального количества заказов с их стороны. 

Из таблицы видно, что рекламное объявление N1 имеет лучшее соотношение затрат на одно обращение клиентов, тогда как объявление N2 имеет лучшее соотношение затрат на один полученный заказ. 

Кроме того, для организации контроля необходимо проанализировать полученные результаты и ответить на следующий вопрос: не следует ли использовать разные методы рекламы в разных газетах? Например, читателям «Московского комсомольца», возможно, нужна не такая реклама, как читателям «Финансовой газеты». 

Попробуйте описать способы, с помощью которых Вы могли бы оценить степень эффективности своей рекламы, и запишите соответствующие соотношения. 

7.8. Соотношения, связанные со стимулированием сбыта

Соотношения, связанные с рекламной деятельностью, во многом применимы и к мерам по стимулированию сбыта. Исключение составляют те области, где деятельность по стимулированию сбыта касается таких мер, как: 

бесплатные предложения; 

специальные скидки; 

меры интенсивного стимулирования сбыта. 

В таких случаях Вам следует обратить внимание на размер прибыли, полученной в результате дополнительных продаж, с точки зрения объема затрат на стимулирование сбыта. 

Кроме того, было бы желательно обратить внимание на объем продаж после завершения деятельности, связанной со стимулированием сбыта. Может случиться так, что Ваши меры по стимулированию сбыта лишь ускорят обычные покупки товаров, не приводя к увеличению объема продаж. 

Постарайтесь определить способы оценки степени эффективности своих мер по стимулированию сбыта и проверки полученных результатов. 

7.9. Соотношения, связанные с распределением товаров

Говоря о распределении, следует отметить три основных момента: 

хранение запасов продукции; 

транспортировка продукции; 

каналы распределения продукции. 

Если Вы заняты в сфере производства или торговли, Вам придется заниматься вопросами хранения товаров и их транспортировки. 

Все эти вопросы требуют определенных затрат, размер которых необходимо держать под контролем, иначе Вы рискуете остаться без прибыли. 

7.10. Хранение запасов продукции

Главное для Вас — иметь минимальный запас товаров, который будет пополняться по мере необходимости. Это означает, что Вы должны постараться обеспечить многократный оборот имеющихся запасов в течение года. Оборот имеющихся запасов товаров будет зависеть от особенностей Вашего бизнеса. 

Соотношением, призванным обеспечить контроль за этой частью Вашей деятельности в сфере маркетинга, является 

(Совокупный объем продаж за год в стоимостном выражении) / (Средняя стоимость запасов продукции за год оборота запасов продукции) = коэффициент 

При необходимости можно использовать это соотношение для контроля за некоторыми товарными позициями, отличающимися высокой стоимостью, отдельно от основной массы товаров. 

Попробуйте рассчитать коэффициент оборота Ваших запасов продукции. 

7.11. Транспортировка товаров

Очень легко упустить из виду затраты, связанные с доставкой товаров, и рассматривать их в качестве накладных расходов. Если Вы не берете денег за доставку товаров, то в этом случае эти затраты выходят из-под контроля. 

Вы можете улучшить схему доставки товаров, заменив нерациональную формулу «одна поездка — один заказ»на другую — «одна поездка — несколько заказов». 

Разработайте свои собственные соотношения, связанные с транспортировкой товаров, и проанализируйте данные, полученные в результате использования этих соотношений (если есть возможность, сравните нынешние цифры с данными за предшествующий период). 

Что у Вас получилось в результате: ухудшение или улучшение ситуации? 

В таблице попробуйте изложить свои соображения относительно улучшения схемы доставки товаров Вашим клиентам. 

7.12. Каналы распределения товаров

Если Вы пользуетесь услугами оптовиков, розничных торговцев или других посредников при продаже своих товаров, Вам следует разработать соответствующие соотношения для оценки их деятельности. 

Это может быть объем заказа, совокупность торговой деятельности, или уровень доходности за год, или же какие-нибудь другие показатели. 

В таблице запишите те соотношения, которые Вы могли бы использовать для оценки эффективности различных каналов распределения Ваших товаров. 

Может быть, в результате Вы придете к выводу о том, что объем распределения товаров через одни каналы следует сократить, а через другие — увеличить. 

7.13. Другие показатели

Если у Вас есть бюджет годовых расходов на рекламу, нужно будет сравнить фактические расходы с плановыми. 

Очень легко согласиться с дополнительными расходами по прошествии определенного периода времени, забывая своевременно контролировать их. 

Вы должны быть уверены в том, что в Вашем распоряжении находятся самые последние данные расходов на рекламу, которые можно сравнить с плановыми показателями. 

Кроме того, следует учитывать все расходы, связанные с деятельностью по стимулированию сбыта, а также результаты этой деятельности. 

Это также очень важно для осуществления контроля за бюджетом. Вы сможете оценить эффективность различных мер, направленных на стимулирование сбыта. 

Если Вы занимаетесь так называемым прямым маркетингом, или продажей товаров по почте, тщательный учет затрат и результатов особенно важен, чтобы не давать рекламные объявления в тех изданиях, которые не приносят ожидаемых результатов. 

Эти данные могут быть использованы также для определения лучшего варианта текста и внешнего оформления рекламного объявления. 

Заполните приведенную ниже таблицу и сравните полученные фактические результаты с плановыми показателями. 

Месяцы

Вид деятельности

Велицина затрат, руб.

Рост объема продаж, руб.

План

Факт

План

Факт

1-й

2-й

3-й

4-й

5-й

6-й

7-й

8-й

9-й

10-й

11-й

12-й

7.14. Подведем итоги

Мы проанализировали основные соотношения, которые могут быть использованы для организации контроля в сфере маркетинга. 

Мы живем в постоянно меняющемся мире, и Ваш план маркетинга на следующий год, подготовленный в ноябре, может существенно разойтись с реальной ситуацией уже в апреле. 

Более того, без постоянного контроля Вы, например, можете упустить из виду тот момент, когда затраты, связанные с доставкой товаров, увеличатся до такой степени, что станут серьезно снижать уровень Ваших доходов. 

Есть только один путь к успеху — регулярная проверка выполнения каждого пункта Вашего плана и принятие мер для исправления положения. 

8. Контроль в сфере финансов

8.1. Организация контроля в сфере финансов

Составить план — это еще полдела: ведь очень просто подготовить план, но оставить его без применения. 

Следует помнить, что только в результате постоянного контроля Вы можете чувствовать себя уверенно и встретить во всеоружии любые непредвиденные обстоятельства. 

Если Вам не удается добиться поставленных целей, необходимо внести коррективы в свои действия. 

Если дела идут даже лучше, чем Вы ожидали, тогда Вы должны знать, как использовать сверхплановую прибыль. 

Самый простой способ контроля за развитием своего бизнеса — сравнение плановых показателей с полученными фактическими результатами. 

Мы рассмотрим вопрос, связанный с организацией контроля за выполнением Вашего плана прибыли и плана движения денежных средств. 

8.2. Контроль над выполнением вашего плана продаж

В брошюре под названием «Планирование прибыли»Вы подготовили «План продаж»и «Отчет о прибылях и убытках»на ближайшие 12 месяцев. 

В этом разделе Вам будет нужно проверить, соответствуют ли Вашим плановым показателям фактические результаты продаж. 

Вы уже определили совокупный объем продаж на следующий год. Теперь Вам предстоит распределить этот объем по месяцам. 

Не пытайтесь автоматически разделить полученные данные на 12. Это возможно только в том случае, если ежемесячный объем Ваших продаж будет неизменным в течение всего года. 

Вместо этого попробуйте учесть периоды торгового подъема и спада, а также возможные сезонные колебания. Если Вы уже занимаетесь бизнесом в течение некоторого времени, можно использовать предыдущие данные. Иначе Вам придется опираться на свои собственные знания существующей рыночной конъюнктуры. 

Не упустите из виду возможных изменений в штате Ваших сотрудников, а также приобретения нового оборудования. Кроме того, следует учесть рекламную деятельность и меры по стимулированию сбыта, которые могут способствовать увеличению объема продаж. 

Впишите предполагаемые данные в приведенную ниже таблицу, а затем каждый месяц вписывайте полученные фактические результаты. 

Так Вы сможете определить свои слабые места и использовать появившиеся возможности. 

Контроль за объемом продаж

Объем продаж по факту

Январь

Февраль

Март

План

Факт

План

Факт

План

Факт

Объем продаж в кредит

Итого

Объем продаж по факту

Апрель

Май

Июнь

План

Факт

План

Факт

План

Факт

Объем продаж в кредит

Итого

Объем продаж по факту

Июль

Август

Сентябрь

План

Факт

План

Факт

План

Факт

Объем продаж в кредит

Итого

Объем продаж по факту

Октябрь

Ноябрь

Декабрь

План

Факт

План

Факт

План

Факт

Объем продаж в кредит

Итого

8.3. Контроль над расходами и доходами

Очень важно контролировать объем продаж, чтобы своевременно отреагировать на изменение ситуации: либо устранить недостатки, либо извлечь выгоду из представившихся возможностей. 

Не следует забывать, что объем продаж сам по себе еще не свидетельствует об успехе Вашего бизнеса. 

Чтобы определить уровень рентабельности Вашего предприятия, необходимо принять во внимание такие показатели, как прямые затраты на организацию продаж, а также накладные расходы. 

Для этого необходимо распределить годовой бюджет Ваших расходов по месяцам и сравнить затем эти плановые показатели с фактическими расходами. 

Некоторые виды расходов довольно легко распределить по месяцам. 

Например, годовая величина арендной платы может быть разделена на 12 равных ежемесячных выплат. На закупку канцтоваров можно тратить каждый месяц фиксированную сумму. 

Другие виды расходов довольно сложно равномерно распределить в течение года, но Вы должны точно знать, когда может потребоваться очередная выплата. 

Таким образом, сопоставляя объем продаж и расходы, Вы сможете месяц за месяцем контролировать уровень рентабельности своего предприятия. 

Попробуйте заполнить приведенную ниже таблицу, которая позволит Вам каждый месяц сравнивать плановые показатели с фактическими результатами. Так можно делать каждую неделю в том случае, если Ваш бизнес требует этого. 

Контроль за прибылью

Совокупный объем продаж

Январь

Февраль

Март

План

Факт

План

Факт

План

Факт

Прямые затраты, связанные с организацией продаж

Валовая прибыль

Затраты и накладные расходы

Совокупная величина затрат

Чистая прибыль

Совокупный объем продаж

Апрель

Май

Июнь

План

Факт

План

Факт

План

Факт

Прямые затраты, связанные с организацией продаж

Валовая прибыль 

Затраты и накладные расходы

Совокупная величина затрат

Чистая прибыль

Совокупный объем продаж

Июль

Август

Сентябрь

План

Факт

План

Факт

План

Факт

Прямые затраты, связанные с организацией продаж

Валовая прибыль 

Затраты и накладные расходы

Совокупная величина затрат

Чистая прибыль

Совокупный объем продаж

Октябрь

Ноябрь

Декабрь

План

Факт

План

Факт

План

Факт

Прямые затраты, связанные с организацией продаж

Валовая прибыль 

Затраты и накладные расходы

Совокупная величина затрат

Чистая прибыль

8.4. Контроль за движением Ваших денежных средств

Контроль за объемом Ваших продаж, затратами и ожидаемой прибылью покажет, насколько успешно развивается Ваш бизнес с точки зрения достижения главной цели — получения прибыли. Многие предприятия, способные получать большую прибыль, часто терпят неудачу из-за нехватки денег. 

Если Вы не в состоянии выполнить свои обязательства, Ваши партнеры не захотят иметь с Вами дело, и, естественно, Ваш бизнес придет в упадок. 

План движения денежных средств показывает, какие денежные поступления и какие платежи будут связаны с деятельностью Вашего предприятия в течение года. Вы должны очень тщательно следить за тем, что происходит на самом деле. 

Если объем продаж какого-нибудь предприятия достиг 100 млн.руб., а затраты составили 50 млн.руб., можно подумать, что дела на этом предприятии идут весьма успешно. Но, если учесть, что практически все продажи осуществлялись в кредит (под реализацию), а затраты были связаны с фактическими выплатами, можно сказать, что предприятие имеет отрицательный баланс денежных средств и в данный момент пребывает в весьма плачевном состоянии. 

Вы уже подготовили план движения денежных средств на следующий год, о чем шла речь в одной из предыдущих брошюр. Впишите эти цифры в приведенную ниже таблицу, а затем ежемесячно записывайте в таблицу полученные фактические данные. Можно осуществлять контроль движения денежных средств предприятия и каждую неделю. 

Контроль за движением денежных средств

Поступления:

Январь

Февраль

Март

План

Факт

План

Факт

План

Факт

от продаж по факту

от продаж в кредит (под реализацию)

Платежи

Сумма платежей

Баланс денежных средств текущего месяца

Баланс денежных средств на начало периода

Баланс денежных средств на конец периода

Поступления:

Апрель

Май

Июнь

План

Факт

План

Факт

План

Факт

от продаж по факту

от продаж в кредит (под реализацию)

Платежи

Сумма платежей

Баланс денежных средств текущего месяца

Баланс денежных средств на начало периода

Баланс денежных средств на конец периода

Поступления:

Июль

Август

Сентябрь

План

Факт

План

Факт

План

Факт

от продаж по факту

от продаж в кредит (под реализацию)

Платежи

Сумма платежей

Баланс денежных средств текущего месяца

Баланс денежных средств на начало периода

Баланс денежных средств на конец периода

Поступления:

Октябрь

Ноябрь

Декабрь

План

Факт

План

Факт

План

Факт

от продаж по факту

от продаж в кредит (под реализацию)

Платежи

Сумма платежей

Баланс денежных средств текущего месяца

Баланс денежных средств на начало периода

Баланс денежных средств на конец периода

8.5. Подведем итоги

Нет смысла составлять план, если Вы не собираетесь постоянно следить за его выполнением. 

В этой брошюре был рассмотрен процесс контроля над текущей практической работой. 

Важно осуществлять строгий контроль за движением Ваших денежных средств. 

Не имеет смысла говорить о достигнутых Вашим предприятием успехах, если Вы не в состоянии оплатить свои счета. В этом случае у Вас могут возникнуть серьезные проблемы, которые в конце концов могут привести Ваше предприятие к банкротству. 

9. Практические шаги

9.1. Практические шаги

Мы рассмотрели подготовку бизнес-плана и вопросы, связанные с организацией контроля за его практическим выполнением. 

Сейчас мы рассмотрим те практические шаги, которые Вы можете предпринять для решения возникших проблем. 

Обстоятельства непрерывно меняются, поэтому вполне возможно, что Ваши планы не совсем будут соответствовать действительности. 

От Вас потребуется максимальная гибкость, чтобы не упустить предоставившиеся возможности и успешно преодолеть все возможные препятствия. 

9.2. Изменения объема продаж

Практически все полученные Вами реальные результаты будут в той или иной степени отличаться от плановых показателей (т.е. полученные данные будут больше или меньше намеченных). Давайте рассмотрим все возможные варианты и начнем с меньшего, чем ожидалось, объема продаж. 

НИЗКИЙ ОБЪЕМ ПРОДАЖ

Объем продаж легко можно определить, используя следующую формулу: 

объем продаж = (цена единицы товара) х (количество проданных товаров) 

В том случае, если объем Ваших продаж оказался ниже планового, это могло произойти по двум причинам: 

было продано меньшее количество товаров: 

Вы были вынуждены продавать товары по ценам ниже плановых. 

Если объем Ваших продаж оказался меньше планового, заполните следующую таблицу: 

Изменение уровня продаж

Совокупный объем продаж по плану (руб.)

Фактический совокупный объем продаж (руб.)

Разница (недобор) (руб.)

Количество проданных товаров по плану

Цена единицы товара по плану (руб.)

Фактическое количество проданных товаров

Фактическая цена единицы товара (руб.)

Причина уменьшения объема продаж:

меньшее количествопроданных товаров

более низкая цена единицы товара

обе причины

Давайте вначале рассмотрим случай, связанный с меньшим количеством проданных товаров. 

Это наиболее распространенная причина уменьшения выручки от реализации. Как правило, это может быть связано с несколькими причинами: 

меньшая реальная емкость рынка; 

недоработки в сфере маркетинга; 

высокая конкуренция; 

Ваш новый товар или услуга конкурирует с другими Вашими товарами или услугами; 

природно-климатический фактор. 

Такого рода причин может быть намного больше. 

В таблице попробуйте перечислить причины фактического уменьшения количества проданных Вами товаров. 

Причины уменьшения количества проданных товаров 

Что касается цены, то причин для ее снижения может быть намного меньше: 

Ваша цена на товар или услугу завышена; 

большое количество Ваших товаров было закуплено оптом, что потребовало предоставления покупателям соответствующих скидок; 

понижение цен на данный товар/услугу на рынке. 

В таблице перечислите причины снижения ваших цен. 

Возможно, Вы отметили ряд причин в обеих таблицах. 

Что нужно сделать, чтобы исправить положение? Окончательное решение может потребовать принятия ряда мер и в значительной степени будет зависеть от особенностей Вашего бизнеса. 

Давайте рассмотрим теперь несколько возможных вариантов Ваших действий. 

УВЕЛИЧЕНИЕ ВАШЕЙ ВЫРУЧКИ ОТ РЕАЛИЗАЦИИ

Есть три простых совета: 

повысить цены, оставив неизменным количество проданных товаров; 

увеличить количество проданных товаров, не повышая цен; 

сделать и то, и другое! 

Совет повысить цену, вероятно, так и останется просто советом, пока Вы не улучшите свой товар или услугу, придав им новые потребительские свойства. 

УВЕЛИЧЕНИЕ КОЛИЧЕСТВА ПРОДАННЫХ ТОВАРОВ

Это одно из наиболее подходящих решений. 

Вам придется принимать такие меры, которые могут не только принести прибыль в краткие сроки, но и потребовать дополнительных затрат. 

Итак, что же Вам делать? Вот несколько предложений. 

Проведите распродажу, но будьте осторожны. Это будет означать одновременно и снижение цен, поэтому Вам придется продать большее количество товаров. 

Распространите как можно больше информации о Ваших товарах, уделив внимание маркетингу. Это потребует дополнительных расходов, поэтому Вы должны быть абсолютно уверены в том, что игра стоит свеч. Что бы Вы еще ни предпринимали, старайтесь не забывать о маркетинге. В противном случае покупатели довольно быстро вообще забудут и о Вас, и Ваших товарах. 

Используйте специальные предложения, бесплатные подарки, лотерею и т.д., но не забывайте о связанных с этим затратах. 

Предложите дополнительные бесплатные услуги. 

Обновите свои товары или услуги, придав им более привлекательный вид. 

Осваивайте новые рынки. Ведь кроссовки, к примеру, давно перестали быть чисто спортивной обувью. 

В таблице попробуйте перечислить возможные способы подъема уровня Ваших продаж. 

Меры, направленные на увеличение объема продаж 

А теперь давайте рассмотрим противоположную ситуацию, когда объем продаж оказался больше, чем ожидалось. 

УВЕЛИЧЕННЫЙ ОБЪЕМ ПРОДАЖ

Вновь здесь можно отметить две основные причины: 

Вы продали большее количество товаров, чем предполагали; 

Вы продаете по более высоким ценам, чем предполагали. 

Успокоившись на достигнутом, Вы можете упустить предоставившиеся прекрасные возможности и не заметить новых перспективных тенденций. 

В приведенную ниже таблицу впишите данные, связанные с фактическим превышением плановых показателей объема продаж. 

Изменение уровня продаж

Совокупный объем продаж по плану (руб.)

Фактический совокупный объем продаж (руб.)

Разница (недобор) (руб.)

Количество проданных товаров по плану

Цена единицы товара по плану (руб.)

Фактическое количество проданных товаров

Фактическая цена единицы товара (руб.)

Причина уменьшения объема продаж:

большее количествопроданных товаров

более высокая цена единицы товара

обе причины

Возможными причинами увеличения планового объема продаж могут быть следующие: 

емкость Вашего рынка больше, чем предполагалось; 

появление нового рынка; 

неожиданное повышение цены на аналогичный товар на рынке; 

исчезновение на рынке товаров-конкурентов; 

закрытие предприятий-конкурентов; 

природно-климатический фактор; 

более высокая производительность труда на Вашем предприятии. 

Существует много других причин, связанных с особенностями Вашего бизнеса. 

В таблице постарайтесь перечислить причины фактического превышения планового объема Ваших продаж. 

ИСПОЛЬЗОВАНИЕ МАКСИМАЛЬНОГО КОЛИЧЕСТВА ВОЗМОЖНОСТЕЙ

Как воспользоваться неожиданными возможностями, связанными с превышением планового объема продаж? 

Вот несколько предложений: 

Ваши потребители должны узнать о том, что случилось. Если с рынка исчезли некоторые товары-конкуренты или же некоторые предприятия-конкуренты прекратили свою деятельность, сообщите покупателям о своем предложении. Таким образом, Вы не только напомните о себе Вашим постоянным клиентам, но и сможете привлечь внимание покупателей Ваших бывших конкурентов. Держите свои расходы под контролем! Не стоит тратить миллион там, где удастся увеличить объем продаж всего на полмиллиона. 

Если что-нибудь сделало Ваш товар более привлекательным в местном или общегосударственном масштабе, сообщите об этом Вашим потенциальным покупателям, но и в данном случае не забывайте контролировать все необходимые расходы; 

Возможно, в результате увеличения объема продаж Вы приобретете дополнительное оборудование, которое, в свою очередь, может способствовать повышению производительности и еще большему увеличению объема продаж. 

Убедитесь в том, что Вы разобрались в причинах увеличения объема продаж. Если это результат: 

краткосрочный, тогда уровень Ваших продаж постепенно снизится до планового показателя, 

а если это результат действия каких-то постоянных факторов, тогда уровень Ваших продаж по-прежнему будет превышать плановый показатель. 

Кроме того, не забудьте, что чем больше объем продаж, тем больше, как правило, связанные с этим затраты. 

Всегда следите за тем, какое влияние превышение планового объема продаж оказывает на Ваш план прибыли и план движения денежных средств. 

В таблице опишите те действия, которые Вы собираетесь предпринять в результате фактического превышения планового объема продаж. 

9.3. Изменения величины расходов

Аналогично ситуации с фактическими изменениями планового объема продаж уровень Ваших расходов также может оказаться выше или ниже предполагавшегося. 

Поэтому Вам необходимо убедиться в том, что увеличение или уменьшение Ваших расходов носит временный характер. В этом случае отклонения окажут наиболее заметное воздействие на показатели плана движения Ваших денежных средств. 

Рассмотрим случаи отклонения фактической величины Ваших расходов от плановых показателей. 

ПОВЫШЕННЫЙ УРОВЕНЬ РАСХОДОВ

Не следует рассматривать величину расходов в отрыве от других плановых показателей. 

Увеличение объема продаж может привести к одновременному увеличению прямых затрат, связанных с организацией продаж, прочих видов затрат и накладных расходов, а также росту прибыли. До тех пор, пока величина Вашей прибыли возрастает вместе с увеличением объема продаж и повышением уровня расходов, такое положение дел не должно вызывать у Вас беспокойства. 

Если объем продаж остался неизменным или уменьшился, а уровень расходов повысился, Вам необходимо принимать определенные меры. 

Полезно распределить Ваши расходы на: 

прямые затраты, связанные с организацией продаж; 

прочие затраты и накладные расходы. 

Сначала мы рассмотрим прямые затраты, связанные с организацией продаж. 

ПРЯМЫЕ ЗАТРАТЫ, СВЯЗАННЫЕ С ОРГАНИЗАЦИЕЙ ПРОДАЖ

Они включают в себя: 

товары для перепродажи; 

прямые трудовые затраты; 

сырье. 

Давайте рассмотрим их по очереди. 

ТОВАРЫ ДЛЯ ПЕРЕПРОДАЖИ

Предположим, что объем Ваших продаж соответствует плановому показателю, в таком случае, возможно, Ваши затраты на хранение запасов продукции превышают установленный уровень. 

Это может быть связано с двумя причинами: 

Вы не учли фактор роста в своих планах: если все фактические показатели будут превышать плановые, может быть, Вам придется переработать свои планы; 

рост цен оказался больше предполагавшегося. 

Давайте рассмотрим последнюю причину более подробно. 

Если рост цен не влияет на величину получаемой Вами прибыли, значит, Ваш бизнес развивается весьма успешно, и Вы можете самостоятельно покрыть рост расходов. 

Возьмите этот факт на заметку. 

Если же рост цен существенно влияет на размер получаемой Вами прибыли, тогда Вам следует предпринять ряд мер, направленных на исправление сложившейся ситуации. 

Вот некоторые предложения: 

постарайтесь увеличить объем продаж так, чтобы уровень прибыли повысился до своего первоначального состояния. Этот вариант рассматривался уже и ранее, однако следует иметь в виду, что в данном случае увеличение объема продаж должно носить постоянный характер. Иначе Вы лишь откладываете на неопределенный срок решение проблемы; 

сократите другие виды расходов и, таким образом, увеличьте размер получаемой Вами чистой прибыли. Этот вариант будет рассмотрен в следующих разделах этой брошюры; 

попытайтесь найти нового поставщика. Возможно, Вам удастся приобрести такие же или похожие виды товаров по более низким ценам. Будьте осторожны, поскольку у Вас нет стопроцентной гарантии, что в том случае, если Вы начнете продавать другой товар, Ваши клиенты будут по-прежнему покупать у Вас новый товар по такой же цене; 

попробуйте договориться о новых условиях поставок товаров с Вашими нынешними поставщиками. Все-таки для них лучше иметь заказ на поставку товаров по более низким ценам, чем не иметь заказа вообще. 

РОСТ ПРЯМЫХ ТРУДОВЫХ ЗАТРАТ

В том случае, если Вы используете труд сотрудников, не состоящих в штате Вашего предприятия, можно попробовать: 

найти альтернативный источник рабочей силы, 

договориться о новых условиях использования прежних работников. 

Если используется только Ваш собственный персонал, Вам предстоит договариваться о снижении уровня расходов с самим собой! 

Вам придется оценить степень целесообразности выплаты Вашему персоналу повышенной заработной платы. Может быть, рост трудовых затрат будет частично связан с индексацией зарплаты Ваших сотрудников с учетом темпов инфляции. В любом случае этот аспект должен быть отражен в Вашем бизнес-плане. 

Кроме того, рост прямых трудовых расходов может быть связан, например, с: 

высокой производительностью труда; 

строгими требованиями к персоналу; 

усложнением процесса труда. 

В любом случае это должно приводить либо к увеличению объема Ваших продаж, либо к сокращению других видов расходов. 

РОСТ ЗАТРАТ НА СЫРЬЕ

Если возросли цены на сырье, Вы можете: 

покрыть все расходы самостоятельно; 

увеличить объем продаж; 

сократить величину других видов расходов; 

найти альтернативные источники сырья; 

попытаться договориться о новых условиях поставок сырья с Вашими прежними поставщиками. 

Постарайтесь заполнить приведенную ниже таблицу, отметив возможные способы экономии денежных средств с точки зрения использования товаров для перепродажи, прямых трудовых затрат и сырья. 

Экономия, связанная с прямыми затратами на организацию продаж

Величина прямых затрат на организацию продаж по плану (руб.)

Фактическая величина прямых затрат на организацию продаж по плану (руб.)

Рост затрат (руб.)

Причина роста затрат

Способы снижения затрат

РОСТ ДРУГИХ ВИДОВ ЗАТРАТ И НАКЛАДНЫХ РАСХОДОВ

Если рост расходов превышает плановые показатели, необходимо разобраться в причинах подобного явления и решить, что можно сделать для исправления положения. 

Следует вновь повторить, что увеличение объема продаж может привести к росту расходов. 

Беспокойство должно возникнуть в том случае, если рост расходов не связан с увеличением объема продаж. 

Прямые затраты и накладные расходы могут возрастать по многим причинам. Некоторые причины являются общими для различных видов бизнеса, другие связаны непосредственно с конкретными видами предпринимательской деятельности. 

Вот несколько советов, которые можно использовать для сокращения Ваших расходов. 

а) Рост расходов, связанный с Вашими поставщиками: 

изменение условий продаж у поставщиков; 

поиск альтернативных источников снабжения. 

б) Увеличение других видов расходов. Проверьте, оправданы ли эти расходы. Например, все ли транспортные расходы являются обоснованными, оправдано ли повышение заработной платы Вашим сотрудникам. 

В таблице отметьте рост всех видов расходов, укажите причины роста расходов и меры, направленные на их сокращение. 

СНИЖЕНИЕ УРОВНЯ РАСХОДОВ

Может оказаться, что фактический уровень ваших расходов ниже предполагавшегося. Если даже Ваши фактические расходы меньше плановых, необходимо экономить деньги везде, где это возможно. Разумеется, это не должно наносить ущерб Вашему бизнесу. 

Безусловно, Вы будете принимать решение с учетом особенностей вашего бизнеса. Вот несколько советов: 

Вы будете получать больше прибыли. Можно остановиться на достигнутом и получать просто дополнительные доходы! 

Можно вложить сэкономленные деньги в маркетинг и добиться увеличения объема продаж. При этом убедитесь в том, что Ваше предприятие сможет справиться с возросшим объемом работы. 

Можно расширить границы своего бизнеса за счет набора новых сотрудников или покупки нового оборудования, но убедитесь в том, что сэкономленных средств хватит надолго и Вы будете в состоянии покрыть все расходы до тех пор, пока расширение масштабов Вашей предпринимательской деятельности не принесет первых плодов. 

В таблице укажите, что Вы собираетесь делать с полученной сверхплановой прибылью. 

Независимо от реального состояния дел на Вашем предприятии, необходимо постоянно держать под строгим контролем выполнение Вашего плана прибыли. 

Вы должны постоянно искать любые способы увеличения своей доли рынка. 

Сегодня Вы преуспеваете, а завтра можете оказаться банкротом. 

То же самое относится и к расходам. Постоянно ищите способы сокращения величины расходов, но делайте это без ущерба для своего предприятия. 

Не имеет смысла вкладывать сверхплановые поступления в маркетинг, если Вы и Ваш персонал окажетесь не в состоянии удовлетворить возросший потребительский спрос. 

ВЛИЯНИЕ РАЗЛИЧНЫХ ФАКТОРОВ НА ПЛАН ДВИЖЕНИЯ ДЕНЕЖНЫХ СРЕДСТВ

Движение денежных средств отражает реальное положение дел на Вашем предприятии. Мы выяснили, что часто товары продаются в кредит, а расходы связаны с фактической оплатой. 

На бумаге все может быть очень хорошо, а с точки зрения движения денежных средств у Вас могут возникнуть серьезные проблемы. 

Если Вы тщательно составляли план движения денежных средств, Вы точно знаете объем и сроки своих денежных поступлений и необходимых платежей для того, чтобы своевременно оплачивать предъявленные Вам счета или же договариваться с обслуживающим Вас банком об увеличении суммы предоставленного кредита для ликвидации нехватки денежных средств. 

Если Вы имеете положительный баланс денежных средств, превышающий плановые показатели, можно сказать, что Вы действуете правильно. 

Вам придется пересмотреть свои потребности в краткосрочных кредитах в том случае, если: 

требуется осуществить платежи ранее намеченного срока; 

расходы превысили плановый показатель; 

объем продаж оказался меньше запланированного; 

сроки оплаты товаров, проданных Вами в кредит, превышают плановые показатели. 

В каждом случае изменения Ваших намеченных коммерческих планов необходимо следить за тем, какое влияние эти изменения оказывают на движение Ваших денежных средств. 

Убедитесь в том, что Вы учли все необходимые платежи, которые Вам предстоит осуществить в течение срока действия Вашего бизнес-плана. 

В таблице отметьте все изменения, связанные с движением Ваших денежных средств, а также напишите, какое влияние эти изменения могут оказать в будущем на Ваши коммерческие планы и потребности в краткосрочных заемных средствах. 

9.4. Что еще?

Наряду с финансовыми планами необходимо постоянно держать под строгим контролем: 

план маркетинга; 

план персонала; 

объем материальных ресурсов. 

МАРКЕТИНГ

Деятельность в сфере маркетинга необходимо планировать, но план маркетинга должен быть достаточно гибким, чтобы своевременно учитывать непредвиденные изменения ситуации. 

Вы сможете продать свои товары только в том случае, если Ваши потенциальные покупатели будут знать о существовании Вашего предприятия. 

Поэтому необходимо определить свой рынок сбыта. 

Одновременно Вы должны следить за полученными результатами. Если Вы видите, что рекламное объявление в одной из газет не принесло ожидаемых результатов, попробуйте дать рекламное объявление в другом издании. 

ПЕРСОНАЛ

Задумайтесь над такими вопросами: 

правильно ли Вы используете своих сотрудников? 

правильно ли определено время набора новых сотрудников? 

Если потенциал Ваших сотрудников используется не в полной мере или же управление персоналом осуществляется плохо, отдача от деятельности Ваших сотрудников не окупит Ваших затрат на них. 

Вам следует регулярно контролировать свой персонал, качество его работы, а также отношение сотрудников к Вашему бизнесу. 

Осуществляя контроль за выполнением своих финансовых планов, Вы сможете более точно определить тот момент, когда развитие Вашего предприятия даст возможность взять на работу новых сотрудников. 

РЕСУРСЫ

Осуществляя контроль за выполнением своих финансовых планов, Вы сможете решить, нужно ли привлекать дополнительные ресурсы, или стоит с этим подождать. 

Самое главное при наборе новых сотрудников и приобретении основного капитала — выбрать подходящий для этого момент, поскольку приняв решение и потратив деньги, Вы будете вынуждены двигаться только вперед. 

9.5. Заглядывая в будущее

Составленные Вами планы рассчитаны на ближайшие 12 месяцев. Но Вы должны помнить, что они являются частью непрерывного процесса Вашей предпринимательской деятельности. 

Через год Вам предстоит пересмотреть свои планы и разработать на следующий год уже новые. 

В интересах развития Вашего бизнеса Вам следовало бы иметь план коммерческой деятельности, рассчитанный на более длительный срок. 

Лишь постоянно заглядывая в будущее, Вы сможете все время опережать своих конкурентов. 

У всех крупных фирм есть такие планы. Только благодаря им они достигают головокружительных успехов в бизнесе. Поэтому и Вам стоило бы взять на вооружение составление перспективных планов развития Вашего предприятия. 

9.6. Подведем итоги

Мы рассмотрели некоторые практические шаги, которые Вы можете предпринять, если появятся отклонения от полученных Вами фактических результатов по сравнению с плановыми. 

Далеко не все отклонения фактических результатов от плановых показателей свидетельствуют об ухудшении хозяйственного положения Вашего предприятия. В некоторых случаях это означает появление новых коммерческих возможностей, которыми можно воспользоваться. 

Об этом Вы можете узнать только в процессе контроля за выполнением Вашего бизнес-плана. 

Кроме того, без бизнес-плана Вам будет трудно оценить эффективность работы Вашего предприятия. 

Не имея бизнес-плана, Вы, конечно, можете заниматься коммерческой деятельностью, продавая товары и оплачивая счета, но Вы не будете знать, насколько рентабельна деятельность вашего предприятия и хватит ли получаемой Вами прибыли для развития Вашего бизнеса. 

Не имея бизнес-плана, вряд ли Вам удастся расширить границы своей коммерческой деятельности. Вы будете испытывать большие затруднения, стараясь получить дополнительные денежные средства. 

У ваших конкурентов, скорее всего есть бизнес-планы, а единственный путь к успеху — хотя бы на шаг опережать своих конкурентов. Для этого необходимо: 

тщательно составить бизнес-план; 

осуществлять строгий контроль за его выполнением; 

своевременно и гибко реагировать на возможные фактические отклонения от намеченных плановых показателей. 

10. Обзор вашего бизнес-плана

10.1. Обзор Вашего бизнес плана

Это завершающая стадия изложения бизнес-плана на бумаге. 

Независимо от того, подготовлен ли Ваш бизнес-план только для себя в качестве документа, на основе которого можно контролировать развитие своего бизнеса, или же в качестве документа, который Вы собираетесь использовать для получения дополнительных денежных средств и привлечения интереса к своему коммерческому проекту, убедитесь в том, что ничего не упустили из виду. 

Кроме того, необходимо убедиться в том, что расчеты, касающиеся предполагаемого объема сбыта, планируемых затрат и прогноза движения денежных средств, содержащиеся в различных частях бизнес-плана, не противоречат друг другу. 

Прогноз величины прибыли должен быть основой для подготовки плана движения денежных средств. 

Если Вы собираетесь использовать подготовленный бизнес-план для получения денежных средств или для привлечения интереса к своему коммерческому проекту, тогда Вам следует всю имеющуюся у Вас информацию и все подготовленные расчеты изложить в одном документе. Поэтому попробуем составить схему, которая может лечь в основу Вашего бизнес-плана. 

Можете полностью следовать этой схеме или использовать только небольшую ее часть — в зависимости от того, насколько она отвечает Вашим потребностям. 

10.2. Организация продаж

Вопросам организации продаж в той или иной степени посвящены следующие брошюры: 

План маркетинга 

Планирование прибыли 

План движения денежных средств 

Баланс Вашего предприятия 

Контроль в сфере маркетинга 

Контроль в сфере финансов 

Практические шаги 

Проверьте, учли ли Вы при планировании сбыта воздействие на Ваш уровень продаж следующих факторов: 

Вашей деятельности в сфере маркетинга и развития рынка; 

Вашей кадровой политики; 

обновления существующего оборудования или покупки нового; 

увеличения или уменьшение размеров основного капитала. 

Будьте готовы к тому, что после проработки соответствующих брошюр у Вас может возникнуть потребность внести изменения в прогноз продаж. 

Поэтому Вам следует еще раз убедиться в том, что выполненные Вами расчеты для различных разделов бизнес-плана согласуются друг с другом. 

10.3. Прямые затраты, связанные с организацией продаж

Этот вопрос рассматривается в следующих брошюрах: 

ланирование прибыли 

План движения денежных средств 

Контроль в сфере финансов 

Практические шаги 

Планируя прямые затраты, не забудьте учесть влияние на них следующих факторов: 

смена поставщика; 

возможность договориться о более выгодных условиях поставок; 

рост цен вследствие инфляции; 

изменения, связанные с Вашим персоналом; 

производственные изменения, связанные с основными фондами, уровнем производительности и т.п. 

10.4. Накладные расходы и затраты

Этот вопрос рассматривается в следующих брошюрах: 

План маркетинга (когда речь шла о затратах, связанных с маркетингом: в частности, затратах на рекламу и стимулирование сбыта) 

Планирование прибыли 

План движения денежных средств 

Баланс Вашего предприятия (в частности, при расчете амортизации Ваших основных фондов) 

Потребности в персонале и материальных ресурсах (в частности, затраты, связанные с выплатой заработной платы сотрудникам и внесением взносов в федеральный страховой фонд, а также расходы, обусловленные набором новых работников) 

Контроль в сфере маркетинга 

Контроль в сфере финансов 

Практические шаги 

10.5. Другие виды доходов и расходов

Как правило, это: 

доходы от неосновных видов деятельности (например, доходы от собственности или инвестиций); 

налоговые платежи, например: 

если Ваш налог на добавленную стоимость (НДС) на конечный продукт превышает уплаченный Вами НДС на исходные материалы, то Вы должны выплатить эту разницу; 

налог на прибыль; 

выплаты для погашения задолженности по всем видам взятых Вами ссуд и полученных кредитов; 

закупка основного оборудования. 

Вы должны учитывать все эти платежи, поскольку они связаны с получаемыми Вами доходами и поэтому должны быть отражены в плане движения Ваших денежных средств. 

Любые изменения величины и состава Вашего основного капитала также должны найти отражение в балансе Вашего предприятия. 

Эти вопросы расматриваются в следующих брошюрах: 

Планирование прибыли 

План движения денежных средств 

Потребности в персонале и материальных ресурсах 

Контроль в сфере финансов 

10.6. Ваш бизнес-план

Окончательная структура и содержание бизнес-плана в значительной степени будут зависеть от особенностей Вашего бизнеса и от того, как Вы намерены использовать свой бизнес-план после завершения работы над ним. 

Всегда будьте готовы к внесению в него необходимых изменений. В конце концов у Вас получится хороший бизнес-план, который будет приносить пользу в течение многих лет. 

Далее мы поговорим о том, что необходимо для составления бизнес-плана, и перечислим те брошюры данного учебного курса, в которых Вы сможете найти необходимую информацию. 

ОБЩЕЕ СОДЕРЖАНИЕ

Мы выделили шесть основных частей бизнес-плана. Это: 

информация общего характера; 

план маркетинга; 

будущие потребности; 

финансовый план; 

потребности в заемных средствах; 

стратегия развития. 

Не все из них могут отражать особенности Вашего бизнеса. Вы можете включить в бизнес-план и другие разделы. 

Возможно, в этом году Вам потребуются только некоторые разделы, а другие — только в следующем году. 

Вам придется предпринять несколько попыток составить план прежде, чем у Вас получится бизнес-план, удовлетворяющий потребности Вашего бизнеса. Очень важно, чтобы в том бизнес-плане, который получится у Вас в результате, все части были взаимосвязаны. Давайте начнем с общей информации о Вашем коммерческом проекте. 

ИНФОРМАЦИЯ ОБЩЕГО ХАРАКТЕРА

В этом разделе должны быть: 

Ваши данные; 

информация о Вашем бизнесе; 

описание имеющихся у Вас помещений; 

история развития Вашего бизнеса; 

данные о производимых Вами в настоящее время товарах и/или предоставляемых услугах. 

О том, как должна быть представлена эта информация, идет речь в первой брошюре «Вы и Ваш бизнес». 

Цель такой информации — продемонстрировать достигнутые Вами результаты и заставить поверить в Ваши возможности. 

Начинающим свое дело необходимо иметь определенные основы. Вы могли бы сообщить: 

почему Вы собираетесь заняться имено этим видом бизнеса; 

какие исследование Вы провели перед тем, как принять окончательное решение; 

какую профессиональную подготовку Вы имеете или собираетесь получить для того, чтобы заниматься данным бизнесом. 

Работая над бизнес-планом, надо сохранять не только уверенность в своих силах, но и достаточную самокритичность, избегая необоснованных заявлений. 

ПЛАН МАРКЕТИНГА

Он должен содержать информацию: 

об основных видах товаров; 

об участках рынка, на которые нацелен Ваш бизнес; 

о маркетинговых исследованиях, проведенных Вами (в особенности, если Вы занимаетесь новым видом бизнеса или же предполагаете найти рынки сбыта для новых видов товаров и услуг); 

о маркетинговых исследованиях, которые Вы собираетесь провести в течение ближайших 12 месяцев; 

о рекламной кампании, которую Вы планируете провести, каким образом Вы предполагаете ее организовать, какие средства массовой информации использовать и почему, с какой частотой и периодичностью Вы предполагаете рекламировать свой бизнес; 

о других формах стимулирования сбыта; 

об обеспечении необходимыми материалами и сырьем и их распределении; 

о политике ценообразования; 

о Ваших общих затратах на маркетинговые цели и организацию контроля в сфере маркетинга. 

Вопросы, связанные с подготовкой этих материалов, рассматриваются в брошюрах «План маркетинга» и «Организация контроля в сфере маркетинга». 

БУДУЩИЕ ПОТРЕБНОСТИ

Этот раздел Вашего бизнес-плана должен включать описание: 

Ваших потребностей в персонале на ближайшие 12 месяцев, включая планируемые Вами изменения существующей кадровой структуры (т.е. каких новых сотрудников и когда Вы предполагаете принять на работу с обоснованием необходимости их привлечения), а также расчет всех связанных с этим затрат (включая расходы на обучение); 

Ваших планов, связанных с подбором нового хозяйственного помещения; 

Ваших потребностей в дополнительных транспортных средствах; 

предполагаемых изменений структуры основных фондов; 

Ваших потребностей в дополнительном оборудовании; 

всех других планируемых Вами расходов, связанных с приобретением основного капитала. 

Вам следует обосновать необходимость всех расходов, указать величину ожидаемой прибыли, отметить преимущества, которые Вы можете получить в результате, рассчитать все затраты и составить план предполагаемых изменений Вашей предпринимательской деятельности или дополнений к ней. 

Вы можете найти всю необходимую информацию на эту тему в брошюре «Ваши потребности в персонале и материальных ресурсах». 

ФИНАНСОВЫЙ ПЛАН

Этот раздел Вашего бизнес-плана требует очень тщательной подготовки в том случае, если Вы собираетесь использовать свой бизнес-план для привлечения дополнительных финансовых средств. 

Ваш финансовый план должен содержать: 

прогноз ежемесячных объемов продаж (или объемов продаж для других периодов времени, которые Вы используете для планирования Вашей хозяйственной деятельности); 

бюджет ежемесячных затрат; 

прогноз прибыли по месяцам; 

план прибылей и убытков; 

план движения денежных средств; 

баланс на начало периода; 

баланс на конец периода. 

Определить объем будущих продаж Вам помогут следующие брошюры: «План маркетинга», «Планирование прибыли», «План движения денежных средств», «Организация контроля в сфере финансов»и «Практические шаги». 

Вопросы, связанные с планированием расходов и доходов, рассматриваются в брошюрах «Планирование прибыли», «План движения денежных средств», «Организация контроля в сфере финансов», «Ваши потребности в персонале и материальных ресурсах», а также «Практические шаги». 

Информацию, необходимую для составления отчета о прибылях и убытках, Вы найдете в брошюре «Планирование прибыли», а для подготовки баланса — в брошюре «Баланс Вашего предприятия». 

Вопросам планирования движения денежных средств посвящены брошюры «План движения денежных средств» и «Организация контроля в сфере финансов». ВАШ БИЗНЕС 

ПОТРЕБНОСТЬ В ЗАЕМНЫХ СРЕДСТВАХ

Привлечение денежных средств может быть: 

краткосрочным; 

среднесрочным или долгосрочным. 

К краткосрочным относятся кредиты, которые Вам понадобятся в течение ближайших 12 месяцев. Ваша потребность в такого рода кредитных ресурсах определяется на основе прогноза движения денежных средств. 

Ваши потребности в среднесрочных и долгосрочных займах в значительной степени зависят от того, какие ресурсы будут необходимы для развития Вашего бизнеса в будущем. 

В Вашем бизнес-плане должны быть отражены следующие вопросы: 

какие заемные средства и в каком объеме Вы предполагаете привлекать; 

обоснование Вашей потребности в займах со ссылкой на соответствующие разделы бизнес-плана; 

календарный план привлечения финансовых средств. 

Если Вы собираетесь привлекать сторонние денежные средства, сразу настройтесь серьезно: Вам придется убедить все заинтересованные стороны в том, что Вам действительно необходимо дополнительное финансирование и что Вы сможете вернуть заемные средства. 

ЧТО ЕЩЕ МОЖНО ВКЛЮЧИТЬ В БИЗНЕС-ПЛАН

Это зависит от особенностей Вашего бизнеса. Например, можно включить в бизнес-план: 

план развития производства (если Вы собираетесь производить новые виды товаров, необходимо указать, как будет организовано их производство и испытание); 

развитие новых рынков; 

структуру управления (если Ваша фирма будет расширяться и Вы будете набирать новых сотрудников, очень полезно включить в Ваш бизнес-план структуру управления, которая наглядно продемонстрирует место и роль каждого сотрудника в развитии и функционировании Вашего предприятия); 

если Ваше предприятие является обществом с ограниченной ответственностью (ООО), то будет уместно привести список учредителей и акционеров, а также другую необходимую информацию. 

Есть и другие вопросы, связанные с особенностями развития Вашего бизнеса. Возможно, некоторые из них вы сможете найти в разделах, о которых речь шла выше. Для других понадобятся специальные разделы. 

В таблице постарайтесь указать ту дополнительную информацию, которая, по Вашему мнению, должна быть включена в бизнес-план. 

ПЛАН БУДУЩЕГО РАЗВИТИЯ

Вам следует закончить свой бизнес-план описанием того, как Вы собираетесь действовать. 

В этом разделе нужно отметить: 

как Вы предполагаете контролировать развитие Вашего предприятия; 

Ваши планы на будущее: не только на ближайший год, но и на последующие 5, 10 и даже 15 лет. Укажите только те цели развития Вашего предприятия, которые Вы считаете осуществимыми. 

В течение года Вам следует непрерывно осуществлять строгий контроль за развитием своего бизнеса, своевременно внося соответствующие коррективы. 

10.7. Подведем итоги

Содержание Вашего бизнес-плана в значительной степени зависит от особенностей Вашего бизнеса и от цели составления бизнес-плана. 

Если Вы собираетесь показывать свой бизнес-план потенциальным партнерам или инвесторам, убедитесь в том, что он составлен достаточно профессионально. 

Не забудьте хорошо его оформить. Большинство людей будет судить о Вашем предприятии именно по бизнес-плану (в том числе и по его внешнему виду). Помните, что первое впечатление всегда значит очень много. 

Подготовив свой бизнес-план, старайтесь выполнять его и осуществляйте контроль за его выполнением. Старайтесь не отклоняться от него без сколько-нибудь серьезных оснований. 

С другой стороны, сохраняйте гибкость и своевременно откликайтесь на все возможные изменения. Одним из главных преимуществ малого бизнеса является возможность быстрее отзываться на изменения рыночной конъюнктуры по сравнению с более крупными предприятиями-конкурентами. 

Только тщательно подготовив бизнес-план и наладив контроль за его выполнением, Вы сможете оценить развитие Вашего бизнеса. 

Не имея бизнес-плана, Вы будете действовать методом проб и ошибок, постоянно сталкиваясь с непредвиденными трудностями.

