ПРАКТИЧНІ ЗАВДАННЯ ДО ТЕМИ
 "Бізнес-планування"

Вправа "Складаємо бізнес-план"

Мета: сформувати у учнів практичні навички зі складання й оформлення бізнес-плану.

Інструкції

1) Ознайомтеся з інформацією про структуру та принципи складання бізнес-плану 
2) Об'єднайтеся у малі групи залежно від обраного виду бізнесу.
3) Структуруйте раніше виконані завдання відповідно до структури бізнес-плану та напишіть резюме бізнес-плану (використовуйте наведені нижче Пояснення щодо змісту кожного розділу бізнес-плану)
4) Проведіть презентацію роботи вашої групи та обговоріть результати у загальному колі
Пояснення щодо змісту кожного розділу бізнес-плану

("Де знайти своє місце. Поради бізнесменам-початківцям" - Київ: Українська освітня програма реформ, 2002, - с. 112).

РЕЗЮМЕ

Ваш бізнес-план має починатися з висновків (1—2 сторінки), хоч писати їх ви будете в останню чергу. Висновки — це самостійний документ майже рекламного характеру, з основними концепціями бізнес-плану. Пам'ятайте: саме цю частину читатимуть більшість потенційних інвесторів. А цікавитимуть можливих партнерів такі пункти: сума кредиту, напрямки вкладення позичених коштів, передбачені терміни погашення кредиту, інші інвестори проекту, величина ваших власних коштів.

МЕТА І ЗАВДАННЯ

Тут треба проаналізувати вашу ідею. Рекомендуємо застосувати так званий ситуаційний SWOT-аналіз. Наведену абревіатуру розшифровують так: Strength — сила, Weakness — слабкість, Opportunities — можливості, Troubles — небезпеки.

Сильні (S) і слабкі (W) сторони — це ті складові частини діяльності вашого підприємства, які контролюєте ви, а саме:

організаційно-правова    форма    (наявність    власних    чи    орендованих

приміщень);

маркетингові аспекти (місце розташування, ринок, його сегмент);

риси, якими ваш продукт відрізнятиметься від конкурентного;

виробничі фонди, їх стан та ресурси,

наявність власних фінансів;

кадровий аспект. 
Приклад. 
Сильні сторони:

· дешева сировина;

· високий професіоналізм персоналу,

· дешевизна продукту;

· новизна товару;

· практичне та гарне упакування.

 Слабкі сторони:
· брак сховища для сировини;

· слабка реклама;

· брак гаражу для автотранспорту.

Можливості (О) та небезпеки (Т) — це ті чинники, що перебувають поза вашим контролем і можуть вплинути на процес розвитку справи. Тут варто зважити на такі обставини:

· економічне середовище (державна підтримка малого бізнесу, податкове законодавство тощо);

· політичне середовище;

· соціально-культурне середовище; -технологічне середовище; -демографічне середовище.
 Приклад.

Можливості:

· підвищення професійного рівня персоналу;

· вдосконалення продукту;

· переходу на іншу сировину;

■
одержання кращих перспектив внаслідок поступового покращання податкової політики.

Небезпеки:

· зміни в митному законодавстві можуть ускладнити взаєморозрахунки з іноземним постачальником сировини;

· непередбачуваність дій сучасного парламенту може призвести до повної чи часткової націоналізації підприємства.

ОБГРУНТУВАННЯ МЕТИ

Цей процес складається з двох етапів. На першому етапі ви маєте визначити, яку справу ви хочете провадити і наскільки ця справа реальна. На другому етапі вам треба визначити шляхи досягнення мети, тобто виробити стратегію і скласти найближчі (оперативні) плани.

Важливо не просто описати, ЩО ви збираєтеся робити, а продемонструвати власні можливості для прояву творчості та досягнення переваги в конкуренції.

Стратегія — це сукупність відповідей на питання "як це зробити", серія простих завдань, розв'язаних простими та дотепними методами.

Приклад.

Замість "Створюємо мережу приватних міні-дитсадків" можна написати: "Започатковуємо програму підтримки молодих родин". Відчуваєте різницю? Ваш діапазон помітно розширюється, на ринку ви вже займаєте свою неповторну нішу.

Формулюючи мету бізнесу, треба вказати не тільки те, "чого" ви хочете досягнути, а й те, "чого можна" досягнути.

ПРОДУКТ (ПОСЛУГА)

Належить чітко описати всі передбачені види продукту (послуги) і вказати застосовувані у виробництві технології. Викладіть це простою мовою, зрозумілою для нефахівця. Дуже важливо підкреслити унікальність, особливу привабливість продуктів чи послуг. Вкажіть також можливості вдосконалення вашого товару.

Пам'ятайте: інвестори зазвичай з недовірою ставляться до компаній, що спеціалізуються лише на одному виді продукту, особливо якщо не зазначено можливостей його вдосконалення.

АНАЛІЗ РИНКУ. ПЛАН МАРКЕТИНГУ ТА ВИРОБНИЦТВА

Аналіз ринку та маркетинг — найважливіші фактори в кожному бізнесі. Товар і його технологія можуть бути унікальними. Але якщо ви не матимете свого покупця, то відразу програєте. Тому цей розділ бізнес-плану буде для вас найважчим.

Вам треба переконати інвестора (і самого себе!) в тому, що ринок збуту існує, що ви в ньому добре орієнтуєтеся і що ваш товар чи послугу купуватимуть.

Типовий процес дослідження ринку має 4 етапи:

· визначення типу потрібних вам даних (інформації);
· пошук цих даних;
· аналіз цих даних;
-вибір та реалізація заходів, що забезпечуватимуть розвиток продажу вашого продукту.

Насамперед вам належить з'ясувати для себе такі питання: кому потрібен ваш товар? де ваша ніша на ринку? за скільки, чому і в якій кількості купуватимуть його завтра, післязавтра та протягом найближчих двох років? Ці показники залежатимуть від багатьох економічних факторів, зокрема, від рівня прибутків ваших потенційних покупців, структури їхніх видатків, темпів інфляції, наявності придбаного раніше аналогічного продукту тощо. Не останню роль відіграватимуть інші чинники: соціальні, культурні, демографічні й навіть кліматичні!

Потім ви маєте оцінити потенційну суму продажу, тобто визначити, на яку максимальну суму реалізації ви можете сподіватися.

Після такого маркетингового дослідження ви приблизно знатимете, на яку кількість клієнтів можна реально розраховувати щомісяця.

Наступний ваш крок — оцінка ринкової ситуації: чи зможете ви реально продати
потрібну кількість товару (послуги) за конкретних умов вашої діяльності,
витрачаючи певні суми на рекламу, втримуючи певний рівень цін? як ці показники
змінюватимуться щомісяця?

Для малого бізнесу досить обмежитися експертними "прикидками". Натомість для серйозної справи, яку ви задумали розвивати динамічно й на довгу перспективу, власного досвіду може не вистачити. Тож доведеться звернутися по консультаційно-експертну допомогу до фахівців.

Зрозуміло, що в процесі маркетингового дослідження ви зберете інформацію про конкурентів, їхній товар, ціни та умови продажу. Такі дані теж варто подати в бізнес-плані: інвестор завжди належною мірою оцінить вашу обізнаність і продуманість проекту взагалі. Ви маєте відповісти самому собі на питання:

-хто є найбільшим виробником аналогічного продукту?

-яке значення він надає рекламі?

-як можна охарактеризувати "їхній" продукт?

-яким є рівень "їхніх" цін та цінова політика?

Намагайтеся оцінити конкурента надзвичайно тверезо. Але не бійтеся його: краще знайдіть у його бізнесі "прогалини", які дадуть вам реальний шанс домогтися успіху в конкурентній боротьбі.

ПЕРСОНАЛ

Інвестиції роблять у конкретних людей, а не в бізнес-план.

Ви маєте чітко пояснити, як саме організовано керівну групу, кому і яку роль відведено.

Інколи підприємець заявляє, що "все буде робити сам". Спробуйте спочатку з'ясувати для себе: що саме ви будете робити самі?"скільки часу й зусиль ви потребуватимете для цього? чи переконаєте інших у своїй здатності впоратися з таким обсягом роботи?

У цьому розділі треба також охарактеризувати своїх партнерів, їхні досягнення, можливості та надійність. Напишіть, як ви збираєтеся зацікавити менеджерів у розвитку вашого бізнесу, наприклад, якими будуть оклади, частка в прибутку тощо.

ДЖЕРЕЛА ТА ОБСЯГ ПОТРІБНИХ КОШТІВ

У цій частині бізнес-плану вам треба викласти свою думку стосовно до таких питань:

1. Скільки вам треба коштів?

2.Звідки ви збираєтеся їх отримати, у якій формі і протягом якого терміну? З.Коли і як ви будете їх повертати?

Друге питання — предмет особливої розмови. Тут належить вказати, яку частку вам треба отримати у вигляді кредиту, а яку -— залучити у вигляді пайового капіталу. Річ у тому, що банкіри завжди намагаються зменшити свій ризик, бо вважають, що ризикувати мусять насамперед власники підприємства та акціонери. Тому кредитне фінансування доцільніше планувати для проектів, пов'язаних з розширенням чинних підприємств, де є матеріальне забезпечення кредитів. Натомість для проектів створення нових підприємств краще використати варіант пайового чи акціонерного капіталу. Бо кредитна угода передбачає жорстку схему повернення боргу та сплати відсотків у точно встановлений термін. В Україні цей термін становить приблизно рік. Нові підприємства, укладаючи кредитну угоду, йдуть на величезний ризик, бо навіть найперспективніші з них за непередбачених об'єктивних обставин не застраховані від банкрутства. З іншого боку, підприємства, створені на кошти акціонерів, можуть функціонувати спокійно: акціонери не матимуть претензій, якщо переконаються, що в скрутних ситуаціях їхніх грошей не "проїдають": ці кошти наполегливо інвестують у дальший розвиток.

Інколи підприємці не хочуть одержувати від інвесторів багато коштів, щоб не втратити контрольний пакет акцій. Що ж, психологія "собаки на сіні" лише зрідка сприяє успіхові. Що з того, що ви будете єдиним власником підприємства, яке існує лише на папері? Чи не краще залучити заможних інвесторів, щоб втілити свої проекти в життя?

Ваше головне завдання — визначити справедливу ціну за ту частку бізнесу, яку ви хочете відступити інвесторові. Тож проявіть гнучкість: це ситуація, що вимагає переговорів!

ФІНАНСОВИЙ ПЛАН ТА ОЦІНКА РИЗИКІВ

У цьому розділі вам потрібно зробити своєрідну "передмову" до наступного розділу, висвітлити його головні пункти, наприклад, імовірну вартість фірми в тому разі, якщо все йтиме за планом; прогнозований обсяг продажу та прибутків. Але разом з вигідними показниками тут треба зазначити й міру ризику та можливі проблеми.

Кожний добрий бізнес-план містить відповідь на питання: "А що, коли?.. А раптом?.."

Обсяг продажу зазвичай має циклічний характер. Важливо, щоб головні ризиковані моменти проаналізували ви: інакше це зробить ваш потенційний інвестор, і яким буде його висновок — не відомо... Пам'ятайте, що не досить тільки описати можливі ризики — треба викласти й ваші "аварійні" заходи.

Дуже добре, якщо ви також встановите "межу чутливості". Тут доречно відповісти на питання: як багато прибутку ми можемо собі дозволити від продажу, щоб не опинитися на межі банкрутства? де наша межа безпеки!

Радимо скористатися спеціальними комп'ютерними програмами для складання бізнес-планів. Змінивши в прогнозі один чи кілька параметрів, ви зможете побачити зміни в інших параметрах. Наприклад, умовно збільшивши самі собі орендну плату на 10%, ви зауважите, що ваш прибуток падає на 24%. Ви відразу зрозумієте, що варто переглянути механізм оренди.

ДЕТАЛЬНИЙ ФІНАНСОВИЙ ПЛАН (БЮДЖЕТ)

Цей розділ починається з розписаного в часі прогнозу обсягу продажу. У наступних частинах треба подати:

· оцінку прибутків і збитків;
· щомісячний аналіз руху готівкових коштів;
· річну балансову відомість.
Прогноз обсягу продажу має містити ваше бачення того сегменту ринку, який ви хочете охопити своєю продукцією. Для початкового періоду виробництва вам варто подбати про попередню домовленість з клієнтами (якщо це можливо). І тут ми ще раз нагадуємо: будьте реалістом!

Прогноз прибутків і збитків — документ досить простої структури, який містить такі показники:

· прибутки від продажу;
· видатки на виробництво;
· сумарний прибуток;
· загальні видатки;
· чистий прибуток.
Завдання цього документу — продемонструвати, як буде змінюватися і формуватися ваш прибуток.

Баланс активів і пасивів, який зазвичай складають наприкінці року, вважають менше важливим документом, однак у бізнес-плані без нього обійтися не можна. Цей баланс прискіпливо вивчатимуть фахівці комерційних банків, щоб оцінити, які суми і з яких джерел (пасивів) ви вкладатимете в основні засоби (активи). Банкові вигідніше, щоб його кошти ви спрямовували на придбання основних засобів. Бо в разі банкрутства фірми, банк забере її обладнання під заставу.

Детальний фінансовий план — це не тільки кількісна характеристика маркетингових та виробничих планів. Цей документ допоможе вам переконатися, наскільки ці дві його частини відповідають одна одній.

Завдяки бюджету вам буде легше управляти вашим підприємством у майбутньому, а також керувати людьми, залученими до вашого бізнесу. Закладені в бюджет цифри стануть тими критеріями, за якими ви оцінюватимете роботу фірми.

Контроль передбачає три етапи. У бюджет ви вписуєте те, що хочете отримати. У процесі діяльності ви порівнюєте реальні результати з бюджетом. Там, де виникають розбіжності, ви з'ясовуєте, що сталося, чому так сталося і що треба зробити, щоб усунути недоліки.

