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1.ОБЩИЕ ПОЛОЖЕНИЯ
Целью курсовой работы является развитие у студентов знаний в области инженерной экономики и приобретение ими практических навыков по экономическому обоснованию инженерных решений в форме Бизнес-плана.

Бизнес-план является важным инструментом при рассмотрении большого количества вариантов инженерных решений, позволяющим выбрать наиболее приемлемые для реализации и определить средства достижения целей. 

Назначение бизнес-плана — помочь студентам инженерных специальностей:

· оценить свои возможности;
· провести маркетинговые исследования;
· оценить необходимые затраты и соразмерить их с темя ценами, по которым можно будет гипотетически реализовывать технические решения, продукцию (услуги) для определения потенциальной прибыльности объекта бизнеса;

· убедить потенциального инвестора в привлекательности и конкурентоспособности инженерного решения;

· обнаружить возможные “подводные камни” в его реализации;

· определить по оценочным показателям прибыльность или убыточность рассматриваемого проекта;

· использовать полученные навыки и умения при дипломном проектировании.

Составляя бизнес-план, надо помнить, что ваш бизнес – в удовлетворении потребностей покупателя, а средствами достижения этого являются научно-технические нововведения (НТНВ). Имея НТНВ, вы всегда будете в бизнесе.

Бизнес-план может составляться как при создании собственного дела (бизнеса), так и для уже действующего предприятия при освоении новых видов продукции, новых технологий, новых видов услуг, для моделирования будущего развития предприятия.
Бизнес-плана дает ответы на следующие вопросы:
-как начать свое дело?
-как эффективно организовать производство?
-когда будут получены первые доходы?
-как скоро можно будет расплатиться с инвесторами?
-как уменьшить возможный риск?

2  ЗАДАНИЕ НА КУРСОВУЮ РАБОТУ
В процессе выполнения курсовой работы предполагается разработка "сокращенного" бизнес-плана, т.е. предложить предполагаемому будущему инвестору значительно более короткий вариант бизнес-плана, сохраняющий тем не менее основные черты полного бизнес-плана.

По согласованию с преподавателем для разработки может быть предложено два варианта выполнения курсовой работы:

1. Составление бизнес-плана по экономическому обоснованию технического решения, предлагаемого в курсовом проекте по дисциплине специальности

2. Составление бизнес-плана по предлагаемому студентом объекту бизнеса

Исходными данными для курсовой работы являются:

1.Курсовая работа (проект) по профилирующей кафедре – по первому варианту, т.е. технические решения, содержащиеся в КП по дисциплине специальности

2.Характеристика предлагаемого объекта бизнеса


3.Современная экономическая, учебная, научная литература.


4.Ориентировочная структура затрат на машиностроительную продукцию по отраслям – (табл.3.6.4) – для второго варианта.
Курсовая работа оформляется в соответствии с действующими ГОСТами, объем работы 20-25 страниц. При необходимости может быть сформировано приложение в форме прайс-листов, буклетов, чертежей, рисунков, схем, фотографий, дополнительных расчетов.

3 МЕТОДИЧЕСКИЕ УКАЗАНИЯ ПО СОСТАВЛЕНИЮ БИЗНЕС-ПЛАНА

В курсовой работе предлагается следующая структура бизнес-плана:
3.1. Концепция бизнеса (Резюме).
3.2. Характеристика предлагаемого технического решения (продукции, работ, услуг).
3.3. Управление бизнесом, квалификация персонала.
3.4. Исследование и анализ рынка.
3.5. План маркетинговых действий.
3.6. Производственный план.

3.7. Потенциальные риски.
3.8. Финансовый план.

3.1. Концепция бизнеса

Концепция бизнеса - это сжатый, быстро читаемый обзор о намечаемом бизнесе и тех целях, которые ставит перед собой студент, предлагая на основе технического решения организацию нового производства.
Ключевые моменты: возможности для бизнеса, их привлекательность, важность для региона, необходимые финансовые ресурсы (собственные или заемные), возможный срок возврата заемных средств.
Уместите концепцию на 1-2 страницах. Работайте над ней, пока не убедитесь, что она дает четкое представление о Вашем бизнесе.

3.2. Характеристика продукции (услуг) либо предлагаемого технического решения

В этом разделе желательно: 

Дать информацию как о продукции (услугах), техническом решении, их достоинствах и преимуществах, так и о других производителях в области предлагаемого бизнеса. 

Определить основную группу потребителей и оценить возможность появления новых рынков сбыта, а также расширения номенклатуры выпускаемых изделий (услуг) или дальнейшего совершенствования предлагаемого технического решения.
Характеризуя продукцию (услуги) либо техническое решение, подчеркните их уникальность, важность для клиентов, а также возможность выбора модификации.

Поскольку при разработке производителю необходимо оценить свой товар, учитывая три различных уровня, то в данном разделе целесообразно рассмотреть продукцию или  техническое решение “по замыслу”, “в реальном исполнении”, “товар с подкреплением», т.е. дать маркетинговую ориентацию товара.

 1) Основной уровень - товар «по замыслу» - который отвечает на вопрос: что в действительности приобретает покупатель. Это могут быть услуги, обеспечивающие решение задачи, либо основная выгода, которую хочет получить потребитель.

2) Затем на основе товара «по замыслу» необходимо создать  товар «в реальном исполнении». Товар «в реальном исполнении» должен обладать пятью характеристиками: качеством, свойствами, внешним оформлением, названием, маркой и упаковкой.

3) Учитывая план реализации товара, необходимо разработать «товар с подкреплением», предложив потребителю дополнительные услуги и выгоды. Это может быть послепродажное обслуживание, поставки в кредит, гарантия качества, монтаж оборудования. 

В данном разделе целесообразно отметить область применения данного продукта (технического решения).

Необходимо обосновать влияние предлагаемого технического решения на экономические показатели деятельности предприятия производителя. Это может быть снижение себестоимости продукции за счет изменения конструкции, совершенствования технологического процесса, роста производительности, или увеличение выручки за счет каких-либо дополнительных услуг потребителю, что может и увеличить цену на продукцию, но тем не менее привлечь клиента уникальностью выпускаемой продукции или технического решения.
Завершает раздел описание возможных ключевых факторов успеха ( например, новый для рынка продукт (услуга) или выигрыш во времени с появлением продукта (услуги) на рынке), а также рекламный листок либо фотография предлагаемого продукта.
3.3. Управление бизнесом, квалификация персонала

Для написания раздела целесообразно дать краткую характеристику работников, предлагающих новое техническое решение и пути его реализации, отметить их образование, профессионализм, стаж работы и др. характеристики.

Важно доказать, что средства инвестора будут доверены профессионалам, способным добиться успеха при организации нового бизнеса.

3.4. Исследование и анализ рынка

В первую очередь рыночные исследования направлены на выявление сегодняшних потребителей продукции (услуг) и определение потенциальных.
Желательно определить приоритеты, которыми руководствуется клиент при покупке: качество, цена, время и точность поставки, надежность поставок, сервисное обслуживание и т.п.
Необходимо провести сегментацию рынка потенциальных потребителей (выделение потребителей с одинаковыми потребительскими свойствами) и предусмотреть позиционирование товара (продукции, услуги, технического решения).
Надо искать ответы на вопросы: кто, почему, сколько и когда будет готов купить Вашу продукцию завтра, послезавтра и вообще в течение ближайших двух, трех и более лет и как данная продукция или техническое решение будут восприниматься на рынке среди других аналогичных в сознании потребителей.
Далее описать возможности реализации продукции (через биржу, оптовиков, дилеров и т.п.) и о том, сколько на это потребуется времени. В этом разделе надо перечислить все имеющиеся и возможные заказы на продукцию.
Высказать свою точку зрения на то, как быстро продукция (услуги) утвердится на рынке и на возможности дальнейшего расширения базиса. Попробуйте оценить основные факторы, влияющие на расширение рынка (например, тенденции развития отрасли, региона, социально-экономическая региональная политика, создание конкуренции и т.д.).

Очень важно для Вашего развития отслеживание и оценка конкурентов. Выделите и проанализируйте свои и конкурента сильные и слабые стороны и определите маркетинговые действия, направленные на повышение конкурентоспособности продукции (услуг), технического решения. Основываясь на оценке преимуществ Вашего объекта бизнеса, оцените возможный объем продаж в натуральном выражении, во временном аспекте по табл. 3.4.1.

Таблица 3.4.1

	Сегменты рынка
	Планируемые объемы продаж по годам

	
	200..
	200..
	200..

	
	1 кв.
	2 кв.
	3 кв.
	4 кв.
	I полугодие
	II полугодие
	

	1

2

3

4

и т.д.
	
	
	
	
	
	
	

	Итого
	
	
	
	
	
	
	


3.5. План маркетинговых действий

План маркетинга - это план мероприятий по достижению намечаемого объема продаж и получению максимальной прибыли путем удовлетворения рыночных потребностей. В разделе отражаются:  товарная, ценовая, сбытовая политика и политика сервисного обслуживания.
В этом разделе должна быть разработана четкая маркетинговая ориентация на потребителя (знание его запросов, уникальность и адресность объекта бизнеса, высококачественный сервис, доступная цена, своевременность поставок,  надежность и стабильность и т.п.).

Особое внимание должно быть уделено товарной и ценовой политике с отслеживанием конкурентов.
Надо искать ответы на вопросы: как завоевать, сохранить и увеличить долю рынка, как получить достаточную прибыль.
Товарная стратегия предполагает разработку определенного плана действий, благодаря которому обеспечивается эффективное с коммерческой точки зрения формирование ассортимента товаров, гибкое приспособление имеющихся или создаваемых ресурсов к рыночным условиям.
Выделяются следующие главные цели:
разработку "пионерного товара", которой может быть лидером на ближайшие годы и утвердит Вашу репутацию;
разработку маркетинговых программ по возможным модификациям, в перспективе - выбор соответствующей модификации по каталогу.
Стратегия ценообразования увязывается с кратко- и долгосрочными целями и может базироваться на издержках производства, спросе на продукцию и ценах конкурентов.
Ценовая стратегия может предусматривать:
использование гибких цен, например, в зависимости от модификации, комплектации;
взаимосвязь цены и качества;
ориентацию на уровень цен мирового рынка и т.п.

Она может включать стратегии “снятия сливок”, “проникновения на рынок” и т.д.

Сбытовая стратегия предполагает ориентацию на систему ФОССТИС (формирование спроса и стимулирование сбыта), создание общественного мнения (паблик рилейшнз) и может предусматривать:

рекламную деятельность (рекламные буклеты, использование рекламы в прессе, по радио, телевидению и т.п.);
создание и регулирование коммерческих связей через посредников, дилеров, агентов и пр.;
организацию участия в ярмарках, выставках;
использование кредита в различных формах, продажи в рассрочку, лизинг;
презентацию продукции специально для потенциальных потребителей.
Стратегия организации сервисного обслуживания предполагает предпродажный и послепродажный сервис.
Предпродажный сервис ориентирован на постоянное изучение и анализ требований потребителей с целью совершенствования качественных параметров предлагаемого объекта бизнеса.
Послепродажный сервис предусматривает комплекс работ по гарантийному и послегарантийному обслуживанию (ремонт, поставка запасных частей и пр.).

3.6. Производственный план

Этот раздел включает следующие вопросы:
- описание производственного процесса (сделайте описание производственных операций простым и доступным);
- производственное помещение и оборудование, которое требуется купить (арендовать);
-перечень необходимого сырья и материалов, комплектующих изделий с указанием возможных их поставщиков;
- структуру трудоемкости производственного процесса изготовления продукции (представлена в таблице 3.6.1.);

- потребность в дополнительном оборудовании, материалах и комплектующих изделиях (представлена в таблице 3.6.2 и 3.6.3.);

- расчеты численности рабочих и фондов оплаты труда, с учетом отчислений на социальные нужды;

- расчеты суммы накладных расходов;

- определение потребности в капиталовложениях (используйте таблицу  3.6.4.).

Таблица 3.6.1
Структура трудоемкости производственного процесса по видам работ

	Наименование продукции
	Вид работ (в % по трудоемкости)

	
	механическая обработка
	сварка
	сборка
	другие виды работ…

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


Таблица 3.6.2

Потребность в дополнительном оборудовании и других технических средствах

	№

п/п
	Наименование технических средств
	Тип

или

модель
	Завод-

изготовитель
	Срок

поставки
	Стоимость оборудования, тыс.руб.

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


Таблица 3.6.3

Потребность в материалах и комплектующих изделиях 

	№

п/п
	Наименование
	Тип

или

модель
	Поставщик,

завод-изготовитель
	Срок

поставки
	Стоимость, тыс.руб.

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


Таблица 3.6.4

Потребность в инвестициях

	Направления инвестиций
	2002
	2003
	2004

	
	1 кв.
	2 кв.
	3 кв.
	4 кв.
	1 п/г
	2 п/г
	

	Общая потребность в капиталовложениях

в том числе:
	*
	
	
	
	
	
	

	стоимость дополнительного оборудования и других технических средств


	*
	
	
	
	
	
	

	Затраты на НИОКР ((2% от Qпр).
	*
	
	
	
	
	
	

	Технологическая подготовка производства ((2% от Qпр)
	*
	
	
	
	
	
	

	Пополнения оборотных средств ((30%) от общей потребности в материалах и комплектующих изделиях
	*
	*
	*
	*
	*
	*
	*

	Затраты на маркетинг ((2(3% отQпр)
	*
	*
	*
	*
	*
	*
	*

	Итого капиталовложений
	
	
	
	
	
	
	*


3.7. Потенциальные риски

В рыночных условиях этот раздел особенно важен, и от глубины его проработки в значительной степени зависит доверие потенциальных инвесторов, кредиторов и партнеров по бизнесу. Следует отметить, что важна не столько точность расчетов, сколько необходимость заранее предусмотреть все возможные рисковые ситуации.

Следует учитывать, как минимум, следующие виды рисков: производственные, коммерческие, финансовые и связанные с форс-мажорными обстоятельствами.

Производственные риски связаны с различными нарушениями в производственном процессе или в процессе поставок сырья, материалов, комплектующих изделий. Как правило, мерами по снижению производственных рисков являются действенный контроль за ходом производственного процесса и усиление влияния на поставщиков путем диверсификации и дублирования поставщиков, применения импортозамещающих комплектующих и прочие меры.

Коммерческие риски связаны с реализацией продукции на товарном рынке (уменьшение размеров и емкости рынков, снижение платежеспособного спроса, появление новых конкурентов и т.п.).

Мерами снижения коммерческих рисков могут быть: систематическое изучение конъюнктуры рынка; создание дилерской сети; соответствующая ценовая политика; образование сети сервисного обслуживания; формирование общественного мнения (паблик рилейшнз) и фирменного стиля; реклама и т.д.

финансовые риски вызываются инфляционными процессами, всевозможными неплатежами, колебаниями валютных курсов и пр. Они могут быть снижены благодаря созданию системы эффективного финансового менеджмента на предприятии, работе с дилерами на условиях предоплаты и т.д.

Риски, связанные с форс-мажорными обстоятельствами – это риски, обусловленные непредвиденными обстоятельствами (от смены политического курса страны до забастовок и землетрясений). Мерой по их снижению служит работа предприятия с достаточным запасом финансовой прочности.

Вероятность каждого типа рисков и убытки, вызываемые ими, различны, поэтому необходимо их прогнозировать и, по возможности, рассчитать. Способы расчета разнообразны и в достаточной мере освещены в экономической литературе.

3.8. Финансовый план

Цель финансового плана - определить потенциал объекта бизнеса и установить границы его жизнеспособности, показать будущую платежеспособность, оценку затрат на организацию бизнеса и его функционирование. В данном разделе необходимо представить: баланс денежных расходов и поступлений; таблицу доходов и затрат; описание стратегии финансирования.

Баланс денежных расходов и поступлений позволит оценить, сколько денег необходимо вложить в бизнес в разбивке по времени, проверить синхронность поступления и расходования денежных средств, а значит, проверить будущую ликвидность Вашего бизнеса (ликвидность - способность своевременно погашать обязательства перед кредиторами за счет средств, находящихся в распоряжении предприятия).

Таблица доходов и затрат покажет, как будет формироваться и изменяться прибыль, она включает следующие показатели:

доходы от продажи продукции (услуг);

себестоимость продукции;

суммарную прибыль от продаж;

налог на прибыль;

чистую прибыль.

В описании стратегии финансирования необходимо изложить план получения средств для бизнеса, ответив на вопросы:

сколько нужно средств для реализации задуманного дела;

откуда намечено получить средства и в какой форме;

когда можно ожидать полного возврата вложенных средств и получения инвесторами дохода на них (оценка сроков возврата заемных средств);

каков будет этот доход. 

В данном разделе необходимо также дать ответы на следующие вопросы:

1. Насколько чувствителен прогноз по объему продаж к изменениям цены и себестоимости.

2. Финансовые потребности (структура затрат).

3. Результат для инвестора (ожидаемая прибыль).

В данном разделе необходимо определить объем безубыточности производства (порог рентабельности) в целях определения объема продаж, при котором покрываются расходы и предприятие не несет убытков, но и не имеет прибыли. Описание методики расчета объема безубыточности дается в разделе 5. 
Таким образом, составленный Вами бизнес-план может стать средством привлечения капитала, необходимого для развития Вашего бизнеса, он поможет убедить инвестора в том, что Вы нашли возможности развития привлекательного бизнеса, и у Вас есть способности и талант предпринимателя, позволяющие эффективно осуществлять намеченное и, что очень важно, у Вас есть рациональная последовательная программа проведения этих планов в жизнь.

4. КОНТРОЛЬНЫЕ ВОПРОСЫ ДЛЯ ПРОВЕРКИ ПОЛНОТЫ 

СОСТАВЛЕННОГО БИЗНЕС-ПЛАНА

После составления бизнес-плана необходимо произвести самостоятельно проверку полноты его составления, ответив на ряд контрольных вопросов, сгруппированных несколько в иной последовательности, чем в составленном Вами бизнес-плане. При этом вопросы по предложенным вариантам составления бизнес-плана различны, как различны цели его составления.

При первом варианте курсовой работы Вам необходимо ответить на следующие вопросы:

1. Описание будущего объекта бизнеса.

Какие конкретно продукты или услуги Вы будете предлагать?

Почему он сулит Вам прибыль?

Каковы перспективы его роста?

2. План маркетинга.

Кто Ваши потенциальные потребители?

Как Вы их будете удерживать на рынке?

Кто ваши конкуренты?

Кто Ваши поставщики?

Как Вы будете реализовывать свою продукцию?

3. План организации.

Кто будет осуществлять управление бизнесом? 

Сколько работников Вам потребуется? 

Как Вы планируете выплачивать заработную плату? 

4. Финансовый план.

Какой доход, по Вашим прогнозам, Вы будете получать?

Во сколько Вам обойдется создание Вашего бизнеса и обеспечение его функционирования в течение года с момента создания?

Какой объем продаж потребуется, чтобы обеспечить прибыль (хотя бы в течение года)?

Каковы капитальные затраты, в том числе на оборудование?

Есть ли у Вас необходимое помещение или будете его арендовать?

Сколько для этого потребуется финансовых средств?

Каковы суммарные финансовые потребности?

Какими средствами Вы располагаете?

Каковы потенциальные источники финансирования: кредитор, инвестор отечественный или зарубежный?

Когда Вы выплатите кредит (сроки кредитования и условия его погашения)?

При 2-м варианте курсовой работы по разработанному бизнес-плану постарайтесь ответить на такие вопросы:

1. Сведения о предприятии, для которого Вы что - либо предлагаете.

2. Краткий обзор ситуации.

Есть ли предприятия в России, производящие аналогичную продукцию?

Название и местоположение известных Вам крупнейших (по объему выпускаемой продукции) предприятий отрасли.

3. Выпускаемая продукция.

Какие качественные усовершенствования по видам продукции Вы считаете необходимыми? 

Какие действия Вы предпринимаете для осуществления таких усовершенствований, каковы планируемые сроки их реализации и какие капитальные вложения в действующих ценах для этого потребуются?

4. Производство.

Каковы основные стадии производственного процесса (процессов)?
Как осуществляется контроль за качеством производства?
5. Основные средства.
Сколько производственных участков имеет предприятие и где они расположены?
Имеются ли неиспользуемые производственные площади, их размеры?
6. Сбыт,

Кто является основным потребителем Вашей продукции (другие предприятия - какие именно, население)?

Если основным потребителем Вашей продукции являются предприятия, то укажите и крупнейших потребителей с указанием физических объемов продукции, которую Вы поставляете?

Продаете ли Вы продукцию непосредственно потребителям по прямым связям или через торгово-сбытовые организации?

 Назовите основные торгово-сбытовые организации, с которыми Вы предполагаете работать и укажите количество продукции (физическим измерением), которую Вы поставляете каждой из этих организации?

Каково географическое распределение продаж Вашей продукции (область, другие области России, другие республики СНГ, зарубежные страны)? Каковы физические объемы или процент выпуска, приходящиеся на каждый из регионов?

Какие основные методы продвижения продукции на рынок Вы используете? 

Как часто пересматриваются цены на Вашу продукцию в течение  года? 

Каков механизм установления новых цен?

7. Снабжение.

Перечислите основные виды сырья и материалов с указанием годовой потребности в физических единицах и основных поставщиков?

Какова структура затрат на производство в текущих ценах?

Какие формы расчета Вы используете с поставщиками?

8. Финансовая информация.

Укажите следующую информацию:

объем продаж в натуральном и в стоимостном выражении;

себестоимость;

основные налоги;
чистая прибыль после уплаты налогов;
стоимость основных фондов.
         5   МЕТОДИЧЕСКИЕ РЕКОМЕНДАЦИИ ПО РАСЧЕТУ
ЗАТРАТ И ДОХОДОВ ОТ ОБЪЕКТА БИЗНЕСА


5.1. Методика расчета затрат и доходов

Если известна цена базового изделия, то можно укрупненно рассчитывать смету затрат на производство, исходя из предполагаемой структуры затрат. Для определения суммы затрат на производство данного изделия (его себестоимости) проводится следующий расчет:

1. Определяется сумма НДС:
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где 
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— установленная ставка НДС (18% к оптовой цене предприятия);
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 - цена продажи с учетом НДС, установленная на основе цены базового изделия.

2. Рассчитывается оптовая цена предприятия на продукцию (без НДС):
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3. Определяется сумма прибыли, содержащейся в цене изделия, исходя из предполагаемой рентабельности его производства:
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где Р - процент предполагаемой рентабельности изделия.

4. Определяется себестоимость производства данного изделия
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5. После расчетов оптовой цены изделия и его себестоимости составляется таблица доходов и расходов по форме табл.5.1.

Предполагаемые доходы и расходы рассчитываются на ожидаемый объем продаж производимой товарной продукции (в натуральном выражении) в следующем порядке:

- Объем продаж (без НДС):
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где 
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 - определенная по формуле (5.2) оптовая цена на единицу продукции i -го наименования, руб.;
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 - объем реализации i-й продукции, шт.

-  Затраты на производство реализованной продукции (работ, услуг):
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где 
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- себестоимость изделия i –го наименования, определенная по формуле (5.4).

Для приближенного расчета себестоимости производства годового выпуска продукции в разрезе статей калькуляции можно воспользоваться табл.5.2, в которой приводится ориентировочная структура сметы затрат на производство по отраслям машиностроения.

- В результате расчета по таблице 5.1 получим чистую прибыль предприятия по периодам.  

Для определения возможного срока погашения кредита с учетом дисконтирования составляется табл. 5.3 

Таблица 5.1
Доходы и затраты по выпуску продукции (тыс. руб.)
	Показатели
	1-ый год выпуска 

поквартально
	2-ой год выпуска
	3-ий год выпуска

	
	I кв
	II кв
	III кв
	IV кв
	I п/г
	II п/г
	За год

	1. Объем продаж

2. Себестоимость выпуска продукции 

3.прибыль от реализации продукции

4.Налог на прибыль

5.Чистая прибыль
	
	
	
	
	
	
	

	Планируемый выпуск продукции, шт. 
	
	
	
	
	
	
	


Таблица 5.2

Ориентировочная структура затрат (в калькуляционном разрезе) 

на машиностроительную продукцию по отраслям

	Показатели
	Структура затрат, %

	
	с/х машиностроение
	приборостроение
	программный продукт

	1. Материальные затраты
	22
	23
	3,0

	2. Заработная плата производственных рабочих
	16
	18
	45,0 

(программисты)

	3. Единый социальный налог на заработную плату производственных рабочих
	Определяются в размере 26% от заработной платы 

	4. Общепроизводственные расходы
	54
	50
	37

	5. Общехозяйственные расходы
	6
	
	

	6. Коммерческие расходы
	2
	2
	5


Таблица 5.3

(тыс. руб.)

Возможность погашения капитальных вложений 
	Показатели
	1-ый год выпуска

поквартально
	2-ой год выпуска
	3 год выпуска

	
	I кв
	II кв
	III кв
	IV кв
	I п/г
	II п/г
	За год

	1. Сумма капитальных вложений 
	
	
	
	
	
	
	

	2. Ожидаемая чистая прибыль (из табл.5.1, стр.5)
	
	
	
	
	
	
	

	3. Дисконтированная чистая прибыль

     (стр.2/(1+к*)t)
	
	
	
	
	
	
	

	4. Непогашенный остаток кредита на конец периода (стр.1-стр.3)
	
	
	
	
	
	
	

	5. Остаток чистой прибыли на конец периода
	
	
	
	
	
	
	


Пример заполнения таблицы 5.1 и 5.3.

Пример заполнения таблицы 5.1
Таблица доходов и затрат по выпуску продукции (тыс. руб.)

	Показатели
	1-ый год выпуска 

поквартально
	2-ой год выпуска
	3-ий год выпуска

	
	I кв
	II кв
	III кв
	IV кв
	I п/г
	II п/г
	За год

	1.Объем продаж

2.Себестоимость выпуска продукции 

3.прибыль от реализации продукции 

4.Налог на прибыль (24%)

5.Чистая прибыль
	485,0

429,6

55,4

13,3

42,1
	1300

1151,5

148,5

35,6

112,9
	1785

1580,9

204,1

48,9

155,2
	2270

2010,6

259,4

62,3

197,1
	2755

2440,6

314,4

75,5

238,9
	3240

2869,8

370,2

88,8

218,4
	4870

4313,3

556,7

133,6

423,1

	Планируемый выпуск продукции, шт. (по номенклатуре)
	
	
	
	
	
	
	


Пример заполнения таблицы 5.3

Возможность погашения капитальных вложений 

 (тыс.руб.)

	Показатели
	1-ый год выпуска

поквартально
	2-ой год выпуска
	3-ий год выпуска

	
	I кв
	II кв
	III кв
	IV кв
	I п/г
	II п/г
	За год

	1. Сумма капитальных вложений, тыс.руб.
	500
	
	
	
	
	
	

	2. Ожидаемая чистая прибыль (из табл.6, стр.5)
	42,1
	112,9
	155,2
	197,1
	238,9
	281,4
	423,1

	3. Дисконтированная чистая прибыль

     (стр.2/(1+к)t)
	440,1
	107,5
	147,8
	187,7
	217,2
	255,8
	352,6

	4. Непогашенный остаток кредита на конец периода (стр.1-стр.3)
	459,9
	352,4
	204,6
	16,9
	
	
	

	5. Остаток чистой прибыли на конец периода
	
	
	
	
	200,3
	456,1
	808,7


Расчеты показывают, что погашение кредита возможно в IV квартале 1-го года выпуска. Далее осуществляется капитализация прибыли.


Срок возврата кредита – 10 месяцев.

5.2. Методика расчета объема безубыточности производства

Объемом безубыточности производства является объем продаж, при котором предприятие уже не несет убытков, но еще не имеет прибыли (объем производства принимается равный объему продаж). 

Для определения объема безубыточности все затраты на производство продукции разделяются на переменные и постоянные. Переменные затраты прямо пропорциональны объему производства, постоянные затраты, практически, не зависят от объемов производства. 

Переменные затраты (V) определяют прямым счетом на единицу продукции, к ним условно можно отнести: материальные затраты, заработную плату, единый социальный налог.

Постоянные затраты (W) определяют в целом на объем выпуска продукции за расчетный период, а при калькулировании себестоимости единицы продукции эти затраты распределяются на объем произведенной продукции. К постоянным затратам условно отнесем общепроизводственные, общехозяйственные и коммерческие расходы.

Расчеты объема безубыточности проводятся по табл. 5.4

Таблица 5.4

Расчет безубыточности и запаса финансовой прочности.

	Наименование показателя
	Ед. измерения
	Период (годы)

	
	
	2002
	2004

	Объем продаж (QПР)
	тыс. руб.
	
	

	Условно-постоянные расходы (W)
	тыс. руб.
	
	

	Удельный вес условно-переменных расходов (V) в объеме продаж   -         ( КПЕР)
	%
	
	

	Объем безубыточности (QБ/УБ)
	тыс. руб.
	
	

	Запас финансовой прочности (ЗФП)
	тыс. руб.
	
	



Объем продаж в точке безубыточности определяется расчетом по следующей формуле:
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	(5.7)
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где VЕД —переменные затраты в цене единицы изделия.

Запас финансовой прочности:
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Коэффициент запаса финансовой прочности КЗФП определяется отношением величины запаса финансовой прочности к объему продаж. Он характеризует степень финансовой устойчивости, рекомендуемая нижняя граница – 30% к объему продаж:
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Предприятие считается финансово устойчивым при К зфп>=30%.

Данный расчет иллюстрируется построением графика безубыточности (рис. 5.1), построив который можно определить, сколько необходимо выпустить и реализовать продукции, чтобы покрыть все издержки, а также при каком объеме продаж производство убыточно, а при каком – прибыльно.










Рис.5.1 График безубыточности


На основе расчетов объемов безубыточности производства делаются выводы о финансовой устойчивости и о возможности реализации предполагаемого бизнеса.
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* к— коэффициент, рассчитываемый с учетом ожидаемой инфляции





_1063384657.unknown

_1063384661.unknown

_1096708752.unknown

_1096710468.unknown

_1096710713.unknown

_1096709647.unknown

_1063384663.unknown

_1063384665.unknown

_1063384667.unknown

_1063384664.unknown

_1063384662.unknown

_1063384659.unknown

_1063384660.unknown

_1063384658.unknown

_1063384654.unknown

_1063384655.unknown

_1063384653.unknown

