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1. Теоретические основы бизнес-планирования
1.1. Понятие бизнес-плана
Бизнес-план - это документ, в котором описываются все основные аспекты нового бизнес-проекта, анализируются главные проблемы, с которыми может столкнуться предприниматель, и определяются основные способы решения этих проблем.

Рис. 1.  Черты бизнес-плана

Главные цели бизнес плана – помочь предпринимателю узнать, что он должен сделать, начиная свой бизнес, что должен предусмотреть, а также рассчитать свои финансовые силы.
1.2. Сущность и  значение бизнес-плана для предприятия;
Основное значение бизнес-планирования заключается в том, что его продукт (результат) – бизнес-план – является основным документом, на базе которого инвесторы и кредиторы предоставляют средства.

Рис. 2. Принципы разработки бизнес-плана
Необходимость бизнес-планирования в организации обусловлена тем, что планирование:
1) дает возможность подготовки к использованию будущих благоприятных условий;
2) проясняет возникающие проблемы;
3) улучшает координацию действий в организации;
4) увеличивает возможность в обеспечении фирмы необходимой информацией;
5) способствует более рациональному использованию ресурсов.

1.3. Виды бизнес-планов
· Бизнес-план инвестиционного проекта;
·  Бизнес-план предприятия;
·  Бизнес-план для получения кредита;
·  Бизнес-план для получения гранта.

1.4. Пользователи информации, отраженной в бизнес-плане.
· Владельцы бизнеса
· Инвесторы
· Банки
· Федеральные, региональные и муниципальные структуры государственной поддержки
· Партнеры

2. Структура, содержание, концепция бизнес-плана
2.1. Структура и содержание бизнес-плана

В настоящее время существует множество форм бизнес-планов. Макет бизнес-плана, применяемый в России, введен постановлением Правительства РФ от 22.11.1997 г. № 1470 и имеет следующую структуру: титульный лист, вводная часть или резюме проекта (3–4 стр.), анализ положения дел в отрасли (3–4 стр.), производственный план, план маркетинга, организационный план, финансовый план. Международная форма бизнес-плана ЮНИДО, разработанная ООН по промышленному развитию, включает следующие разделы: резюме, идея (сущность) предлагаемого проекта, оценка рынка сбыта, план маркетинга, план производства, организационный план, финансовый план, приложения.
[image: ]
Рис. 3.  Структура подготовки содержания бизнес-плана
При составлении бизнес-плана инвестиционного проекта рекомендуется использовать следующий шаблон:
1) Резюме 
2) Описание бизнеса 
3) Критические факторы успеха 
4) Анализ отрасли 
5) Анализ рынка
6) Портрет целевой аудитории
7) Анализ конкуренции 
8) Конкурентные преимущества 
9) План маркетинга 
10) Продукты, услуги и ценообразование 
11) План продвижения 
12) Каналы продаж 
13) Операционный план, описание производственных процессов
14) Ключевые этапы развития бизнеса
15) Управленческая команда 
16) Недостающие сотрудники 
17) Совет директоров 
18) Финансовый план 
19) Модель получения дохода (источники привлечения дохода)
20) Структура финансирования проекта (постатейная необходимость в финансировании)
21) Приложения

Этапы разработки бизнес-плана инвестиционного проекта и его разделы:
	ЭТАПЫ РАЗРАБОТКИ 
БИЗНЕС-ПЛАНА
	РАЗДЕЛЫ 
БИЗНЕС-ПЛАНА

	1-й этап 
Сбор и анализ информации о потребностях в продукции (услугах) инвестиционного проекта
	Раздел 3
Анализ положения дел в отрасли (услугах) инвестиционного проекта

	2-й этап
Разработка маркетинговой стратегии
	Раздел 5
План маркетинга

	3-й этап
Анализ состояния ресурсной базы
	Раздел 4
Инвестиционная программа и производственный план

	4-й этап
Разработка финансовой стратегии
	Раздел 7
Финансовый план и риски

	5-й этап
Анализ кадрового потенциала. Разработка организационной 
структуры осуществления инвестиционного проекта
	Раздел 6
Организационный план

	6-й этап
Оформительский этап
	Раздел 2
Резюме
Раздел 1
Титульный лист 
Раздел 8
Приложения



Резюме.
1. О компании. Основные детали бизнеса.
2. Описание предлагаемого продукта.
3. Кто предполагаемые клиенты (портрет целевой аудитории)
4. Кто является Вашим конкурентом? 
5. Как поделён рынок на сегодняшний момент? 
6. Что является конкурентным преимуществом Вашей компании?
7. Маркетинговая стратегия. Как Вы собираетесь выводить на рынок и продавать товары/услуги?
8. Каковы основные элементы производства? (Основные и оборотные фонды, ресурсы материальные и трудовые, затраты)
9. Кто является основателем бизнеса?
10.  Кто ключевые сотрудники/руководители? Их опыт, квалификация.
11.  Планы развития: Какова текущая стадия развития Вашего бизнеса? 
12. Каковы долгосрочные перспективы? 
13. Каковы ключевые этапы развития бизнеса? 
14. Каковы варианты выхода из бизнеса?
15.  Ваши ожидаемые финансовые показатели? Каковы будут показатели валового дохода и чистой прибыли?
16.  Какая сумма инвестиций требуется? 
17.  Из каких источников Вы намерены их получить и как Вы намерены их потратить?

Описание бизнеса
1. Название компании.
2. Местоположение компании.
3. Владелец компании.
4. Организационно-правовая форма.
5. Стадия развития компании. Достижения.
6. Товары, работы, услуги, предлагаемые компанией
7. Экономическое состояние отрасли и перспективы ее развития.
8. Источники предыдущего финансирования компании (при наличии).
9. Необходимость дальнейшего финансирования.

Критические факторы успеха
1. Квалифицированная команда специалистов с сильным лидером, способная планировать и управлять использованием ресурсов;
2. Сосредоточение усилий на приобретении устойчивых позиций на перспективных продуктовых рынках;
3. Эффективность трудозатрат сотрудников компании, т.е. режим использования рабочего времени настроен на выполнение намеченных задач;
4. Выполнение обязательств перед клиентами по срокам поставки продукции;
5. Обеспечение конкурентоспособности товарного предложения на целевых рынках за счет качества продукции, удовлетворяющего конечных покупателей; 
6. Развитие технологий производства, позволяющих обеспечивать как минимум конкурентный уровень качества выпускаемой продукции при приемлемых затратах и производительности;
7. Обоснование инвестиционных вложений и контроль эффективности инвестиционного капитала.

Анализ отрасли
1. Наименование отрасли.
2. Описание сектора экономики, к которому относится ваша отрасль, т.е. производство, распределение (оптовая или розничная торговля) или услуги.
3. Перечень товаров или услуг, предлагаемых отраслью.
4. Описание географии отрасли: местная, региональная, национальная или международная. Она определяется рынками, на которых основные конкуренты предлагают свои товары или услуги, а не величиной отдельных фирм и масштабами их деятельности.
5. Определение объемов производства и темпов роста отрасли.
	Темп роста представляет собой отношение значения какого-либо экономического показателя за определенное время к его исходному значению, которое принято за основу (базу) отсчета.
Измеряется в процентах или относительной величине


6. Определение ключевых факторов роста
	Ключевые факторы роста - это тенденции и условия, которые не контролируются данной отраслью или входящими в нее предприятиями. Существуют важные факторы, которые определяют для данной отрасли размеры рынка и уровень спроса. Кроме того, существуют и такие вторичные факторы, которые оказывают сильное воздействие на первичный спрос.



7. Определение сезонных изменений
8. Анализ жизненного цикла отрасли. С целью определения стадии, на которой находится ваше предприятие, рассмотрим критерии, перечисленные в левой колонке таблицы. Для каждого критерия следует указать текущую стадию развития, поставив крестик в соответствующую графу. Если в данный момент происходит изменение, поставьте крестики в две клеточки, что покажет направление изменения.
После заполнения таблицы по распределению крестиков вы сможете определить, на какой из стадий развития находится отрасль. Если большинство критериев приходится на зрелость, то отрасль находится именно на этом этапе. Если несколько крестиков попадают на стадию зарождения, а несколько - на стадию зрелости, то отрасль находится на этапе позднего роста и переходит к стадии зрелости. Абсолютных правил определения, когда отрасль переходит от одной стадии к другой, не существует.

		Критерии
	Зарождение
	Рост
	Зрелость
	Старение

	Темпы роста
	Высокие
	Высокие
	Стабильные
	Низкие

	Доля рынка
	Небольшая
	Большая
	Большая
	Небольшая

	Ассортимент продукции
	Узкий
	Расширяющийся
	Постоянный
	Сужающийся

	Финансы
	Нехватка наличных средств
	Средние прибыли средняя задолженность
	Много наличных средств и мало долгов
	Мало наличности, низкие доходы, мало долгов

	Количество конкурентов
	Небольшое
	Быстро
увеличивается
	Стабильное, идет вытеснение мелких конкурентов
	Уменьшается

	Стабильность доли рынка
	Изменчивая
	Устойчивая
	Установившаяся
	Концентрированная

	Приверженность покупателей
	Слабая
	Средняя
	Сильная
	Сильная

	Доступность рынка
	Легкая
	Обычно легкая
	Затрудненная
	Не стимулированная

	Технология
	Важный прорыв
	Принципиальное значение эксплутационных характеристик
	Отработка эффективности
	Номинальная роль

	Типичный рост объема
	время

	
	


9. Характеристика и определение динамики финансовой деятельности. Применяется расчет экономических показателей: анализ активов и пассивов; анализ коэффициентов ликвидности, рентабельности, финансовой активности и др.
Анализ рынка
1. Цель и задачи анализа
2. Сбор информации
3. Какова емкость рынка?
Емкость рынка зависит от:
· уровня потребления продукта;
· наличия аналогичных способов удовлетворить ту же потребность;
· уровня цен;
· качества товаров;
· эффективности маркетинговых и рекламных вложений и т. д.
4. Какова его динамика?
5. Как менялся рынок в последние несколько лет?
6. Исследование спроса (опрос потребителей, анализ с помощью сервисов «Яндекс.Вордстат», Google Trends, Рекламный кабинет Mail.ru.,
7. Проводим SWOT-анализ и PEST-анализ (см. метод. указания «Основы технологического предпринимательства»)
8. Построим бизнес-модель по шаблону Остервальда и Пинье
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Рис. 4. – Бизнес-модель Остервальда и Пинье
1. Потребительские сегменты. Определяется, какие группы потребителей компания рассчитывает привлекать и обслуживать.
Чтобы лучше удовлетворять нужды клиентов, желательно разбить их на группы по потребностям, особенностям поведения и иным признакам, то есть выделить целевые аудитории или потребительские сегменты. 
Группы клиентов представляют различные сегменты, если: 
· различия в их запросах обуславливают различия в предложениях;
· взаимодействие осуществляется по разным каналам сбыта;
· взаимоотношения с ними нужно строить по-разному;
· их выгодность существенно различается;
· их привлекают разные аспекты предложения.
В разных бизнес-моделях выделение потребительских сегментов может осуществляться по-разному, например: 

· бизнес-модели, относящиеся к предложению товаров широкого потребления, не проводят различий между потребительскими сегментами и ориентированы на большую группу потребителей, объединенных сходными потребностями и нуждами;
· бизнес-модели нишевых рынков ориентированы на особые потребительские сегменты;
· некоторые бизнес-модели выделяют сегменты рынка, незначительно отличающиеся по потребностям и запросам, т.н. дробное сегментирование;
· организации с многопрофильной бизнес-моделью обслуживают несколько совершенно разных потребительских сегментовс различными потребностями и запросами;
· некоторые организации обслуживают два или больше взаимосвязанных потребительских сегмента, для того чтобы такая бизнес-модель работала, необходимы оба сегмента.
2. Ценностные предложения. Описание товаров и услуг, которые представляют ценность для определенного потребительского сегмента.
Ценностное предложение — это совокупность преимуществ, которые компания готова предложить потребителю. 
Преимущества могут быть количественными или качественными, например: 
· Новизна: некоторые ценностные предложения ориентированы на удовлетворение совершенно новых потребностей, которых на рынке раньше просто не существовало;
· Производительность: повышение эффективности или производительности продукции традиционно используется для создания ценностного предложения;
· Изготовление на заказ: товары и услуги, удовлетворяющие индивидуальные запросы клиентов или узкие потребительские сегменты, имеют высокую ценность;
· «Делать свою работу»: ценность можно создать и за счет помощи клиенту в выполнении его работы;
· Дизайн: очень важный элемент, с большим трудом поддающийся оценке, но который может стать наиболее важным элементом ценностного предложения;
· Бренд/статус: сточки зрения потребителя ценность может заключаться просто в демонстрации определенного бренда;
· Цена: предложение тех же преимуществ по более низкой цене — стандартный путь удовлетворения запросов чувствительных к ценам потребительских сегментов;
· Уменьшение расходов: помощь потребителям в снижении их расходов — отличный способ создания ценности;
· Снижение риска: существенной ценностью для потребителя может стать снижение уровня риска, с которым он сталкивается при покупке товаров и услуг;
· Доступность: еще один путь создания ценности — сделать товары и услуги доступными для тех групп граждан, которые ранее не имели к ним доступа;
· Удобство/применимость: ценностью может стать и удобство использования товара.
3. Каналы взаимодействия. Как компания взаимодействует с потребительскими сегментами и доносит до них свои ценностные предложения.
Каналы связи, распространения и продаж составляют систему взаимодействия компании с клиентом. 
Эти каналы выполняют ряд функций, в частности: 
· повышают степень осведомленности потребителя о товарах и услугах организации;
· помогают оценить ценностные предложения организации;
· позволяют потребителю приобретать товары и услуги;
· обеспечивают постпродажное обслуживание.
Каналы сбыта представляют собой пять этапов продвижения товара к потребителю: 
1. Информационный: как мы повышаем осведомленность потребителя о товарах и услугах нашей компании?
2. Оценочный: как мы помогаем клиентам оценивать ценностные предложения нашей компании?
3. Продажный: каким образом мы предоставляем клиентам возможность приобретения определенных товаров и услуг?
4. Доставка: как мы доставляем клиентам наши ценностные предложения?
5. Постпродажный: как мы обеспечиваем клиентам постпродажное обслуживание?
Каждый канал может включать все этапы или лишь часть из них, можно выделить прямые и непрямые каналы сбыта, а также собственные и партнерские. 
4. Взаимоотношения с потребителями. Типы отношений, которые устанавливаются у компании с отдельными потребительскими сегментами.
Компания должна четко определить, какой тип взаимоотношений она хочет установить с каждым из потребительских сегментов, они могут варьироваться от персональных до автоматизированных. 
Можно выделить несколько типов взаимоотношений с клиентами, существующих в рамках отношений организации с каждым потребительским сегментом: 
· Персональная поддержка: клиент может общаться напрямую с представителем компании, получая от него помощь в процессе покупки и после нее;
· Особая персональная поддержка: в данном случае представитель компании прикреплен к конкретному клиенту, с которым у него складываются свои взаимоотношения;
· Самообслуживание: при таком типе взаимоотношений компания не поддерживает непосредственных отношений с клиентами, но обеспечивает их всем необходимым, чтобы они могли обслуживать себя самостоятельно;
· Автоматизированное обслуживание: этот тип взаимоотношений представляет сочетание более сложной формы самообслуживания с автоматизацией процессов;
· Сообщества: многие компании поддерживают онлайн-сообщества, предоставляя пользователям возможность обмениваться знаниями. Сообщества помогают компаниям лучше понимать нужды своих клиентов;
· Совместное создание: многие компании сегодня выходят за рамки традиционных отношений продавец — покупатель и создают ценность совместно с потребителем, например привлекая клиентов к созданию дизайна продуктов или производству контента.
5. Финансовая устойчивость. Материальная прибыль, которую компания получает от каждого потребительского сегмента или от партнеров.
		Компания должна спросить себя: за что готовы платить клиенты? Правильный ответ на этот вопрос позволит создать один или несколько потоков поступления доходов. 
		Существует ряд способов создания потоков доходов: 
· Продажа активов: самый очевидный поток поступления дохода — доходы от продажи прав собственности на материальный продукт;
· Плата за использование: этот поток возникает из оплаты пользования определенной услугой. Чем больше клиент пользуется сервисом, тем больше он за него платит;
· Оплата подписки: это поток дохода от продажи продолжительности доступа к услуге;
· Аренда/рента/лизинг: этот поток создается путем передачи клиенту временных прав на пользование определенным активом в течение определенного периода времени за фиксированную плату;
· Лицензии: в этом случае поток дохода создается за счет передачи прав на пользование защищенной интеллектуальной собственностью;
· Брокерские проценты: поток доходов поступает и от посреднических услуг, которые предоставляются двум или более сторонам в ходе сделки;
· Реклама: данный поток доходов создает оплата рекламы товара, услуги или торговой марки.
6. Ключевые ресурсы. Описываются наиболее важные активы, необходимые для функционирования бизнес-модели.
Эти активы позволяют организации создавать и доносить до потребителя ценностные предложения, выходить на рынок, поддерживать связи с потребительскими сегментами и получать прибыль. 
Ключевые ресурсы можно классифицировать следующим образом: 
· Материальные ресурсы: к этой категории относятся физические объекты, такие как производственные мощности, здания, оборудование, транспортные средства, точки продаж и сети дистрибуции;
· Интеллектуальные ресурсы: интеллектуальная собственность, например торговые марки, закрытая информация, защищенная правами собственности, патенты и авторские права, партнерские и клиентские базы данных;
· Персонал: подбор персонала — важная задача для любого предприятия, но есть бизнес-модели, требующие особенно внимательного отношения к этому ресурсу, например в наукоемких производствах или творческих коллективах;
· Финансы: ряд бизнес-моделей требует наличия определенных финансовых ресурсов и/или финансовых гарантий, таких как денежные средства, кредитные линии или фондовый резерв.
7. Ключевые виды деятельности. Действия компании, которые необходимы для реализации ее бизнес-модели.
Каждая бизнес-модель включает определенное число ключевых видов деятельности. Это самые важные действия организации, без которых ее успешная работа невозможна. 
Ключевые виды деятельности можно классифицировать следующим образом: 
· Производство: эта деятельность включает разработку, создание и вывод на рынок продукта в требуемом объеме и/или наилучшем качестве. Производственная деятельность — главная для бизнес-моделей компаний-производителей;
· Разрешение проблем: эта деятельность заключается в поиске оптимального решения проблем конкретного клиента. Ключевая активность этого типа преобладает в работе организаций, оказывающих услуги;
· Платформы/сети: в бизнес-моделях, основанных на платформе как ключевом ресурсе, главными видами деятельности являются те, что связаны с этой платформой или сетью. В качестве платформы могут выступать компьютерные сети, коммерческие платформы, программное обеспечение и даже торговые марки.
8. Ключевые партнеры. Сеть поставщиков и партнеров, благодаря которым функционирует бизнес-модель.
Организации строят партнерские отношения, чтобы оптимизировать свои бизнес-модели, снизить риски или получить ресурсы, и подобные отношения становятся основой многих бизнес-моделей. 
Можно выделить четыре типа партнерских отношений: 
1. Стратегическое сотрудничество между неконкурирующими организациями;
2. Соконкуренция: стратегическое партнерство между конкурентами;
3. Совместные предприятия для запуска новых бизнес проектов;
4. Отношения производителя с поставщиками для гарантии получения качественных комплектующих.
Можно выделить три основных мотива создания партнерских отношений: 
1. Оптимизация и экономия в сфере производства: эта основная форма партнерства или отношений между заказчиком и поставщиком с целью оптимизации распределения ресурсов и ведения деятельности;
2. Снижение риска и неопределенности: партнерские отношения могут помочь снизить риск в конкурентной среде, для которой характерна неопределенность. Нередко компании формируют стратегический союз в одной области, в других оставаясь конкурентами;
3. Поставки ресурсов и совместная деятельность: лишь некоторые компании владеют всеми ресурсами или выполняют все виды деятельности, которые включает в себя их бизнес-модель. Обычно они передают функции добычи и поставки некоторых ресурсов и выполнение определенных действий своим партнерам.
9. Структура затрат. Наиболее существенные расходы, необходимые для работы в рамках конкретной бизнес-модели.
Расходы достаточно легко подсчитать, если вы точно определили ключевые ресурсы, ключевые виды деятельности и ключевых партнеров. 
Минимизировать издержки следует в любой бизнес-модели, однако для некоторых моделей снижение издержек имеет большее значение, чем для других. 
По структуре издержек имеет смысл разделить бизнес-модели на два класса: с преимущественным вниманием к издержкам и с преимущественным вниманием к ценности (большинство бизнес-моделей находятся где-то между этими двумя крайностями). 
По структуре издержки можно разделить на следующие категории: 
· Фиксированные издержки: издержки, которые остаются неизменными вне зависимости от объема товаров или услуг;
· Переменные издержки: издержки, которые меняются в зависимости от объема товаров или услуг;
· Экономия на масштабе: снижение издержек, происходящее в результате увеличения выпуска продукции;
· Эффект диверсификации: это преимущество компания получает в результате большего спектра операций.

Составление портрета целевой аудитории
1. Анализ потребителей 
2. Целевые потребители 
3. Потребности клиентов 
4. Кто ваша целевая аудитория: их пол, возраст, семейное положение, наличие детей, геолокация, национальность, уровень образования, профессиональная сфера, доход и т. д.
5. Почему они будут покупать у вас: какую потребность удовлетворяет продукт, как часто и в каких количества он им требуется.
6. Как выбирают и покупают: на какие характеристики обращают внимание, что может помешать или подтолкнуть к покупке у вас, что ожидают от вашего продукта.
7. Размер целевой аудитории.

Анализ конкуренции
1. Сколько компаний работает в вашей нише в предполагаемом регионе?
2. Какой уровень конкуренции: высокий, средний или низкий?
3. Какой ассортимент товаров или услуг предлагают конкуренты?
4. Какую ценовую политику они ведут?
5. Каковы их сильные и слабые стороны? Как они позиционируют себя на рынке?
6. Через какие каналы продвигают товары и услуги?
7. Каковы объемы продаж и финансовые показатели?
8. Какие каналы дистрибуции и продаж используют?
9. Прямые и косвенные конкуренты.
10. Провести анализ 5 конкурентных сил М.Портера (см. метод. указания «Основы технологического предпринимательства»)

Конкурентные преимущества
1. Полезность. Конкурентное преимущество должно приносить пользу деятельности компании, способствовать разработке стратегии, повышающей прибыльность бизнеса.
2. Уникальность. Конкурентное преимущество должно быть уникальным, не встречаться у конкурентов. Для него не должно быть сопоставимой замены среди товаров на рынке.
3. Защищенность. Конкурентное преимущество бренда должно быть сложно копируемым и юридически защищенным, чтобы обеспечить долгосрочную стабильность бизнесу. Преимущество, которое нельзя защитить юридически, не является долгосрочным и может быть легко заимствовано конкурентами.
4. Ценность. Конкурентное преимущество должно обладать высокой ценностью для целевой аудитории компании.

План маркетинга
Концепция маркетингового плана

1. Продукт												
0. Качество
0. Цвет
0. Размер/вес
0. Упаковка
0. Трансфер
0. Гарантии

1. Цена (расходы + прибыль)									
1. Общая стоимость расходов на 1 единицу продукта/услуги, с учетом прямых и косвенных затрат
1. Сколько готовы заплатить потребители
1. Цены конкурентов
1. Цена
1. Обоснование цены
1. Скидки
1. Кредит
1. Основания для предоставления кредита

1. Месторасположение										
2. Где будет располагаться Ваша компания	
2. Обоснование месторасположения

1. Реализация продукции: конечному потребителю, предприятиям оптовой торговли, предприятиям розничной торговли										
3. Обоснование способа реализации

1. Продвижение: реклама, стимулирование продаж										
План продаж
1. При какой сумме выручки Вы сможете получить желаемую прибыль?
2. Сколько счетов на оплату необходимо выставить для получения искомой выручки?
3. Сколько необходимо отправить коммерческих предложений для получения необходимого количества счетов?
Методика SMART
S — конкретная (specific) – что именно требуется достичь
M – измеримая (measurable) – каковы показатели «достигнутости» цели
A — достижимая (attainable) – чем она может привлекает своего исполнителя
R — актуальная (relevant) – насколько цель адекватна
T – ограниченная во времени (time-bounded) – когда цель должна быть достигнута.

Каналы продаж
1. Сарафанное радио и вирусный маркетинг 
2. Средства массовой информации и PR
3. Скандальный PR. События, привлекающие внимание 
4. Контекстная реклама 
5. Социальные сети и медийная реклама
6. Наружная реклама 
7. Поисковая оптимизация 
8. Контентный маркетниг
9. Email-маркетинг 
10. Разработки как маркетинг 
11. Продвижение через блоги 
12. Партнерства, развитие бизнеса
13. Прямые продажи 
14. Партнерские программы и CPA –сети 
15. Существующие платформы 
16. Конференции и демо-дни 
17. Мероприятия 
18. Лекции, публичные выступления
19. Создание сообщества 

Финансовый план
[image: https://www.1cashflow.ru/sites/default/files/u267/finansovyy-plan-predpriyatiya1.jpg]

Рис. 4.  Классификация финансового плана
[image: https://www.1cashflow.ru/sites/default/files/u267/finansovyy-plan-predpriyatiya2.jpg]
Рис. 5.  Информация для составления финансового плана

1.Сформулировать цели составления финансового плана;
2. Конкретизировать состав показателей и степень детализации;
3. Изучить примеры и образцы финансовых планов;
4. Разработать пример формы финансового плана и согласовать внутри организации;
5. На основе обратной связи от пользователей образца финансового плана предприятия – разработать итоговый индивидуальный шаблон финансового плана компании.
6. Составить прогноз доходов и расходов (см. метод. указания «Основы технологического предпринимательства»)
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ТЕМА 1 
Теоретические основы предпринимательской деятельности

Предпринимательская деятельность  - это																																																																																																																											

Как Вы понимаете определение предпринимательской деятельности 																																																																																																																							
Формы осуществления предпринимательской деятельности																																																																																																																																																															
На рисунке 1 в табличной форме приведены особенности, характеризующие различия между наиболее популярными формами осуществления предпринимательской деятельности.

	Характеристика
	ИП
	ООО

	
1. Пределы ответственности
	Ответственность по обязательствам всем своим имуществом.
	Ответственность учредителей ограничена взносом в уставный капитал, в определенных законом случаях возможна субсидиарная ответственность учредителей.

	2. Возможность осуществления различных видов деятельности
	ИП запрещено заниматься отдельными видами деятельности (например,  частная охранная деятельность, производство и продажа алкогольной продукции, и др.).
	Перечень видов деятельности не ограничен.

	3. Затраты при открытии
	800 руб. –
государственная пошлина;
отсутствует необходимость формирования уставного капитала.
	4000 руб. –
государственная пошлина;
10 000 руб. –
минимальный размер уставного капитала.

	4. Учёт и отчётность
	ИП освобождены от обязанности вести бухгалтерский учет.
	Ведение бухгалтерского учета   обязательно.

	5. Налоги
	Возможность применения патентной системы налогообложения и «налоговых» каникул.
	Применение общей системы налогообложения и специальных налоговых режимов в общем порядке.

	6. Администра-тивные штрафы
	В большинстве случаев размеры штрафов за одни и те же нарушения законодательства для ИП значительно ниже, чем для юридических лиц. Кроме того, при наличии вины руководителя ООО административный штраф может быть наложен как на юридическое лицо, так и на руководителя. 

	7. Прекращение деятельности
	Упрощенная процедура прекращения деятельности 
в качестве ИП.
Размер государственной пошлины – 160 руб.
	Сложная, многоэтапная процедура ликвидации. 

Размер государственной пошлины – 800 руб.



Рис. 1.  Сравнительная характеристика ООО и ИП

Исходя из определения «Предпринимательская деятельность» выявим и охарактеризуем ее основные признаки
1) Самостоятельность																																																
2) Направленность на получение прибыли																																																										
3) Рисковый характер																																																
4) …																																																			
5) …																																																			
Объекты предпринимательской деятельности																																																																																																	
Субъекты предпринимательской деятельности																																																																																																	
Аспекты формирования предпринимательства
1) Экономические аспекты																																																																																																			
2) Правовые аспекты																																																																																																				
3) Социальные аспекты																																																																																																				
Творческое задание.
Какими предпринимательскими качествами Вы обладаете? В чем это проявляется? Какие качества Вы хотите в себе развить?
	№
	Качество
	Характеристика

	1
	Инициативность
	


	2
	Лидерство
	


	3
	Творческий подход
	


	4
	Компетентность
	


	5
	Самоотдача
	


	6
	Мотивированность
	


	7
	Рискованность
	


	8
	Честность
	


	9
	Интуиция
	


	10
	Компромиссность
	


	11
	Коммуникабельность
	


	12
	
	


	13
	
	


	14
	
	


	15
	
	




Ниша																																																																																											
Для успешного функционирования Вашего бизнеса необходимо правильно выбрать нишу. Для этого необходимо ответить на следующие вопросы:
1. Что мне интересно? 																					
2. Что я знаю? 																						
3. Что я умею? 																						
Ваш интерес и Ваши навыки – залог правильно выбранной ниши для функционирования бизнеса. Когда Вы определились с направлением Вашей деятельности сгенерируйте бизнес-идею согласно алгоритму на рисунке 2. 
[image: ]
Рис. 2. Алгоритм генерации бизнес-идеи.

Запишите свою бизнес-идею																																																																																																																														
ТЕМА 2
Развитие и функционирование технологического предпринимательства в Российской Федерации
Технологическое предпринимательство																																																																																																		
Черты технологического предпринимательства																																																																																																																											
Объекты технологического предпринимательства																																																																																																
Субъекты технологического предпринимательства																																																																																			
Продукт в технологическом предпринимательстве 																																																																																			
Приведите примеры технологического предпринимательства																																																																																	
Сгенерируйте бизнес-идею с учетом особенностей технологического предпринимательства																																																																																								

ТЕМА 3
Организационно-правовое обеспечение технологического предпринимательства.

Нормативно-правовые акты																																																																																																				
Гражданско-правовые отношения																																																																																																			

Порядок государственной регистрации																																																																																																																																																																																													

Документы, необходимые для государственной регистрации																																																																																																																																																		
ОКВЭД																									

ПРАКТИЧЕСКАЯ РАБОТА №1
«ПОДГОТОВКА ДОКУМЕНТОВ ДЛЯ РЕГИСТРАЦИИ ИП»
1. Для подготовки документов рекомендуется использовать сервис:  
https://e-kontur.ru/Ip/PersonalDataStep
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2. Для выполнения практической работы можно использовать шаблоны документов, представленные на сервисах: https://corpmsp.ru/; https://www.nalog.ru/rn61/ и заполнить их самостоятельно.



Сделки в предпринимательской деятельности.
Сделка																																																																																										
Классификация сделок																																																																																																																															
Договор																																																																																																							
Формы договоров																																																																																																																																												
Существует множество видов договоров, заключаемых при осуществлении предпринимательской деятельности. В таблице 1 представлена классификация договоров по их видам
Таблица 1 - Виды договоров в предпринимательской деятельности
	Отдельные виды обязательств
	Статья
ГК РФ
	
[bookmark: _Toc481504277]Стороны договора


	Купля - продажа
	454
	продавец
	покупатель

	Поставка
	506
	поставщик продавец
	покупатель

	Аренда
	606
	арендодатель (наймодатель)
	арендатор (наниматель)

	Подряд
	702
	подрядчик
	заказчик

	Возмездное
оказание
услуг
	
779
	исполнитель
	заказчик

	Перевозка груза
	785
	перевозчик
	отправитель

	Заем
	807
	займодавец
	заемщик

	Кредит
	819
	банк или иная кредитная организация (кредитор)
	заемщик


	Финансирование
под уступку
денежного требования
	824
	
финансовый агент (цедент)


	
клиент (цессионарий)



	Хранение
	886
	хранитель
	поклажедатель (товаровладелец)

	Страхование
	927
	страховщик
(страховая организация)
	страхователь
(гражданин или юридическое лицо)

	Поручение
	971
	поверенный
	доверитель

	Комиссия
	990
	комиссионер
	комитент

	Агентирование
	1005
	агент
	принципал



ТЕМА 4
Налогообложение в технологическом предпринимательстве.
Налог																																																																																																																																														
Налоговый режим																																																																											
Виды налоговых режимов																																																																																																																																																																																																												
ПРАКТИЧЕСКАЯ РАБОТА №2
«ВЫБОР НАЛОГОВОГО РЕЖИМА ПРИ РЕГИСТРАЦИИ»
																																																																																																																																																																									
ТЕМА 5
Трудовые отношения в технологическом предпринимательстве. 
Управление персоналом.

Трудовой договор																																																																																																																																																									

Виды трудовых договоров																																																																																																																																																																																																												

Еще одной формой оформления трудовых отношений является гражданско-правовой договор, который имеет ряд отличий от трудового договора, которые отражены на рисунке 3.
[image: ]
Рис. 3. Особенности оформления трудовых отношений

Алгоритм приема сотрудников																																																																									
Документы, необходимые для заключения трудового договора																																										

Платежи за работника																																																																																																																		
Порядок оформления трудовых отношений																																																																																																																																																																																																																																																																																							
Трудовой договор																																																																																								 
На рисунке 4 представлены сведения, подлежащие в обязательном порядке включению в трудовой договор.
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Рис. 4. Сведения, включаемые в трудовой договор
Кадровые документы																																																																																																					
Обязанности работодателя																																																																																																				
Специальная оценка условий труда																																																																																																			Прекращение трудового договора																																														
ПРАКТИЧЕСКАЯ РАБОТА №3
«ОФОРМИТЬ СОТРУДНИКА НА РАБОТУ»

Подготовить документы для приема сотрудника на работу.

1. Заключить трудовой договор
2. Оформить «трудовую книжку»
3. Заполнить личную карточку сотрудника.
4. Рассчитать платежи в бюджет за работника

ТЕМА 6
Анализ функционирования бизнеса
Внешняя среда																																																															
Внутренняя среда																																																														
Микросреда организации																																																													
Макросреда организации																																																																										
SWOT-анализ																																																																												
PEST-анализ																																																																												















ПРАКТИЧЕСКАЯ РАБОТА №4
«ПРОВЕДЕНИЕ SWOT – АНАЛИЗА»
	Факторы среды
	Возможности
	Угрозы

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Сильные стороны
	СИВ
	СИУ

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Слабые стороны
	СЛВ
	СЛУ

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	



ПРАКТИЧЕСКАЯ РАБОТА №5
«ПРОВЕДЕНИЕ PEST – АНАЛИЗА»
	Факторы влияния политической среды на рынок

	Устойчивость политической власти и существующего правительства

	Бюрократизация и уровень коррупции

	Налоговая политика (тарифы и льготы)

	Свобода информации и независимость СМИ

	Тенденции к регулированию или дерегулированию отрасли

	Количественные и качественные ограничения на импорт, торговая политика

	Стремление к протекционизму отрасли, наличие государственных компаний в отрасли

	Степень защиты интеллектуальной собственности и закон об авторском праве

	Антимонопольное и трудовое законодательство

	Законодательство по охране окружающей среды

	Будущее и текущее законодательство, регулирующее правила работы в отрасли

	Вероятность развития военных действий в стране

	Факторы влияния экономической среды на рынок

	Темпы роста экономики

	Уровень инфляции и процентные ставки

	Курсы основных валют

	Уровень безработицы, размер и условия оплаты труда

	Уровень развития предпринимательства и бизнес-среды

	Кредитно-денежная и налогово-бюджетная политика страны

	Уровень располагаемых доходов населения

	Степень глобализации и открытости экономики

	Уровень развития банковской сферы

	Факторы влияния социально-культурной среды на рынок

	Уровень здравоохранения и образования

	Отношение к импортным товарам и услугам

	Отношение к работе, карьере, досугу и выходу на пенсию

	Требования к качеству продукции и уровню сервиса

	Культура формирования накоплений и кредитования в обществе

	Образ жизни и привычки потребления

	Развитие религии и прочих верований

	Отношение к натуральным и экологически-чистым продуктам

	Темпы роста населения

	Уровень миграции и иммиграционные настроения

	Поло-возрастная структура населения и продолжительность жизни

	Социальная стратификация в обществе, меньшинства

	Размер и структура семьи

	Факторы влияния технологической среды на рынок

	Уровень инноваций и технологического развития отрасли

	Расходы на исследования и разработки

	Законодательство в области технологического оснащения отрасли

	Развитие и проникновение интернета, развитие мобильных устройств

	Доступ к новейшим технологиям

	Степень использования, внедрения и передачи технологий






	
	
	
	

	Политические
	Изменение в отрасли
	Изменение в компании
	Действия

	
	 
	 
	 

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 

	Экономические
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 

	Социально-культурные
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 

	Технологические
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 



Инструкция по выполнению работы.
1. С листа "Факторы" впишите в первый столбец таблицы те факторы, которые могут оказать влияние на продажи и прибыль вашей компании.
2. Оцените степень влияния каждого фактора на продажи и прибыль компании по 3-бальной шкале, где:
· 1 балл - влияние фактора незначительно, любое изменение фактора практически не влияет на деятельность компании;
· 2 балла - только значимое изменение фактора влияют на продажи и прибыль компании;
· 3 балла - влияние фактора высоко, любые колебания вызывают значимые изменения в продажах и прибыли компании.
3. Оцените вероятность изменения каждого фактора по 5-ти бальной шкале, где 1 - низкая вероятность, 5 - высокая вероятность.
4. Рассчитайте среднее арифметическое по оценкам.
5. Рассчитайте значимость фактора для деятельности компании с учетом веса (влияния фактора) по формуле:

Оценка с поправкой на вес = Средняя оценка * (Влияние фактора / Общий итог)

6. Распределите все факторы в таблице PEST анализа в соответствующих ячейках в порядке убывания значимости.



















	Описание фактора
	Влияние фактора
	Экспертная оценка
	Средняя оценка
	Оценка с поправкой на вес

	 
	 
	1
	2
	3
	4
	5
	 
	 

	ПОЛИТИЧЕСКИЕ ФАКТОРЫ
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	ЭКОНОМИЧЕСКИЕ ФАКТОРЫ
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	СОЦИАЛЬНО - КУЛЬТУРНЫЕ ФАКТОРЫ
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	ТЕХНОЛОГИЧЕСКИЕ ФАКТОРЫ
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	ОБЩИЙ ИТОГ
	
	 
	 
	 
	 
	 
	
	 



	ПОЛИТИЧЕСКИЕ
	 
	ЭКОНОМИЧЕСКИЕ
	 

	Фактор
	Вес
	Фактор
	Вес

	

	
	
	

	

	
	
	

	

	
	
	

	

	
	
	

	

	
	
	

	

	
	
	

	СОЦИАЛЬНО-КУЛЬТУРНЫЕ
	 
	ТЕХНОЛОГИЧЕСКИЕ
	 

	

	
	
	

	

	
	
	

	

	
	
	

	

	
	
	

	

	
	
	

	

	
	
	



Конкурентный анализ
Конкуренция																																																																																																														
Конкурентный анализ																																																																																																													
Сбор информации для проведения конкурентного анализа																																																																																																																																			
Этапы конкурентного анализа																																																																																																																																																					
ПРАКТИЧЕСКАЯ РАБОТА №6
«КОНКУРЕНТНЫЙ АНАЛИЗ М. ПОРТЕРА»
[image: Porter5sil]
Рис. 5. Конкурентные силы М. Портера
Факторы, влияющие на силу барьеров входа в отрасль:
1) Экономия на масштабе. Чем больше объем производства, тем ниже затраты на производство 1 единицы продукции, тем сложнее новому игроку достичь высокой рентабельности при выходе на рынок.
2) Дифференциация продукта и сила существующих торговых марок. Чем выше разнообразие товаров и услуг в отрасли, тем сложнее новым игрокам вступить на рынок и занять свободную нишу.
3) Потребность в капитале. Чем выше начальный уровень инвестиций для вступления в отрасль, тем сложнее войти в отрасль новым игрокам.
4) Высокие постоянные издержки. Чем выше уровень постоянных затрат в отрасли, тем сложнее новым игрокам получить прибыль от продаж на начальном периода входа в отрасль.
5) Доступ к каналам распределения. Чем сложнее добраться до целевой аудитории на рынке, тем ниже привлекательность отрасли.
6) Политика правительства. Чем выше ограничения, накладываемые государством на деятельности в отрасли, чем жестче регламентируемые требования к продукту в отрасли, чем выше участие государства в отрасли, тем ниже ее привлекательность для новых игроков.
7) Дополнительные угрозы. Существуют также дополнительные угрозы входа в отрасль для новых игроков, к ним относятся: готовность и возможность существующих игроков снизить цены для удержания доли рынка; наличие у существующих игроков дополнительного, резервного потенциала для активного противодействия, а также замедление темпов роста в отрасли или отрицательные темпы роста.                    
	Первый шаг: оцените конкурентоспособность товара компании и уровня конкуренции на рынке

	1.1 Товары-заменители
	 
	 
	 
	 

	Параметр оценки
	Комментарии
	Оценка параметра

	
	
	3
	2
	1

	Товары-заменители "цена-качество"
	способные обеспечить тоже самое качество по более низким ценам
	существуют и занимают высокую долю на рынке
	существуют, но только вошли на рынок и их доля мала
	не существуют

	
	
	 
	 
	 

	ИТОГОВЫЙ БАЛЛ
	 

	1 балл
	низкий уровень угрозы со стороны товаров-заменителей

	2 балла
	средний уровень угрозы со стороны товаров-заменителей

	3 балла
	высокий уровень угрозы со стороны товаров-заменителей

	
	
	
	
	

	1.2 Оценка уровня внутриотраслевой конкуренции
	 
	 
	 

	Параметр оценки
	Комментарии
	Оценка параметра

	
	
	3
	2
	1

	Количество игроков
	Чем больше игроков на рынке, тем выше уровень конкуренции и риск потери доли рынка
	Высокий уровень насыщения рынка
	Средний уровень насыщения рынка (3-10)
	Небольшое количество игроков
 (1-3)

	
	
	 
	 
	 

	Темп роста рынка
	Чем ниже темп роста рынка, тем выше риск постоянного передела рынка
	Стагнация или снижение объема рынка
	Замедляющийся, но растущий
	Высокий

	
	
	 
	 
	 

	Уровень дифференциации продукта на рынке
	Чем ниже дифференциация продукта, чем выше стандартизация продукта - тем выше риск переключения потребителя между различными компаниями рынка
	Компании продают стандартизированный товар
	Товар на рынке стандартизирован по ключевым свойствам, но отличается по дополнительным преимуществам
	Продукты компаний значимо отличаются между собой

	
	
	 
	 
	 

	Ограничение в повышении цен
	Чем меньше возможностей в повышении цен, тем выше риск потери прибыли при постоянном росте затрат
	Жесткая ценовая конкуренция на рынке, отсутствуют возможности в повышении цен
	Есть возможность к повышению цен только в рамках покрытия роста затрат
	Всегда есть возможность к повышению цены для покрытия роста затрат и повышения прибыли

	
	
	 
	 
	 

	ИТОГОВЫЙ БАЛЛ
	 

	4 балла
	Низкий уровень внутриотраслевой конкуренции

	5-8 баллов
	Средний уровень внутриотраслевой конкуренции

	9-12 баллов
	Высокий уровень внутриотраслевой конкуренции

	
	
	
	
	

	1.3 Оценка угрозы входа новых игроков
	 
	 
	 

	Параметр оценки
	Комментарии
	Оценка параметра

	
	
	3
	2
	1

	Экономия на масштабе при производстве товара или услуги
	Чем больше объем производства, тем ниже стоимость закупки материалов для производства товара, тем в меньшей степени постоянные издержки производства влияют на единицу продукции
	отсутствует
	существует только у нескольких игроков рынка
	значимая

	
	
	 
	 
	 

	Сильные марки с высоким уровнем знания и лояльности
	Чем сильнее чувствуют себя существующие торговые марки в отрасли, тем сложнее новым игрокам в нее вступить.
	отсутствуют крупные игроки
	2-3 крупных игрока держат около 50% рынка
	2-3 крупных игрока держат более 80% рынка

	
	
	 
	 
	 

	Дифференциация продукта
	Чем выше разнообразие товаров и услуг в отрасли, тем сложнее новым игрокам вступить на рынок и занять свободную нишу
	низкий уровень разнообразия товара
	существуют микро-ниши
	все возможные ниши заняты игроками

	
	
	 
	 
	 

	Уровень инвестиций и затрат для входа в отрасль
	Чем выше начальный уровень инвестиций для вступления в отрасль, тем сложнее войти в отрасль новым игрокам.
	низкий (окупается за  1-3 месяца работы)
	средний (окупается за 6-12 месяцев работы)
	высокий (окупается более чем за 1 год работы)

	
	
	 
	 
	 

	Доступ к каналам распределения
	Чем сложнее добраться до целевой аудитории на рынке, тем ниже привлекательность отрасли
	доступ к каналам распределения полностью открыт
	доступ к каналам распределения требует умеренных инвестиций
	доступ к каналам распределения ограничен

	
	
	 
	 
	 

	Политика правительства
	Правительство может лимитировать и закрыть возможность входа в отрасль с помощью лицензирования, ограничения доступа к источникам сырья и другим важным ресурсам, регламентирования уровня цен
	нет ограничивающих актов со стороны государства
	государство вмешивается в деятельность отрасли, но на низком уровне
	государство полностью регламентирует отрасль и устанавливает ограничения

	
	
	 
	 
	 

	Готовность существующих игроков к снижению цен
	Если игроки могут снизить цены для сохранения доли рынка - это значимый барьер для входа новых игроков
	игроки не пойдут на снижение цен
	крупные игроки не пойдут на снижение цен
	при любой попытке ввода более дешевого предложения существующие игроки снижают цены

	
	
	 
	 
	 

	Темп роста отрасли
	Чем выше темп роста отрасли, тем охотнее новые игроки желают войти на рынок
	высокий и растущий
	замедляющийся
	стагнация или падение

	
	
	 
	 
	 

	ИТОГОВЫЙ БАЛЛ
	 

	8 баллов
	Низкий уровень угрозы входа новых игроков

	9-16 баллов
	Средний уровень угрозы входа новых игроков

	17-24 балла
	Высокий уровень угрозы входа новых игроков

	
	
	
	
	

	Второй шаг:  Оцените  угрозы ухода потребителей
	 
	 
	 

	2.1 Рыночная власть покупателя
	 
	 
	 

	Параметр оценки
	Комментарии
	Оценка параметра

	
	
	3
	2
	1

	Доля покупателей с большим объемом продаж
	Если покупатели сконцентрированы и совершают закупки в больших масштабах, компания будет вынуждена постоянно идти им на уступки 
	более 80% продаж приходится на нескольких клиентов
	Незначительная часть клиентов держит около 50% продаж
	Объем продаж равномерно распределен между всеми клиентами

	
	
	 
	 
	 

	Склонность к переключению на товары субституты
	Чем ниже уникальность товара компании, тем выше вероятность того, что покупатель сможет найти альтернативу и не понести дополнительных рисков
	товар компании не уникален, существуют полные аналоги
	товар компании частично уникален, есть отличительные хар-ки, важные для клиентов
	товар компании полностью уникален, аналогов нет

	
	
	 
	 
	 

	Чувствительность к цене
	Чем выше чувствительность к цене, тем выше вероятность того, что покупатель купит товар по более низкой цене у конкурентов
	покупатель всегда будет переключаться на товар с более низкой ценой
	покупатель будет переключаться только при значимой разнице в цене
	покупатель абсолютно не чувствителен к цене

	
	
	 
	 
	 

	Потребители не удовлетворены качеством существующего на рынке
	Неудовлетворенность качеством порождает скрытый спрос, который может быть удовлетворен новым игроком рынка или конкурентом
	неудовлетворенность ключевыми характеристиками товара
	неудовлетворенность второстепенными характеристиками товара
	полная удовлетворенность качеством

	
	
	 
	 
	 

	ИТОГОВЫЙ БАЛЛ
	 

	4 балла
	Низкий уровень угрозы ухода клиентов

	5-8 баллов
	Средний уровень угрозы ухода клиентов

	9-12 баллов
	Высокий уровень угрозы потери клиентов

	
	
	
	
	

	Третий шаг: Оцените угрозы для Вашего бизнеса со стороны поставщиков
	 
	 

	Параметр оценки
	Комментарии
	Оценка параметра
	 
	

	
	
	2
	1
	

	Количество поставщиков
	Чем меньше поставщиков, тем выше вероятность необоснованного повышения цен
	Незначительное количество поставщиков или монополия
	Широкий выбор поставщиков
	

	
	
	 
	 
	

	Ограниченность ресурсов поставщиков
	Чем выше ограниченность объемов ресурсов поставщиков, тем выше вероятность роста цен
	ограниченность в объемах
	неограниченность в объемах
	

	
	
	 
	 
	

	Издержки переключения
	Чем выше издержки переключения, тем выше угроза к росту цен
	высокие издержки к переключению на других поставщиков
	низкие издержки к переключению на других поставщиков
	

	
	
	 
	 
	

	Приоритетность направления для поставщика
	Чем ниже приоритетность отрасли для поставщика, тем меньше внимания и усилий он в нее вкладывает, тем выше риск некачественной работы 
	низкая приоритетность отрасли для поставщика
	высокая приоритетность отрасли для поставщика
	

	
	
	 
	 
	

	ИТОГОВЫЙ БАЛЛ
	 
	

	4 балла
	низкий уровень влияния поставщиков
	

	5-6 баллов
	средний уровень влияния поставщиков
	

	7-8 баллов
	высокий уровень влияния поставщиков
	



Выпишите Ваших конкурентов																																																																																																																					
ТЕМА 7
Маркетинговое планирование
Маркетинг																																																																																																																													
Цели маркетинга																																																																																																																												
Задачи маркетинга																																																																																																																											
Маркетинговый план																																																																																																													
Маркетинговое исследование																																																																																																																									
Инструменты маркетингового исследования																																																																																																																																																																	
Концепция маркетингового плана

ПРАКТИЧЕСКАЯ РАБОТА №7
«СОСТАВИМ МАРКЕТИНГОВЫЙ ПЛАН»
5. Продукт												
5.1. Качество																							
5.2. Цвет																								
5.3. Размер/вес																							
5.4. Упаковка																							
5.5. Трансфер																							
5.6. Гарантии																							

6. Цена (расходы + прибыль)									
6.1. Общая стоимость расходов на 1 единицу продукта/услуги, с учетом прямых и косвенных затрат																																
6.2. Сколько готовы заплатить потребители																		
6.3. Цены конкурентов																					
6.4. Цена																								
6.5. Обоснование цены																																													
6.6. Скидки																																			
6.7. Кредит																							
6.8. Основания для предоставления кредита																																										
7. Месторасположение										

	Месторасположение моей компании важно потому что_________________        
	Месторасположение моей компании не важно потому что_______________                   



7.1. Где будет располагаться Ваша компания																																																																														
7.2. Обоснование месторасположения																																																																															

8. Реализация продукции										
	1) Конечному потребителю
	

	2) Предприятиям оптовой торговли
	

	3) Предприятиям розничной торговли
	



8.1. Обоснование способа реализации																																																																																											
9. Продвижение											
9.1. Реклама											
Вид											
Метод																							
Затраты											

9.2. Реклама											
Вид											
Метод																							
Затраты											

9.3. Реклама											
Вид											
Метод																							
Затраты											

9.4. Реклама											
Вид											
Метод																							
Затраты											

9.5. Стимулирование продаж								
Вид											
Метод																							
Затраты											

9.6. Стимулирование продаж								
Вид											
Метод																							
Затраты											


ТЕМА 8
Финансовое планирование
Финансовое планирование																																																																																														
Расходы																																																																																																																								
Доходы																																																																																																																								
Финансовый результат																																																																																																											
Денежный поток																																																																																																																																				
Управленческий баланс																																																																																																																																		
Принципы составления управленческого баланса																																																																																																																																																																																																																		
ПРАКТИЧЕСКАЯ РАБОТА №8
«ПРОГНОЗИРОВАНИЕ ДОХОДОВ И РАСХОДОВ»

	№
	Статьи расходов
	Месяцы, тыс. руб.

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

	1
	Доходы от продаж
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Расходы:
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	2
	Сырье/ материалы
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	3
	Фонд оплаты труда
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	4
	Платежи во внебюджетные фонды
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	5
	Аренда
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	6
	Коммунальные расходы
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	7
	Амортизация
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	8
	Прочие расходы
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	9
	Продвижение
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	10
	Расходы всего
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	11
	Налоги
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	12
	Чистая прибыль
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	



ТЕМА 9
Управленческий учет на малых предприятиях
Управленческий учет																																																																																	
Задачи управленческого учета																																																																																																											
Виды управленческого учета																																																																																														
																												
														
Модели управленческого учета																																																																																																																																							
Производственные затраты																																																																																																																										
Финансовый контроль																																																																																																																											
Управленческая отчетность																																																																																																																																																																				
При составлении управленческой отчетности важно последовательное выполнение всех этапов и соблюдение всех аспектов предпринимательской деятельности, что отражено на рисунке 6.
[image: Ð¡Ñ�ÐµÐ¼Ð° Ð¿Ð¾Ð´Ð³Ð¾Ñ�Ð¾Ð²ÐºÐ¸ Ñ�Ð¿Ñ�Ð°Ð²Ð»ÐµÐ½Ñ�ÐµÑ�ÐºÐ¾Ð¹ Ð¾Ñ�Ñ�ÐµÑ�Ð½Ð¾Ñ�Ñ�Ð¸]
Рис. 6. Схема подготовки управленческой отчетности
ТЕМА 10
Управление инвестициями
Инвестиции																																																																																		
Классификация инвестиций																																																																																																												
Источники инвестиций																																																																																	
Инвестиционные проекты																																																																																														
Виды инвестиционных проектов																																																																																																																																							
Фазы разработки инвестиционного проекта																																																																																																																																																																	
Внедрение инвестиционного проекта																																																																																																																																																																																																																																																																																																																																																							
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