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A. ПРЕДИСЛОВИЕ

Настоящая программа обучения лиц, предоставляющих бизнес услуги, нацелена на улучшение знаний и отношений указанных лиц для их аккредитации в проектах начатых Проектом Развития МБ в Молдове и для улучшения помощи в данном секторе. 

Настоящая программа обучения в области создания собственного бизнеса была разработана: 

· ProEra Grup ООО – Предприятие, предоставляющее консультационные услуги 

Алексей Чубара – консультант и инструктор

Светлана Попельницки – MBA, консультант и инструктор 

в соответствии с требованиями Проекта развития МБ в Молдове. Мы благодарны за использование материалов, предоставленных нам 

· Deloitte Emerging Markets,  Бельгия 

· AstraConsult ApS, Дания

Пол Бреум, доктор наук. (экон), партнер 

Лайф Сондерсков, доктор наук. (экон), партнер)

· ProEra Grup ООО

Молдова, Октябрь 2003

ProEra Grup ООО
Ул. Алба Юлия 75, Блок 6, 

Кишинэу, Молдова 

Программа развития МБ в Молдове основана ЕВРОПЕЙСКИМ СОЮЗОМ. 

Европейский Союз насчитывает 15 стран участников. 15 различных наций решили строить будущее вместе. После 40 летнего постоянного расширения, они решили построить зону мира, стабильности, прогресса и солидарности. Европейский союз является моделью преодоления конфликтов и примирения через кооперацию для достижения общих целей, соблюдая при этом суверенитет и территориальную целостность государств. Но Европейский Союз не фокусируется на самом себе: самое главное он хочет распространить достижения среди стран и народов дальше своих границ. Европейская комиссия является исполнительным органом Европейского Союза.
B. ВВЕДЕНИЕ

1. Презентация

1.1 Программа развития МБ в Молдове 

Программа развития МБ в Молдове под эгидой TACIS содействует экономическому развитию Молдовы путем активизации экономической деятельности и развития МБ, особенно в целевых регионах. 
Главными задачами проекта являются: (1) позволить большему количеству предпринимателей улучшить административный, экономический климат; (2) улучшить поддержку развития МБ на национальном и региональном уровнях, (3) повысить компетенцию Поставщиков Бизнесс Услуг и создать более развитый рынок Бизнес услуг, (4) создать более развитый сектор МБ в выбранных регионах.

То есть Обучение Поставщиков Бизнесс Услуг это базовая деятельность для повышения компетенции Поставщиков Бизнесс Услуг и создания более развитого рынка Бизнес услуг. Другие виды деятельности:

· Аккредитация Поставщиков Бизнесс Услуг
Участие в Программе обучения Поставщиков Бизнесс Услуг будет одним из основных критериев для их аккредитации. Это необходимо для работы с мини-проектами, направленными на развитие малого бизнеса в Молдове, а также консультационных услуг для МБ. 

Аккредитация Поставщиков Бизнесс Услуг должна привести к повышению уверенности потенциальных предпринимателей в компетентности молдавских Поставщиков Бизнесс Услуг.

· Мини-проекты

Аккредитованные Поставщики Бизнесс Услуг будут приглашены для участия в тендерах для мини-проектов, непосредственно касающихся региональной политики (например. Проект исследования какой либо проблемы)

· Обучение и консалтинг для МБ

Аккредитованные Бизнес провайдеры будут приглашены для продвижения и непосредственного участия в ваучерной системе обучения и консультационной работе для МБ. 

ProEra Grup

ProEra Grup ООО это частная консультационная фирма, основанная в 2001 году персоналом Агентства ARIA. Фирма сертифицирована согласно требованиям международного стандарта ISO 9001.

ProEra Grup SRL – одна из самых больших консультационных фирм, которые предоставляют услуги в сфере реструктуризации и улучшения  бизнеса. Она ориентирована на развитие предприятий и создания нового поколения руководителей через программы обучения руководителей высшего эшелона, предпринимателей и руководителей среднего звена. 

В фирме работают более 50 постоянных консультантов (большинство из них имеют звание мастера бизнеса MBA и доктора наук).

С начала своей деятельности ProEra Grup ООО развила хорошую интернациональную сеть. Нашими партнерами являются PDI (Япония), JICA (Япония), RKW (Германия), ODI (Южноафриканская Республика), Projetto Latzio (Италия), NewPort University (США/Бельгия), SIDA (Швеция), Linkoping University (Швеция), и др. Все клиенты ProEra Grup считаются членами этой сети.

Эксперты ProEra Grup ООО имеют большой опыт в консультационной работе как МБ так и больших предприятий практически во всех экономических областях Республики Молдова.

Некоторые главные направления деятельности ProEra Grup ООО: 

· Реструктуризация и развитие предприятий; 

· Анализ отраслей, Диагностика предприятий, Планирование бизнеса, Benchmarking; 

· Распределение обязанностей и развитие предпринимательства;

· Стратегическое финансирование и Финансовый менеджмент; 

· Информационные системы менеджмента;

· Оценка бизнеса;

· Людские ресурсы и мотивация персонала;

· Бухгалтерский менеджмент;

· Система 20 ключей (Быстрее, Лучше, Дешевле);

· Программы улучшения качества:

· ISO (Менеджмент качества ISO 9001);

· TQM (Менеджмент Всеобщего Качества);

· HACCP (Анализ рисков и Критические точки контроля);

· FMEA (метод провалов и анализ причин);

· TPM (Общее продуктивное обслуживание оборудования);

· Менеджмент узких мест:

· Безотказное предложение;

· Анализ стратегии, Диагноз;

· DBR (“Drum Buffer Rope” Операционный Менеджмент);

· BPI (Процесс улучшения бизнеса);

· Чистое (экологическое) производство; 

· Менеджмент проекта.
2. Задача курса

Задачи курса «Как начать свой бизнес» вытекают из Программы Развития МБ описанные в пункте 1.1. 

Конкретными задачами курса являются:

· Описание общих моментов и процесса открытия собственного бизнеса. 

· Научиться как:

· Найти и оценить бизнес идею. 

· Выбор подходящей юридической формы.

· Оценка необходимых ресурсов и финансирование бизнеса.

· Разработка бизнес плана. 

· Выдача комплекса техник и методологий для начала своего дела. 

3. Целевая группа

Инструкторы, которые будут обучать лиц: 

(1) Желающих начать собственное дело 

(2) Недавно открыли свое дело и хотят знать, как оценить успехи и как добиться роста бизнеса. 

4.  Программа

	Время


	Первый день
	Второй день 
	Третий день 

	
	Бизнес - идея
	От идеи к бизнесу
	Планирование бизнеса

	9:00 – 11:00

(Первый день

10:00- 11:00)
	Введение  


	Исследование рынка
	Планирование бизнеса:

Зачем нужен бизнес-план?

Что такое бизнес-план?

Структура бизнес-плана



	11:00 – 11:15
	Перерыв на кофе
	Перерыв на кофе
	Перерыв на кофе



	11:15 – 11:35

11:35 – 13:00


	Что такое малый бизнес?

Ты готов к тому, чтобы начать свой бизнес?
	Ресурсы, необходимые для начала бизнеса
	Планирование бизнеса: 

Маркетинг план



	13:00 – 14:00
	Обед 
	Обед
	Обед



	14:00 - 15:50 
	Бизнес - идея 


	Организация бизнеса 
	Планирование бизнеса:
Планирование финансов

План мероприятий

Заключение.

	15:50 – 16:05
	Перерыв на кофе
	Перерыв на кофе
	Перерыв на кофе



	16:05 – 18:00
	Бизнес - идея (продолжение)


	Где взять деньги?


	


5. Метод обучения 

Метод обучения и План программы были разработаны с учетом задач курса и целевой группы. 

Данная программа имеет практическую ориентацию, т.е. лица, предоставляющие услуги и руководители предприятий МБ будут иметь возможность улучшить свои способности, подходы и методы, которые помогут им в своей каждодневной деятельности.

Метод обучения предусматривает активное участие всех обучающихся. Участники будут иметь возможность изучать через практическое вовлечение в данный процесс. В то же время эта программа должна быть рассмотрена как экспериментальная. Уровень следования расписанию будет зависеть от участников, в зависимости от их требований и пожеланий. 

Обычно учебные сессии будут состоять из трех частей: лекция по теме, работа в группе и общее обсуждение. Лекция по теме состоит из анализа темы с общей точки зрения, учитывая профессиональный опыт участников, а выводы и замечания будут рассмотрены в последующем общем обсуждении. Работа в группе предусматривает активное участие всех слушателей. В ходе общего обсуждения будут рассмотрены выводы и замечания.

Инструкторы обеспечат активное участие слушателей путем мониторинга деятельности группы, выбора презентаций и разработки задач. Общие учебные сессии будут в интерактивном режиме, акцентируя внимание на опыт и знания. Будет создана неформальная и открытая атмосфера.

Обратная связь инструктора будет зависеть от обсуждаемой в группе или общем обсуждении проблемы. Обратная связь будет использована для проверки понимания участниками материала и даст возможность приспособиться к ним, при необходимости. 

C УЧЕБНЫЕ МАТЕРИАЛЫ

Сессия 02

2. Что такое малый бизнес?

2.1 Введение

Очень много людей в мире, которые реализовали мечту о своем собственном бизнесе. Для этих людей такой опыт – это одно из самых волнующих приключений в жизни. 

Начинать собственный бизнес всегда нелегко, но это вознаграждается как финансово, так и эмоционально. Через упорную работу, опыт и знания, собственный бизнес может принести вам достаточно денег, а также удовлетворение и счастье.

В начале вы можете быть увлечены идеей собственного бизнеса. Но есть много того, чему нужно научиться и найти ответы на многие вопросы.

Во-первых, необходимо определить подходящее ли сейчас время для начала вашего бизнеса и оценить свои возможности – обладаете ли вы необходимыми умениями и личностными качествами для ведения бизнеса и какие последствия это может иметь для вашей семьи. И далее вы можете размышлять более детально о ваших бизнес – идеях.  

Определение малого бизнеса
В Молдове предприятие считается малым и средним по 2 характеристикам:

1. Число работников

· 1 – 9 работников – мини - предприятие

· 10 – 50 работников – малое предприятие

2. Объем продаж

· 3 млн. лей  – мини - предприятие 

· 10 млн. лей  – малое предприятие

Почему малый бизнес?

· Развитие новых продуктов и услуг

· Внедрение неординарных идей

· Собственный выбор жизненного пути

· Независимость 

· Сам себе хозяин

· Потенциал роста и накоплений намного больше

· Упорный труд и дополнительные часы работы приносят выгоду непосредственно вам, а не увеличивают чьи-то доходы 

· Ведение бизнеса предоставляет вам возможность научиться чему-то 

· Лучшее будущее для семьи

· Альтернатива для безработицы

Этапы малого бизнеса

1. Определите причины, по которым вы хотите начать бизнес. Одними из основных предпосылок для создания собственного бизнеса являются:

· Само - руководство

· Финансовая независимость

· Творческая свобода

· Полное использование личных навыков и умений

2. Затем определите, какой бизнес подходит вам. Задайте себе вопросы:

· Чем вы любите заниматься? 

· Какие у вас есть навыки, или какие технические умения вы в себе развили? 

· Что другие говорят: в чем вы сильны? 

· Поддержит ли вас семья? 

· Сколько времени вы можете уделить бизнесу? 

· Есть ли у вас коммерчески перспективные увлечения и интересы? 

3. Определите свою нишу. Исследуйте ситуацию и ответьте на следующие вопросы:

· Что я хочу делать? 

· Какие продавать услуги или товары? 

· Практична ли моя идея и является ли она востребованной? 

· Кто мои конкуренты? 

· В чем мои преимущества перед другими фирмами? 

· Могу ли я предоставить лучшее качество? 

· Могу ли я создать потребность в моих товарах или услугах? 

4. Последний шаг перед разработкой бизнес – плана, это уточнение данных. Вы должны ответить на вопросы:

· Какие навыки и опыт я могу использовать в бизнесе? 

· Какую юридическую структуру я использую? 

· Как буду вести учет? 

· Какие страховые обязательства потребуются? 

· Какое оборудование мне необходимо? 

· Чем компенсируется мой труд? 

· Каковы мои ресурсы? 

Разновидности малого бизнеса

Великие бизнес – идеи витают вокруг вас. Только откройте глаза.

1. Ветеринарная служба: Многие люди имеют домашних животных и нуждаются в помощи для них. 

2. Консультационные услуги: консультации – это такой вид бизнеса, с которым знакомы немногие. Они имеют лишь общее представление, но не знают, чем занимаются консультанты ежедневно? Что они консультируют? Мы разъясним вопрос: “Консультанты предлагают свежую объективную точку зрения, когда организации необходимы ответы, на вопросы которых ранее не было,” сказала  Elaine Biech, автор «The Business of Consulting».

3. Дизайн интерьера: Люди любят украшать свои дома, и это -  «золотое дно» для индустрии дизайна. Это хорошая новость для тех, кто  хочет заниматься декорированием и реконструкцией жилищ.

4. Киоски: Куклы, майки, мобильные телефоны, препараты для похудания, календари, бижутерия, часы, кепки, комнатные растения – все это может продаваться в киосках.

5. Одежда больших размеров: Вы мечтаете, что вашу одежду будут рекламировать супермодели. Но знаете ли вы, что спрос на одежду больших размеров достаточно велик?

6. Парикмахерские: все люди хотят выглядеть хорошо…

7. Прачечные: не все могу купить автоматическую стиральную машину…

2.2 Экономическая роль малого бизнеса

Интернациональный аспект

Доля:

· 91% предприятий насчитывают от 1 до 9 работников - малые компании

· 8% - от 10 до 500 работников  - средние компании

· 1% - более 500 работников - большие компании.

В США около 90% предприятий являются малыми. (В США «малое предприятие» менее 500 работников).

Начинать малый бизнес всегда рискованно, а шансы на успех невелики. Согласно U.S. Small Business Administration, более 50%  вновь созданных предприятий малого бизнеса разоряются в первом же году, а 95%  - в последующие пять лет. Это относится и к Молдове.

Малый бизнес в Молдове

Молдова не оторвана от мира. В последние годы открыто много новых предприятий.

Приложено много усилий для поддержки малого бизнеса. Закон  “О поддержке и защите малого бизнеса” помогает людям организовать собственный бизнес.

Это не новость, что молдавские предприниматели должны преодолеть много проблем на пути становления собственного бизнеса. 

Но, несмотря на это, малый бизнес известен во всем мире и Молдова не исключение.

Структура малого бизнеса в Молдове показана на графике: 
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В настоящее время существуют все виды бизнеса: малый, средний и большой. 

Во всем мире значение малого бизнеса растет благодаря следующим факторам:

· Любой вид деятельности может быть представлен в малом бизнесе

· Разновидностей малого бизнеса очень много

· В развитых странах много предприятий малого бизнеса  

· Малый бизнес создает новые рабочие места

· Малый бизнес способствует повышению уровня жизни

Развитие малого бизнеса в Молдове рассматривается как важный фактор экономического развития страны.

Личностный аспект

Как малый бизнес повлияет на вашу семью? Первые несколько лет становления малого бизнеса могут быть трудными для Вашей семьи. Для членов вашей семьи важно знать, что их ждет, а для Вас важно быть уверенным в их поддержке. Также могут возникнуть финансовые трудности: до тех пор, пока Ваш бизнес станет рентабельным, могут пройти месяцы или даже годы. Вы должны приспособиться к более низкому уровню жизни  или рисковать семейными накоплениями. 

Сессия 03

3. Вы готовы?

3.1 Поводы для открытия малого бизнеса  

Важно осознать причины, по которым вы хотите начать бизнес. Ваши причины должны быть достаточно весомы, иначе вас ждет крах еще до начала. Кроме денег  вы должны отметить и другие причины, как положительные, так и ошибочные.

	Положительные причины
	отметь
	Ошибочные причины
	отметь

	· Возникла хорошая возможность
	· 
	· Если ты сам себе начальник, можно легче относиться к работе
	· 

	· вы реально стремитесь к независимости
	· 
	· вы не преуспели с вашим начальством
	· 

	· вы хотите заниматься любимой работой
	· 
	· вы недавно получили определенную сумму денег
	· 

	· ваши умения и идеи недоиспользованы
	· 
	· вы хотите быстро купить квартиру или решить другие проблемы
	· 

	· вы хотите создать что – то, т.е. бизнес
	· 
	· желание приобрести дом или машину это достаточно для начала малого бизнеса  
	· 

	· альтернатива безработице
	· 
	· зависть к богатому соседу, который уже создал
	· 

	· вы конкурентоспособны и стремитесь к успеху
	· 
	
	


Коллективная задача Преимущества и недостатки малого бизнеса  

3.2 Семь шагов становления малого бизнеса 

Если вам близка идея собственного бизнеса, но вам неясен процесс, нижеуказанные шаги помогут вам начать. 

1 шаг: Оценка личности. 

Начните с критической оценки себя и сложившейся ситуации. Почему вы хотите начать бизнес? Это деньги, свобода, творчество или иные причины? Каков ваш вклад? Что вы умеете? О каких отраслях вы имеете понятие? Что вы хотите предложить услугу или товар? Что вы любите делать? Какой суммой Вы можете рискнуть? Это основная работа или подработка? Ответ на эти вопросы поможет выбрать подходящий вам бизнес.

 2 шаг: Анализ отрасли. 

Однажды решив, какой бизнес выбрать, вы должны оценить свою идею. Кто купит ваш товар или услугу? Кто ваши конкуренты? Вы должны провести исследования рынка, чтобы это узнать. На этом этапе также необходимо определить, сколько нужно денег для начала.

3 шаг : Соблюдайте законы.

Есть несколько возможностей для создания вашего бизнеса – индивидуальное предприятие, ООО, совместная собственность или корпорация.  В некоторых случаях, если что-то идет не так, вы можете рисковать своей частной собственностью.

Кроме того для бизнеса вам необходимы лицензии и разрешения. В зависимости от типа бизнеса их могут выдать городские, региональные или государственные службы.

Кроме того, сейчас подходящее время найти хорошего бухгалтера и предусмотреть другие необходимые гарантии.

4 шаг: Разработайте бизнес - план.

Если вы рассчитываете на внешнее финансирование, бизнес – план просто необходим. Однако, даже если вы собираетесь профинансировать самостоятельно свой бизнес, план поможет вам определить необходимую начальную сумму денег.

5 шаг: Профинансируйтесь

В зависимости от размера малого бизнеса, может понадобиться финансовая помощь от инвестора или специализированных учреждений. Чаще всего частный малый бизнес финансируется собственными сбережениями, помощью семьи или другими легкодоступными средствами.

6 шаг: Откройте дело 

Найдите место. Договоритесь об аренде или покупке. Закупите запасы. Подключите телефон. Наймите персонал. Установите цены. Устройте большую вечеринку в честь открытия. 

7 шаг: Пробы и ошибки. 

Необходимо время, чтобы определить что работает, и что – нет. Следуйте бизнес – плану, но подходите к этому творчески. Рекламируйтесь. Не бойтесь совершать ошибки. И, кроме того, получайте удовольствие от того, что вы делаете.

3.3 Секреты великих предпринимателей

7 Секретов великих предпринимателей 
Почему некоторые предприниматели более удачливы, чем другие? Это дорогой вопрос. И вот ответ: лучшие предприниматели знают что – то, чего не знают простые смертные. Если вы хотите узнать, что именно, читайте “The Seven Secrets of Great Entrepreneurs.”
Секрет №1: Будь готов рисковать. 

Предпринимательство, кроме  всего – большой риск. Когда ты бросаешь работу, чтобы начать новый бизнес, нет никаких гарантий успеха. Когда Билл Гейтс бросил Гарвард и начал заниматься Microsoft, мало кто знал, что такое персональный компьютер, не говоря о программах для них. 

Секрет №2: Мечтай о большом. 

Джефф Безос в начале 1990 увидел нечто, что другие не видели – что Интернет растет слой за слоем с каждым годом, несмотря на то, что немногие о нем слышали. Великие предприниматели дальновидны, и они верны своим идеями, даже если остальным они недоступны. Предвидение Безос -  Amazon.com, стал не только самым большим книжным магазином – он изменил мир.

Секрет №3: Цените клиента. 

Это другая истина в жизни Джеффа Безоса. Для него и для Amazon.com. клиент – это царь. Это же верно и для Ричарда Брансона, основателя Virgin Group (Virgin Airlines, Virgin Music, Virgin Cola и др.). Брансон всегда ставит интересы клиента превыше всего. Например, он уверен, что многие магазины по продаже аудиоматериалов страдают от нехватки необходимого опыта продавцов, и он считает, что они должны быть более обходительны, и любить свою работу.

Секрет №4: Позаботьтесь о людях. 

Это включает в себя работников, инвесторов и акционеров. В 1913 Генри Форд написал следующее: «Мы платим слишком маленькие зарплаты по сравнению с нашими доходами. Я думаю, мы должны повысить минимальную ставку». Восемь лет спустя Форд ввел 5–ти дневную рабочую неделю, аргументируя это следующим: «Каждому человеку необходимо более одного дня в неделю для отдыха и развлечений». Так же П.Т.Барнум, один из великих предпринимателей, был любим своими рабочими. Он платил хорошую зарплату, делился прибылью, и делал работников богаче.

Секрет №5: Будь последователен. 

Предпринимательство – это риск, значит, предприниматель часто прогорает. Многие предприниматели терпят убытки, но они все равно остаются верны своим идеям. В 1975 г,  доходы Microsoft составили $16,000, имея трех работников. В 1976 г - уже $22,000 и семь работников. Оба этих года они работали в убыток. Многие предприятия закрылись бы после этих двух лет, но эти многие предприятия - не Microsoft.

Секрет №6: Верь в себя. 

Б. Фуллер, изобретатель теодолита и других инструментов, был никому не известен, несчастен, и решил покончить жизнь самоубийством в 1927г. Но перед этим он осознал, что его проблема была в том, что он не верил в себя. С тех пор он решил доверять себе и своей интуиции. К моменту своей смерти в 1983 г он сумел проявить себя в различных областях, таких как архитектура, математика, автомобилестроение.

Секрет №7: Будьте увлечены. 

Вайна Хузейнга, кроме прочего, создатель видео блокбастеров, говорила: «Я не думаю, что мы единственные, и тем более не умнее, чем наш сосед. То что мы можем, так это сделать что – то немного по–другому, работать усерднее, и когда мы найдем то, что нас поглотит, это становится увлечением».

Для вас ли предпринимательство? 
В бизнесе нет гарантий. Просто не существует возможности исключить весь риск, связанный с организацией малого бизнеса, но можно увеличить свои шансы на успех хорошим планированием, подготовкой и интуицией. Начните с изучения своих сильных и слабых сторон как потенциального владельца и менеджера малого бизнеса. Внимательно изучите каждый из следующих вопросов.

Вы легки на подъем? Будет ли вам трудно развивать проекты, организовать свое время и  следовать планам? 

Коммуникабельны ли вы? Владельцу частного бизнеса необходимо развивать и поддерживать рабочие контакты с большим количеством различных людей, включая клиентов, продавцов, поставщиков, банкиров и таких специалистов, как юристы, бухгалтеры и консультанты. Сможете  ли вы общаться с требовательным клиентом, неприятным продавцом или неаккуратным приемщиком, если интересы бизнеса требуют этого?

Умеете ли вы принимать решения? Владельцы малого бизнеса должны уметь принимать решения  быстро, независимо и, нередко, в сложных обстоятельствах.

Достаточно ли у вас физических и эмоциональных сил, чтобы начать свой  бизнес? Быть предпринимателем очень увлекательно, но требует большого труда. Сможете ли вы работать по 12 часов шесть или семь дней в неделю?

Хороши ли вы в планировании и организации? Исследования показали, что плохое планирование является причиной большинства неудач. Хорошая организация финансов, продаж, администрирования и производства поможет вам избежать многих ошибок.

Насколько вы мотивированны? Организация малого бизнеса может вымотать вас эмоционально. Некоторые владельцы малого бизнеса быстро прогорают только из–за того, что сами несут груз ответственности за свой бизнес. Сильная мотивация поможет вам пережить периоды застоя и кризисы.

3.4 Характеристики предпринимателя – протестируйте себя

Интуиция:

Это означает, что вы должны обладать предпринимательским инстинктом, который выражается в непреодолимом желании иметь свой бизнес. Вы должны быть абсолютно преданы своей цели. Жизнь слишком коротка, чтобы посвящать ее работе, которая не приносит удовлетворения. 

Интеллект:

Чтобы стать преуспевающим предпринимателем, вы должны обладать необходимым производственным опытом, прежде чем начинать свой бизнес. Общие знания, скомбинированные с личным опытом, и есть интеллект. Благоразумие, последовательность и внимание к деталям также очень важны.

Капитал:

Вам необходимо найти деньги для поддержания позитивного денежного потока как минимум на один год. В следующей главе вы научитесь, как предвидеть предстоящие финансовые потребности и контролировать денежный поток. Многие предприятия можно начать в малом масштабе с малыми инвестициями. В процессе развития вашего бизнеса и накопления некоторого опыта работы, денежный поток может быть использован для расширения вашего бизнеса. В некоторых случаях нет необходимости нанимать других людей, а гораздо предпочтительнее выполнить необходимую работу самому. Это хороший способ изучить все, что касается вашего бизнеса. Это также позволяет вам объективно оценить специалиста, которому вы далее перепоручаете эту работу. Также вы можете контролировать риск, устанавливая для себя лимит инвестирования в ваш бизнес.

Предпринимательский профиль

Только особенные люди могут стать успешными предпринимателями? Кто эти люди? Почему они готовы работать так усердно без никаких гарантий на успех? Что заставляет их так решительно стремиться к своей цели – созданию своего бизнеса? Почему они жертвуют стабильной зарплатой, работая на других, чтобы стать последним человеком, который получает деньги в своей собственной фирме?

Каковы характеристики предпринимателя?

· Может любую обычную ситуацию превратить в особенную возможность.

· Обладает даром предвидения.

· Мечтатель.

· Энергичен.

· Обладает воображением, которое вдохновляет его.

· Стремится к переменам.

· Живет будущим, и никогда – прошлым, редко – настоящим. 

· Любит представлять «что будет, если», и «что будет, когда».

· Новатор, стратег, создатель новых методов наполнения рынка и создатель новых рынков, реформатор мирового масштаба, как Билл Гейтс.

· Человек творческий – работает с неизвестным, устремлен в будущее, создает возможности, привносит гармонию и порядок вместо хаоса. 

·  Стремится к конечному результату, не зацикливаясь на рутинной работе.

· Рассматривает бизнес, как систему производства внешнего результата – ориентированную на желания клиента – что приводит к получению прибыли, а не на внутренние результаты – объем производства. 

Предприниматель смотрит на мир и спрашивает: «Каковы возможности?», «Как ориентировать мой бизнес на клиента?», и «Чем мой бизнес отличается от других?». Таким образом, предпринимательская модель бизнеса начинается не с того, что представляет собой бизнес, а что представляет собой клиент, для которого этот бизнес создается. Предприниматель понимает, что без четкого представления этого клиента, бизнес не может быть успешным. Для предпринимателя клиент всегда представляет собой новые возможности, потому что его (клиента) желания и потребности постоянно меняются. Все, что предприниматель должен сделать, это узнать, что клиент хочет сейчас, и что он захочет потом.

Задание: Изучите себя

Часто говорят, что только особенные люди могут быть успешными предпринимателями. На деле  каждый человек независимо от типа личности может начать малый бизнес. Конечно, у вас больше шансов на успех, если вы обладаете необходимыми умениями и знаниями, имеете должное отношение и личные качества, но никто не идеален!

Первой ступенью в решении, когда начать свой бизнес является сравнение своей существующей ситуации с тем, что будет, когда вы начнете работать на себя. Нижеследующий перечень условий и преимуществ, которые могут исчезнуть или радикально измениться, если вы начнете свой бизнес:

	Место работы
	Ваш  бизнес

	Стабильность 
	Зависит от ваших собственных заказов: нет заказов – нет работы.

	График работы и рабочее время
	Вы вынуждены работать намного больше, особенно в начале, даже по вечерам и в выходные. 

	Фактор стресса
	Очень высок, особенно в начале. Если вы собственник предприятия, помните, что вы можете потерять личные сбережения, если станете должником.

	Ответственность 
	Абсолютная, вы единственный, кто несет ответственность за ваш бизнес. 

	Льготы на жилье
	Вы лишаетесь возможности получить муниципальное жилье. 

	Привилегии для работников при покупке товаров и услуг фирмы
	Вы ничего не получите даром или со скидкой.  

	Помощь коллектива
	Никакой, вы формируете новый.

	Удобные условия работы
	Новые условия могут быть не слишком хороши – в зависимости от условий  - ниже зарплата и минимальные удобства.

	Оплаченные выходные
	Обычно, первый (-е) год (-ы) выходных не будет.

	Тип работы
	Вам должна нравиться новая работа, и вы считаете себя специалистом в ней.

	Администрация и организация
	Включает в себя бухгалтерию, НДС и другие налоги. 

	Свободное время
	Вам придется отказаться от некоторых интересов и хобби  на достаточно долгий срок. 

	Перспективы 
	Практически неограничены, и они зависят только от вас и ваших возможностей. 

	
	


Сравнивая существующую ситуацию с тем, что будет, когда вы начнете работать на себя, оцените себя, как личность: ваши качества, достоинства, и другие решения, которые могут повлиять на ваши планы.

	Оцените себя
	Суждение 
	Отметь 

	Темперамент
	· Легки ли вы на подъем?

· Готовы ли вы принять изменения  и улучшения – иногда очень быстро? 

· Вы предпочитаете принимать или раздавать инструкции?

· Способны ли вы принимать решения, особенно те которые другие люди не любят принимать?
	· 

	Стремление к власти 
	· Понадобится много. Маленькие кризисы будут сдерживать вас, но вы не должны потерять управление. 
	· 

	Убежденность 
	· Можете ли вы смотреть трудностям в глаза и достаточно ли у вас сил, чтобы преодолеть их ради конечной цели?  

· Верите ли вы в свои способности, даже когда обстоятельства против вас? 

· Убежденность означает – никогда не сдаваться и ни о чем не жалеть, а также быть уверенным, что вы способны достичь успеха. 

Убежденность не означает, что вы никогда не сомневаетесь в себе, или не нервничаете, или всегда знаете, что вы хотите.  
 Убежденность важна. Работая вполсилы, вы получите лишь половину результата, который не поддержит вас в решительную минуту
	· 

	Оправданный риск 
	·  Готовы ли вы пережить достаточно нестабильную ситуацию неопределенно долго?

Предприниматель не рискует зря. Он тщательно изучает ситуацию и соизмеряет допустимый риск. Если возможные результаты стоят того, проводятся дополнительные исследования рынка. 
	· 

	Ответственность 
	· Ответственны ли вы? 

· Вы возбуждены, когда выигрываете, и подавленны, когда проигрываете?
	· 

	Здоровье 
	· Вы в хорошей физической и психологической форме?

Стресс велик, и некогда болеть, если никто не может заменить вас на работе. 
	· 

	Семья 
	·  Поддерживает ли вас семья? Ваш бизнес затронет их не в меньшей степени.  

Оцените, насколько ваш бизнес повлияет на семью (выходные, смена места жительства, уровня жизни).
	· 

	Знание дела
	· Достаточно ли вы квалифицированны для того, что вы делаете?

· Есть ли у вас опыт в этой области? – если нет, вы можете зря потратить время. 

 
	· 

	Энергетика 
	· Вы более энергичны, чем окружающие? 
	· 

	Сосредоточенность 
	· Знаете ли вы как важно не разбрасываться? 
	· 

	Работа с персоналом
	· Умеете ли вы заставить людей работать? 
	· 

	Иди до конца
	· На ошибках – учатся. Плыть против течения нелегко, но чем больше людей это делают, тем меньше боятся остальные.  
	· 

	Приверженность и определенность
	· Готовы ли вы выступить против большинства? Для достижения цели необходимы приверженность и определенность. Есть ли они у вас?

· Готовы ли вы  всегда продвигать свой бизнес к успеху? 

· Готовы ли вы к необходимым жертвам? 
	· 

	Оптимизм 
	· Вы законченный оптимист? Оптимист способен позитивно рассмотреть любую ситуацию, обладает чувством юмора, и может долго на что – то надеяться. 

· Верите ли вы в принцип: «Все возможно, если очень захотеть»? 
	· 

	Творчество и изобретательность
	· Всегда ли исследуете новые идеи в поиске новых возможностей?

· Часто ли вы находите другой, лучший путь? ….
	· 


Вывод 

Катов типичный профиль предпринимателя?

Каковы «приметы» удачливого предпринимателя?

· постоянство

· контроль обратной связи

· любопытство 

· сильное стремдение к достижению цели

· энергичность

· ориентированность на конечную цель

· независимость

· требовательность 

· уверенность в собственных силах

· рассчитанный риск

· творчество

· новаторство

· проницательность

· убежденность 

· способность решать проблемы

· гибкость

· честность

· надежность

· личная инициатива

· способность к слиянию 

· сильные организационные и менеджерские способности 

· компетентность

· отсутствие страха перед неудачами

· готов к трудной работе

· везуч

Рассматривая  характеристики предпринимателя, возрастает уверенность в том, что предпринимателем может стать каждый, вне зависимости от пола и возраста. Способность к предпринимательству – это не генетическая предрасположенность. Это то, чему можно научиться – гений дремлет в каждом.

Сессия 04

4. Бизнес идея 

4.1. Выявление ваших сильных и слабых сторон

Потенциальный предприниматель должен основываться на своих сильных качествах и работать дополнительно над своими слабыми качествами и наверно лимитировать себя в некоторых областях. К примеру, не имеет смысла исследовать идеи, которые основываются на интенсивном вложении капитала или на познаниях, если у предпринимателя нет никаких перспектив, найти необходимый капитал или образование предпринимателя не соответствует действительности. Допустим, все мы наслышаны о гаражных начинаниях школьных недоучек, которые смогли привлечь капитал и развиться в мега-предприятия, но не часто слышим мы об огромном числе неудач.

Сферы, в которых предприниматель смог бы честно оценить свои сильные и слабые стороны включают следующее:

Образование
· Экономическое (специальное)  или техническая квалификация? 

· Обладаете ли вы познаниями в сфере финансов и маркетинга? 

· Следите ли вы за всем, что происходит в бизнесе? 

Сильные финансовые возможности
· Имеете ли вы доступ к персональным или семейным фондам или к финансам из других источников? 

· Сколько, как легко, на каких условиях и когда? 

· Как долго вы может прожить без какого-либо (постоянного) дохода, в то время как ваш бизнес развивается? 

Обязательства 

· Почему вы хотите открыть свое дело? 

· Обладаете ли вы хорошим здоровьем? 

· Есть ли у вас какие-либо семейные обязательства? 

· Поддерживает ли ваша семья полностью ваше желание открыть свое дело? 

· Готовы ли вы переехать на новое место / регулярно приезжать для того, чтобы воспользоваться деловой возможностью? 

Компетентность  и интересы 

· Знаете ли вы суть какого-либо бизнес сектора или торговли? 

· В чем вы хороши или чем вам нравится заниматься? 

· Обладаете ли вы каким-либо хобби / талантом, который мог бы стать основой для предпринимательства? 

Персональные качества
· Являетесь ли вы человеком находчивым, энергичным и мотивированным? 

· Сможете ли вы стойко принимать множество неудач и возвращаться в норму? 

· Вы реалистичны и практичны? Вы работяга? 

· Чем вам не нравиться заниматься? 

Предыдущий опыт
· Где вы раньше работали? 

· Занимались ли вы чем-нибудь специальным, исключительным или необычным? 

· Какими навыками, касающимися работы, обладаете вы или в чем вы компетентны? 

Внешние контакты, источники, и т.д. 

· Какими контактами в сфере бизнеса, финансов, и т.п. вы обладаете? 

· Обладаете ли вы или кто-нибудь из семьи доступом к каким-либо малоиспользуемым ресурсам? 

· Знаете ли вы  людей, которые могли бы помочь вам начать? 

Не стесняйтесь просить людей, чтобы они вам помогли оценить ваши сильные и слабые стороны.

Для того чтобы преодолеть ваши слабые качества, обдумайте идею создания предпринимательской команды, но остерегайтесь работать с людьми, которые вам не нравятся / которых вы не уважаете, и не вовлекайте членов вашей семьи до тех пор, пока вы не будете точно уверены, что это сработает.

Запишите результаты вашего самоанализа и оцените ваши главные сильные и слабые стороны. Избегайте ловушек, в которых сильные и слабые стороны отображаются одновременно.

4.2. 3.2. Какая бизнес идея самая хорошая?

Под бизнесом надо понимать трансформацию идеи в какой-либо продаваемый продукт или услугу. Бизнес идея – это начало любой предпринимательской деятельности. Как правило, предпринимательской деятельностью начинают заниматься люди, которые способны увидеть, в чем нуждаются люди – особый продукт или услуга. Просто иметь в голове идеи бесполезно – идеи должны быть воплощены в практику.

Какая идея хороша?
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Данный продукт/услуга – это то, в чем нуждаются люди
	
	
	
	Вам нравится заниматься тем, что включает производство этого продукта/услуги

	
	
	Характеристика хорошей бизнес идеи
	
	

	
	
	
	
	

	Этот продукт отличается от уже существующих
	
	Существует достаточно клиентов, нуждающихся в этом продукте / услуге
	
	Вы обладаете навыками/ познаниями, заинтересованы в этой работе


Обнаружение и развитие жизнеспособных деловых идей аналогично искусству, дело случая, также как и использование систематических технических приемов. Конечно же, вы можете использовать структурированные подходы, но в реальности, обладая соответствующим образованием, находясь в соответствующем месте в подходящее время и работая, не покладая рук, чтобы достичь какого-либо успеха возможно настолько же важно, как и начать, имея при себе отличные бизнес идеи.

Начальный пункт развития новых бизнес идей больше находится в перспективном предпринимателе,  чем в рынке, технологиях, бизнес плане, и т.п. Вы являетесь тем критическим компонентом – именно ваши сильные и слабые стороны должны диктовать,  в каких сферах деятельности  искать идеи, а также возможные масштаб и рамки вашего бизнеса. 

Перед тем как вы станете размышлять о том, что вы можете производить и продавать, существуют вещи, о которых вы должны помнить:

· Ваша идея не обязана быть полностью оригинальной или новой. Это может вам помочь, но также может стать помехой. Трудно продавать продукт / оказывать услуги, которые раньше вообще были недоступны. Чтобы предлагать такой продукт, сначала вам, возможно, придется воспитать рынок и развить сеть распространения.

· Глупо пытаться предлагать что-нибудь идентичное уже существующему. В данном случае, клиенту придется выбирать, полагаясь только на разницу в цене.

· Идеальным продуктом/услугой является тот продукт/услуга, который можно выявить благодаря какой-либо черте или преимуществу, которых нет в других продуктах, доступных на данный момент на рынке.

4.3. Как найти хорошую бизнес идею?

‘Идея’ это не то же самое что и ‘благоприятные возможности’. Каждая возможность исходит из идеи. Не предпринимайте ничего с какой-либо идеей, пока не будете полностью уверены, что эта идея одновременно является реализуемой и жизнеспособной. Не каждая идея ведет к возможности.

Пока вы находитесь в поисках идей, помните, что они могут основываться на любом из следующих подходов: 

· Промышленный продукт – вы покупаете материалы или части и создаете сами продукт(ы). 

· Распространяемый продукт – вы покупаете продукт у оптовых и розничных торговцев, или у производителя. 

· Услуга, которую вы можете оказывать. 

Помните, что самые лучшие бизнес идеи не являются обязательно оригинальными. Возможно, вы уже знакомы со следующей диаграммой, которая отображает возможные комбинации существующих/новых продуктов/рынков.

	
	Существующие Продукты
	Новые продукты

	Существующие рынки
	1
	2

	Новые рынки
	3
	4


Самые простые бизнес идеи (существующие продукты на существующих рынках) располагаются в ячейке 1 и самые заковыристые идеи (новые продукты на новых рынках) располагаются в ячейке 4. Если вы ставите цель использовать идеи, включающие существующие продукты на существующих рынках, вы рискуете попасть в жесткую конкуренцию. Если же вы фокусируетесь на новых продуктах и новых рынках, вы можете оказаться в трудном положении. В основном, рассматривайте комбинации продуктов и рынков в ячейках 2 и 3.

Вы должны, как можно быстрее, сузить ваши исследования определенных сфер рынка и продуктов. 

В общем, вы должны всегда стремиться к качеству, а не к  дешевизне. Всегда будьте осторожны с идеями, которые подразумевают какие-либо перспективы ценовой конкуренции или очень чувствительны  к ценам; есть шанс, что вам придется считаться с кратковременными неурядицами или конкурировать напрямую с большими, широко - разветвленными предприятиями.

Методы систематизации идей и предложений: 

· Ищите идеи с вашими друзьями и коллегами при помощи техники «мозгового штурма» 

· Спрашивайте у людей их идеи

· Используете идею для развития другой, более удачней 

· Читаете соответствующие коммерческие периодические издания (местные, национальные и иностранные) 

· Пробегитесь по каталогам фирм и компаний (местным, национальным иностранным) 

Пути генерирования бизнес идей:

· Начните от общего к частному

· Посетите существующие фирмы 

· Читайте много о бизнесе

· Разговаривайте со знакомыми людьми из данной промышленности

· Ищите нишу на рынке

· Посещайте аукционы

· Изучите сильные и слабые стороны конкурентов

· Информируйте себя обо всем, что происходит в данной области

· Примените ваши познания и опыт

· Оставайтесь творческим имитатором

· Следите за законодательством.  

Генерируйте идеи:

	Генерация идей

	

	1.

	2.

	3.

	4.

	5.

	6.


4.4. Определение ниши

Как и многие предприниматели в крупных городах, вы должны определиться на каком экономическом уровне и, какое географическое сообщество вы будете обслуживать. Выберите мало обслуживаемую нишу, в которой не сильно наблюдается  конкуренция – исследуйте ее и выясните, представляет ли она для вас жизнеспособный рынок сбыта. 

В то время как вы будете находиться в поисках ниши для вашей фирмы, обдумайте результаты вашего обследования рынка и сфер, в которых ваши конкуренты уже достаточно укрепились. Попытайтесь найти ту конфигурацию продуктов, услуг, качества и цен, которые помогут вам избежать прямой конкуренции. 

Рассмотрите вариант изменения существующих продуктов и услуг: 

· Делайте их больше / меньше, легче / тяжелее, быстрее / медленнее 

· Измените их цвет, материал и размеры

· Измените их качество или количество 

· Увеличьте подвижность, доступ, переносимость, доступность

· Упростите ремонт, поддержку, замену, очистку

· Упростите и введите автоматизацию, удобство 

· Добавьте новые особенности, аксессуары, принадлежности 

· Измените метод распространения, упаковку, размер и форму элемента

· Улучшите удобство использования, производительность или безопасность

· Расширьте или сузьте линейку продуктов / услуг

· Улучшите качество или обслуживание. 

Но, прежде всего, широко раскройте свои глаза и попытайтесь заметить явные пробелы. Всеми силами старайтесь быть изобретательным и оригинальным, но все же ориентируйтесь, в основном, на рынок и покупателя, и не зацикливайтесь на продукте. 

Хорошо организованная база данных может вам помочь отсортировать всю вашу информацию о рынке и выявить те специфические сегменты, которые иначе вы не могли заметить. Любой рынок в своей масштабности слишком широк и может быть успешно охвачен только очень крупными компаниями. Самая лучшая стратегия для какого-либо малого бизнеса – это разделить спрос на легкоуправляемые рыночные ниши. В дальнейшем меньшие операции способны предложить специализированные продукты и услуги, которые будут привлекательны специфической группе перспективных покупателей. 

Изучите внимательно рынок, и вы найдете возможности. 

Изучите поведение потребителя:

· Что люди / организации покупают? 

· Что они хотят и не могут купить? 

· Что они покупают, и что им не нравится? 

· Где они покупают, когда и как? 

· Почему они покупают? 

· Что больше всего они покупают? 

· В чем еще они нуждаются, но не могут достать? 

Вопросы, которые помогут вам определиться с рыночной нишей: 

· Ваша идея практична? 

· Заполнит ли она пробел? 

· В чем ваше преимущество над существующими предприятиями? 

· Можете ли вы оказывать услуги на более высоком или лучшем уровне? 

· Можете ли вы создать спрос для вашего предприятия? 

· Появились ли на арене новые конкуренты? Все ли полагают, что это новая идея?

· Не выбыл ли кто-нибудь недавно из бизнеса? Почему?

· Если на рынке не было никаких новых поступлений, является ли это результатом фатальных ошибок концепции, или это из-за того, что вы первым представили новую идею, а может быть вы выяснили, как преодолеть проблемы, которые не могли быть решены другими?

· Наблюдается ли на большом рынке малое количество конкурентов, или большое количество на малом рынке?

· Если остальные конкуренты – это большие предприятия, сможете ли вы занять маленькую, но прибыльную нишу, обладаете ли вы достаточным капиталом, чтобы конкурировать лицом-к-лицу, рискуете ли вы быть атакованными большими, укоренившимися корпорациями?

· Если на рынке не наблюдаются никакие нововведения, исходит ли это из того, что, ожидаемые рамки дохода не соответствуют реальности, или это из-за того, что корпорации разленились и предоставляют вам реальную возможность?

· Есть ли пространство для улучшения качества предоставляемой на рынке услуги (к примеру, Почтовые Услуги), которое бы помогло новой/маленькой компании?

· Знаете ли вы историю рынка? Новые рынки, на которых, к примеру, продают еду для микроволновых печей, после того как они были изобретены, быстро растут и изменяются. На старые рынки, такие как производство радиоустройств, возможно, будет трудно попасть. На старом рынке у вас должна быть свежая идея. На новом – вы должны быть быстрыми. 

4.5. Какой бизнес вам подходит?

Если вы хотите работать сами на себя, но не знаете, чем конкретно заняться, и, возможно, раздумываете, что именно открыть – к счастью, ответ всегда один и тот же: начните с того, что вы знаете лично.

Как выбрать, то, что вам подходит? – следуйте своему инстинкту, но действуйте осторожно!  Самый важный критерий для начинания, покупки или ведения коммерческой деятельности – вы должны это действительно любить – у вас должна быть абсолютная страсть к этому. 

Существуют два главных подхода к ‘выбору идеи’: 

(1) Используйте уже устоявшийся навык, продукт или знания – это даст вам огромный шанс к успеху, или
(2) найдите рынок, который кажется готовым для развития – и получите нужные методики и знание.
На практике эти два подхода должны быть тесно взаимосвязаны. У вас не будет никаких успехов в бизнесе, усли вы обладаете продуктом или навыками, но не рынком сбыта – и наоборот.
Для большинства людей логичная бизнес идея состоит в том, чтобы выбрать сферу, в которой они достаточно компетентны:

· применяйте свои профессиональные знания;

· используйте навыки и познания, которые получили, работая на какую-нибудь компанию;

· используйте навык, который выработался из вашего хобби.

Существует огромное количество сфер бизнеса – а также существует множество различных типов людей – поэтому невозможно дать конкретный совет относительно какого-нибудь типа бизнеса, которым вы могли бы начать заниматься. Только вы сможете ответить на этот вопрос, но для увеличения ваших шансов на успех, вы должны:

Выбрать что-нибудь, чем вам нравиться заниматься.
Намного труднее (и нет никакого удовольствия) пытаться достичь успеха в малом бизнесе, который вас не интересует – к примеру, иметь магазин автозапчастей, в то время как вам больше по душе графический дизайн. 

Выбрать то, что вы знаете лучше всего.
Пытаясь изучить новую сферу промышленности или получить новый навык в то же самое время, когда вы развиваете и ведете свое предприятие, добавит вам ненужного стресса и уменьшит ваши шансы на успех. Конечно, возможно вам это доставит удовольствие содержать парикмахерскую, но если последние десять лет вы пекли кондитерские изделия и не обладаете никаким опытом парикмахера, вам было бы лучше заняться ресторанным делом или открыть свою булочную. Это не означает, что вы не можете изучить какое-нибудь новое дело – просто вы должны, прежде всего, знать как вести пиццерию перед тем, как вы растранжирите все деньги Тетушки Сэди на печи. 

Открытие дела, в котором у вас уже есть опыт, имеет много преимуществ: вы способны использовать свои познания в данной области, ваше образование и навыки, а также ваши связи и контакты, которые могут вам помочь найти финансы, поставщиков и потребителей.

Выбирайте бизнес, у которого хорошие шансы принести вам доход. 

Самый лучший способ определить потенциальную прибыльность вашего дела – это подготовить "анализ безубыточности
" финансовый прогноз, который оценит насколько легко или тяжело будет получить прибыль. 

Избегайте ловушки, когда вы открываете свое дело только из-за того, что кто-то вам посоветовал - "Это точно сработает". Потенциальные потребители расстанутся со своими тяжело нажитыми деньгами, только если вы их убедите, что они получат что-нибудь стоящее в обмен, поэтому вы обязаны знать то, что вы делаете, и не важно в чем состоит задача.

Если вы заинтересованы превратить то, что вы хорошо знаете и любите в предпринимательскую деятельность, поговорите с людьми, с которыми вы работали, о том, что нужно, чтобы вести данную деятельность. Узнайте все возможное о начальных и накладных расходах, а также о затратах, и о том, сколько дохода можно ожидать. Если у вас есть несколько интересов, и вы не знаете, из какого из них получится самое прибыльное дело, обдумайте то, как вы бы смогли превратить ваши сильные стороны, образование и навыки в бизнес возможности. Исследуйте рынок и выясните, какие виды предпринимательской деятельности нуждаются на вашем рынке.

К несчастью, соблазн быстрых доходов заставляет многих заниматься бизнесом в областях, о которых они мало или совсем ничего не знают. Это верный шаг к неудаче.

Если вы не располагаете большими познаниями о бизнесе, которым вы хотели бы заняться, но все же решились именно на это, будьте готовы к тому, что вам придется потратить много времени на изучение, прежде чем начать.

Сессия 04 продолжение

4.6.  Как оценить бизнес - идею?

1. Что вы хотите делать?

2. Каковы ваши цели?

3. Какой вид бизнеса вы предпочитаете?

4. Что вы делаете в свободное время? 

5. Какими техническими умениями вы обладаете? 

6. Что другие думают о ваших способностях? 

7. Это основная работа или подработки? 

8. Есть ли у вас коммерчески выгодное хобби или увлечение? 

9. Сколько у вас денег?

10.  Как вы профинансируете ваши идеи?

4.7. Просеивание бизнес - идей

Каждый, кто хочет начать свой бизнес должен найти подходящую возможность. Предыдущая Сессия показывает, что не все идеи применимы. Идея должна быть исследована и оценена логическим и системным методом, известным как «просеивание», для того, чтобы выявить и выбрать наиболее подходящую идею, которая имеет наибольшие шансы на успех на рынке.
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Просеивание позволяет выявить вам лучшую идею по следующим параметрам:

· Позволяет принять рассчитанный риск.

· Исключает невыполнимые идеи.

· Рассчитывает объективность идей.

· Выявляет реальные возможности.

Шаг (1): Изучение трех наилучших идей 
Когда вы разработали несколько идей, необходимо выбрать три наиболее перспективные. Следующая таблица предлагает вам исследовать эти три идеи по основным вопросам для выяснения наилучшей.

	Вопросы 
	Идея  1
	Идея  2
	Идея  3

	
	
	
	

	1. Опишите товар/услугу
	
	
	

	2. Выявите наиболее важные черты этого  товара/услуги 
	
	
	

	3. Чем новый  товар/услуга отличается от уже существующих товаров/услуг?
	
	
	

	4. Кто потенциальные клиенты?
	
	
	

	5. Насколько велик рынок?
	
	
	

	6. Каковы тенденции рынка?
	
	
	

	7. По каким ценам вы собираетесь продавать товар/услугу?
	
	
	

	8. Обозначьте умения, знания и инструменты, которые вам понадобятся при реализации этой идеи:

(a) Умения:

(b) Знания:

(c)  Инструменты/оборудование
	
	
	


	9. Помещение, необходимое для работы? 
	
	
	

	10. Кто может вам помочь при реализации идеи?
	
	
	

	11. Во сколько вам обойдется начать бизнес?
	
	
	

	12. Какими финансами вы реально обладаете?
	
	
	

	13. Сколько денег необходимо для того, чтобы продержаться на плаву 1 -2 года?
	
	
	

	14. Каков возможный риск?
	
	
	

	15. Что вы собираетесь делать для того, чтобы спланировать и внедрить эту бизнес – идею? 
	
	
	


Шаг (2): Достоинства и недостатки каждой идеи 

После поверхностного изучения каждой их трех идей важно выявить достоинства и недостатки каждой.

	
	Достоинства 
	Недостатки 

	Идея  1
	
	

	Идея  2
	
	

	Идея  3
	
	


Шаг (3): Просеивание возможностей

Все новые бизнес – идеи, независимо от того, насколько привлекательно они выглядят на бумаге, должны пройти критическую оценку до внедрения на практике.

В идеале, просеивание помогает выяснить, какая из идей имеет наибольший потенциал, выгодна экономически на существующем рынке, и способна принести желаемую прибыль. На доходы предприятия влияют новые факторы, и просеивание помогает их идентифицировать и проанализировать до внедрения идеи в производство.

Личностные качества

Удачливые предприниматели это те, кто начал свой бизнес, который соответствует их способностям, умениям, интересам и – самое главное – их увлечениям. Задайте себе следующие вопросы:

	Вопросы 
	Отметь 

	Обладаю ли я различными умениями (менеджерскими, техническими), необходимыми для данного бизнеса? Если нет, то где их взять?
	· 

	Я вдохновлен это идеей?
	· 

	Я готов работать ради нее внеурочно?
	· 

	Поддержит ли меня моя семья?
	· 

	 Гармонирует ли эта идея с моим образом жизни, желаниями?
	· 


Рыночные условия

Если вы неуверенны, что рынок достаточно велик, то незачем идти в  бизнес. Ответьте на следующие вопросы:

	Вопросы 
	Отметь 

	Каков мой потенциальный целевой рынок? 
	· 

	Каковы основные характеристики, касательно возраста, уровня доходов и др. ?
	· 

	Какова величина потенциального целевого рынка? Какую долю рынка я завоюю?
	· 

	Существует ли потребность в моем товаре/услуге? Сохранится ли эта потребность потом?
	· 

	Доступны ли подходящие поставщики?
	· 

	Где находятся мои клиенты, как я буду их обслуживать? 
	· 

	Соответствуют ли мои цены потенциальному целевому рынку? 
	· 

	Как рекламировать новый продукт? Использовать то же рекламное пространство, которое используют мои конкуренты? 
	· 

	Влияет ли физическое местонахождение моего бизнеса на продажи моего товара или услуги? 
	· 


Конкуренты
Игнорирование конкурентов, даже потенциальных – это одна из ошибок, которые непосредственно влияют на жизнеспособность бизнес – идеи. Ответьте на следующие вопросы:

	Вопросы 
	Отметь 

	Кто мои конкуренты?
	· 

	Как много конкурентов на рынке?
	· 

	Какие конкурентоспособные преимущества имеет мой товар или услуга? 
	· 


Технология

Технология, если она необходима для вашего бизнеса, должна быть изучена, так как этот аспект требует больших капиталовложений и жизненно важен для конкурентоспособности товара/услуги. Ответьте на следующие вопросы:

	Вопрос 
	Отметь 

	Технология проверена?
	· 

	Может ли она устареть (как пишущие машинки)?
	· 

	Доступно ли оборудование для производства этого продукта? Можно ли адаптировать существующее оборудование?
	· 


Риск

Хорошая бизнес - идея котируется высоко, если она подразумевает малый риск, либо риск может быть минимизирован. Степень риска можно оценить, ответив на следующие вопросы:

	Вопросы 
	Отметь 

	Бизнес - идея законна и допустима?
	· 

	Легко ее внедрить?
	· 

	Высок ли риск внедрения этой бизнес - идеи?
	· 

	Легко ли адаптировать эту бизнес - идею?
	· 


Жизнеспособность 
Предприниматель должен выяснить, во сколько ему обойдется начать бизнес. Следующие вопросы помогут вам решить достаточно ли у вас денег, чтобы начать бизнес.

	Вопрос 
	Отметь 

	
	

	Приемлемы ли первоначальные затраты?
	· 

	Каков срок окупаемости (2-3 года)
	· 

	Может ли идея быть прибыльной? 
	· 

	Превосходит ли предполагаемый доход допустимый риск? 
	· 

	Учел ли я следующие расходы: легализация, машины и оборудование, офисное оборудование, исследования, маркетинговые и рекламные расходы? 
	· 


После ознакомления со всем вышеперечисленным вы можете сделать шаг (4)

Шаг (4): Матрица просеивания идей

Исследуя достоинства бизнес – идеи, необходимо выразить результаты в цифровой форме. Главной причиной применения матрицы просеивания идей, является выявление возможностей, которые могут быть успешны.

Матрица просеивания идей это инструмент, базирующийся на наиболее существенных вопросах. Используйте матрицу просеивания идей для выявления наиболее жизнеспособной бизнес – идеи.

Ответьте на вопросы матрицы, оценивая каждую идею.

	
	Вопрос 
	Идея 1
	Идея 2 
	Идея 3

	
	
	5
	4
	3
	2
	1
	5
	4
	3
	2
	1
	5
	4
	3
	2
	1

	Личные качества
	1. Вы очень заинтересованы, в осуществлении этого вида бизнеса. 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	2. Вы обладаете необходимыми знаниями и умениями для того, чтобы начать бизнес. 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Рыночные условия
	3. Рынок товаров/услуг растет.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	4. Маркетинговый потенциал большой.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	5. Необходимые материалы легко достать.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	6. Идея не нуждается в широкой рекламе.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Конкуренты
	7. Бизнес - идея имеет ряд преимуществ перед конкурентами 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Техноло-гия 
	8. Технология опробована и доступна.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Риск
	9. Идея легальна и приемлема.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	10. Бизнес - идея адаптируема.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	11. Риск начала бизнеса невысок.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	12. Бизнес начать легко.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Жизнеспособность
	13. Начальные расходы приемлемы.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	14. Вы можете найти исходные финансы.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	15. Срок окупаемости (2-3 года)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Результат 
	
	
	

	
	Максимальный результат
	75 баллов
	75 баллов
	75 баллов


Примечание: градация ответов: 5: согласен 100%, 4: скорее всего, 3: возможно, 2: сомневаюсь, 1: не согласен 100%

Шаг (5): Карта ориентировки

Вы уже прошли некоторые шаги в просеивании ваших трех бизнес – идей. Вы исключили две из них и теперь можете сконцентрироваться на наиболее перспективной из них.

Чтобы убедиться, что эта бизнес - идея реально наиболее жизнеспособна, используйте карту ориентировки. Она может быть использована для определения контуров вашей идеи.

Создайте свою карту, которая должна включать следующие составляющие:  

	
	
	
	
	Технология
	
	
	
	Персонал
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Инфраструктура
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	Законы

	
	
	Риск
	
	
	
	
	
	
	
	Потребитель
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Конкуренты
	
	
	
	Менеджмент
	
	Идея
	
	Снабжение
	
	
	
	Сырье

	
	
	Цена
	
	
	
	
	
	
	
	Местонахождение
	
	

	Начальный капитал
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	Бухгалтерия

	
	
	
	
	Товар/услуга
	
	
	
	Реклама
	
	
	
	


Шаг (6): Выводы

У вас может быть много бизнес – идей, но не все из них достаточно хороши и жизнеспособны. Сравните их и взвесьте каждую. 

После того как вы выявили наиболее перспективную бизнес – идею, вы должны провести дальнейшие исследования, чтобы воплотить идею в жизнь.

4.8. Предупреждение распространенных ошибок

Почему  малый бизнес прогорает?

Успех в бизнесе не гарантирован. Прежде всего, он зависит от прозорливости и организованности собственника.

Начинать малый бизнес всегда рискованно, а шансы на успех невелики. Согласно U.S. Small Business Administration, более 50%  вновь созданных предприятий малого бизнеса разоряются в первом же году, а 95%  - в последующие пять лет

В книге Small Business Management Майкла Эймса, даются следующие причины краха малого бизнеса:

Ошибки внедрения бизнес - идеи

1. Не каждая идея перспективна и может иметь успех. 

2. Не позволяйте другим решать, каким вам бизнесом заниматься

3. Вывод  о том, что отсутствие конкуренции это круто – ошибочен.   

4. Не ищи только революционные идеи 

5. Не копируй слепо существующий бизнес  

6. Бизнес должен совпадать с личными целями

7. Не начинай бизнес без планирования

Ошибки начинающих

1. Плохое месторасположение

2. Неадекватный товар

3. Недостаточный капитал

4. Плохой менеджмент запасов

5. Избыточные инвестиции в основные средства

6. Плохие кредитные условия

7. Неожиданный рост бизнеса

8. Неофициальные контракты

9. Плохой менеджмент персонала

10. Плохая организация продаж

11. Недостаточный опыт

12. Отсутствие исследований рынка

13. Использование в личных целях средств бизнеса

14. Недооценка конкурентов

15. Незнание желаний клиента

16. Плохое ценообразование

17. Недостаточное внимание к денежному потоку

18. Плохая организация труда

Сессия 05

5. Исследование рынка

О чем маркетинг?

· Изучение состояния рынка

· Подготовка последовательного плана действий

· Внедрение его в жизнь, приобретая опыт...

· ...и все сначала!!

Основные маркетинговые решения

· Что предлагать?

· Кому?

· Почем?

· Как завоевать рынок?

· Как поддерживать маркетинг?

· Как организовать продажи?

Есть хорошая новость – у вас хороший товар. Но есть и плохая – никому он не нужен. Почему мы так уверены? Потому что клиенты не покупают товары – они покупают решение своих проблем. И это главный секрет маркетинга: маркетинг – это не что иное, как понимание реальных желаний клиентов, и как им это предложить. Это так же просто, как предлагать детям мороженное в жаркий летний день.

Маркетинг означает создать книгу, веб – сайт или товар, увидев который люди скажут: «Это как раз то, что мне нужно!». Это обозначает выявить реальные желания клиентов и убедить их купить товар. Вам любопытно? Почитайте о 10 маркетинговых стратегиях, когда вы начнете свой бизнес.

Маркетинговые исследования дают вам ответ на ваш вопрос как соединить Товар и Клиента и как избежать ущерба от конкурентов.

Для маркетинговых исследований необходимо много информации, но хорошее планирование поможет вам.

Метод «Пять шагов» 

1. Определите проблему

2. Проанализируйте ситуацию.

3. Найдите специальную информацию.

4. Обработайте данные.

5. Решите проблему.

Как много информации вам необходимо?

Информация дорого стоит – но снижает риск.

Мы говорим о полезности хорошей маркетинговой информации, но она бывает очень дорогой. Большие компании тратят миллионы на развитие информационной системы. 

Но для начинающих нет необходимости в таких больших исследованиях. Главное, это определить, сколько информации вам нужно, чтобы принять маркетинговое решение.

5.1. Товары

Почему важно знать достоинства и недостатки своего товара?

Потому что это позволяет: 

· Описать ваш товар клиенту в значимых для него терминах

· Дифференцировать – объяснить, чем ваш товар отличается от другого, какие у него достоинства 

· Эффективно проводить ценообразование и выбрать стратегию. 

· Опиши и выбери соответствующий товар

· Различные требования к товару зависят от следующих факторов: 

Классификация товара


Простые товары.   Мало кто найдет разницу среди этих товаров: (соль, спички)

Специальные товары. Высокая избирательность характеристик товара, которые очень влияют выбор  (бытовая техника, одежда, часы)
(1) Промышленные и потребительские товары


Промышленные товары (1) оборудование, (2) комплектующие, (3) сырье, (4) компоненты, (5) материалы, и (6) профессиональные услуги. 

Потребительские товары Пищевые продукты, мебель, одежда…

Дальнейшая классификация зависит покупательской привычки. 

(2) Физический товар, услуги и торговля


Осязаемые – физические товары 

Неосязаемые  - услуги и торговля.

Так как товар осязаем, его можно увидеть и потрогать. Вы можете примерить рубашку Benetton, полистать журнал ELLE, понюхать духи CHANELE №5. Купив осязаемый товар, вы обладаете им. И вы можете достаточно легко определить, что вы получили.

С другой стороны, услуга – это действие, направленное от одного лица к другому. Когда вы предлагаете клиенту услугу, он не может оставить ее себе, так как услуга используется или потребляется в момент получения. Вы идете в музей, и все, что вам после этого остается – это воспоминания. Вы поднимаетесь на эскалаторе, но он вам не принадлежит. Услуги не физические, они неосязаемые. Поэтому весьма трудно сказать, что вы получаете, покупая услугу.

 Услуги не портятся – их нельзя хранить на складе.  Поэтому трудно сбалансировать их спрос и предложение.

Пример: Telecom Moldova – главный поставщик услуг международной телефонной связи. Даже когда  спрос велик – в часы «пик» или на Новый Год – клиент рассчитывает на доступность данной услуги. Он не хочет услышать «Простите, линия занята». Поэтому Telecom Moldova должен иметь достаточно оборудования  и работников для обеспечения бесперебойной работы линий даже в  часы «пик». Но когда клиенты не звонят, эта услуга бесполезна. Telecom Moldova должен экономить деньги, используя меньший объем оборудования, но иногда они не смогут удовлетворить клиента.

Многие продукты представляют собой комбинацию осязаемых и неосязаемых элементов. Кредитная карта – осязаема, кредит – нет. “Pizza de Italia” осязаема, доставка на дом – нет.

(3) Стандарты, окружающая среда, здоровье и безопасность

Важно определить, каковы стандартные требования к нашему товару? 

Вредит ли окружающей среде товар или его производство? 

Каковы требования здоровья и безопасности?

Товары могут быть особенными (специальные товары), практически неотличимыми от товаров конкурентов (простые товары), или чем–то средним. Ни один этих видов товаров не лучше другого, но каждый из них требует отдельного маркетингового подхода. Потенциально важная стратегия для специальных товаров – это дифференциация, которая, в представлении клиента, позиционирует их относительно товаров конкурентов. Глубокое понимание того, чем ваш товар отличается от товаров конкурентов, позволяет вам правильно позиционировать ваш товар на рынке.

(4) Что именно покупает клиент? 

Клиенты покупают решение своей проблемы, а не вещь.

Вначале мы должны определить что означает «товар».     

Когда Toyota продает новый Avalon, они реально продают немного болтов и заклепок, кучу металла, мотор и четыре колеса?

Когда Agurdino продает банку краски, они реально продают банку химикатов?

     Ответ на эти вопросы: нет. На самом деле то, что эти компании продают - это удовлетворение потребностей клиента.

     Все клиенты беспокоятся, хорошо ли выглядит эта машина и легко ли ее водить. Они хотят защитить свой дом, покрасив его – но они не исследуют краску.

Так же, когда производители или посредники покупают товар, их интересует прибыль, которую они могут из него извлечь, а не то, как этот товар был сделан.

     Товар  - это нечто предлагаемое фирмой, могущее удовлетворить потребность. Идея «Товара» как предмета, удовлетворяющего потребности клиента, очень важна.

В маркетинге качество обозначает способность товара удовлетворять требованиям потребителя. Это определение нацелено на клиента – и, как он думает, товар  будет соответствовать его ожиданиям.

Пример: «лучшая» кредитная карта не та, у которой больший кредит, а та, которую принимают именно в этом магазине. А лучшая одежда на пляже – купальник, а не шикарное норковое манто.

(5) Жизненный цикл товара 

Жизненный цикл товара состоит из этапов, которые проходит новая идея от начала своего развития до конца.

Пример: мобильные телефоны заменили радиосвязь и телеграф. Кассетные магнитофоны заменили пластинки, затем CD сменили кассеты, цифровой формат сменяет CD. Операторов во многих фирмах заменили на автоответчики, которые уже заменяют на голосовую почту.
Жизненный цикл товара разделен на 4 стадии:     

· Введение на рынок – генерирование идеи, первичное производство, появление на рынке.
· Развитие рынка -  товар принят рынком, продажи растут, конкуренция тоже растет.
· Насыщение рынка - товар принят большинством клиентов, продажи постоянны, конкуренция очень большая. 
· Продажи снижаются – товар больше не пользуется спросом, продажи снижаются, некоторые предприниматели выходят из бизнеса. 
Пленарная дискуссия: приведите примеры товаров в различных стадиях цикла. 
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5.2.  Клиенты 

Где вы найдете вашего целевого клиента? Этим  вопросом вы разрешите все  проблемы своей миссии. К примеру, с какими коммерческими и/или социальными организациями связан ваш клиент? Именно с этими организациями вы должны сотрудничать.  Какие газеты/журналы читает ваш клиент? Не забудьте отослать туда маленькую статью или пресс-релиз, объявляя о своем бизнесе, новом товаре или предложении.  

У вас есть список сайтов, которые, посещает ваш клиент? Вам необходимо разместить там свою рекламу. 

Как вы будете поддерживать связь со своим клиентом? Когда вы налаживаете деловые отношения с потенциальным клиентом, который заинтересован в вашем товаре или услуге, следующий шаг – поддерживать с ним контакт. Регулярно отсылайте ему e-mail или открытку, напоминая ему о новых поступлениях товаров, новых услугах или успехах вашей компании. 

· Опиши и выбери нужного Клиента 

· Различные клиенты имеют различные характеристики. 

· 
[image: image3]
Некоторые психологи утверждают, что человек имеет несколько причин для покупки – одного и того же товара. Широко известна пяти – уровневая структура потребностей по Маслоу. Мы рассмотрим упрощенный, четырех – уровневый вариант, который легче применить к конкретному клиенту.      

Нижний уровень потребностей – психологический, далее следует безопасность, социальный фактор, и личная потребность.

Физиологическая потребность, тесно связана с биологической – еда, питье, отдых и секс. 

Потребность в безопасности связана с физической формой и самочувствием (здоровье, медицина, спорт)

Социальные потребности связаны с любовью, дружбой, социальным статусом  -  тем, что заставляет человека контактировать с окружающими. 

Личные потребности, наоборот, связаны с удовлетворением индивидуальных потребностей человека, вне зависимости оттого, что думают об этом другие. А именно: чувство собственного достоинства, образованность, радость, свобода.

Мотивационная теория утверждает, что мы никогда не бываем полностью удовлетворены. После удовлетворения нижнего уровня потребностей, более высокий - начинает доминировать. Это объясняет, почему маркетинговые усилия, нацеленные на «дорогого клиента», фокусируются на высокоуровневых потребностях. Это также объясняет, почему этот подход может быть бесполезен в тех частях мира, где потребительские базовые потребности не встречаются.

Важно видеть, как именно конкретный товар может удовлетворять разноуровневые потребности одновременно. Фактически, большинство клиентов хотят удовлетворить группу потребностей (в идеале – все уровни), купив один товар.

Мы должны изучить наш товар, и решить какой тип потребителя для нас более значим.

(1) Различные возможности (возраст, доход, социальный статус, образование).

(2)  Различные пожелания/ожидания (по: цене, качеству, времени доставки, дизайну…)

(3) Различное число клиентов со схожими потребностями и ожиданиями (как велик ожидаемый спрос на наш товар?)

(4) Сегментация рынка.

итедя
[image: image4]
Задание в группе: опишите ваш товар и его достоинства клиенту, определите критерии сегментации для вашего продукта

5.3.  Конкуренты 

· Кто такие конкуренты?

a. Каждый, кто может распоряжаться деньгами по своему усмотрению, 

b. Каждый, кто может заменить этот товар, 

c. Каждый, кто может соперничать с нашим товаром 

· Почему важно знать конкурентов?

- чтобы знать, насколько полно, они могут удовлетворить желания/ожидания клиентов (факторы конкуренции) 

· Каковы факторы конкуренции?

Это цены, качество, ассортимент, услуги, гарантии, доставка …  

· Пленарная дискуссия: 

-  как найти наших конкурентов и определить, насколько они сильны?

- спросить потребителей, купить их товар …
СЕССИЯ 06
6. Необходимые Ресурсы

6.1. Введение

Чтобы начать свое дело вам потребуются внутренние ресурсы.

Ресурсы - это описание важных внутренних условий, которые необходимы для соответствия концепции коммерческой деятельности компании, поэтому оценивание этих ресурсов компанией отвечает на вопрос: Чем компания соответствует своей коммерческой концепции? 

Ресурсы  формируют основу второй части анализа SWOT, в которой Сильные и Слабые стороны компании оцениваются, в сравнении с другими компаниями из этого же сектора.

Вкратце, внутренние ресурсы включают:

*
Производственные ресурсы

-
здания

-
месторасположение

-
оборудование, машинны

-
технологии

-
мощность и производительность

*
Снабжение

-
поставщики 

· надежность и зависимость от поставок

*
Маркетинг

-
каналы распределения

-
мероприятия по продвижению товара

· дизайн и приоритетность продаж

*
Организация и Менеджмент (Трудовые Ресурсы)

-
формальная организационная структура

-
опыт в управлении

-
стиль руководства

-
квалификации и навыки персонала

*
Капитал Компании

-
собственные фонды

-
ограничения, доступная ликвидность, прочность.

6.2. Где поместить бизнес 

Когда наступает время выбрать месторасположение вашего нового бизнеса, когда вы готовы расширить биснес или переехать на новое место, убедитесь в правильности вашего решения, ответив на следующие вопросы. 

Выбор зоны охвата бизнеса: 

· Располагается ли место вблизи потенциальных потребителей? 

· Где находятся конкуренты? 

· Сколько уже находятся конкуренты на данной территории, и насколько они сильны? 

· Потенциальные служащие проживают рядом? 

· Это территория подходит вам? 

· Место расположено вблизи автотрасс? Вблизи общественного транспорта? Доступно пешеходам? 

· Каково число жителей на единицу площади на данной территории? 

· Какова деловая конъюнктура на данной территории? 

· Эта территория развивается или приходит в упадок? 

· Сколько составляет рыночная арендная плата за желаемый тип площади? 

· Какие услуги предлагаются в городе? 

· Существуют ли здесь какие-нибудь специальные законы или запреты которые повлияют на ваш бизнес? 

· Насколько безопасна эта территория? 

· Есть ли поблизости центры по техобслуживанию, поставщики, типографии, оптовые базы, и т.д.? 

· Существуют ли удобства для вас и вашего персонала, такие как рестораны, химчистки, магазины, и т.д.? 

После того, как вы сузили поиски территории, оцените месторасположение: 

· Поблизости есть соответствующее место для парковки  для ваших служащих, потребителей, средства доставки? 

· Придется ли вам платить дополнительно за парковку? 

· Арендная плата приемлема? 

· Есть ли рядом место для расширения? 

· Можете ли вы получить страховку по разумной цене на данной территории? 

· Существуют ли какие-либо строительные или санитарные нормы, которые могут повлиять на ваш бизнес? 

· Есть ли там соответствующие склады? 

· Будет ли у вас хороший обзор? 

· Смогут ли клиенты вас найти? 

· В здании или на территории есть ли необходимые удобства? 

· Учитываете ли вы свои конечные потребности? 

· В здании проведены электрические и телекоммуникационные провода? 

Критерии для выбора месторасположения для вашего бизнеса

· Позволит, в дальнейшем, расширение

· Удобно для служащих

· Доступно 

· Доступные трудовые ресурсы 

· Соответствующие коммунальные услуги

· Удобно грузовому транспорту и системе экспресс доставки 

6.3. Производственные мощности

Компания должна принимать во внимание резервы (фонды), которыми располагает, так как таким образом выявляются ограничения, мотивированные производственными ограничениями: 

-
объем производства

-
производственная гибкость


число различных продуктов


верхний и нижний предел продуктов, которыми можно управлять

-
уровень качества

-
конкурентоспособность

Производственные резервы и фонды включают:

· Помещения для ведения торгово-промышленной деятельности

· Географическое месторасположение

· Технологии / машинное оборудование

· Технология контроля

Помещения

-
Собственные или арендованные помещения

-
Перспективы для безопасности и необходимые деньги 

-
Потенциальное расширение

-
Планировка производственных процессов

Географическое месторасположение
-
Месторасположение по отношению к


сырью


поставщикам


потребителям / рынкам и распределительной сети компании

-
Транспорт и расходы на транспорт

-
Доступная рабочая сила  - навыки, зарплата

-
Местные условия

Технология / машинное оборудование
-
Производственные технологии


Какое количество машин и оборудования требуется?


Технический уровень машин и оборудования

-
возраст и ремонт

-
стандартное оборудование или специальное?

-
требования - простые операции или сложные автоматизированные производственные процессы?


Специальные условия окружающей среды?


Производительность

-
утилизация

-
препятствия

-
гибкость

-
планировка и производственный поток

-
Ограничена ли компания нынешними технологиями из-за предыдущих инвестиций, вследствие которых внедрение новых технологий невозможно?

Технология контроля
-
Компания занимается серийным производством или изготовлением продукции на заказ?

-
Соответствующие информационные технологии / электронная или ручная обработка данных 


системы планирования


планирование производства и системы контроля

управляет ли контролем мощности, гибкости, временем подготовки, производительностью, и т.д.?

· Потенциал интегрирования систем?

Важно документировать критические или сильные элементы конкурентоспособности компании по отношению к

-
производственным возможностями ресурсам

-
требованиям бизнес концепции.

6.4. Поставщики

На данном моменте вам бы следовало оценить ситуацию, связанную с необходимыми поставками для производства тех изделий, которые не производятся самой компанией. Также следовало бы включить оценку безопасности поставок и технологической зависимости от поставщиков.

Ответьте на следующие вопросы:

· Какой тип поставщиков (оборудования или сырья)?

· Как выбрать поставщиков (по цене, качеству, времени доставки, оплате, и т.д.)?
· Запас сырья – сколько?
Оценка  Силы Позиции Возможностей Поставщиков 

	Обстоятельства, которые влияют на возможности поставщиков в бизнесе
	Никаких возможностей
	Слабые возможности
	Некоторые возможности
	Большие возможности
	Абсолютные возможности

	Количество поставщиков
	
	
	
	
	

	Зависимость поставщика
	
	
	
	
	

	Альтернативные продукты
	
	
	
	
	

	Значимость продукта
	
	
	
	
	

	Диференциация
	
	
	
	
	

	Расходы на замену
	
	
	
	
	

	Дальнейшее интегрирование
	
	
	
	
	

	Степень организации
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


Общие впечатления возможностей поставщика:

	Никаких возможностей
	Незначительные возможности
	Некоторые возможности
	Большие возможности
	Абсолютные возможности

	
	
	
	
	


6.5. Как продавать?

Пока раздумываете, как продавать, оцените маркетинговые средства компании, которые основываются на: 

-
каналах сбыта

-
видах рекламных акций

-
дизайне и приоритетах усилий на повышение продаж.

Для маленькой компании выбор концепции сбыта является зачастую решающим – должна ли компания строить самостоятельные резервы для продажи и маркетинга  или дистрибьютор должен заниматься этим.

На практике, маленькая компания часто использует дистрибьютора. Поэтому, ниже, мы затронем в основном тему каналов сбыта и функций.

A:
Функции сбыта
У сбыта могут быть одна или несколько следующих функций:

-
Область сбыта

-
Транспорт

-
Запас

-
Область работы по продажам

-
Рыночная информация

-
Поручители и обслуживание

-
Оплата обслуживания

-
Отправка - растаможивание

B:
Выбор каналов сбыта зависит от 
-
времени

-
мощности

-
доступных и необходимых знаний

-
существующей формы распространения

-
стремления или необходимости контролировать рынок

-
позиции конкурентов

-
предположения целевой группы

C:
Формы моделей сбыта
Производитель ----------------------------------------------------------------ADVANCE \x344>
Потребитель

Производитель ----------------------> Дистрибьютор -------------------ADVANCE \x344>
Потребитель

Производитель ------------> Оптовик -----------> Розница -------------ADVANCE \x344>
Потребитель

Производитель --> Дистрибьютор---> Оптовик--->Розница--->   
Потребитель

D:

Почему важен правильный выбор каналов сбыта
-
Сбыт дорогостоящий

-
Канал сбыта


имеет много ограничений


часто необратим


влияет на ценовую политику и уровень цен


влияет на область распространения


влияет на обслуживание, упаковку, и т.д.

6.6. Менеджмент и организация – Трудовые Ресурсы

Теперь вам бы следовало разработать организационную структуру компании. Обычно организационная структура представлена органиграммой, состоящей из схематических блоков, в которых указываются отделы / функции, а также имена заведующих отделами.

Насколько ясны главные задачи и обязанности для выполнения?

Квалификация и навыки ключевых работников, также их мотивация и отношение к компании и работе должны быть подробно описаны.

Важным элементом является оценка способностей и стиля управляющих или руководства.

В более крупной компании, описание должно также включать и роль, обязанности и функции всех высших руководителей.

Если это недавно открытая компания, центром внимания должна быть характеристика предпринимателя, а также сам владелец этой компании, так как именно от него зависит, выживет и разовьется ли она в дальнейшем.

Предприниматель
Следующие вопросы являются отличными контрольными показателями, чтобы судить о предпринимателе:

-
энергичный, настойчивый, активный и уравновешенный?

-
нравится ли ему/ей принимать решения?

-
нравится ли ему/ей пробовать свои шансы?

-
имеет ли желание работать по 70-80 часов в неделю?

-
готов ли рискнуть всем тем, чем владеет?

-
имеет ли желание стать руководителем компании?

-
способен ли терпеть неудачи и справляться со своими разочарованиями?

-
нравится ли ему/ей ставить перед собой новые задачи?

-
нравится ли ему/ей сотрудничать с другими людьми?

-
полностью поддерживают ли его/ее самые близкие родственники?

6.7. Резервный капитал

Источники капитала, включая оценку ограничений, ликвидность и если потребуется,  стойкость компании могут быть рассмотрены в бухгалтерском балансе.

Все это будет рассмотрено в детально в Финансовой Части семинара.

Сессия 07

7. Организация  бизнеса

7.1.  Как выбрать необходимую форму компании?

· Как выбрать правильную юридическую форму?

Все граждане республики Молдова или иностранные граждане могут стать предпринимателями.
(1) Формы препринимательской деятельности

Индивидуальная предприятие – состоит из одного человека или семьи. Название предприятия, включает в себя имя владельца и название «индивидуальное предприятие» (пример: Мунтян Сервис - индивидуальное предприятие). ИП – распространенная форма малого бизнеса в Молдове, в основном это фермерские хозяйства.

ООО -  предприятия, созданные одним или несколькими людьми или юридическим лицом, и существующие под зарегистрированным именем. ООО наиболее популярная форма малого бизнеса в Молдове. 

Предпринимательский патент такой бизнес может вести один человек, но это действительно только для определенных видов бизнеса. 

АО - компании, созданные одним или несколькими физическими  или юридическими лицами. Уставной капитал разделен на доли. 

АО требует администрирования:

· Общее собрание акционеров

· Наблюдательный совет

· Исполнительное высшее руководство

· Ревизионная комиссия 

(2) Ответственность 

ИП принадлежит одному владельцу. И он несет неограниченные обязательства за все долги,  а также прибыль или убытки от его бизнеса, налоговые обязательства и все другие обычные отчеты.

В обществах с ограниченной ответственностью, каждый из учредителей несет ответственность за долговые обязательства фирмы, но лишь в той доле, в которой он принимает участие в уставном фонде предприятия.

Вы можете быть ответственным лично или нести солидарную ответственность в зависимости от учредительного соглашения.  

АО – Действуют в зависимости от долевого участия.

(3) Преимущества/недостатки

	Индивидуальное предприятие

	Преимущества 
	Недостатки 

	Не является юридическим лицом, а физическим
	В плохие времена вы можете потерять все, даже дом

	Не нужен уставной капитал
	Полная личная ответственность

	Легко создать
	Ограниченные финансовые возможности

	Объемы продаж и количество работников незначительны 
	Низкая возможность завоевать рынок


	ООО

	Преимущества 
	Недостатки 

	Уставной капитал невелик
	Необходимы документы: договор об учреждении, устав

	Легко создать 
	Необходимо личное участие владельцев в деятельности фирмы 

	Хорошие финансовые возможности
	Больше налоговых требований

	Гибкость 
	Более строгая отчетность


	АО

	Преимущества 
	Недостатки 

	Лучшие финансовые возможности
	Сложно создать

	Лучшие возможности завоевать рынок
	Высокий уставной капитал 

	Хорошие инвестиции 
	Низкая гибкость 

	Акционеры отвечают только за паевой вклад  
	Много налоговых требований, высокий контроль


	Патент 

	Преимущества 
	Недостатки 

	Не нужна регистрация
	Нет финансовых возможностей

	Нет налогов
	Только для некоторых видов деятельности 


7.2.  Где расместить бизнес?

· Месторасположение 

(1) Какие здания/территории нужны?  

(2) Где их расположить

(3) Возможности: собственность, аренда, покупка 

7.3.  Какое производство?

· Что для этого необходимо?

7.4.  Как получить разрешение на ведение бизнеса? 

· Официальное разрешение на ведение бизнеса

· Различные типы разрешений

· регистрация

· лицензия

· Где получить разрешение

· Регистрационная палата РМ

· Лицензионная палата

· Цена регистрации
7.5.  Как назвать компанию?

· Как дать имя компании?

Оно должно быть: 

· не использовано, 

· легально, 

· удобочитаемо, 

· произносимо, 

· использовать общепринятый алфавит, 

· использоваться как логотип, 

· какие ассоциации вызывает название?

7.6.  Различная  политика фирмы

· обсудите различные виды политики фирмы

· для клиента: цена, доставка, оплата

· для рабочего персонала: зарплата, поощрение, отпуск

· общая: честность, качество...

Сессия 8

8. Как найти деньги?

8.1. Каковы мои начальные затраты? 

Финансирование нового предприятия является самым первым моментом, когда используются деньги, которые превращают идею или намерение во что-то осязаемое.

Компании тратят деньги даже перед тем, как они открывают свои двери. Расходы нового предприятия - это те расходы, которые несут перед тем, как начинают вести дело. Многие недооценивают расходы на открытие нового предприятия и делают это незапланированно и хаотично. 

Это может сработать... ...но обычно это не самый легкий подход. Потребители относятся настороженно к недавно появившимся предприятиям с временным  материально-техническим обеспечением.

Для успешного открытия вам необходимо оценить ваши реальные расходы и активы нового предприятия.  После этого вам следует найти деньги на финансирование. 

· Начальные Расходы. Расходы, которые необходимо нести перед началом деятельности, перед самым первым месяцем деятельности. 

· Начальные Активы. Типичными начальными активами являются наличность и инвентарь. Другими начальными активами могут быть на текущий момент и в дальнейшем оборудование, мебель, машинное оборудование, и т.д. 

· Начальное Финансирование. Подразумеваются и капиталовложения, и ссуды. Единственными суммами инвестиций и ссуд, входящими в расходы Открытия Нового Предприятия, это те, которые происходят перед началом деятельности. Все, что происходит во время и после первого месяца должно уже идти в Движение Денежных Средств, которое автоматически будет добавлено Бухгалтерский Баланс.

8.2. Сколько денег вам понадобится?

Перед тем, как вы откроете свой бизнес вам необходимо знать, сколько денег вам понадобится для этого. 

Возможно, вам потребуется приблизительное определение размера необходимых средств, но этого не достаточно, чтобы воссоздать ясную картину и фактически поднять вашу торгово-промышленную деятельность. Точное выяснение размера необходимого капитала, является критическим моментом для достижения успеха. Недооценив ваши потребности, вы окажетесь без денег еще до того, как ваш бизнес станет прибыльным. Переоценив ваши расходы, вы никогда не сможете собрать достаточно денег, чтобы запустить свое дело. 

Для начала вам необходимо оценить реальный бюджет, определив фактическую сумму денег, необходимую для открытия нового предприятия (начальные расходы) и его дальнейшей поддержки (текущие расходы). 

Как составить Бюджет Начальных Капиталовложений?

Ваш начальный бюджет будет составлен только из одноразовых расходов, таких как юридических расходов, главное оборудование, депозитарий инструментов, оплата в рассрочку, и т.д.… 

Начальный бюджет должен включать:

· расходы необходимые для открытия (регистрация, акционерный капитал компании) 

· аренда 

· лицензии/разрешения

· оборудование 

· страховка 

· запасы

· рекламная компания

· зарплата

· ведение бухгалтерских книг

· доход 

· инструменты, коммунальные услуги 
· затраты на рабочую силу.
Как составить смету текущих затрат?

Смета текущих затрат составляется когда вы фактически готовы открыть свое дело. Ваша смета должна включать затраты, которые пойдут на деятельность первых трех-шести месяцев. Она должна позволить нести следующие расходы. 

Смета текущих затрат

· персонал 

· страховка 

· аренда

· падение рыночных цен

· выплата ссуд

· рекламные акции

· юридическое/бухгалтерское дело

· различные расходы

· запасы 

· затраты на рабочую силу

· зарплата

· инструменты, коммунальные услуги 
· налоги 

· ремонт/поддержка

· другое.

8.3. Начальное финансирование
Где достать деньги?

Одним из ключей успешного открытия своего дела является способность получить и обеспечить подходящее финансирование. Увеличение капитала это самый важный вид коммерческой деятельности. Но, как многие недавно начавшие предприниматели быстро обнаруживают, что не так уж и легко увеличить капитал, фактически – это является процессом достаточно сложным и разочаровывающим. Однако если вы хорошо проинформированы и эффективно все распланировали, зарабатывание денег не будет для вас столь болезненным.

Если же у вас ничего этого нет, то это будет довольно трудно. Если у вас есть личные активы, вам тяжело будет решиться рискнуть ими. И сделав это, вы можете либо достичь успехов, либо потерпеть неудачу. 

Открытие своего дела можно сравнить с рождением ребенка. Эта идея может заставить вас почувствовать одновременно и свободным, и вдохновленным. Но это может быть и критическим моментом, а именно, если это ваше «дитя», то вы обязаны финансировать его и после стадии «У меня есть идея». Каким образом вы сможете достать ту первую часть фондов, которые в дальнейшем смогут привлечь внешний капитал, или, возможно, вывести вас сразу же на уровень прибыльной деятельности? Вот несколько опций: 

Выбор самого подходящего финансирования вашего предприятия


[image: image5]
Существуют несколько источников, которые можно иметь в виду, находясь в поисках финансирования. Важно исследовать все возможные альтернативы перед тем, как принять решение. 

Личные сбережения: Первостепенный источник капитала для большинства новых предпринимателей исходит из сбережений и других источников личных ресурсов. В то время как суммы с кредитных карточек часто используются для финансирования деловых потребностей, доступны лучшие альтернативы, даже для очень маленьких ссуд.

Друзья и родственники: Многие предприниматели , когда начинают свое дело в первую очередь ищут частные резервы, к примеру, у друзей и родственников. Часто деньги берут в долг без процентов или под очень маленький процент, что может быть выгодным при старте.

Банки и Кредитные союзы: Самый часто используемый источник финансирования. Банки и кредитные союзы предоставляют ссуды, если вы сможете показать, что ваше бизнес предложение действительно надежно. Но не пытайтесь обращаться в банки, как только вы начали. Банки дают в ссуду только предприятиям, которые уже некоторое время функционируют.

Фирмы венчурного капитала: Эти фирмы помогают, расширяющимся компаниям, расти в обмен на обладание равным или частичным правом собственности.

Некоторые «за» и «против», по отношению к разным типам кредиторов, коротко перечислены ниже. Возможно, для всех будет характерна одна общая особенность. Как предприниматель, вы законно обязуетесь нести личную ответственность перед кредитованием вашего биснеса. Независимо от юридической формы организации кредиторы будут иметь документы как обойти организационную стрктуру. Это обычно называется личной гарантией. Не паникуйте! Это часто практикуется. 

	Тип
	Расходы
	Сроки возврата денег
	Размер
	«За»
	«Против»

	Личные сбережения 
	Никаких
	Нет
	 
	Легко и дешево
	Риск потерять

	Друзья и семья 
	Обычно под низкий процент или без процента
	Очень гибкие
	 
	Гибкие, самая лучшая стоимость
	Может создать противоречия 

	Закладные на недвижимость – Традиционные или Вторые 
	% от кредита
	На долгий срок и гибкие 
	
	Дешево, больший срок 
	Вы рискуете вашим залогом, в случае неплатежа

	Поставщики
	бесплатно
	30 дней +/-
	 
	Недорого, необеспеченный
	Короткий срок

	Арендодатель
	Добавляют в арендную плату
	После окончания срока аренды
	 
	Сохраняет наличность для активов, которые вы не можете взять с собой
	Трудно получить;  активы хороши только в одном месте; трудно передвинуть

	Венчурный капитал
	% 
	5-7 лет
	
	Можете получить большие суммы
	Очень трудно получить; частичное владение

	Компании, сдающие в долгосрочную аренду
	%
	3-5 лет
	
	То же самое, что и наверху; + 100% финансирование
	 

	Финансовые компании
	14-30%
	1-15 лет
	
	Альтернатива, когда у вас нет большего
	Очень трудно получить, дорого 

	Банки
	14 – 25%
	1-15 лет
	
	В основном менее дорого
	В основном, очень трудно получить


Возможно открыть свой бизнес, не имея денег или финансовых поручительств? Все возможно – многие компании были открыты только из-за того, что кто-то записал свои идеи на бумагу, а кто-то их профинансировал, потому что понял, что они чего-то стоят. 

Все же реализм очень важен. В основном, это зависит от специфики бизнеса. Некоторые предприятия можно открыть без начальных фондов, некоторые практически невозможно, но все-таки вам придется сопоставлять ваши идеи с реальностью. 

Тысячи сервис центров открываются без вложения денег или финансовых поручительств. Это консультанты, художники и дизайнеры, бухгалтера, и другие профессионалы. Если у вас есть навык, необходимый людям, потенциальные потребители, беритесь за работу и начинайте свой бизнес. [image: image6.png]



Сессия 09

9. Бизнес план

9.1. Зачем нужен план? 

Так же, как строитель использует чертеж, чтобы удостовериться, что здание будет стойким в своей структуре, процесс создания «чертежа» для вашего предприятия – так называемый план – поможет определить, будет ли ваш бизнес заведомо крепким. Без бизнес плана,  вы оставляете слишком много вещей на произвол судьбы. 

Разработка хорошо продуманного и организованного бизнес плана реально увеличит ваши шансы стать успешным предпринимателем. 

Преимущества бизнес плана включают: 

· определит, есть ли у вашего бизнеса шанс стать прибыльным 

· предоставит оценку ваших начальных расходов, а также сумму, необходимую для капиталовложений и финансирования 

· убедит инвесторов и кредиторов финансировать ваш бизнес 

· предоставит оценку дохода (определяя рынок – кто станет вашим потребителем – и процент ожидаемого охвата рынка, которого вы сможете достичь) 

· поможет вашему бизнесу, зарабатывать деньги с самого начала, разработав эффективную маркетинговую стратегию 

· поможет вам конкурировать на рынке (при помощи анализа недостатков вашей конкурентоспособности), и

· предугадает ваши потенциальные проблемы, с целью их решения до того, как они станут бедствием. 

Обдумывание всех аспектов коммерческой деятельности вашей компании является главной целью - лучше записать их на бумагу, чем в дальнейшем поражать людей. Будучи руководителем предприятия, вы можете использовать качественный бизнес план как путеводитель – начиная с колыбели вашего предприятия до его зрелости.

Серия «указателей», которые служат мерой измерения прогресса и общей корпоративной производительности, является одним из важных элементов хорошо структурированного плана.  Если компания выходит за пределы или не достигает этих «указателей», тогда потребуется откоректировать цели или изменить стратегию, чтобы соответствовать рыночной реальности. 

Положительные и отрицательные вариации могут повлиять на бизнес план. Если, к примеру, объем продаж превысит прогнозы на этот период, потребуется пересмотреть предположения, относящиеся к таким критическим факторам, как производственная мощность, личные потребности, расходы на аренду, каналы распространения и движение денежной наличности. Или, к примеру, кто-то выходит на рынок с новым продуктом или услугой, потребуется собрать реальную информацию о рынке и конкурентах, которая будет ценной при корректирование бизнес плана.

Бизнес план является первой и, наверное, самой лучшей возможностью руководства заинтересовать потенциального инвестора. Бизнес план предоставляет понимание сути и информацию. Он описывает продукт или услугу и определяет рынок в количественных и качественных измерениях, а также позволяет инвесторам оценить способность руководить компанией.

Бизнес план важен, исходя из нескольких причин – его разработка заставляет управление проанализировать:



        -
бизнес идеи

-
корпоративные цели

-
руководящую группу

-
продукт

-
маркетинговую стратегию

-
конкурентов

-
резервы и оборудование

-
краткосрочные и долгосрочные потребности в капитале.

Прогнозируя и планируя ваши финансы, вы сможете доказать потенциальным инвесторам, что у вашей бизнес идеи есть будущее. Разработать финансовые прогнозы – хорошая идея, даже если вам не надо собирать деньги на начальные расходы. 

Другими словами, хороший бизнес план покажет вам, делаете ли вы то, что нужно или нет. 

Хорошо разработанный бизнес план покажет, что руководитель или предприниматель знает свое дело и, что тщательно продумал развитие предприятия,  выражаясь в рамках продукта, управления, финансов, и самое важное, рынков сбыта и конкуренции. 

Подготавливание достаточно удовлетворительного бизнес плана является трудным, но необходимым занятием. Процесс планирования заставляет предпринимателей или руководство понять более четко, что они хотят достичь, как и когда они это смогут сделать. Даже если нет потребности во внешней поддержке, бизнес план может сыграть жизненно важную роль, помогая избегать ошибки или выявить скрытые возможности. Намного проще свернуть лист бумаги, чем уже открытое дело. 

Для множества предпринимателей и плановиков, процесс планирования (мышление, обсуждение, исследование и анализ) также, а может и в большей мере, полезен, как и окончательный вариант плана. Таким образом, даже если формально вам не нужен план, тщательно взвесьте идею пройти через процесс планирования. Это может быть очень выгодным для вашего бизнеса.

9.2. Что представляет собой бизнес план? 

Бизнес план представляет собой документ, в котором описан бизнес, которым вы желаете заниматься и каким образом он станет прибыльным,  включая детали об исследованиях рынка и маркетинговой стратегии, а также оценку ваших главных конкурентов и несколько финансовых прогнозов.

Бизнес план обычно начинается с формулировки ваших намерений и целей вашего бизнеса, затем следует часть, в которой показано, каким образом предприниматель реализует эти цели, включая детальное описание маркетинговой стратегии. Законченный бизнес план также содержит формальный прогноз вашей прибыли и расходов и анализ движения денежной наличности, разработанный для того, чтобы показать, что в случае если ваше дело будет развиваться, как и ожидалось, оно принесет прибыль.

Первичным смыслом вашего бизнес плана станет описание, в котором оцениваются все аспекты экономической жизнеспособности вашего бизнеса, включая описание и анализ ваших перспектив. 

Бизнес план – это один из наиважнейших шагов, который осторожный предприниматель должен сделать независимо от размеров вашего бизнеса. Это послужит вам картой в дальнейшем росте и расширения вашего бизнеса. 

Практически бизнес план содержит в себе ответы на следующие вопросы:

- На какой стадии находится на настоящий момент ваш бизнес и, чего вы хотите достичь в будущем?

- Каким образом ваши главные цели будут достигнуты?

- Кто займется  внедрением плана?

- Какие ресурсы потребуются для этого?

 У хорошего бизнес плана две важные цели: 

-  Он должен содержать описание основ вашей бизнес идеи 

-  Предоставить финансовые данные, которые покажут, что у вас получится заработать деньги.

Для разработки бизнес плана вам потребуется некоторая информация о:

· Рынке

· Потребителях

· Конкурентах

· Производственных технологиях

· Производственная мощность

· и другое.

9.3. Структура бизнес плана

Структура, содержание и формат вашего бизнес плана будет зависеть от вашей бизнес идеи и предполагаемой аудитории. 

Если вы пытаетесь получить деньги у инвесторов или взять ссуду в банке, ваш бизнес план должен содержать профессиональный пакет надежной финансовой информации и рыночных исследований.

С другой стороны, если вы создаете свой бизнес вы наверное можете забыть о падение продаж, но основной принцип такой же. Делай свою работу и разработай бизнес план, который представит реальную картину о твоем деле.

В основном, ваш бизнес план должен быть ПРОСТЫМ, ОБЪЕКТИВНЫМ, и ЧЕСТНЫМ.

На начальном этапе формат вашего бизнес плана должен быть эффективным и сравнительно легким для дальнейшей разработки, вот пример, как это может выглядеть:

A. Секция 1. Резюме  

B. Область Деятельности

      Секция 2. Направление бизнеса

Секция 3. Бизнес идея или миссия

Секция 4. Цели Компании

Секция 5. Стратегия Компании

Секция 6. Описание продукции 

Секция 7. Описание Рынка Сбыта

Секция 8. Конкуренция

Секция 9. Маркетинговый План

C. Структура Деятельности - ресурсы/оборудование

Секция 10. Производство и функционирование

Секция 11. Руководство

D. Финансы

      Секция 12 Финансовый Проект

      Секция 13 Факторы Риска

E. Секция 14. План Действий 

Важно уточнить, что вы должны быть вовлечены на 100%  в разработку вашего Бизнес Плана. Как правило, Бизнес План, разработанный другими консультантами, возможно, не отобразит понимания сути и концепции бизнеса, а также взглядов  предпринимателя. К тому же вы должны верить в ваш Бизнес План.

9.4. Резюме 

Должно содержать двух-трех-страничнное резюме ключевых элементов бизнес плана – обзор, направленный в основном на то, чтобы заинтересовать перспективные источники финансирования. Как минимум, резюме должно содержать:

· Ваше Представление

Ваше образование, опыт, причины, почему вы хотите открыть свое дело, и каким образом идея будет воплощена.

· Описание вашей бизнес идеи и целевого рынка сбыта вашей продукции и услуг
Здесь вам бы следовало описать, каким образом ваша продукция или услуга отличается от конкурентов, а также указать ту рыночную потребность, которая будет ими удовлетворена. К тому же стоит уточнить, будете ли вы конкурировать на существующем рынке или создадите новый. Укажите кратко и убедительно, каким образом вы достигните успеха в конкурентной ситуации.

· Описание Руководящей Группы

Акцентируйте существенную информацию об опыте и особых навыках каждого исполнителя. Если существуют слабости в управлении, перечислите их и укажите, каким образом можно их исправить.

· Описание Ключевых Финансовых Проектов

Резюме ключевых финансовых проектов на следующие три-пять лет.

· Описание Требований к Финансированию

Резюме требований к финансированию, в случае если вы не ищите финансирования с единовременно выплачиваемой суммы, когда компании потребуются различные суммы капиталовложений.

9.5. Описание Области Деятельности 

Секция 2: Черта Бизнеса

Сначала вы должны описать сферу бизнеса или нишу, в которой компания будет работать. Целью является оценка, есть ли у новой компании в данной области и с вашей компетентностью возможности выжить при существующих условиях.   

Опишите, как вы видите условия в вашей черте бизнеса:

Наблюдается застой или рост?

Спрос стабильный или нерегулярный?

Существуют ли какие-нибудь законы, регулирующие данную черту?

Наблюдается ли какая-либо специальная географическая концентрация?

Кто ваши непосредственные конкуренты?

Как ваша продукция отличается от продукции конкурентов?
Теперь вы готовы оценить общее состояние конкуренции. Таким образом, вы сможете осознать, благоприятно ли время для открытия и, действительно ли ваша продукция или услуги отличаются от конкурентов. 

Секция 3: Бизнес идея и миссия

Бизнес идея это база существования вашей компании. Вы должны доказать себе, что есть потребители, у которых есть потребности и спрос, который можно удовлетворить вашей продукцией.

Совокупность нескольких идей может стать бизнес идеей, но имейте в виду, что очень редко идея продукции – это то же самое, что и бизнес идея. 

Ваша бизнес идея должна выражать, какие потребности вашей компанией будут удовлетворены, кем и каким образом.

Самое трудное выразить это в нескольких словах и одновременно изложить  будующие действия.

Секция 4: Цели Компании

Чтобы принимать правильные решения на долгий срок, необходимо четко выразить цели вашей компании. Вы будете управлять вашей компанией согласно этим целям. Цели должны быть соответствующими, измеряемыми, достижимыми и последовательными. 

Определите цели для следующих областей:

Товарооборот и прибыль

Доля рынка

Ваша личная зарплата и производительность 

Количество служащих

Географическое расположение рынков.

Секция 5: Стратегия компании

Сейчас, вам бы следовало определиться, как вы достигните долгосрочные и стратегические цели. К примеру: 

Создайте свою компанию

Выкупите существующюю компанию

Скооперируйтесь с подрядчиками

Скооперируйтесь с торговыми компаниями
и другое.
Секция 6 – 9: смотреть Секцию Маркетинговый План

9.6. Бизнес ресурсы/оборудование

Секция 10: Производство и функционирование

Эффективное производство является главным фактором успеха или неуспеха компании. 

· Ваше Производственное и Исследовательское Оборудование

В этом разделе Бизнес Плана дайте краткое описание природы, качества и мощностей вашего производственного и исследовательского оборудования. 

· Сильные и Слабые Стороны Производства 

Нужно разъяснить сильные стороны и ограничения производства вашей компании, указать, как в дальнейшем вы будете их исправлять.

· Самостоятельное производство или использование Подрядчиков

Укажите, кто будет заниматься производством. Если вы намереваетесь передать подрядчику все или часть производства, в плане это также должно быть указано. Опишите, как будет произведен выбор подрядчиков - близость, скорость доставки, предлагаемая цена и другое.

· Производственые мощности

Для менеджмента и инвесторов полезно включить схему показывающую производственные площади, производительность оборудования и объемы годовых продаж для следующих пяти лет.

· Важные Материалы и Компоненты

Если какие-либо материалы или компоненты решающие для вашего производства и их доступность по разумным ценам - потенциальная проблема для вашего предприятия, в бизнес плане должны быть обсуждены альтернативные источники и запланированные расходы.

Секция 11: Руководство

Многие перспективные инвесторы полагают, что присутствие первоклассной руководящей группы является самым важным критерием в оценивании какой-либо возможности финансирования. Таким образом, в этой секции Бизнес Плана акцент ставится на опыте и компетентности каждого ключевого руководителя.

· Организационная структура

Приведите органиграмму вашего предприятия. 

· Описание работ и информация личного характера.

Предоставьте подробное описание работ, минимальные квалификации, и другую соответствующую информацию личного характера, включите уровень комптентности ключевых служащих. 

СЕССИЯ 09, продолжение.
9.7 Маркетинговый  план 

9.8  Введение

Маркетинговая часть вашего бизнес плана должна: 

· Определить спрос на ваш товар или услугу. 

· Определить вашего клиента и его местонахождение. 

· Определить методы рекламы. 

· Описать, как ваш товар или услуга будет реализовываться. 

· Объяснить ценовую стратегию. 

Продажи и маркетинг. 

Лучший путь к удачным продажам – определение своего клиента – его предпочтения, неудовольствия, потребности и ожидания. Определив эти факторы, вы можете разработать маркетинговую стратегию, которая поможет вам понять и удовлетворить потребности клиента. 

Узнайте своих конкурентов.  Рассмотрите их рекламную кампанию и ценовую стратегию. Если вы поймете, почему ваши конкуренты преуспевают, вы сможете лучше позиционировать свой товар на рынке. 

Спланируйте ценовую политику. Если ваши цены выше или ниже, чем у конкурентов, необходимо установить ценовую политику. Тогда вы сможете следить за ценами, эксплуатационными расходами регулировать обеспечение прибыли. 

· Что такое маркетинговый план и зачем он нужен?

-  он определяет цели, стратегию и маркетинговые направления компании. 

Отдел маркетинга и продаж в вашем бизнес – плане должен отвечать на следующие вопросы: 

· Кто мои клиенты?  

· Что мои клиенты любят, не любят, хотят и ожидают?  

· С кем конкурирует компания?  

· Какова ценовая политики моих конкурентов?  

· Какие новые рынки я хочу завоевать?  

· Как наиболее эффективно я могу предложить свой товар или услугу?  

· Как я собираюсь расширить свой бизнес?  

9.9  Маркетинговые цели

· маркетинговые цели

· цели должны быть измеримы, реальны и совместимы с вашим анализом рынка.

В порядке достижения цели вы должны определить маркетинговую стратегию.  Здесь нет ничего сложного, всего лишь хорошие маркетинговые инструменты: товар, место, цена, реклама

9.10  Маркетинговый инструмент  - товар

· Описание товара

· Определить точно, что вы планируете развивать на рынке.

· Анализ сильных и слабых сторон, возможностей и рисков (SWOT) для товара поможет нам лучше понять его достоинства.

· Отбор товара (что клиент реально покупает)

· Реальный товар (качество, достоинства, дизайн, стиль, наиименованиеб упаковка)

· Расширенный товар (доставка, кредит, скидки, гарантии)

9.11 Маркетинговый инструмент  - цена

· Ценовая политика

· Как оценить товар (цена – спрос)

· От чего зависит цена?

· Насколько влияет спрос на цену?

· Пленарная дискуссия: приведите примеры товаров различной ценовой политики (дорогой товар: Mercedes, ежедневный товар: хлеб)

 Маркетинговый инструмент  – место

· Каналы распространения

· Каковы  каналы распространения ( магазин, оптовый рынок, доставка на дом..)
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Consumer Marketing Channels

P A W R C
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P = Producer  A = Agent  C = Consumer R = Retailer  W= Wholesaler


· Почему так важно выбрать правильный канал? (вы должны быть там, где будет ваш потребитель). Хорошо бы оценить возможные альтернативы.
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Evaluating Channel Alternatives
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9.12  Маркетинговый инструмент  - продвижение

· Продвижение  

· Нужно ли рекламировать ваш товар?

Пример: невостребованный товар – это такой товар, о котором потенциальный покупатель еще не знает или не хочет его покупать. И поэтому  он не ищет этот товар.  Даже если он увидит этот товар, он может не захотеть его купить, пока реклама не расскажет о его ценности. 
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Advertising Hierarchy of Effects
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· Инструменты продвижения:

· Упаковка,  газеты, ТВ, рекламные проспекты, факс, личные продажи…

· Какой вид рекламы выбрать?
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Advertising Spending

Rank

Rank

Rank

Medium

Medium

Medium

Expenditure

(millions)

Expenditure

Expenditure

(millions)

(millions)

1

1

Newspaper

Newspaper

$13,338.6

$13,338.6

2

2

Spot TV

Spot TV

$13,017.2

$13,017.2

3

3

Network TV

Network TV

$12,402.2

$12,402.2

4

4

Magazine

Magazine

$10,057.8

$10,057.8

5

5

Cable TV Networks

Cable TV Networks

$03,418.8

$03,418.8

6

6

Syndicated TV

Syndicated TV

$02,316.8

$02,316.8

7

7

National Spot Radio

National Spot Radio

$01,352.3

$01,352.3

8

8

National Newspaper

National Newspaper

$01,136.5

$01,136.5

9

9

Outdoor

Outdoor

$01,114.9

$01,114.9

10

10

Sunday Magazines

Sunday Magazines

$00955.5

$00955.5

11

11

Network Radio

Network Radio

$00776.5

$00776.5


· Как правильно выбрать вид рекламы? 

· Подумайте о целевом потребителе

· Где легче найти целевого потребителя?

9.13 Выводы 

Маркетинговый план – это часть бизнес – плана.

Маркетинговый план – это не сложно, он может занимать 2-3 страницы.

Для разработки хорошего маркетингового плана, необходимы маркетинговые исследования

Обсуждение: Опишите маркетинговые инструменты – товар, место, цена, реклама. 

Финансовые  расчеты: смотреть в разделе Финансовые прогнозы

9.14 SWOT анализ

Анализ SWOT это процесс тщательного изучения предприятия и его окружения, при помощи таких инструментов как Сильные и Слабые Стороны, Возможности, Угрозы, однако, Анализ SWOT сам по себе не даст каких-либо специфических ответов. Следует использовать анализ SWOT в разработке хорошего бизнеса плана и стратегии. 

К анализу следует привлечь насколько можно больше ключевых служащих компании, чтобы каждый из них описал свое восприятие сильных внутренних и слабых сторон компании, а также внешних возможностей и угроз. После того, как вы закончили, проанализируйте, разберите по степени важности, и запланируйте действия. 

Сильные стороны  это основные способности компании и включают особые технологические  характеристики, резервы, положение на рынке, патенты, и другое. 

Примеры сильных внутренних сторон: 

· Уровень ключевых навыков / компетенции

· Репутация на рынке

· Уровень финансовых резервов

· Технические новшества

· Нововведения в производстве

· Преимущества в цене

· Опыт

· Улучшенное руководство

· Конкурентоспособные преимущества

· Растущий рынок

· Талантливый персонал

Слабые стороны это условия в компании, которые приводят к ухудшению производительности, к примеру, устаревшее оборудование, нечеткая стратегия, бремя высщких налогов, плохое качество продукции или рыночная репутация, слабое руководство, и другое. 

Примеры слабых внутренних сторон: 

· Отсутствие стратегического плана

· Слабые финансовые условия

· Недостаток или переизбыток персонала 

· Неопределенная рыночная стратегия 

· Неправильная комбинация личных навыков 

· Понижающаяся прибыль

· Устаревшие ресурсы

· Неадекватные системы знаний

· Устаревшая производственная линия 

· Ограниченная сеть сбыта 

· Бедные маркетинговые материалы

Внешние возможности – это условия или обстоятельства, которые могут быть применены на благо компании. Эти возможности могут включать специальную нишу навыков или технологий, к которым внезапно повышается интерес на рынке. 

Примеры внешних возможностей: 

· Навыки, которые можно перенести на новые продукты / сферы бизнеса

· Расширение продукции / переработка, которые подходят под новый рыночный спрос 

· Повышение уровня спроса потребителей

· Новые технологии, которые создают больше возможностей 

· Расширение вертикальных рыночных каналов 

· Расширение горизонтальных рыночных каналов 

· Возможности, связанные с глобальным объемом продажи

· Изменения в структуре налогов

· Повышение спроса вызывающее увеличение  мощности 

· Изменения в среде конкуренции 

· У конкурирующих соперников проблемы 

· Стратегическое партнерство, которое ведет к большему объему продажи 

Внешние угрозы это текущие или будущие условия во внешней среде, которые могут навредить компании. Этим угрозами могут быть миграция населения, изменения в покупательских предпочтениях, новые технологии, изменение законодательства, усиление конкуренции. 

Примеры внешних угроз: 

· Усилившаяся конкуренция

· Уменьшение спроса

· Введение заменяющих продуктов

· Неблагоприятные  коммерческие стратегии

· Новые коммерческие положения

· Забастовки рабочих

· Экономический упадок и спад производства

· Изменение рынка или спроса

· Демографическая неустойчивость

· Возросшая покупательская способность

· Увеличение цен на услуги поставщиков

· Переманивание служащих конкурентами

· Большой объем неквалифицированных служащих

СЕССИЯ 09, продолжение.
9.15. Финансовый проект

Финансовый проект является критическим компонентом вашего бизнес плана. Вы должны определить, сколько капиталовложений ваш бизнес требует и сколько вам нужно взять в долг. Также вам бы следовало осознать уровень объема продаж, при котором ваш бизнес стал бы безубыточным. 

Прогнозирование финансов для вашего бизнеса может вам показаться устрашающим или тяжелым, хотя на самом деле не все так плохо. Хорошее планирование подразумевает примерный подсчет, сколько вы заработаете денег и, сколько вам придется потратить, затем, используя получившиеся подсчеты, выясните, будет ли ваш бизнес прибыльным. 

Для вашего же блага, а также для инвесторов и кредиторов разработайте  финансовый проект вашего бизнеса. Кредиторов интересует, сможет ли ваш бизнес собрать достаточного денежной наличности, чтобы выплатить ссуду, инвесторов же больше всего интересует, сколько смогут они получить обратно из этих инвестиций. 

Здесь вы должны протестировать все ваши предположения и количественные данные, представленные по всему Бизнес Плану. Другими словами, вы соберете вместе все ваши планы объемов продаж, марлетинговые планы и планы расходов компании и оформите в виде резюме. Опять же, трех-пятилетние финансовые планы  послужат вдвойне: путеводитель для вас и информирование перспективных инвесторов. 

Как минимум, ваш план должен состоять из следующих разелов:

Начальные расходы

Этот раздел поможет вам распределить по статьям ваши расходы, связанные с открытием нового дела, или расширением.

 Начальные расходы должны включать:

· Расходы для открытия (регистрационные расходы, доля капиталовложений вашей компании) 

· аренда 

· лицензии/разрешения

· оборудование 

· страховка

· запасы 

· рекламные акции

· зарплата

· бухгалтерский учет 

· прибыль 

· коммунальные услуги 
· расходы, связанные со служащими
Расчет производственных расходов

Для каждого вида продукции вам следует рассчитать цену реализации, переменные издержки.

Бюджет инвестиций

Бюджет инвестиций должен вам показать, сколько денег потребуется, чтобы открыть свое дело.

	Использование фондов
	Сумма

	Стоимость оборудования
	

	Стоимость строительства 
	

	Покупка зданий (если это имеет место) (1)
	

	Требование к оборотному капиталу (2)
	

	Резерв предусмотрительности (3)
	

	Итого
	

	 
	 

	Источники фондов
	Сумма

	Личные инвестиции
	

	Спонсоры (семья и друзья)
	

	Другие
	

	Итого
	

	 
	

	Необходимые дополнительные фонды (4)
	


(1) Включает только оплату в рассрочку
(2) Оборотный капитал на шесть месяцев = счета к платежу + проценты к уплате + зарплата + оборудование + денежные взносы на первые шесть месяцев 
(3) Резерв предусмотрительности это деньги, отложенные на счет в банке на случай непредвиденных обстоятельств 
(4) Итог расходов меньше итога источников

Прогнозы объемов продаж и расходов

На первый год, ежемесячно, и последующие 3-5 лет вы должны показать ожидаемые месячные объемы продаж и расходов.

9.16. Прибыль и убыток

На последующие три-пять лет, вы должны показать проект отчета предполагаемой прибыли и убытков компании, а также отчет об источниках и использовании фондов, показав, каким образом вы будете финансировать требуемые инвестиции.

Отчет о прибыли и убытках это простой отчет о предполагаемой способности заработка денежной наличности. Это - протокол результатов финансовой производительности вашего бизнеса, который отображает, когда производятся продажиа и, какие имеются расходы. Он собирает информацию из различных финансовы моделей, разработанных ранее, таких как прибыль, расходы, капитал (в форме амортизации), стоимость продукции. Комбинируя эти элементы, отчет о прибыли иллюстрирует, каким образом ваша компания зарабатывает или теряет деньги в течение года, вычитавая стоимость продукции и расходов из прибыли, достигая результат, который может быть как прибылью, так и убытком. 

Как было сказано выше в бизнес плане, отчет о прибыли должен быть разработан помесячно для первого года и, в дальнейшем по годам. Он составляется, путем составления ваших финансовых проектов следующим образом: 

1. Прибыль. Включает весь доход от вашего бизнеса и его источников. 

2. Стоимость продукции. Включают все расходы, связанные с продажей продукции. 

3. Маржа валовой прибыли. Разница, получаемая от прибыли и стоимости продукции. Маржа валовой прибыли может быть выражена как в леях, так и в процентах. Выражаясь в процентах, маржа валовой прибыли всегда декларируется как процент от прибыли. 

4. Административные расходы. Включают все накладные и трудовые расходы, связанные с функционированием бизнеса. 

5. Общая сумма расходов. Сумма всех накладных и трудовых расходов требуемых для функционирования. 

6. Чистая прибыль. Разница, получаемая от маржи валовой прибыли и всеобщими расходами, чистая прибыль обрисовывает долги предприятия и возможности капиталовложений. 

7. Амортизация. Отображает снижение стоимости основного капитала, использованный для получения прибыли, а также является базой для вычитания налогов и показателем поступлений в новый капитал. 

8. Чистая прибыль с учетом процентов. Разница, получаемая от чистой прибыли и амортизации. 

9. Проценты. Включают все проценты, вычисленные из долгов, как краткосрочные, так и долгосрочные. Проценты определяются суммой инвестиций в компанию. 

10. Чистая прибыль с учетом налогов. Разница, получаемая от чистой прибыли с учетом процентов и процентами. 

11. Налоги. Включает все налоги, взимаемые с предприятия. 

12. Прибыль без учета налогов. Разница, получаемая от чистой прибыли с учетом налогов и взимаемыми налогами. Прибыль без учета налогов и есть итог для любой компании.

9.17. Отчет о движении денежных средств

Отчет о движении денежных средств является одним из самых значительных информационных инструментов для вашего предприятия – он показывает, сколько денег потребуется для выполнения обязательств, когда это потребуется,  и откуда они будут взяты. Отчет также показывает график поступления денег и выплату необходимых расходов. Результатом становится прибыль или убытки на конец месяца или года. В отчете о движении денежных средств, как прибыль, так и убытки переносятся в следующую колонку, чтобы быть добавлены в общий итог. Имейте в виду, что если у вас в отчете движения денежных средств появится убыток, это верный указатель того, что вам потребуются дополнительные ресурсы, чтобы покрыть этот убыток. 

Как и в отчете о прибыли, отчет о движение денежных средств использует преимущества предыдущих таблиц с финансовой информацией, разработанных на протяжении всего бизнес плана. Отчет о движении денежных средств начинается с указания суммы денег, которые уже есть в наличии, и источников дохода. Следующим пунктом идут расходы, включая те расходы, которые накопились во время производства продукции. Затем приводятся требования к капиталу, которые являются вторым отрицательным пунктом после расходов. Отчет о движении денежных средств заканчивается перечислением движения чистой денежной наличности. 

Отчет о движении денежных средств следует составлять помесячно в течение  первого года и затем по годам. Статьи, которые нужно включать в отчет о движении денежных средств и порядок их расположения выглядит следующим образом: 

1. Продажа за наличные. Доход, извлекаемый из продажи за наличные. 

2. Дебиторы. Доход, извлекаемый из дебиторов. 

3. Другие виды дохода. Доход, извлекаемый из инвестиций, процентов по займу, которые были расширены, и превращения статьей активов в наличность. 

4. Итоговый доход. Сумма всей наличности, продажи за наличность, дебиторов, и дохода из других ресурсов.

5. Сырье/товары. Сырье, используемое для производства продукции (только для технологических операций), денежные расходы на инвентаризацию товаров (только для продавцов, занимающихся продажей оптом и в розницу), или запасы, используемые для производства услуг. 

6. Производственная мощность. Мощность, необходиимая для производства продукции (только для технологических операций) или для оказания услуг. 

7. Накладные расходы. Все фиксированные и переменные расходы необходимые для производства продукции  и операций предприятия. 

8. Маркетинг/продажи. Все зарплаты, комиссионные вознаграждения и другие прямые расходы, связанные с отделами по маркетингу и продажам. 

9. Научно исследовательские работы. Все расходы, связанные с трудовыми расходами для поддержания исследовательских работ предприятия. 

10. Административные. Все трудовые расходы необходимые для поддержания административных функций предприятия. 

11. Налоги. Все налоги, исключая суммы, выплачиваемые соответствующим  органам. 

12. Капитал. Капитал, требуемый для покупки оборудования, необходимый для получения дохода. 

13. Выплата ссуд. Вся выплата для погашения долгосрочных кредитов. 

14. Итоговые расходы. Сырье, опдата труда, накладные расходы, маркетинг,  продажи, административные расходы, налоги, капиталовложения и выплата ссуд. 

15. Движение денежных средств. Разница от итоговых доходов и итоговых расходов. Эта сумма переносится на следующий период как начальная наличность. 

16. Собираемая денежная наличность. Разница от текущей денежной наличности и начальной денежной наличности с предыдущего периода.

9.18. Бухгалтерский баланс

Самый последний финансовый отчет, который вы должна разработать, это бухгалтерский баланс. Как и отчеты о доходах и движении денежных средств, бухгалтерский баланс использует информацию всех финансовых моделей, разработанных в ранних разделах бизнес плана; однако, в отличие от предыдущих отчетов, бухгалтерский отчет разрабатывается для бизнес плана только ежегодно и, в большей или меньшей степени, является резюме всей предыдущей информации, разбитой на три раздела: 

1. Активы 

2. Задолженности

3. Собственный капитал 

Чтобы получить финансирование для вашего нового предприятия, вам придется предоставить проект бухгалтерского баланса на период, указанный в бизнес плане. Более того, вам потребуется включить ваш личный финансовый отчет или вместо этого бухгалтерский баланс, в котором описывается ваш бизнес. Личный бухгалтерский баланс составляется также как и баланс для предприятия. 

Как упоминалось выше, бухгалтерский баланс состоит из трех разделов. Первая часть перечисляет активы вашей компании. Активы классифицируются как текущие активы и долгосрочные или нематериальные активы. Под текущими активами нужно понимать те активы, которые конвертируются в наличность или будут использованы на предприятии в ближайшее время года. Текущие активы включают: 

· Наличность. Наличность на руках при закрытии бухгалтерских книг в конце фискального года. 

· Дебиторские задолженности. Доход, извлекаемый из кредитных счетов. Для бухгалтерского баланса это итоговая сумма получаемого дохода, который фиксируется в бухгалтерских книгах по окончании фискального года. 

· Инвентарь. Извлекается из таблицы стоимости товара. Это запасы материалов, используемый для еще не реализованной продукции. 

· Итог текущих активов. Наличность, дебиторские задолженности, инвентарь и запасы. 

Другие активы, которые появляются в бухгалтерском балансе – это долгосрочные или нематериальные активы. Их называют долгосрочными, так как они долговременны на срок более одного года. Примерами такого типа активов могут быть: 

· Капитал и недвижимость. Стоимость всего оборудования и недвижимости (если вам принадлежат помещения и земля). 

· Инвестиции. Все инвестиции компании, которые не могут быть конвертированы в наличность в течение периода меньше одного года. В большинстве случаев, компании, которые только открылись, не обладают долгосрочными инвестициями. 

· Различные активы. Все другие активы, которые не принадлежат к типу активов "капитал и недвижимость" или "инвестиции". 

· Итог всех долгосрочных активов. Капитал и недвижимость, инвестиции и другие различные активы. 

· Итог активов. Итог текущих активов и итог всех долгосрочных активов. 

После того, как перечислите активы, вам потребуется описать задолженности вашего предприятия. Как и активы, задолженности классифицируются как текущие и долгосрочные. Если выплата задолженностей должна быть совершена в период меньше одного года, то они классифицируются как текущие задолженности. Если выплата задолженностей должна быть совершена в период больше одного года, то они становятся долгосрочными. Примерами текущих задолженностей могут быть: 

· Кредиторские задолженности. Все расходы, получаемые при покупке различных материалов от регулярных кредиторов, которые поступают на ваш  счет. 

· Срочные обязательства. Все расходы предприятия, необходимые для деятельности, но которые не были выплачены на время закрытия книг. Обычно такими расходами являются накладные расходы и зарплата. 

· Налоги. Налоги, которые должны были быть выплачены на время закрытия книг. 

· Итог текущих задолженностей. Кредиторские задолженности, срочные обязательства и налоги. 

Долгосрочными задолженностями могут быть: 

· Долговые обязательства. Итог всех долговых обязательств на конец года, которые должны быть выплачены в период больше одного года. 

· Закладные обязательства. Ссуды, взятые для покупки недвижимости, которые должны быть возвращены за долгосрочный период времени. Закладные обязательства это оставшаяся сумма которую нужно возвратить, на момент закрытия книг в конце года. 

· Дебиторские задолженности. Суммы, которые нужно выплатить по долгосрочным задолженностям  и, которые не будут выплачены в текущем фискальном году. 

· Итог долгосрочных задолженностей. Долговые обязательства, закладные обязательства и дебиторские задолженности. 

· Итог задолженностей. Итог текущих и долгосрочных задолженностей. 

После того как все задолженности будут перечислены заключительная часть бухгалтерского баланса – собственный капитал, который должен быть вычислен. Сумма, относящаяся к собственному капиталу – это разница, получаемая от итога активов и итого задолженностей. Сумма собственного капитала это важный фактор, которым пользуются инвесторы при оценивании компании. Во многих случаях это определяет то количество капиталовложений, которое они могут без опаски инвестировать в бизнес. 

В бизнес плане, вам потребуется включить анализ вашего бухгалтерского баланса, отчета о доходах и отчета о движении денежных средств. Анализ бухгалтерского баланса должен быть коротким и, должен включать ключевые вопросы.

Анализ Безубыточности
Этот раздел поможет вам определить, сколько должно ваше предприятие продать продукции, чтобы покрыть постоянные издержки. Важно осознать, что требуется, чтобы достигнуть уровня безубыточности.

	Коэффициент взноса
	Предел взноса x 100

Товарооборот 
	%

	
	
	

	Коэффициент дохода
	Работающий доход x 100

Товарооборот
	%

	
	
	

	Коэффициент обновления активов 
	Товарооборот

Все активы
	Количество раз

	
	
	

	Прибыль на инвестиции
	Рабочий капитал x 100

Все активы
	%

	
	
	

	Коэффициент стабильности
	Собственный капитал x 100

Все задолженности
	%

	
	
	

	Коэффициент ликвидности
	Текущие активы

Краткосрочные задолженности
	

	

	
	

	Уровень безубыточности
	Постоянные издержки

Коэффициент взноса
	Лей

	
	
	

	Количество дней  для предоставления кредита
	Дебиторская задолженностьx 365

Оборот кредитования
	Дней

	
	
	

	Количество дней для возвращения кредита
	Кредиторская задолженность x 365

Стоимость сырья
	Дней

	
	
	

	Количество дней для распродажи запасов
	Запасы x 365

Товарооборот
	Дней


 Факторы риска

В заключение, вы должны рассмотреть факторы риска, с которыми вы столкнетесь в вашем проекте. Оцените, насколько велики шансы, что один из факторов станет действительностью, что вы сможете сделать, чтобы избежать или уменьшить риск.    

Сессия 10. 

10.1 
План Действий 

Теперь вы готовы составить план действий, который покажет вам

· Что, как, кто, и когда необходимо сделать?

Бизнес План не составляется один раз и навсегда. Чурез некоторое время, Бизнес План надо корректировать, так как компания растет и меняется со временем.

	Дата
	Действие, которое нужно выполнить (указатель)
	Ответственный
	Необходимые Ресурсы
	Альтернатива

	
	Подготовка Бизнес Плана
	
	
	

	
	Регистрация предприятия
	
	
	

	
	Соглашение с инвесторами
	
	
	

	
	Разработка и дизайн продукции 
	
	
	

	
	Тестирование прототипа
	
	
	

	
	Выбор коммивояжеров / продавцов
	
	
	

	
	Аренда помещения для предприятия 
	
	
	

	
	…………
	
	
	

	
	Конвейерный выпуск продукции
	
	
	

	
	Первые доставки покупателям
	
	
	

	
	…………
	
	
	

	
	Точка рентабельности
	
	
	

	
	Достижение целевго дохода
	
	
	


C. Задание 

Задание 03а: достоинства и недостатки МСБ 
Все участники делятся на две группы, 

· Первая группа должна найти достоинства МСБ; 

· Вторая группа должна найти недостатки МСБ

После 10 минут каждая группа предоставляет результаты исследования другой группе.

Задание  03b: взгляни внимательно на себя

Тест 
Обладаете ли вы личными качествами для начала малого бизнеса? 
Инструкция:   выберите наиболее близкий ответ и отметьте. Будьте искренни! 

	
	Вопрос и возможный ответ
	варианты

	
	
	1
	2
	3

	A
	Я люблю все делать сам
	
	
	

	1
	Я все делаю сам, меня не нужно подталкивать.
	
	
	

	2
	Если меня поддержат в начале, я могу успешно продолжать 
	
	
	

	3
	Я предпочитаю ждать
	
	
	

	B
	Вы любите людей?
	
	
	

	1
	Я люблю людей. Я могу договориться с любым
	
	
	

	2
	У меня достаточно друзей. Мне больше никто не нужен 
	
	
	

	3
	Большинство людей раздражают меня
	
	
	

	C
	Можете ли вы быть начальником?
	
	
	

	1
	Я могу убедить людей следовать за мной.
	
	
	

	2
	Я могу инструктировать людей, если кто-то скажет мне, что делать 
	
	
	

	3
	Я могу работать только с тем, с кем я хочу 
	
	
	

	D
	Нравиться ли вам брать на себя ответственность и заканчивать работу?
	
	
	

	1
	Я люблю брать отвуественность и заканчивать работу 
	
	
	

	2
	Я могу брать на себя ответственность, если это необходимо, но лучше, чтобы это сделал кто-то другой 
	
	
	

	3
	Я стараюсь избегать всякой ответственности
	
	
	

	E
	Хороший ли вы менеджер (организатор)?
	
	
	

	1
	Я люблю планировать работу. 
	
	
	

	2
	Если появляется проблема, я могу решить ее
	
	
	

	3
	Если появляется проблема, я надеюсь, что она будет решена без моего участия 
	
	
	

	F
	Хороший ли вы работник?
	
	
	

	1
	Я могу работать  столько, сколько нужно
	
	
	

	2
	Я могу хорошо работать какое – то время. Я работаю много, если это нужно мне 
	
	
	

	3
	Нет смысла много работать
	
	
	

	G
	Хорошо ли вы принимаете решения?
	
	
	

	1
	Я легко принимаю решения и часто правильные
	
	
	

	2
	Да, если у меня есть время подумать. В спешке я часто ошибаюсь
	
	
	

	3
	Я не люблю принимать решения
	
	
	

	H
	Верят ли вам люди?
	
	
	

	1
	Конечно. Обычно, я говорю то, в чем уверен.
	
	
	

	2
	Я стараюсь быть честным, но иногда говорю то, что более удобно на данный момент 
	
	
	

	3
	Зачем переживать, никто не знает, это правда или нет
	
	
	

	I
	Держите ли вы слово?
	
	
	

	1
	Да, я всегда делаю то, что обещал
	
	
	

	2
	Если я могу выполнить свою работу, я ее делаю
	
	
	

	3
	Если я что – то не могу сделать, я не трачу на это время
	
	
	

	K
	Как ваше здоровье?
	
	
	

	1
	Не жалуюсь  
	
	
	

	2
	На то, что я хочу  - энергии мне хватит
	
	
	

	3
	Я устаю больше, чем мои коллеги
	
	
	


Интерпретация результатов:

Посчитайте число ответов по вариантам - 1.        2.         3.    .

1. Если большинство ответов варианта 1 – вы обладаете необходимыми качествами, чтобы стать предпринимателем. 

2. Если большинство ответов варианта 2 – у вас будут трудности в такого рода деятельности.

3. Если большинство ответов варианта 3 – ваш друг не сможет вам помочь. Если вы реально хотите стать предпринимателем, вам нужно много работать над собой. 

Задание 04a: Генерация Идей.

“Генерация идей”
	Идея

	1. 

	2. 

	3. 

	4. 

	5. 

	6. 

	7. 

	8. 

	9. 

	10. 

	11. 

	12. 

	13. 

	14. 

	15. 

	16. 

	17. 

	18. 


Задание  04b: Оценка бизнес - идей

Шаг (1): Изучение трех наилучших идей 
Когда вы разработали несколько идей, необходимо выбрать три наиболее перспективные. Следующая таблица предлагает вам исследовать эти три идеи по основным вопросам для выяснения наилучшей.

	Вопросы 
	Идея  1
	Идея  2
	Идея  3

	
	
	
	

	2. Опишите товар/услугу
	
	
	

	3. Выявите наиболее важные черты этого  товара/услуги 
	
	
	

	4. Чем новый  товар/услуга отличается от уже существующих товаров/услуг?
	
	
	

	5. Кто потенциальные клиенты?
	
	
	

	6. Насколько велик рынок?
	
	
	

	7. Каковы тенденции рынка?
	
	
	

	8. По каким ценам вы собираетесь продавать товар/услугу?
	
	
	

	9. Обозначьте умения, знания и инструменты, которые вам понадобятся при реализации этой идеи:

(d) Умения:

(e) Знания:

(f)  Инструменты/оборудование
	
	
	

	10. Помещение, необходимое для работы? 
	
	
	

	11. Кто может вам помочь при реализации идеи?
	
	
	

	12. Во сколько вам обойдется начать бизнес?
	
	
	

	13. Какими финансами вы реально обладаете?
	
	
	

	14. Сколько денег необходимо для того, чтобы продержаться на плаву 1 -2 года?
	
	
	

	15. Каков возможный риск?
	
	
	

	16.  Что вы собираетесь делать для того, чтобы спланировать и внедрить эту бизнес – идею? 
	
	
	


Шаг (2): Достоинства и недостатки каждой идеи 

После поверхностного изучения каждой их трех идей важно выявить достоинства и недостатки каждой.

	
	Достоинства 
	Недостатки 

	Идея  1
	
	

	Идея  2
	
	

	Идея  3
	
	


Шаг (3): Просеивание возможностей

Все новые бизнес – идеи, независимо от того, насколько привлекательно они выглядят на бумаге, должны пройти критическую оценку до внедрения на практике.

В идеале, просеивание помогает выяснить, которая из идей имеет наибольший потенциал, выгодна экономически на существующем рынке, и способна принести желаемую прибыль. На доходы предприятия влияют новые факторы, и просеивание помогает их идентифицировать и проанализировать до внедрения идеи в производство.

Личностные качества

Удачливые предприниматели это те, кто начал свой бизнес, который соответствуют их способностям, навыкам, интересам и – самое главное – их увлечениям. Задайте себе следующие вопросы:

	Вопросы 
	Отметь 

	Обладаю ли я различными навыкам (менеджерскими, техническими), необходимыми для данного бизнеса? Если нет, то где их взять?
	· 

	Я вдохновлен это идеей?
	· 

	Я готов работать ради нее внеурочно?
	· 

	Поддержит ли меня моя семья?
	· 

	 Гармонирует ли эта идея с моим образом жизни, желаниями?
	· 


Рыночные условия

Если вы неуверенны, что рынок достаточно велик, то незачем идти в  бизнес. Ответьте на следующие вопросы:

	Вопросы 
	Отметь 

	Каков мой потенциальный целевой рынок? 
	· 

	Каковы основные характеристики, касательно возраста, уровня доходов и др. ?
	· 

	Какова величина потенциального целевого рынка? Какую долю рынка я завоюю?
	· 

	Существует ли потребность в моем товаре/услуге? Сохранится ли эта потребность потом?
	· 

	Доступны ли подходящие поставщики?
	· 

	 Где находятся ваши клиенты, как вы будете их обслуживать? 
	· 

	Соответствуют ли мои цены потенциальному целевому рынку? 
	· 

	Как рекламировать новый продукт? Использовать то же рекламное пространство, которое используют мои конкуренты? 
	· 

	Влияет ли физическое местонахождение моего бизнеса на продажи моего товара или услуги? 
	· 


Конкуренты
Игнорирование конкурентов, даже потенциальных – это одна из ошибок, которые непосредственно влияют на жизнеспособность бизнес – идеи. Ответьте на следующие вопросы:

	Вопросы 
	Отметь 

	Кто мои конкуренты?
	· 

	Как много конкурентов на рынке?
	· 

	Какие конкурентоспособные преимущества имеет мой товар или услуга? 
	· 


Технология
Технология, если она необходима для вашего бизнеса, должна быть изучена, так как этот аспект требует больших капиталовложений и жизненно важен для конкурентоспособности товара/услуги. Ответьте на следующие вопросы:

	Вопрос 
	Отметь 

	Технология проверена?
	· 

	Может ли она устареть (как пишущие машинки)?
	· 

	Доступно ли оборудование для производства этого продукта? Можно ли адаптировать существующее оборудование?
	· 


Риск

Хорошая бизнес - идея котируется высоко, если она подразумевает малый риск, либо риск может быть минимизирован. Степень риска можно оценить, ответив на следующие вопросы:

	Вопросы 
	Отметь 

	Бизнес - идея законна и допустима?
	· 

	Легко ее внедрить?
	· 

	Высок ли риск внедрения этой бизнес - идеи?
	· 

	Легко ли адаптировать эту бизнес - идею?
	· 


Жизнеспособность 
Предприниматель должен выяснить, во сколько ему обойдется начать бизнес. Следующие вопросы помогут вам решить достаточно ли у вас денег, чтобы начать бизнес.

	Вопрос 
	Отметь 

	
	

	Приемлемы ли первоначальные затраты?
	· 

	Каков срок окупаемости (2-3 года)
	· 

	Может ли идея быть прибыльной? 
	· 

	Превосходит ли предполагаемый доход допустимый риск? 
	· 

	Учел ли я следующие расходы: легализация, машины и оборудование, офисное оборудование, исследования, маркетинговые и рекламные расходы? 
	· 


После ознакомления со всем вышеперечисленным вы можете сделать шаг (4)

Шаг (4): Матрица просеивания идей

Исследуя достоинства бизнес – идеи, необходимо выразить результаты в цифровой форме. Главной причиной применения матрицы просеивания идей, является выявление возможностей, которые могут быть успешны.

Матрица просеивания идей это инструмент, базирующийся на наиболее существенных вопросах. Используйте матрицу просеивания идей для выявления наиболее жизнеспособной бизнес – идеи.

Ответьте на вопросы матрицы, оценивая каждую идею.

	
	Вопрос 
	Идея 1
	Идея 2 
	Идея 3

	
	
	5
	4
	3
	2
	1
	5
	4
	3
	2
	1
	5
	4
	3
	2
	1

	Личнные качества
	16. Вы очень заинтересованы, в осуществлении этого вида бизнеса. 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	17. Вы обладаете необходимыми знаниями и умениями для того, чтобы начать бизнес. 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Рыночные условия
	18. Рынок товаров/услуг растет.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	19. Маркетинговый потенциал большой.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	20. Необходимые материалы легко достать.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	21. Идея не нуждается в широкой рекламе.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Конкуренты
	22. Бизнес - идея имеет ряд преимуществ перед конкурентами 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Техноло-гия 
	23. Технология опробована и доступна.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Риск
	24. Идея легальна и приемлема.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	25. Бизнес - идея адаптируема.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	26. Риск начала бизнеса невысок.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	27. Бизнес начать легко.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Жизнеспособность
	28. Начальные расходы приемлемы.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	29. Вы можете найти исходные финансы.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	30. Срок окупаемости (2-3 года)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Результат 
	
	
	

	
	Максимальный результат
	75 баллов
	75 баллов
	75 баллов


Примечание: градация ответов: 5: согласен 100%, 4: скорее всего, 3: возможно, 2: сомневаюсь, 1: не согласен 100%

Задание  05: опишите ваш товар, его достоинства для клиента, определите критерии сегментирования для вашего товара 

	Опишите ваш товар (качества)
	

	Применение товара (потребительский товар или промышленный)
	

	Каковы требования к товару (гарантии, обслуживание, транспортировка, установка)
	

	Что покупает клиент? (какие проблемы он решает)
	

	Кто наш целевой клиент (возраст, доход, социальный статус)
	

	Важные детали
	


Задание 06: Какие ресурсы требуются вашей идее.

“Какие ресурсы требуются вашей идее”
	
	Критерий Оценивания
	Оценивание

	
	I. Месторасположение
	

	1.
	Есть ли поблизости адекватная парковка для служащих, потребителей, транспорте доставки? 
	

	2.
	Придется ли вам платить дополнительно за парковку?
	

	3.
	Плата за аренду допустима? 


	

	4.
	Есть ли дополнительное место для расширения?


	

	5.
	На этом месте возможно ли достать страховку по разумной цене? 


	

	6.
	Присутствуют ли какие-либо строительные или санитарные нормы, которые могут повлиять на ваш бизнес? 


	

	7.
	Есть ли там соответствующие склады? 


	

	8.
	Будет ли у вас хороший обзор?


	

	9.
	Смогут ли люди вас найти?


	

	10.
	У здания или на территории есть ли необходимые удобства? 


	

	11.
	Вы предусмотрели все требования? 


	

	12.
	В здании проведены электрические и телекоммуникационные провода? 


	

	13.
	Заключение:


	

	
	II. Производственные мощности
	

	1.
	Помещения


	

	
	Собственные или арендованные помещения 
	

	
	Потенциальное расширение 
	

	
	Планировка производственных процессов 
	

	2.
	Географическое месторасположение
	

	
	Сырье


	

	
	Поставщики


	

	
	Потребители


	

	
	Транспорт


	

	
	Доступная рабочая сила  - навыки, зарплата 
	

	
	Электричество


	

	
	Вода


	

	
	Центральное отопление


	

	
	Канализация


	

	
	Дороги


	

	
	Другое 


	

	3.
	Технология / машинное оборудование
	

	
	Какое количество машинного оборудования требуется 


	

	
	Возраст и ремонт


	

	
	стандартное машинное оборудование или специальное?


	

	
	требования - простые операции или сложные автоматизированные производственные процессы 
	

	
	Производственные процессы


	

	
	Специальные условия окружающей среды 
	

	
	Производительность 


	

	
	Препятствия


	

	
	Гибкость


	

	4.
	Технология контроля

	

	
	Компания занимается серийным производством или изготовлением продукции по заказу?
	

	
	Соответствующие информационные технологии / электронная или ручная обработка данных
	

	
	системы планировки 
	

	
	планировка производства и системы контроля 
	

	
	управляет ли контролем мощности, гибкости, временем подготовки, производительностью, и т.д.?


	

	
	Потенциал интегрирования систем?


	

	
	III. Поставщики – цена, качество, время доставки, оплата, другое
	

	1.
	Поставщики оборудования


	

	2.
	Поставщики сырья


	

	
	Количество поставщиков
	

	
	Зависимость от поставщиков
	

	
	Альтернативные продукты
	

	
	Значимость продукта
	

	
	Различие
	

	
	Расходы на переход к другому поставщику
	

	
	Дальнейшее интегрирование
	

	
	Степень организации
	

	3.
	Запас сырья – сколько?


	

	
	IY. Как продавать?
	

	1.
	Каналы распространения


	

	2.
	Целевые клиенты


	

	3.
	Рекламные акции


	

	
	Y. Менеджмент и трудовые ресурсы
	

	1.
	Формальная организационная структура

	

	2.
	Квалификация, навыки и опыт руководства


	

	3.
	Стиль руководства


	

	4.
	В каких специалистах ваш бизнес нуждается?


	

	5.
	Каких специалистов вы можете привлечь?


	

	6.
	Какая может быть мотивация?


	

	7.
	Какой оклад вы можете предложить?


	


Задание 08: Инвестиции, необходимые для финансирования вашей идеи.  

Инвестиции для финансирования вашей идеи
	
	Расходы
	Лей

	
	Бюджет для открытия предприятия
	

	1.
	Юридические расходы до открытия (регистрационные, доля капиталовложений в компанию) 
	

	2.
	Аренда
	

	3.
	Лицензии/разрешения
	

	4.
	Оборудование
	

	5.
	Страховка 
	

	6.
	Запасы 
	

	7.
	Рекламные акции
	

	8.
	Зарплата
	

	9.
	Бухгалтерский учет
	

	10.
	Прибыль
	

	11.
	Коммунальные услуги
	

	12.
	Расходы на оплату труда
	

	
	Другое
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	Оперативная смета
	

	1.
	Персонал
	

	2.
	Страховка
	

	3.
	Аренда
	

	4.
	Амортизация
	

	5.
	Выплата ссуд
	

	6.
	Рекламные акции 
	

	7.
	Юридические расходы/бухгалтерский утчет 
	

	8.
	Различные расходы
	

	9.
	Запасы
	

	10.
	Расходы на оплату труда
	

	12.
	Зарплата
	

	13.
	Коммунальные услуги
	

	14.
	Долги/подписка/оплата
	

	15.
	Налоги
	

	16.
	Ремонт/поддержка
	

	17.
	Другое
	

	
	
	

	
	
	


нет





да





нет





да





основной капитал





оборотный капитал





да





нет





да





да





нет





да





нет





нет





да





нет





да





да





да





нет





нет





да





Главный элемент финансового пакета





Можете ли вы улучшить регулирование капитала без того, чтобы использовать внешние источники финансирования? 





Доступны ли какие-либо гранты для вашего проекты?





Достаточно ли этого гранта?





Есть ли у вас высококлассная руководящая группа с солидным стажем?





Является ли ваш бизнес прибыльным и быстро растущим?





Готовы ли вы разделить управление?





Цель финансирования?





Есть ли у вас соответствующие гарантии и достаточный гарантийный фонд?





Факторинг является пригодным?





Можно ли это улучшить?





Есть ли у вас соответствующие гарантии и достаточный гарантийный фонд?





Существуют ли какие-либо налоговые или другие причины для аренды?





Улучшенные средства управления





Грант





Факторинг





Венчурный капитал





Превышение кредита





Схема кредитного поручительства





Аренда / Покупка в рассрочку





Срочный кредит





нет





нет
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Этапы и карактеристики ЖЦТ





Введение





Развитие





Зрелость





Спад





Продажиs





:





Прибыльs





:





Низкие





Потери





Компетиция:





Нтзкая 





Быстрое развитие





Растет





Растет





Падают





Маленький





Меняющаяся





Слабое развитие





Падает





Сильная











Продажи





Svetlana Popelniţchi





Прибыль





Время
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Пирамида Маслоу





Svetlana Popelniţchi





4. Уважение





3. Социальные





2. Безопасность





1. Физиологические





5.Самовыражение
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Критерии для сегментации





Business





-





to





-





Business





Business





-





to





-





Business





Конец потребления





Потребление





Потребление


 продукта











Consumer Marketing





Маркетинг потребителя





Демографические





Социологические





Географические





Образ жизни











Выгоды





Потребленчиские





Ценовые





Марка





Статус





Потребительские





-











Поведенчиские





Количество


 потребителей





Расположение





Структура





Цуна 





Отношение к


 продавцу











Критерии для решения





Тип продукта





Тип организации











Потребительские





-











Поведенческие








� Источник: “DASS Data Republic of  Moldova”





� (вид анализа, используемый для определения прибыльности дела или какого-то отдельного продукта, показывая, на каком уровне производства затраты покроются доходами, позволяя вычислить то действие, которое будет оказано на прибыль изменениями в объеме производимых товаров, в стоимости производства и цене продажи)
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