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Практичне заняття №1
1. Резюме

Резюме, як правило, пишеться вже після того, як складено весь план. Воно має бути коротким (не більше 2-3 сторінок) і трактуватися як самостійний рекламний документ, оскільки в ньому утримуються основні положення всього бізнес-плану.

У цьому розділі повинно бути чітко визначено, яка можливість для бізнесу відкривається, у чому її привабливість, хто буде на чолі нового бізнесу, які його (їх) переваги, як нова фірма проникне на ринок, які її перспективи та ін.

Звичайно резюме складають на основі вже готових пунктів плану. Потім, ніби узагальнюючи їх, з кожного розділу виписують одну-дві найбільш істотні пропозиції та цифрові показники. 

Резюме повинне бути написане так, щоб зацікавити потенційного інвестора. За змістом вступної частини інвестор часто судить про те, чи варто йому гаяти час далі та читати план до кінця. Потрібно чітко та переконливо викласти основні положення пропонованого проекту, а саме: чим буде займатися підприємство, скільки грошей потрібно буде в нього вкласти, який очікується попит на продукцію (роботи або послуги) і чому підприємство досягне успіху.

У цій частині зазначаються назва й адреса підприємства, імена й адреси засновників, основні положення пропонованого проекту, його суть і мета, вартість проекту, потреби у фінансах.

Орієнтовно можна виділити такі позиції даної частини плану:

Ваша мета в бізнесі. Опишіть, яким бізнесом Ви збираєтеся займатися. Обов'язково зазначте, яким чином Ваш продукт або послуга будуть сприяти задоволенню потреб Ваших клієнтів. Дайте коротку інформацію про технологію, торговельні секрети або унікальні характеристики, які дозволять Вам досягти лідерства в обраній області діяльності. Спробуйте у своєму описі укластися в 25 або менше слів.

Можливості бізнесу та стратегія його реалізації. Коротко опишіть, які можливості для бізнесу існують. Яким чином Ви їх можете використати. Опишіть заплановану стратегію виходу на ринок.

Ця інформація може бути подана у вигляді переліку ключових факторів, умов, слабких місць у діях конкурентів (таких, як інертність, поганий сервіс тощо), тенденцій у розвитку галузі та інших доводів на користь наявних можливостей для налагодження Вашого бізнесу.

Зазначте перспективи Вашого бізнесу, варіанти виходу на інші сегменти ринку, включаючи міжнародний.

Ринки збуту та прогноз реалізації продукції. Коротко опишіть галузь і ринок збуту. Визначіть конкретно основних Ваших споживачів. Як товари або послуги будуть подані і як Ви плануєте дійти до споживача?

Наведіть інформацію про структуру ринку, розміри і темпи росту ринкових сегментів або ніш, у які Ви маєте намір увійти.

Оцініть Ваші продажі в штуках і доларах (гривнях). Ваша пропонована частка ринку? Період окупності витрат на придбання Ваших товарів і послуг і Ваша цінова стратегія (включаючи пояснення, на що Ви будете робити упор – доступну ціну, високу якість, унікальну продукцію)?

Конкурентні переваги. Покажіть, наскільки значна конкурентна перевага, що Ви маєте або можете створити в результаті Вашого новаторського продукту, послуги (в стратегії лідерства в часі поставки, слабкості конкурентів тощо).

Компетенція та професіоналізм Вашої управлінської команди. Охарактеризуйте компетенцію та професіоналізм майбутнього керівника фірми й усіх членів його команди, відзначивши попередні досягнення, особливо в тому, що стосується прийняття відповідальних рішень у бізнесі, і досвід у керівництві підприємствами й управлінні персоналом.

Прогнозовані фінансові результати. Узагальніть економічну та фінансову сторони діяльності фірми, наприклад, валовий чистий прибуток, прибутковість бізнесу: час, необхідний для досягнення рівності доходів і витрат, а також стійкого потоку готівкових засобів. Укажіть очікувану рентабельність та інші економічні показники. Обов'язково дайте короткий опис методів Вашого аналізу найбільш вагомих факторів і циклу обігу готівки.

Необхідна сума інвестицій. Дайте доларову (гривневу) оцінку необхідного фінансування для фірми. Яким чином капітал буде витрачений? У якій формі партнер (або кредитор) одержить бажану віддачу від вкладених коштів?

Практичне заняття №2
2. Опис компанії

У цьому розділі бізнес-плану, крім перерахованих у резюме пунктів, необхідно приділити особливу увагу визначенню мети діяльності фірми на найближчі 5 – 10 років і мети проекту.

Мета діяльності. Мета проекту – це бажаний результат, який досягнуто за певних умов реалізації проекту.

З визначення зрозуміло, що необхідно розрізняти поняття «мета – результат» (доказовий результат) і «мета – образ дій» (умови реалізації). Разом ці компоненти складають мету проекту, яка виникає на основі потреб, необхідності, бажань, ідей тощо.

З аналізу наведених визначень можна одержати кілька корисних висновків щодо мети проекту:

· визначення (знаходження) мети проекту за своїм значенням і змістом можна ототожнювати з постановкою завдання;

· при знаходженні мети, як і при встановленні завдання, не можна обмежитися формулюванням тільки абстрактно бажаного результату проекту, а необхідно знайти відповіді на такі запитання:

· як має виглядати результат проекту (характеристики результату проекту)?;

· які умови мають враховуватися при реалізації проекту (вимоги й обмеження)?

Знаходження мети проекту рівнозначно визначенню проекту і є важливим етапом у розробці концепції проекту. Після знаходження мети проекту приступають до пошуку й оцінки альтернативних способів досягнення мети проекту.

Для можливості визначення ступеня досягнення мети проекту необхідно вибрати певні критерії. На основі цих критеріїв також оцінюються альтернативні варіанти в досягненні мети проекту. 

Таким чином, мета проекту має бути чітко визначена:

· вона повинна мати зрозумілий сенс;
· результати, одержані при досягненні мети, мають бути вимірні;
· задані обмеження та вимоги повинні бути здійсненні.
Зразок мети бізнесу:
· запропонувати першокласний бізнес і приватні комерційні транспортні послуги винятково на основі використання вантажівок фірми «Мерседес»;

· за два роки стати лідером у своїй справі, увійти до списку кращих комерційних транспортних фірм країни, а також домогтися вищого рівня послуг на своєму місцевому ринку;

· забезпечити 40% прибутку з вкладеного капіталу;

· за три роки розширити справу та збільшити кількість вантажівок з первісних двох до двадцяти.

За допомогою таких запитань Ви зможете визначити Ваші загальні цілі:

1. Які Ваші основні загальні цілі?

2. Які основні цілі Вашої підприємницької діяльності?

3. Які Ваші плани на найближчі 10 років?

4. Які Ваші плани на найближчі 5 років?

5. Які Ваші плани на найближчий рік?

Мету можна розглядати як бажаний стан, якого Ви хотіли б досягти. Вище Ви визначили загальні цілі. Тепер необхідно сформулювати специфічні конкретні цілі, які визначають проміжні етапи в досягненні загальних цілей, установити пріоритетність цілей, їхній розподіл у часі. При цьому можуть виникнути протиріччя між окремими цілями. Можливі компромісні формулювання, що дозволяють погодити мету, уточнити способи її досягнення та критерії оцінки. Тут можна орієнтуватися на такі запитання:

1. Які конкретні цілі за важливістю і часом є першочерговими з погляду досягнення загальних цілей?

2. Які Ваші інші цілі?

Складання бізнес-планів переслідує як зовнішні, так і внутрішні цілі. Основна зовнішня мета полягає у тому, щоб максимально переконати можливих майбутніх партнерів і кредиторів в успіху Вашої справи. Головна внутрішня мета бізнес-плану - стати основою управління підприємницькою діяльністю.

Коротка історія компанії, її досягнення. Досить повно описати цей підрозділ можна за допомогою таких запитань:

· Як давно існує компанія?

· Якими видами діяльності займалася компанія з моменту її 
заснування?

· Яких успіхів досягла компанія у своїй діяльності?

· На якій стадії розвитку бізнесу компанія перебуває зараз (початок, розширення, переорієнтація)?

· На які географічні зони поширюється Ваш бізнес?

Практичне заняття №3
3. Аналіз стану справ у галузі

У цьому розділі рекомендується дати аналіз поточного стану справ у галузі та відомості про тенденції розвитку. Необхідно переконатися в перспективності розвитку галузі. У зв'язку з цим необхідно:

· надати загальні відомості про поточний стан справ у галузі й тенденції її розвитку;

· охарактеризувати нові для галузі продукти (технології) і ринки;

· визначити фактори, які у перспективі можуть позитивно або негативно впливати на розвиток галузі.

Праналізувати стан справ у галузі допоможе модель Портера (модель п’яти сил конкуренції) (рис. 4.1). Ця модель є інструментом при систематичній діагностиці основних конкурентних сил, які впливають на ринок, і визначенні ступеня впливу кожної з них [4]. 

1. Першу позицію в моделі займає конкуренція між фірмами однієї галузі – виробниками ідентичних товарів (послуг) за кращі ринкові позиції, пов'язані з просуванням продукту на ринок.

2. Конкурентний тиск фірм інших галузей, здатних завоювати частину ринку своєю продукцією, тобто тиск фірм, які пропонують товари-замінники.

3. Конкурентний тиск від загрози появи на ринку нових фірм-конкурентів, які виробляють аналогічну продукцію. (Варто зазначити, що поки Ви проводити аналіз стану справ у галузі та перераховуєте всіх конкурентів для складання бізнес-плану, в іншому регіоні країни або в іншому місті, або навіть у Вашому місті інший бізнесмен уже випускає першу партію ідентичної продукції).

4. Конкурентний тиск, що формується з урахуванням розвитку виробничої потужності та інших ринкових можливостей постачальників основних матеріалів, комплектуючих, сировини тощо.

5. Конкурентний тиск від зміни купівельної спроможності споживачів.
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Рис. 4.1.  Модель Портера

Для написання цього розділу доцільно відповісти на такі запитання:

· Які фірми (підприємства) є основними представниками галузі?

· Які підприємства займають ключові позиції на ринку?

· Які фактори визначають успіх діяльності фірми в галузі?

· Яка динаміка обсягів продажів у галузі простежується за останні п’ять років?

· Скільки нових фірм виникло в галузі останнім часом?

· Які нові технології ?

· Які технології, нові товари та нові сегменти ринку були освоєні галуззю останніми роками?

· Які прогнози перспектив розвитку галузі?

· Як фірма може вплинути на подальший розвиток галузі?

Для виявлення тенденцій, які є в галузі, рекомендується застосовувати методи прогнозування, використовуючи як вихідні дані статистичні показники галузі, що розглядається.

Примітка. Усю інформацію цього розділу необхідно подати у вигляді діаграм, графіків, таблиць.

На основі проведеного аналізу слід зробити висновки про привабливість галузі з погляду одержання прибутку вище середнього, про можливість підприємства працювати в даній галузі та порівняти заплановані виробничі потужності з тими частками ринку, які компанія планує зайняти.

Практичне заняття № 4
4. Суть запропонованого проекту

Мета цього розділу полягає у тому, щоб пояснити: на чому Ви хочете зробити бізнес; яким чином Ви збираєтеся домогтися поставленої мети; на чому грунтується Ваше переконання в успіху справи?

Укажіть будь-які урядові, місцеві або зарубіжні нормативні акти, які стосуються Вашого бізнесу, зокрема закони, ліцензії, пропускний режим у заборонених зонах, вимоги реєстрації в місцевих або центральних органах влади та ін. Відзначте будь-які нормативні акти, які можуть впливати на характер і строки відкриття та функціонування Вашої фірми.

У цьому розділі необхідно дати чітке визначення й опис тих видів продукції або послуг, які будуть запропоновані  ринку.

Дана частина бізнес-плану повинна містити відповіді на такі запитання:

1. Яким бізнесом Ви займаєтеся? З яким видом діяльності він в основному пов'язаний - з торгівлею, промисловістю, сферою послуг? Які товари або послуги Ви пропонуєте споживачеві? Хто є потенційним споживачем Вашої продукції?

2. У чому привабливість Вашого проекту?

3. Чому Ви впевнені в успіху свого підприємства?

4. Чому справа обіцяє бути прибутковою (або має гарні перспективи для розвитку)?

5. Чи носить Ваша діяльність сезонний характер? Якщо так, то графік завантаження виробничих потужностей повинен бути скорегований з урахуванням сезонних коливань.

Варто зазначити деякі аспекти технології, необхідної для виробництва продукції. Важливо, щоб цей розділ був написаний ясною, чіткою мовою, зрозумілою для неспеціаліста.

Якщо виробництво продукції потребує застосування нової технології, слід провести порівняльний аналіз нової технології з існуючою та виділити переваги, які дає впровадження нової технології як для виробника продукції, так і для споживача. Особливу увагу необхідно приділити впливу нової технології на навколишнє середовище. Результати проведеного аналізу доцільно подати у вигляді табл. 4.1. 

Таблиця 4.1

Порівняльний аналіз технологій продукції, що випускається

	Показник
	Характеристики
	Техноло-гія 1
	Техноло-гія 2

	Виробництво
	Продуктивність
	
	

	
	Енергоємність
	
	

	
	Матеріалоємність
	
	

	
	Втрати матеріалу
	
	

	
	Можливість використання повернених відходів
	
	

	
	Вплив на навколишнє середовище
	
	

	
	Умови утилізації
	
	

	Експлуатація
	Енергоємність
	
	

	
	Наявність шкідливих впливів при експлуатації
	
	

	
	Довговічність продукту
	
	

	
	Простота в експлуатації (умови зберігання й обслуговування)
	
	

	
	Можливість використання за різних умов
	
	

	
	Умови утилізації
	
	


При описанні основних характеристик продукції акцентується увага на тих перевагах, які ця продукція несе потенційним покупцям при експлуатації товару. Необхідно відповісти на такі запитання:

· Які потреби покликана задовольняти Ваша продукція або послуга?

· Що особливого в новій продукції та чому споживачі будуть відрізняти її від товарів (послуг) Ваших конкурентів?

Детальну інформацію про технологічний процес можна  подати у додатку. 

Дуже важливий момент, який часто не враховують підприємці, – наочне зображення товару або виробів, отриманих за допомогою Вашої технології. Дуже важко буває одержати гроші під ідею, яка ще не реалізована хоча б в одному екземплярі нового товару. Краще один раз побачити, ніж сто разів почути, а тому в бізнес-плані треба обов'язково розмістити фотографію або дуже гарний малюнок Вашого товару, що дозволяє скласти про нього досить чітку уяву.

Дуже важливо чітко охарактеризувати основні показники якості Вашого товару, переваги його дизайну та навіть (як би екзотично це не здавалося нашим господарникам) особливості упакування, в якому він буде продаватися. При відборі товарів, що призначаються для зовнішнього ринку, корисно розглянути й оцінити успішність їхньої реалізації на внутрішньому ринку. Необхідно пам'ятати, що продукти, які призначаються для зовнішнього ринку, потребують специфічних оцінок з погляду функцій, ціни та естетики.

Щоб скласти цей розділ бізнес-плану, необхідно відповісти на такі запитання:

1. Яке призначення (функція) Вашого продукту та які можливі сфери його використання?

2. Яким чином реалізується призначення Вашого продукту?

3. Назвіть основні характеристики та параметри Вашого продукту.

4. Назвіть оригінальні та унікальні риси Вашого продукту, що роблять його конкурентоспроможним.

5. У чому особлива цінність Вашого продукту для покупця?

6. Чому саме Ваш продукт буде користуватися попитом на ринку?

7. Які слабкі сторони Вашого продукту?

8. Охарактеризуйте якість життєвого циклу Вашого продукту.

9. Скільки часу необхідно для доведення нового продукту до перших продажів, до піку продажів, до піку прибутку, до припинення продажів?

10. Які можливості адаптації (модифікація) Вашого продукту до змін ринку?

11. Опишіть можливості й особливості Вашої фірми, що дозволяють їй забезпечити успішний випуск і поширення продукту.

12. Чи може Ваш продукт бути захищений авторськими правами, патентами, торговельними знаками?

13. Які продукти можуть бути запропоновані для зовнішньої торгівлі?

14. Що робить Ваш продукт конкурентним?

15. Чому іноземні покупці будуть купувати саме Ваші продукти?

При оцінці конкурентоспроможності Вашого товару (послуги) не варто використовувати поняття: «багато» - «недостатньо», «добре» - «погано». У своїй оцінці необхідно довести конкурентні переваги Вашого бізнесу, опиратися на кількісні методи визначення рівня якості Вашого продукту.

Для визначення рівня якості Вашого продукту доцільно скористатися методикою визначення комплексного або узагальненого показника якості. Ця методика також дозволяє визначити ринкову вартість Вашого товару (послуги). Докладний опис методики розглянутo в навчальному посібнику [8]. Результати оцінки рівня якості Вашого товару бажано оформити у вигляді табл. 4.2.

Розрахунки узагальнених показників якості та рівня якості продукції, що випускається. Розглянутий виріб необхідно порівняти з виробами-конкурентами за основними характеристиками (показниками якості). При описанні основних характеристик продукції робиться акцент на ті переваги, які ця продукція надає потенційним покупцям при експлуатації товару.

Розрахунки й аналіз конкурентоспроможності за допомогою цієї методики виконують так:

1. З усіх виробів-конкурентів вибирають кращі варіанти (вітчизняні та зарубіжні), що користуються попитом на ринку.

2. Формують перелік основних показників якості, характерних для розглянутих виробів (не більше десяти).

3. Визначають абсолютні значення i-x показників j-x варіантів (Pij) і записують у зведену таблицю; якщо для деяких показників абсолютні значення визначити не можна, допускається оцінка в балах.

4. Показникам якості присвоюють коефіцієнти вагомості bi, при цьому 
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5. Показники якості розділяються на такі, що мінімізуються, і такі, що максимізуються. Гіпотетичний (еталонний) варіант складається з урахуванням цих показників.

6. Розраховують для кожного j-го варіанта відносні значення i-x показників: 
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– для показників, що мінімізуються;       
(4.1)
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– для показників, що максимізуються.    
(4.2)

7. Розраховують узагальнені показники якості (
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8. Розраховують рівень якості нового виробу  порівняно з виробами-конкурентами:
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де 
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	Таблиця  4.2

Комплексний аналіз якості продукції

	Характеристики
	Кое-фіцієнт ваго-мості 
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	Абсолютні значення за варіантами
	Відносні значення за варіантами

	№ п/п
	Найменування
	Одиниця виміру
	
	1
	2
	j
	m
	гіпо-тетич-ний
	1
	2
	j
	m
	Гіпоте-тичний
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Результати аналізу конкурентоспроможності дозволяють прогнозувати споживчу ціну товару (послуги):
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де 
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 – споживча (максимально можлива) ціна нового товару;
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Практичне заняття №5
5. Аналіз ринку збуту

Ринок є вирішальним фактором успіху проекту. Найгеніальніші технології виявляються марними, якщо на них немає своїх покупців. Зважаючи на те, що дохід залежить від кількості проданого товару, можна сказати, що успіх бізнесу залежить від правильного визначення місткості ринку. Тому цей розділ є найбільш важким для написання. Для того щоб переконати інвестора в існуванні ринку для продукції проекту, потрібно визначити той сегмент ринку, що буде для підприємства головним. Вибір сегментів необхідно робити з урахуванням таких вимог, висунутих до сегментів.

Вимога 1. Сегменти повинні бути досить значними, для того щоб підприємці мали можливість одержати бажаний дохід від вкладених зусиль. Розмір сегмента може залежати як від чисельності споживачів, так і від установлених квот або ліцензії. 

Вимога 2. Сегменти мають бути чітко виділеними. Кожен сегмент повинен відрізняться від інших. На практиці майже неможливо знайти такі сегменти, які б не перетиналися по будь-яких параметрах з іншими сегментами. Ваше завдання – забезпечити мінімум таких перетинів.

Вимога 3. Сегменти повинні бути доступними. Ви повинні бути впевнені, що існують шляхи для виходу товарів або послуг на обраний Вами ринок (регіональний, міжнародний тощо).

Вимога 4. Сегменти повинні бути довгостроковими. Ви повинні бути впевнені, що час існування сегмента на ринку не менше, ніж тривалість життєвого циклу Вашого товару. Це стосується в основному товарів, що потребують трудомістких і тривалих наукових розробок, а також тривалого виробничого циклу.

Споживачі продукту та послуги. Необхідно визначити, хто є споживачем Ваших продуктів/послуг або хто може стати ним у майбутньому. 

При цьому потенційні споживачі повинні бути класифіковані за відносно однорідними групами відповідно до загальних ідентифікованих характеристик (наприклад, на основі сегментів ринку). 

Сегмент – це група споживачів, що однаково реагують на певний набір стимулів маркетингу і виявляють специфічний попит на товар (послугу) з відмінними характеристиками.

Ознаки сегментування для ринків споживчих товарів і товарів виробничого призначення різні.

Для ринків споживчих товарів частіше використовуються такі ознаки сегментування:

· географічні (регіон, його розмір, густота населення та його чисельність, кліматичні умови, віддаленість від підприємства-виготовлювача); 

· демографічні (вік, стать споживачів, національність, розмір і життєвий цикл родини, кількість дітей);

· соціально-економічний (заняття, освіта, рівень доходів, соціальна приналежність);

· психографічний (спосіб життя, особливості особистості);

· поведінковий (привід здійснення покупки, шукані вигоди, інтенсивність споживання).

Для товарів виробничого призначення основне значення мають:

· галузева приналежність і сфера діяльності підприємств-споживачів (фірм);

· географічне розташування підприємств-споживачів (фірм);

· розмір фірм-споживачів;

· специфіка закупівель (обсяг і періодичність замовлень, строки поставок, умови оплати).

Покажіть, чи легко вийти на споживачів, як вони будуть здійснювати процедуру купівлі (через оптовиків, у роздріб, через біржу тощо). Опишіть особливості процесу купівлі клієнтами, враховуючи те, що є для них головним при купівлі (ціна, якість, термін поставки, обслуговування після продажу).

Назвіть також потенційних споживачів, що не виявили зацікавленості в запропонованому продукті/послузі. Поясніть, як Ви збираєтеся їх завоювати; покажіть, як швидко, на Вашу думку, продукт займе на ринку вагомі позиції.

Можливі тенденції розвитку ринку. Оцініть на п'ять років розмір ринку. Покажіть можливе щорічне зростання ринку Вашого продукту або послуги, принаймні для п'яти років для кожної з основних груп споживачів, якщо можливо, у регіональному та страховому розрізах. Опишіть основні фактори, що впливають на зростання ринку (наприклад, тенденції розвитку галузі, соціально-економічні тенденції, урядова політика та зміни в демографічному складі країни), дайте огляд попередніх тенденцій розвитку ринку. Будь-які розходження між минулими та проектованими тенденціями темпів росту ринку необхідно пояснити. Отриману інформацію подати наочно у вигляді діаграм.

Конкуренція та конкурентна перевага. У цьому розділі Ви повинні повідомити Вашим потенційним партнерам й інвесторам усе, що Ви знаєте про конкуренцію на ринку, куди повинна надійти Ваша продукція. Конкретно Ви маєте відповісти на такі запитання:

1. Хто є найбільшим виробником аналогічних товарів?

2. Як їх справи з обсягами продажів, з доходами, з впровадженням нових моделей, з технічним сервісом (якщо мова йде про машини й устаткування)? Чи багато часу та коштів вони витрачають на рекламу своїх виробів?

3. Що собою являє їхня продукція: основні характеристики, рівень якості, дизайн, думка покупців?

4. Який рівень цін на продукцію конкурентів? Яка, хоча б загалом, їхня політика цін?

Порівняйте конкуруючі продукти та послуги, а також  ті продукти та послуги, що їх заміщають, з погляду сегмента ринку, якості, ціни, характеристик, надійності, термінів поставок, обслуговування після продажу, гарантії та інших особливостей (табл. 4.3). 

Таблиця 4.3 

Порівняльна характеристика особливостей бізнесу

	Показник
	Зауваження щодо особливостей бізнесу конкурентів
	Зауваження щодо особливостей Вашого бізнесу

	Якість
	
	

	Ексклюзивність обслуговування 
	
	

	Більш низькі ціни 
	
	

	Асортимент продукції 
	
	

	Надійність продукту 
	
	

	Своєчасність поставки 
	
	

	Зручність місця розташування продавця
	
	

	Доступність продукту 
	
	

	Гарантія у післяпродажному обслуговуванні
	
	

	Допомога у використанні продукту 
	
	

	Продукт у комплексі 
	
	

	Обережне використання
	
	


Оцінка сегменту ринку й обсягу продажів. Узагальніть особливі характеристики Ваших продуктів/послуг, які роблять їх конкурентоспроможними сьогодні і в майбутньому. Назвіть споживачів, які готові укласти або вже уклали договори про купівлю. Чому вони це зробили? Хто зі споживачів міг би зробити великі закупівлі в майбутньому, ґрунтуючись на оцінці переваг Вашого продукту, розміру та тенденцій розвитку ринку, споживачів, конкурентів і їхніх продуктів, продажів у попередні роки. Оцініть сегмент ринку й обсяг продажів Вашого продукту в штуках і доларах у кожному із трьох наступних років. Не забудьте зазначити, які допущення про ринок Ви при цьому робите.

Загальний порядок сегментування ринку можна подати так:

1) виявлення основних принципів і факторів сегментування для розглянутого продукту; у першу чергу розглядаються географічні фактори, а потім – демографічні та інші;

2) сегментування ринку: визначення груп споживачів, поділ ринку на сегменти, опис профілю кожного сегмента, розрахунки повної потреби і загальної річної місткості сегментів і всього ринку; 

3) оформлення результатів сегментування у вигляді графіків, діаграм, таблиць (табл. 4.4);

4) аналіз інформації про сегменти, вибір сегментів для подальшого розгляду (сегменти з незначною місткістю далі можна не розглядати);

5) виявлення конкурентів у кожному розглянутому сегменті;

6) оцінка конкурентоспроможності товару (з використанням рівня якості товару);

7) позиціювання товару в обраних сегментах, визначення цільової місткості (табл. 4.5).

Покажіть, як зростання продажів у штуках у оцінюваній частці ринку пов'язане з розвитком самої галузі та зростанням попиту споживачів, силою і слабкістю конкурентів. Якщо Ваша фірма вже діє, наведіть дані про загальний обсяг ринку, Вашу частку в ньому та обсяги продажів за останні два роки.

При оцінці місткості ринку Вашого товару (послуги) непереконливо використати поняття: «багато – мало», «добре – погано». Пам’ятайте, що потенційного інвестора можуть переконати тільки цифри. 

Розрахунки місткості ринку виконують після визначення складу та починають із виявлення повної потреби в товарі даного виду [8]
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де 
[image: image29.wmf]повн
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 – повна потреба в товарі сумарно для всіх розглянутих сегментів, шт.;
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 – повна потреба сегмента, шт.;

L – кількість сегментів ринку.

Повна потреба сегмента визначається з урахуванням конкретних особливостей товару та сегментів. Для багатьох видів товарів індивідуального та промислового призначення 
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 можна розрахувати за формулою
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N

 – кількість підприємств (людей) в l-му сегменті;

                                                                                                                                                             Таблиця 4.4

Сегментування та розрахунки місткості ринку 

	Міста
	Населення, осіб
	I. Родини
	2. Гуртожитки, клуби, навчальні заклади
	Разом повна потреба Sповн, шт.
	Річна місткість S, шт./рік

	
	
	Кількість родин
	Із середнім і високим доходом
	Кількість установ N2
	Кохопл.2
	m2, шт.
	Sповн.2, шт.
	
	

	
	
	
	Відсоток родин
	Кз родин N1
	Кохопл.1
	m1, шт.
	Sповн.1, шт.
	
	
	
	
	
	

	Харків
	2000000
	500000
	40
	200000
	0,6
	1
	120000
	1000
	0,9
	3
	2700
	122700
	20000

	Полтава
	400000
	100000
	40
	40000
	0,5
	1
	20000
	200
	0,8
	2
	320
	20320
	3500

	Разом
	2400000
	
	
	
	
	
	140000
	
	
	
	3020
	143020
	23500


Примітки: 1. Середній склад родини - 4 особи.




2. Середній строк повторення покупки Тпок = 6 років для всіх сегментів.

Таблиця 4.5

Зведені дані про місткість ринку

	Міста
	Місткість ринку

	
	Загальна, шт./рік
	Виріб А
	Виріб Б
	Разом конкурентів
	Вільна
	Цільова

	
	
	%
	шт./рік
	%
	шт./рік
	%
	шт./рік
	%
	шт./рік
	%
	шт./рік

	Харків
	20000
	20
	4000
	40
	8000
	60
	12000
	40
	8000
	40+?
	8000+?

	Полтава
	3500
	10
	350
	40
	1400
	50
	1750
	50
	1750
	50+?
	1750+?

	Разом: суми, місткості, середні відсотки
	23500
	18,5
	4350
	40
	9400
	58,5
	13750
	41,5
	9750
	41,5+?
	9750+?
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 – коефіцієнт охоплення, тобто частка покупців, які хочуть (можуть) придбати товар в l-му сегменті;
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m

 – комплектність покупки.

При укрупнених розрахунках річної місткості можна врахувати середній строк повторення покупки подібних товарів:
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де   
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 – загальна річна місткість l-го сегмента, шт./рік;
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 – середній строк повторення покупки в l-му сегменті, роки;
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 – коефіцієнт резерву (для запасів на складах), можна приймати таким, що дорівнює 0...0,1

Місткість ринку товарів промислового призначення, де як товар виступають комплектуючі вироби, можна розрахувати за формулою
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де   
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Q

 – середня річна програма виробів в l-му сегменті, шт.;
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m

 – кількість комплектуючих виробів, що йдуть на виготовлення одиного виробу.

Практичне заняття №6
6. План маркетингу

План маркетингу як частина бізнес-плану не тільки необхідний для внутрішньої організації діяльності Вашої фірми, але і є основою контактів як з Вашими партнерами, так і з Вашими інвесторами.

Під час обговорення бізнес-плану з майбутніми партнерами необхідно мати чітке уявлення про принципову схему поширення Вашого товару, методи визначення цін, рівні рентабельності на вкладений капітал та інші питання маркетингової політики, поданої у відповідних розділах Вашого бізнес-плану.

Вибір маркетингової стратегії посідає вагоме місце протягом від появи товару на ринку до його продажу та обслуговування після продажу.

Важливу, а на деяких сегментах ключову роль відіграє розробка дизайну, що дозволяє задовольнити примхливого покупця на вже досить насиченому ринку. Підвищити конкурентоспроможність товару можна шляхом надання супутних товарів і послуг.

Можна запропонувати таку схему написання розглянутого розділу.

Загальна стратегія маркетингу. Опишіть свою ринкову філософію та стратегію компанії, виходячи з особливостей Вашого продукту та каналів його реалізації у Вашій ніші ринку. Опишіть, наприклад, споживачів, які вже є Вашими клієнтами або на яких будуть спрямовані первісні зусилля при продажі, а також тих, на кому буде сконцентрована увага трохи пізніше. Укажіть, як будуть визначені потенційні споживачі в цих групах і як Ви на них вийдете; які особливості продуктів і послуг (наприклад, висококласний сервіс, якість, доступна ціна, своєчасна поставка, гарантія або підготовка персоналу покупця) будуть використані для стимулювання продажів; чи будуть застосовані новаторські маркетингові концепції, що сприяють реалізації продукту (наприклад, оренда, можливість безкоштовно використати продукт обмежений період часу тощо).

Укажіть, як будуть реалізовуватися продукти або послуги на початковому етапі (на світовому, національному або тільки регіональному ринках) і поясніть чому; наведіть плани для розширення продажів у майбутньому. Визначіть сезонні коливання в продажах, опишіть, що може бути зроблено для продажів продукту поза сезоном. Якщо можливо, опишіть плани одержання урядових контрактів як способу покриття накладних витрат на розвиток продукту.

Ціноутворення. Для підприємства ціна відіграє подвійну роль – є інструментом стимулювання попиту й одночасно являє собою головний фактор довгострокової рентабельності. Також ціна впливає на загальне сприйняття товару або марки та робить свій внесок у позиціювання марки „в очах” потенційних покупців, безпосередньо пов'язана з поняттям якості, а тому є однією зі складових іміджу марки.

Цінова політика фірми передбачає встановлення цін на різні продукти і їхню зміну відповідно до змін ринкової ситуації.

Опишіть свою стратегію в області цін і порівняйте її з ціновою політикою Ваших основних конкурентів, з урахуванням окупності витрат Ваших споживачів (у випадку встановлення цін на товари промислового призначення). Дайте оцінку валового прибутку і покажіть, чи буде він достатнім. 

Покажіть правильність Вашої цінової стратегії та розходження між Вашими цінами та цінами конкуруючих продуктів або тих продуктів, що їх заміщують, і послуг з погляду придбання споживачами деяких додаткових цінностей у вигляді новизни, якості, гарантій, допоміжного обслуговування, зниження собівартості та ін.

Опишіть Вашу цінову політику з погляду взаємозв'язку ціни, сегмента ринку та прибутку. Наприклад, більш висока ціна може зменшувати обсяг продажів, але в результаті цього давати більш високий прибуток. Якщо ціна Вашого продукту нижча ціни конкурентів, поясніть, як Ви при цьому збережете прибутковість свого виробництва (наприклад, за допомогою великого обсягу продажів, завдяки високій ефективності виробництва, низькій вартості праці та матеріалів, невисоким накладним витратам тощо). Укажіть будь-які знижки  ціни, що дозволяють стимулювати реалізацію продуктів або послуг.

Процес ціноутворення припускає послідовне виконання таких кроків:

1) визначення цілей ціноутворення;

2) оцінка попиту;

3) аналіз витрат;

4) аналіз цін конкурентів;

5) вибір методу ціноутворення (визначення базового рівня цін);

6) установлення ціни на товар (послугу).

Існують такі методи ціноутворення [5]:

· ціноутворення на основі витрат;

· ціноутворення з орієнтацією на попит;

· ціноутворення з орієнтацією на конкурентів.

Ціноутворення на основі витрат.

Розрізняють такі методи ціноутворення на основі витрат:

· «середні витрати + прибуток»;

· одержання цільового прибутку.
«Середні витрати + прибуток».
Собівартість одиниці продукції (АТС):

АТС = TFC/Q + AVC,



(4.10)

Ціна = ATC(1+R/100),



(4.11)

де TFC – сукупні постійні витрати;

Q – обсяг виробництва;

AVC – питомі змінні витрати;

R – відсоток прибутку від собівартості.

Одержання цільового прибутку (встановлення ціни, що забезпечує одержання нормативного прибутку при певному обсязі продажів). Метод одержання цільового прибутку має такі різновиди:

1. Метод установлення ціни на основі цільової рентабельності інвестицій. Для використання цього методу варто знати:

· запланований обсяг реалізації продукції;

· собівартість одиниці продукції (АТС);

· суму інвестицій у виробництво і збут продукції (К);

· цільову рентабельність (R), яку бажано одержати від інвестиційних засобів. 

Таким чином, ціна товару розраховується за формулою

Ціна = ATC + (RхK)/Q.



(4.12)

2. Метод установлення ціни на основі цільової рентабельності витрат (аналіз беззбитковості).

Основою аналізу є визначення точки беззбитковості. У точці беззбитковості дохід, отриманий компанією (ціна, помножена на кількість проданих товарів), дорівнює сукупним витратам на виробництво даної кількості продукції (ТС). Усе, що продано за даною ціною понад зазначену цифру, забезпечує прибуток.

Зауваження. Переваги, недоліки та рекомендації щодо застосування цих методів див. [5].

Ціноутворення з орієнтацією на попит. Метод, орієнтований на попит, передбачає встановлення ціни з урахуванням того, який обсяг продукції споживачі схильні придбати при різних рівнях цін. Значення цього методу зростає в умовах збільшення сприйнятливості споживачами цін.

Ціноутворення з орієнтацією на попит базується на понятті «відчутна цінність товару для покупця». Головна ідея цього підходу – покупці порівнюють переваги купівлі та витрати на неї. Коли товар забезпечує найкраще співвідношення «переваги – витрати», клієнт здійснює покупку.

Ціноутворення з орієнтацією на конкурентів. Цей підхід ураховує конкурентну ситуацію в галузі й може бути реалізований таким чином:

· вище ринкових (якщо продукція компанії має переваги порівняно з конкурентами, наприклад більш висока якість); 

· нижче ринкових (коли попит еластичний);

· на рівні ринкових (якщо товари нічим не відрізняються від товарів конкурентів).

При ціноутворенні з орієнтацією на конкурентів зручно використати висновки аналізу конкурентоспроможності [8].

Результати аналізу конкурентоспроможності дозволяють прогнозувати споживчу ціну товару (послуги):


[image: image43.wmf]б

н

б

макс

н

У

Ц

Ц

-

×

×

=

9

,

0

, 


(4.13)

де 
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 – споживча (максимально можлива) ціна нового товару;
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– ціна реалізації базового варіанту (кращого виробу (послуги) – конкурента); коефіцієнт 0,9 – враховує моральне старіння базового варіанта до початку реалізації нового;
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 – рівень якості нового варіанта щодо базового (розрахованого без урахування показника ціни).

Тактика реалізації продукції. Опишіть методи реалізації (наприклад, власна торговельна мережа, торговельні представники, посередники), які могли б бути використані як найближчим часом, так і у довгостроковій перспективі. Зазначте будь-які спеціальні вимоги щодо реалізації продукції. Проаналізуйте порівняльну ефективність різних методів реалізації продукції, включаючи спеціальну політику щодо знижок ціни, порівняно з тактикою Ваших конкурентів у цій галузі.

Опишіть, як посередники й торговельні представники, якщо Ви їх використовуватимете, будуть обрані, коли вони почнуть свою діяльність. Також опишіть регіони, де вони будуть діяти, зростання помісячного й очікуваного обсягу продажів кожного з них.

Якщо використовується власна торговельна мережа, покажіть її структуру, вкажіть, чи замінить вона торговельних представників, і якщо так, то коли і як це відбудеться. Покажіть, який обсяг продажів буде припадати на одного продавця на рік і які комісійні або заробітну плату він одержуватиме; зрівняйте ці цифри із середніми у галузі.

Підготуйте графік роботи підрозділу зі збуту, складіть кошторис витрат на реалізацію продукції.

Політика післяпродажного обслуговування та надання гарантій. Якщо Ваша фірма буде пропонувати товар, що вимагає післяпродажного обслуговування, надання гарантій або навчання персоналу покупця, оцініть ступінь їхньої важливості для покупця й опишіть, як Ви пропонуєте вирішувати всі ці проблеми.

Опишіть умови пропонованих гарантій: чи буде обслуговування проводитися працівниками фірми на місцевому рівні ремонтними майстернями або продукцію повертатимуть на завод. Наведіть передбачувані ціни на післяпродажне обслуговування і визначіть, чи буде воно приносити дохід або стане лише беззбитковою операцією. Зрівняйте Ваші послуги покупцям з послугами Ваших основних конкурентів.

Реклама та просування товару на ринок. Як Ви збираєтеся привертати увагу потенційних споживачів своєї продукції? Виробники промислового устаткування повинні розповісти про свої плани щодо участі в торговельних ярмарках і виставках, розміщення реклами в газетах і журналах, підготовки рекламних буклетів і листівок.

Виробники товарів народного споживання повинні зазначити, який тип рекламної компанії їм більше підходить. У яких ярмарках і виставках вони збираються брати участь і де будуть розміщувати рекламні оголошення та щити.

Варто скласти розклад рекламної компанії і визначити величину витрат на рекламу та просування товарів на ринок.

Реалізація продукції. Опишіть методи та канали реалізації, які Ви будете використовувати. Укажіть транспортні витрати як відсоток від ціни. Якщо продукт буде продаватися на світовому ринку, то треба зазначити, як будуть здійснюватися його реалізація (включаючи метод реалізації), транспортування, страхування, необхідне кредитування, митні збори тощо.

Вірно скласти розглянутий розділ бізнес-плану Вам допоможуть такі запитання.

Цінова стратегія:

1. Яким чином можна розрахувати ціну для кожного продукту?

2. Які фактори повинні братися до уваги при встановленні ціни?

3. Зверніть увагу на витрати на транспортування, складування та зберігання товарів.

4. Чи чутливий Ваш товар до коливань цін?

5. Яка стратегічна лінія цінового поводження фірми на ринку?

Стратегія в галузі якості:

1. Які характеристики якості товару є найбільш привабливими для покупців?

2. Визначіть тенденції зміни привабливості Вашого товару за цими характеристиками.

3. Яка стратегічна лінія поводження Вашої фірми на ринку в галузі якості продукції? 

Дизайн:

1. Яка стратегічна лінія поводження Вашої фірми в галузі дизайну продукції?

2. Як організоване дизайнерське обслуговування Вашого товару?

3. Чи передбачені Ваші спеціальні статті витрат на таке обслуговування?

Стратегія просування:

1. Які форми товарної реклами Ви маєте намір використати?

2. Чи необхідне спеціальне вивчення майбутніх пунктів торгівлі?

Стимулювання збуту та сервісне обслуговування:

1. Які спеціальні послуги клієнтам Ви будете надавати?

2. За яких умов гарантується повернення грошей клієнтам?

3. Чи використовуватимете Ви преміальні види продажів?

Додаткові вимоги до товару:

1. Чи може потенційний покупець наочно ознайомитися з Вашим товаром, перш ніж він зробить замовлення на певний його обсяг?

2. Які спеціальні знаки повинні бути на продукції?

3. Які запасні частини мають бути передані разом з нею і які можуть знадобитися в майбутньому? Способи їхнього одержання покупцем.

4. Чи може товар бути отриманий покупцем у заздалегідь замовлений час у призначеному місці?

Додаткова інформація про Ваш товар:

1. Чи необхідна додаткова інформація, що поліпшує знання потенційних покупців про Ваш товар?

2. У якій формі повинна бути подана така інформація?

3. Які способи поширення такої інформації?

Додаткові вимоги до умов продажів:

1. Які додаткові вимоги до способів і часу транспортування Вашого товару?

2. Чи потрібна організація спеціального післяпродажного обслуговування?

Продовження життєвого циклу товару:

1. Шляхом нових модифікацій товару.

2. Шляхом пошуку нових сфер використання товару.

3. Шляхом пошуку та залучення нових споживачів.

Якщо Ви маєте намір надалі модифікувати Ваш продукт, варто показати приблизний вигляд модифікованої кривої.

Практичне заняття №7
7. Виробничий план

У цьому розділі бізнес-плану повинні бути описані всі виробничі та інші робочі процеси. Головне завдання тут – довести Вашим потенційним партнерам, що Ви зможете реально виготовляти потрібну кількість товарів у потрібний термін і з необхідним рівнем якості.

Для підприємців це сьогодні, на жаль, найважчий розділ, оскільки нестабільність господарських зв'язків, ненадійність постачальників і неможливість одержати якісні комплектуючі вироби та матеріали для власного виробництва здатні відбити бажання займатися бізнесом навіть у самих стійких людей.

Якісно складений виробничий план дозволяє оцінити кваліфікацію керівництва фірми й обґрунтованість її планів.

Основні запитання, на які треба відповісти в цьому розділі бізнес-плану:

· У чому полягає виробничий процес?

· Де будуть виготовлятися товари – на діючому або заново створюваному підприємстві?

· Які вимоги висуваються до місцевої інфраструктури?

· Які необхідні виробничі приміщення і які витрати пов'язані з підготовкою виробничих приміщень?

· Які для цього будуть потрібні виробничі потужності і як вони будуть зростати з року в рік?

· Яке устаткування буде потрібне? Де і на яких умовах здобувається устаткування? Чи можливі при цьому проблеми і якого роду?

· Які капітальні витрати пов'язані з придбанням устаткування та підготовкою виробництва?

· Де, у кого і на яких умовах будуть закуповуватися сировина, матеріали та комплектуючі? Яка репутація цих постачальників і чи є уже досвід роботи з ними?

· Чи передбачається виробнича кооперація і з ким?

· Чи можливе будь-яке лімітування обсягів виробництва або поставок ресурсів?

Дані цього розділу бажано наводити в перспективі – на 3-4 року, а для великих підприємств – на 5–10 років.

Завершити даний розділ бізнес-плану треба оцінкою можливих витрат на виробництво та динамікою цих витрат на перспективу. При цьому Ви не повинні забувати про витрати, пов'язанні з утилізацією відходів і охороною навколишнього середовища. Тут завжди можливі найнеприємніші „сюрпризи” з боку урядових органів і громадськості, тому краще заздалегідь це передбачити.

Для бізнесу в обробній промисловості врахуйте також в цьому плані політику управління виробництвом, запасами, постачанням. Визначіть, які комплектуючі Ви будете виготовляти на своєму виробництві, а які – купувати на стороні.

Бізнес у сервісі потребує особливої уваги до місця розташування підприємства (близькість до клієнтів стає головною вимогою). Вдале розташування фірми знижує накладні витрати і може забезпечити конкурентну перевагу у вигляді високої продуктивності працівників.

У цілому структура даного розділу має такий вигляд.

Виробничий процес. У цій частині розділу необхідно навести повний опис виробничого процесу: як організована система випуску продукції і як здійснюється контроль над виробничими процесами. Дуже корисною тут може стати схема виробничих потоків на Вашому підприємстві, що наочно покаже, звідки і як до Вас будуть надходити всі види сировини та комплектуючих виробів, у яких цехах і як вони будуть перероблятися в продукцію, як і куди ця продукція буде поставлятися. У схемі необхідно знайти місце і для процесів контролю за якістю. Не можна обійти це питання й у тексті. Вам потрібно зазначити, на яких стадіях і за якими методами проводитиметься контроль за якістю і якими стандартами при цьому Ви будете керуватися.

Іноді (залежно від виду діяльності) виробничий процес зазнає сезонних коливань. Дайте графічну характеристику виробничого циклу Вашого бізнесу. Укажіть, як Ви будете справлятися із сезонними коливаннями завантаження виробничих потужностей (наприклад, за рахунок створення запасів і їхнього використання в пікові періоди). Завантаження устаткування з урахуванням сезонності робіт необхідно навести у вигляді табл. 4.6.

Таблиця 4.6

Завантаження устаткування з урахуванням сезонності робіт

	Номер кварталу
	I квартал
	II квартал
	III квартал
	IV квартал

	Завантаження устаткування, %
	
	
	
	


Вимоги до місцевої інфраструктури. Залежно від того, яким видом діяльності Ви займаєтеся і в якій галузі, які вимоги висуваються виробничим процесом до місцевої інфраструктури, Вас можуть зацікавити такі питання:

· стан транспортних магістралей;

· рівень забезпеченості енергоресурсами;

· стан системи водопостачання;

· наявність і стан очисних споруд, системи зв'язку та комунікацій.

При складанні бізнес-плану цим питанням приділяється особлива увага, оскільки незадовільний стан цих систем призводить до значних додаткових капітальних витрат.

Виробничі приміщення. Важливе значення при виборі виробничих та офісних приміщень відіграє місце їх розташування. Опишіть і проаналізуйте позитивні та негативні сторони планованого розміщення Вашої фірми. 

Вдале розташування фірми здатне приносити прибуток. Якщо Ви збираєтеся зайнятися бізнесом, спробуйте спочатку уявити ідеальне місцезнаходження фірми, а потім обміркуйте, наскільки ви зможете наблизитися до цього ідеалу.

Запам'ятайте! Орендна плата складається з вартості займаної площі та реклами.

У цьому розділі Вам треба буде відповісти на такі запитання:

1. За якою адресою знаходиться фірма?

2. Які особливості та вимоги висунуті щодо офісних та виробничих приміщень, які займає фірма? (Наприклад, для складування великогабаритних конструкцій необхідні: певний об’єм виробничого та складського приміщень; близькість транспортних магістралей; особливі умови зберігання сировини тощо).

3. Ви орендуєте землю чи вона належить Вам?

4. Чи є зональні обмеження на заняття даним видом підприємницької діяльності в прилеглих районах?

5. Які види бізнесу найпоширеніші в даному районі? Наприклад, брокери з продажу автомашин віддають перевагу групуватися в одному місці. Та сама ситуація у бізнесі в області мистецтва, ресторанів, ювелірних магазинів і фінансових установ.

6. Чому Ви вибрали саме це місце, а не інше? Чому Ви вважаєте його найліпшим варіантом для своєї фірми?

7. Як відіб'ється Ваш вибір на поточних витратах?

Виробничі потужності та їхній розвиток. Вирішення питань за рівнем розвитку виробничих потужностей безпосередньо пов'язане із суттю реалізованого проекту.

Для вже існуючого підприємства опишіть виробничі потужності, включаючи спеціальне устаткування, механізми та інші виробничі фонди, наявні на фірмі. Укажіть, як і коли будуть придбані додаткові потужності.

Для заново створеного підприємства відзначте, чи збираєтеся Ви купити або орендувати обладнання та приміщення (нові або ті, що вже використовувалися). Скільки це буде коштувати, коли Ви збираєтеся це зробити і яка частка коштів, отриманих від західного партнера, піде на це. Укажіть Ваші потреби в устаткуванні на найближчі три роки. Поясніть, як і коли в наступні три роки Ви плануєте розширювати приміщення та нарощувати устаткування для збільшення обсягу продажів, яка вартість усього цього.

Розробку цього розділу доцільно починати зі складання графіка реалізації проекту у вигляді табл. 4.7.

Таблиця 4.7 

Календарний план реалізації проекту

	Назва
	Вартість
	Трива-лість
	Дата початку
	Дата закінчення

	Будівництво приміщень, офісу 
	
	
	
	

	Придбання устаткування
	
	
	
	

	Придбання додаткового устаткування 
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Закінчення табл. 4.7

	Назва
	Вартість
	Трива-

лість
	Дата початку
	Дата закінчення

	Купівля оборотних коштів
	
	
	
	

	Операційна діяльність (з урахуванням графіка нарощування виробничих потужностей)
	
	
	
	


Інформацію про витрати щодо виробничої бази бажано подати в таблицях.

Витрати на одержання технологічного й офісного устаткування. Варто надати перелік необхідного технологічного й офісного устаткування окремо з розподілом щодо груп основних фондів згідно з табл. 4.8. 

Таблиця 4.8

Склад груп основних фондів

	Група ОФ
	Склад груп

	Група 1
	Будинки, споруди, їхні структурні компоненти та передатні пристрої, у тому числі житлові будинки та їхні частини (квартири, місця загального користування), вартість капітального поліпшення землі

	Група 2
	Автомобільний транспорт і вузли (запасні частини) до нього; меблі; побутові електронні, оптичні, електромеханічні прилади й інструменти; інше конторське (офісне) устаткування, пристрої та пристосування до них

	Група 3
	Будь-які інші ОФ, не включені в групи 1, 2, 4

	Група 4
	Електронно-обчислювальні машини, інші машини для автоматичної обробки інформації, пов'язані з ними засоби зчитування або друку інформації, інші інформаційні системи, комп'ютерні програми, телефони (у тому числі стільникові), мікрофони та рації, вартість яких перевищує вартість малоцінних товарів (предметів)


Також необхідно перелічити постачальників устаткування, зазначити передбачувані ціни, умови поставки та монтажу устаткування. Витрати щодо виробничої бази подати в табл. 4.9. У додатку необхідно навести контракти на постачання устаткування та прайси.

Таблиця 4.9

Витрати щодо виробничої бази по роках (грн)

	Перелік

устатку-

вання
	1-й рік
	2-й рік 
	3-й рік 
	4-й рік
	5-й рік
	У

с

ь

о

г

о

	
	Місяці
	Квартали
	Квартали
	
	
	

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

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


Кваліфіковано описати цей пункт розділу допоможуть такі поняття [9].

Основні фонди (ОФ) – матеріальні цінності, які призначені для використання в господарській діяльності платником податків протягом періоду, що перевищує 365 календарних днів з дати введення в експлуатацію таких матеріальних цінностей і вартість яких більше 1000 грн і поступово зменшується у зв'язку з фізичним або моральним зношуванням (п. 8.2.1 Закону „Про прибуток”).

Під амортизацією ОФ розуміється систематичний розподіл амортизованої вартості необоротних активів протягом строку їхнього корисного використання.

Під ліквідаційною вартістю розуміється вартість можливої реалізації ОФ після закінчення строку їхньої служби.

Ці поняття відіграють значну роль при складанні бізнес-плану, оскільки і підприємця, і інвестора цікавить, які капітальні витрати необхідно здійснити для реалізації проекту і який економічний ефект при цьому буде отримано.

Існує шість методів нарахування амортизації:

· прямолінійний метод;

· метод зменшення залишкової вартості;

· метод прискореного зменшення залишкової вартості;

· кумулятивний метод;

· виробничий метод;

· податковий метод.

При складанні бізнес-плану Вас буде цікавити податковий метод. Це пов'язано з тим, що сума амортизації зменшує скоректований валовий дохід, а отже зменшує оподатковуваний дохід, що є неприпустимим.

У податковому методі для кожної групи ОФ установлено свої норми амортизації.

До 1 січня 2003 р. Закон „Про прибуток” установлював таку норму амортизації (у відсотках від балансової вартості БВ кожної групи ОФ у розрахунку на календарний квартал):

· група 1 – 1,25%;

· група 2 – 6,25%;

· група 3 – 3,75%.

Також до 01.01.2003 р. для групи 3 ОФ можна було використовувати метод прискореної амортизації, застосовуючи такі ставки амортизації (у розрахунку на календарний рік):

1-й рік експлуатації – 15%;

2-й рік – 30%;

3-й рік – 20%;

4-й рік – 15%;

5-й рік – 10%;

6-й рік – 5%;

7-й рік – 5%.

Пізніше Законом № 349 введено нові ставки амортизації основних фондів:

· для групи 1 – 2% за квартал;

· групи 2 – 10% за квартал;

· групи 3 – 6% за квартал;

· групи 4 – 15% за квартал.

У п. 8.3.2 Закону „Про прибуток” зазначено, що балансову вартість групи основних фондів (окремого об'єкта основних фондів групи 1) розраховують за формулою

Б(а) = Б(а-1) + П(а-1) - В(а-1) - А(а-1),

(4.14)

де Б(а) – балансова вартість групи (окремого об'єкта основних фондів групи 1) на початок розрахункового кварталу;

Б(а-1) – балансова вартість групи (окремого об'єкта основних фондів групи 1) на початок кварталу, що передував розрахунковому;

П(а-1) – сума витрат на придбання основних фондів, здійснення капітального ремонту, реконструкцій, модернізацій  основного фонду, що підлягають амортизації, протягом кварталу, що передував розрахунковому;

В(а-1) – сума виведених з експлуатації основних фондів (окремого об'єкта основних фондів групи 1) протягом кварталу, що передував розрахунковому;

А(а-1) – сума амортизаційних відрахувань, нарахованих у кварталі, що передував розрахунковому.

Розрахунок амортизації основних фондів оформляється у вигляді табл. 4.10 (у чисельнику дається сума амортизації, у знаменнику – залишкова вартість основних фондів у поточному періоді [6]).
Таблиця 4.10

Розрахунок суми амортизаційних засобів і залишкової вартості

	Показники
	Види основних фондів

	
	Група 1
	Група 2
	Група 3
	Група 4
	Разом

	Первісна вартість, грн
	
	
	
	
	

	Річна норма

амортизації, %
	2%
	10%
	6%
	15%
	

	1-й рік операційної діяльності
	1-й квартал
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	2-й квартал
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	3-й квартал
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	4-й квартал
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	…
	1-й квартал
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	2-й квартал
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	3-й квартал
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	Закінчення табл. 4.10

	Показники
	Види основних фондів

	
	Група 1
	Група 2
	Група 3
	Група 4
	Разом

	…
	4-й квартал
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	Останній рік
	1-й квартал
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	2-й квартал
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	3-й квартал
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	4-й квартал
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	Ліквідаційна вартість основних фондів
	
	
	
	
	


Субпідрядники. Якщо в реалізації проекту беруть участь субпідрядники, необхідно в додатку подати договори підряду, а в тексті – перелік фірм-субпідрядників і їхню коротку характеристику (назва субпідрядника; його адреса; критерії, за якими він був обраний; скільки років на ринку; репутація; ціни й інформація про укладені контракти). Витрати на оплату договорів за субпідрядами по роках необхідно подати у вигляді табл. 4.11.

Субпідрядники: ______________________________________________________________________________________________________________________
Таблиця 4.11

Витрати на оплату договорів за субпідрядами по роках

	Витрати
	1-й рік
	2-й рік 
	3-й рік 
	4-й рік
	5-й рік
	Усього

	
	Місяці
	Квартали
	Квартали
	
	
	

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

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


Стратегія в постачанні та виробничий план. Опишіть увесь виробничий процес, подайте рішення за субконтрактами на комплектуючі та компоненти. Підтвердіть правильність цих рішень з погляду витрат на підтримку запасів у необхідному обсязі, розміру партій продукту та ін. Укажіть найбільш імовірних постачальників, охарактеризуйте ступінь їхньої надійності.

Підготуйте виробничі плани з інформацією, що характеризує залежність витрат від обсягу виробництва для рівнів продажів з розбивкою за статтями затрат на матеріали та комплектуючі, на оплату праці та накладні витрати виробництва; покажіть необхідний рівень запасів як функцію різних рівнів продажів. Опишіть Ваш підхід до контролю якості, управління виробництвом і запасами; поясніть, як інспекційні процедури та система контролю якості дозволять звести до мінімуму рівень браку.

Сировина й енергія. Питання, пов'язані з забезпеченням виробничого процесу сировиною, необхідно розглядати з урахуванням графіка нарощування обсягів виробництва, графіка завантаження виробничого устаткування й енергоємністю виробничого процесу. Витрати на сировину та енергію по роках необхідно подати у вигляді табл. 4.12.

Таблиця 4.12

Витрати на сировину та енергію по роках

	Витрати
	1-й рік
	2-й рік 
	3-й рік 
	4-й рік
	5-й рік
	Усього

	
	Місяці
	Квартали
	Квартали
	
	
	

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

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


Трудові ресурси. Трудові ресурси, пов'язані безпосередньо з випуском продукції, розраховуються з урахуванням вимог техпроцесу. Необхідно скласти кваліфікаційну матрицю основного виробничого, допоміжного й обслуговуючого персоналу. Витрати на трудові ресурси по роках слід подати у вигляді табл. 4.13.

Таблиця 4.13

Витрати на трудові ресурси по роках

	Витрати
	1-й рік
	2-й рік 
	3-й рік 
	4-й рік
	5-й рік
	Усього

	
	Місяці
	Квартали
	Квартали
	
	
	

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

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


З питань кількісного складу виробничих робітників необхідно керуватися вимогами техпроцесу (у випадку використання у виробничому процесі автоматизованої виробничої лінії) з урахуванням графіка завантаження устаткування (табл. 4.14). 

Таблиця 4.14

Завантаження устаткування з урахуванням сезонності робіт

	Номер кварталу
	I квартал
	II квартал
	III квартал
	IV квартал

	Завантаження устаткування, %
	
	
	
	


Результатом виробничого плану повинен стати прогноз випуску обсягу продукції по роках у кількісному та вартісному вираженнях (табл. 4.15). Якщо обсяг випуску продукції в кількісному вираженні можна розрахувати з урахуванням виробничої потужності устаткування та графіком його завантаження, то обсяг випуску продукції у вартісному вираженні потребує визначення витрат на виробництво, а також визначення собівартості та ціни продукції. Прогноз витрат по роках необхідно навести у вигляді табл. 4.16.

Таблиця 4.15

Прогноз випуску продукції по роках

	Випуск
	1-й рік
	2-й рік 
	3-й рік 
	4-й рік
	5-й рік
	Усього

	
	Місяці
	Квартали
	Квартали
	
	
	

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

	Кількість
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Сума
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Статті постійних витрат:

______________________________________________________________________________________________________________________

Статті змінних витрат:

______________________________________________________________________________________________________________________

Таблиця 4.16

Прогноз витрат по роках

	Витрати
	1-й рік
	2-й рік 
	3-й рік 
	4-й рік
	5-й рік
	Усього

	
	Місяці
	Квартали
	Квартали
	
	
	

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

	Постійні
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Змінні
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Сумарні
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Кошторис витрат на виробництво. Собівартість і ціна продукції

Собівартість продукції – це виражені в грошовій формі витрати підприємства на її випуск і реалізацію. 

Собівартість – один з найважливіших узагальнюючих показників діяльності підприємства, що відображає ефективність використання трудових, матеріальних і фінансових ресурсів.

У процесі виробництва машинобудівної продукції використовуються багато найменувань матеріалів, напівфабрикатів, що комплектують вироби; використовуються різноманітні види устаткування, оснащення, інструмента, труд різних категорій робітників. Для планування, обліку й аналізу собівартості ці витрати класифікуються в грошовій формі за такими напрямками.

Залежно від виробничого призначення витрати розділяються за економічними елементами та статтями калькуляції. Економічні елементи містять у собі витрати однорідного економічного призначення: матеріальні витрати, витрати на оплату праці, амортизацію тощо. За статтями калькуляції виконується калькуляція собівартості одиниці продукції та складається кошторис витрат на виробництво продукції.

За способом включення витрати поділяються на прямі та непрямі. Прямі витрати, безпосередньо пов'язані з виготовленням конкретних видів виробів, розраховуються на собівартість одиниці продукції на підставі норм і даних прямого обліку, їх можна безпосередньо (прямо) розрахувати на одиницю продукції (матеріали, заробітна плата робітника тощо). Непрямі – одночасно пов'язані з декількома технологічними процесами або роботою цеху, підприємства в цілому ("Витрати на утримання й експлуатацію устаткування", "Цехові витрати", "Загальнозаводські витрати", "Невиробничі витрати"). Ці витрати не можна (або недоцільно) розрахувати безпосередньо (прямо) на один виріб. Їх визначають непрямим шляхом у відсотковому відношенні. Наприклад, "Витрати на утримання й експлуатацію" та "Цехові витрати" від основної заробітної плати виробничих робітників.

За впливом обсягу виробництва витрати класифікуються на змінні й умовно-постійні. Змінні – витрати, що перебувають у прямій залежності від обсягу виробництва (основні матеріали, заробітна плата основних робітників, паливо й енергія на технологічні потреби). Умовно-постійні – залишаються незмінними або змінюються незначно при зміні обсягу виробництва (зарплата цехового й адміністративно-управлінського персоналу, витрати на штучне освітлення, опалення будинку тощо).

За однорідністю складу витрати класифікуються на прості та комплексні. Прості – це витрати на один економічний елемент (матеріали, зарплата, паливо й енергія на технологічні цілі тощо). Комплексні – містять кілька економічних елементів ("Витрати на утримання й експлуатацію устаткування", "Цехові витрати" тощо).

Кошторис витрат на виробництво. При розробці плану за собівартістю продукції розраховується річний кошторис витрат на виробництво та калькулюється собівартість виробів або комплекту робіт.

Кошторис витрат на виробництво продукції цеху (заводу) на річну програму складається: за калькуляційними статтями витрат та за економічними елементами [7].

Перелік основних статей витрат, за якими розраховується кошторис витрат на виробництво продукції в калькуляційному розрізі, подано у табл. 4.17.

Таблиця 4.17

Кошторис витрат на виробництво за статтями калькуляції

	№ п/п
	Найменування статтей 
	Витрати

	1
	Основні матеріали 
	 

	2
	Куповані комплектуючі вироби та напівфабрикати 
	 

	3
	Поворотні відходи (віднімаються) 
	 

	4
	Основна заробітна плата виробничих робітників 
	 

	5
	Додаткова заробітна плата виробничих робітників 
	 

	6
	Відрахування на соціальні заходи 
	 

	
	
	

	Закінчення табл. 4.17

	№ п/п
	Найменування статтей 
	Витрати

	7
	Витрати на утримання й експлуатацію устаткування 
	 

	8
	Цехові витрати 
	 

	9
	Відшкодування зношування інструментів і пристосувань цільового призначення 
	 

	10
	Витрати на освоєння виробництва нових виробів 
	 

	
	Цеховий кошторис витрат на виробництво 
	 

	11
	Загальнозаводські витрати 
	 

	
	Заводський (виробничий) кошторис витрат на виробництво 
	 

	12
	Невиробничі витрати 
	 

	
	Повний кошторис витрат на виробництво 
	 


Примітка. Крім перерахованих витрат можуть бути й інші: обов'язкове страхування майна, утримання доріг, оренда землі, відрахування у фонд сприяння конверсії, за вислугу років, відрахування в інноваційний фонд тощо.

Зміст і розрахунок статей. 

1. Основні матеріали – це матеріальні ресурси, що потребують витрат живої праці для перетворення їх в готові деталі, що застосовуються для випуску готової продукції:
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де 
[image: image48.wmf]витр

Н

 – норма витрат матеріалу на одну деталь (виріб), кг;
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 – вартість одного кілограма матеріалу, грн;


[image: image50.wmf]річн

N

 – річна програма випуску деталей, шт.

2. Куповані комплектуючі вироби та напівфабрикати:

а) комплектуючі вироби – кінцева продукція, що одержується від кооперації з іншими підприємствами і використовується іншим підприємством-споживачем на складальній стадії виробничого процесу;

б) напівфабрикати – предмети праці, що пройшли попередню обробку, але потребують додаткових витрат живої праці на даному підприємстві для перетворення в готові деталі.

Ця стаття визначається, як і перша, а на комплектуючі вироби встановлюється договірна ціна.

3. Поворотні відходи – це різниця між нормою витрати матеріалу на деталь і масою готової деталі. Вартість поворотних витрат визначається таким способом:
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де 
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 – вартість поворотних відходів на річну програму, грн;
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 – маса готової деталі, кг;
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 – вартість одного кілограма поворотних відходів, грн.

Вартість поворотних відходів приймається зі знаком мінус.

4. Основна заробітна плата виробничих робітників обчислюється за формулою
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де 
[image: image56.wmf]осн

З

 – річна основна заробітна плата виробничих робітників, грн;


[image: image57.wmf]l

 – погодинна ставка відповідного розряду;


[image: image58.wmf]t

 – сумарна трудомісткість виготовлення деталі, рік/шт.

5. Додаткова заробітна плата виробничих робітників приймається у відсотках від основної заробітної плати виробничих робітників (ст. 4).

6. Відрахування на соціальні заходи приймаються у відсотках від повної заробітної плати (основна плюс додаткова) виробничих робітників (ст. 4 плюс ст. 5).

7. Витрати на утримання й експлуатацію устаткування. Це витрати на заробітну плату допоміжним робітником, зайнятим обслуговуванням і ремонтом устаткування (наладники, ремонтники, слюсарі з обслуговування устаткування тощо), на мастильні й обтиральні матеріали, амортизацію устаткування тощо.

Ці витрати визначаються у відсотковому відношенні від основної зарплати виробничих робітників (ст. 4).

8. Цехові витрати. Це витрати на утримання адміністративно-управлінського персоналу цеху, відрахування на ремонт будинку цеху, інвентаря, амортизацію будинків, на заходи щодо охорони праці тощо.
Ці витрати визначаються у відсотках від основної заробітної плати виробничих робітників (ст. 4).

9. Відшкодування зношування інструментів і пристосувань цільового призначення – це витрати на штампи, шаблони, складальні пристосування, прес-форми (списуються протягом двох років). При укрупнених розрахунках величину цієї статті можна приймати у відсотках від суми матеріальних витрат і основної заробітної плати виробничих робітників або тільки від основної зарплати.

10. Витрати на освоєння нових видів виробів:

а) підвищені витрати на виробництво нових видів продукції в період їхнього освоєння, а також на підготовку й освоєння випуску продукції, не призначеної для серійного або масового виробництва;

б) витрати, пов'язані з освоєнням нових виробництв, цехів і агрегатів з пробним випуском передбаченої проектом продукції, налагодженням устаткування.

При укрупнених розрахунках величину цієї статті можна приймати у відсотках від суми матеріальних витрат і основної заробітної плати виробничих робітників.

Цеховий кошторис витрат на виробництво – це сума попередніх десяти статей (при цьому стаття "Поворотні відходи" береться зі знаком мінус).

11. Загальнозаводські витрати. Це витрати на утримання будинків, споруд та інвентаря загальнозаводського призначення, на заробітну плату персоналу заводу, оплату консультаційних і аудиторських послуг, пов'язаних з виробництвом, тощо.

Ці витрати визначаються у відсотках від основної заробітної плати виробничих робітників.

Заводський (виробничий) кошторис витрат на виробництво – це сума цехових витрат на виробництво та загальнозаводських витрат.

12. Невиробничі витрати – це витрати на збут продукції (утримання складів, транспортування продукції по території підприємства, витрати на рекламу та ін.). Вони визначаються у відсотках від виробничого кошторису витрат на виробництво.

Повний кошторис витрат на виробництво – це сума заводського кошторису витрат на виробництво та невиробничих витрат [7].

При складанні кошторису витрат на виробництво за економічними елементами всі витрати групуються таким чином (табл. 4.18).

Таблиця 4.18

Кошторис витрат на виробництво за економічними елементами

	№ п/п
	Найменування статей
	Витрати

	1
	Основні матеріали
	

	2
	Куповані комплектуючі вироби та напівфабрикати
	

	3
	Допоміжні матеріали
	

	4
	Поворотні відходи (віднімаються)
	

	5
	Паливо
	

	6
	Енергія
	

	7
	Заробітна плата всіх працюючих (основна та додаткова)
	

	8
	Відрахування на соціальні заходи
	

	9
	Амортизація основних засобів
	

	10
	Інші грошові витрати
	

	
	Усього витрат
	


Кошторис витрат на виробництво за статтями калькуляції дорівнює кошторису витрат на виробництво за економічними елементами. Це ті самі витрати. Складання кошторису витрат на виробництво за економічними елементами необхідне для зв'язку кошторисів цехів з кошторисом заводу, а кошторису заводу – з місцевим і державним бюджетами.

Калькуляція відпускної ціни. Перелік основних статей витрат, за якими складається калькуляція відпускної ціни одного виробу, наведено у табл. 4.19.

Таблиця 4.19

Статті калькуляції відпускної ціни

	№ п/п
	Найменування статей
	Витрати

	1
	Основні матеріали 
	 

	2
	Куповані комплектуючі вироби та напівфабрикати 
	 

	3
	Поворотні відходи (віднімаються) 
	 

	4
	Основна заробітна плата виробничих робітників 
	 

	5
	Додаткова заробітна плата виробничих робітників 
	 

	6
	Відрахування на соціальні заходи
	 

	7
	Витрати на утримання й експлуатацію устаткування 
	 

	8
	Цехові витрати 
	 

	
	
	

	Закінчення табл. 4.19

	№ п/п
	Найменування статей
	Витрати

	9
	Відшкодування зношування інструментів і пристосувань цільового призначення 
	 

	10
	Витрати на освоєння виробництва нових виробів 
	 

	
	Цехова собівартість 
	 

	11
	Загальнозаводські витрати 
	 

	
	Заводська (виробнича) собівартість 
	 

	12
	Невиробничі витрати 
	 

	
	Повна собівартість 
	 

	13
	Прибуток 
	 

	
	Оптова ціна підприємства 
	 

	14
	Податок на додану вартість (ПДВ) 
	 

	
	Відпускна (продажна) ціна 
	 


Статті калькуляції розраховують так само, як і кошторис витрат на виробництво в калькуляційному розрізі, але не на річну програму, а на одиницю продукції (ст. 1 – 12).

13. Прибуток розраховують у відсотках від повної собівартості виробу. Відпускна ціна підприємства – це сума повної собівартості виробу та прибутку.

14. Податок на додану вартість (ПДВ) – це чистий дохід держави, що повністю надходить у держбюджет. Визначається у відсотках від оптової ціни підприємства без матеріальних витрат. Для навчальних цілей можна розрахувати у відсотках від оптової ціни підприємства.

Відпускна ціна – це сума оптової ціни підприємства та ПДВ.
Практичне заняття № 8
8. Організаційний план

У цьому розділі зазначається форма власності створюваного підприємства: чи буде це індивідуальне підприємство, товариство або акціонерне товариство. Якщо це – товариство, необхідно навести умови, на яких воно створюється. Якщо це – акціонерне товариство, слід навести відомості про кількість і тип акцій, які випускає товариство.

Цей розділ бізнес-плану включає опис того, яка буде структура управління фірмою, як будуть розподілені ролі між основними членами управлінської команди і як вони доповнюють один одного. Тут необхідно навести схему організаційної структури компанії. Інвестори, зарубіжні партнери хотіли б бачити управлінську команду, яка б однаково володіла як адміністративними навичками, так і навичками управління фінансами, маркетингом, виробництвом. Тому необхідно відобразити: послужний список засновників, досвід роботи в даній області, їх обов'язки та відповідальність, заробітну плату, ресурси, які є у фірми. Схема даного розділу складається з таких пунктів.

Організаційна структура. Відомі типові організаційні структури управління: лінійна, лінійно-функціональна, функціональна, програмно-цільова, матрична. При формуванні організаційної структури невеликого колективу важливо звернути увагу на основні принципи ефективних структур управління: оптимальний розподіл обов'язків, інформаційну забезпеченість керівника, зацікавленість виконавця в результаті, наявність контролю і, нарешті, єдиноначальність. Пам’ятаєте відомий афоризм: «Тіло з двома головами – чудовисько».

Перелічіть ключові управлінські посади у фірмі та назвіть людей, які їх займуть (корисним є подання схеми організаційної структури). Якщо неможливо заповнити всі посади співробітниками без надмірного збільшення накладних витрат, поясніть, як і ким їхні функції будуть виконуватися (з використанням працівників-сумісників, консультантів або шляхом об’єднання функцій), коли ці посади будуть зайняті постійними співробітниками. Наведіть приклади успішної спільної роботи головних діючих осіб управлінської команди, щоб вони могли продемонструвати, як навички та досвід кожного доповнюють і створюють ефективну управлінську команду.

Відомості про керівний склад. Опишіть права й обов'язки кожного члена команди управління: хто яку роботу виконує; хто кому підлеглий; хто приймає остаточні рішення; на кожного керівника складіть докладно резюме, необхідне як ілюстрація ділових якостей і досягнутих результатів у керуванні і що свідчить про його здібності впоратися з майбутніми обов'язками. Резюме складається з таких основних частин:

· ім'я, прізвище;

· адреса;

· телефон;

· посада, на яку рекомендується кандидат;

· коротка характеристика (укажіть вік, здібності, інтереси та кваліфікацію кандидата, мотиви заняття підприємницькою діяльністю. Чи підходить він за станом здоров'я для роботи на цій посаді?);

· трудовий досвід (почніть із останнього місця роботи та перелічіть їх у зворотному порядку. Відзначте, чи є досвід роботи в даній сфері підприємницької діяльності, чи є навички управління);

· освіта (почніть перелік із вказівки останнього навчального закладу, що закінчив кандидат, і перелічіть їх у зворотному порядку);

· сімейний стан;

· рекомендації (адреси та телефони людей, які могли б рекомендувати кандидата).

Кадрове забезпечення. Управління персоналом – складна професія, що під силу тільки деяким. Можливо, є сенс найняти фахівця, що допоміг би налагодити систему управління, найму та підготовки кадрів, а також навчив би Вас методам управління персоналом. Спочатку це може здатися занадто дорогим задоволенням, однак витрати, що виникли внаслідок недотепного найму, можуть привести до катастрофічних наслідків.

Управління персоналом, як і будь-яке управління, необхідно ретельно планувати. Ось декілька кадрових запитань, над якими потрібно задуматися.

· Скільки людей Вам зараз потрібно? У найближчому майбутньому? Через 5 років?

· Які фахівці у Вас відсутні?

· Чи є вони? Де?

· На яких умовах – повної або часткової зайнятості – вони будуть прийняті на роботу?

· Як буде винагороджуватися їхня праця – тверді оклади або погодинна оплата?

· Які додаткові виплати Ви маєте намір робити?

· Чи збираєтесь Ви оплачувати понаднормовий час?

· Чи будете Ви займатися підготовкою кадрів? Якщо так, то  скільки це коштуватиме фірмі?

При цьому пам’ятайте, що витрати на навчання, зовні непримітні, можуть виявитися неприємним сюрпризом. Наймати додаткових працівників потрібно тільки в тому випадку, якщо це підвищить прибутковість фірми, а тому, перш ніж приймати на роботу нових людей, подумайте, чи дійсно вони так потрібні. Отже, тільки ретельний відбір кандидатур може дати бажаний результат. Заробітна плата службовців відноситься до розряду постійних витрат, тому потрібна впевненість у їхній доцільності.

Потреби в ключових працівниках. Для виявлення потреби в ключових працівниках необхідно відповісти на такі запитання:

· Які види робіт Вам будуть потрібні в найближчій перспективі?

· Укажіть необхідну кваліфікацію з таких видів робіт.

· Визначіть склад ключового персоналу, у тому числі й такого, що відповідатиме за операції на зовнішньому ринку.

· Чи мають Ваші ключові працівники досвід роботи в області зовнішньоекономічних зв'язків?

Кваліфікаційна матриця за видами робіт (табл. 4.20). Укажіть імена ключових працівників, що відповідають за виділені види робіт. Позначте знаком «х» ті роботи, які будуть закріплені за ними. Якщо рядок матриці виявиться порожнім, в останньому стовпці робиться відповідна позначка. У цьому випадку Вам буде потрібно знайти відповідного працівника.

Політика щодо персоналу. Намітьте перспективи розвитку робіт різного виду та відповідну політику щодо ключового персоналу.

Способи зміни кваліфікації. Для кожного рядка таблиці, за яким наявної кваліфікації працівника недостатньо, укажіть способи її підвищення.

Форма юридичного обслуговування Вашої справи. Укажіть, чи будете Ви регулярно користуватися послугами юридичних організацій? Чи будете Ви мати власну юридичну службу?

Таблиця 4.20

Кваліфікаційна матриця за видами робіт

	Роботи
	Працівники за категоріями (наявні)
	Відсутній ключовий персонал
	Примітки

	Маркетингові дослідження
	
	
	
	
	

	Реклама
	
	
	
	
	

	Виробництво
	
	
	
	
	

	Проектування продукту
	
	
	
	
	

	Продажі
	
	
	
	
	

	Обслуговування після продажу
	
	
	
	
	

	Фінанси
	
	
	
	
	

	Бухгалтерія
	
	
	
	
	

	Транспорт
	
	
	
	
	

	Діловодство
	
	
	
	
	

	Юридичне обслуговування
	
	
	
	
	

	Інформаційне та комунікаційне обслуговування
	
	
	
	
	


Примітка. У стовпці «Примітки» необхідно навести інформацію про ключових працівників, що мають досвід міжнародного бізнесу,  консультантів і референтів.

Результатом розробки «Організаційного плану» бізнес-плану є:

· організаційна структура фірми;

· штатний розклад;

· графік роботи виробничого підприємства;

· графік роботи офісу.

Штатний розклад необхідно розробити з урахуванням таких обмежень:

а) оклади слід розраховувати з урахуванням мінімальної заробітної плати в державі;

б) оклади слід розраховувати з урахуванням середньої заробітної плати в галузі.

Принципова організаційна структура фірми розробляється згідно  з обраною типовою організаційною структурою, що відповідає цілям і масштабам підприємства.

Кількість основних працівників, безпосередньо пов'язаних з випуском продукції, необхідно розраховувати відповідно до технологічного процесу і графіка завантаження устаткування.

Графік роботи підприємства (робота в одну, дві або три зміни) розробляється відповідно до виробничої потужності устаткування та запланованої програми випуску підприємства.

Практичне заняття № 9
9. Оцінка ризику

Аналіз ризиків проводиться з погляду:

· джерел, причин виникнення даного типу ризиків;

· імовірних негативних наслідків, викликаних можливою реалізацією даних ризиків;

· конкретних прогнозованих заходів, що дозволяють мінімізувати розглянутий ризик.

Існує взаємозв'язок ризиків проекту із прогнозованим прибутком від його реалізації. Чим вище ризик проекту, тим нижче рівень очікуваного прибутку.

Оцінку ризику проекту починають із проведення SWOT-аналізу існуючого або знову створеного підприємства. Визначаються сильні й слабкі сторони підприємства, виділяються можливі ризики проекту [1].

Аналіз проектних ризиків підрозділяється на якісний і кількісний.
Якісний аналіз полягає у виділенні й описі всіх передбачуваних ризиків проекту, а  також у вартісній оцінці їхніх наслідків і розробці заходів щодо зниження впливу ризиків на результати проекту.

Основними результатами якісного аналізу ризиків є:

· виявлення конкретних ризиків проекту і їхніх причин;

· аналіз і вартісний еквівалент гіпотетичних наслідків можливої реалізації зазначених ризиків;

· пропозиції заходів щодо мінімізації збитку і, нарешті, їхня вартісна оцінка.

Кількісний аналіз полягає у безпосередніх розрахунках змін ефективності проекту.

Кількісний аналіз проектних ризиків здійснюється на основі математичних моделей прийняття рішень, основними з яких є:

· стохастичні (імовірнісні) моделі;

· лінгвістичні (описові) моделі;

· нестохастичні (ігрові, поведінкові) моделі.

Існують такі кількісні методи оцінки ризиків проектів:

· імовірнісні методи;

· експертний аналіз ризиків;

· аналіз показників граничного рівня;

· аналіз чутливості проекту;

· аналіз сценаріїв розвитку проекту;

· метод побудови «дерева рішень» проекту.

Щодо проекту як до замкнутої системи всі ризики можна розділити на зовнішні та внутрішні.

Зовнішні ризики:

· ризики, пов'язані з нестабільністю економічного законодавства та поточної економічної ситуації, умов інвестування та використання прибутку;

· зовнішньоекономічні ризики (можливість введення обмежень на торгівлю та поставки, закриття кордонів тощо);

· можливість погіршення політичної ситуації, ризик несприятливих соціально-політичних змін у країні або регіоні;

· можливість зміни природно-кліматичних умов, виникнення стихійних лих;

· неправильна оцінка попиту, конкурентів і цін на продукцію проекту;

· коливання ринкової кон'юнктури, валютних курсів та ін.

Внутрішні ризики:

· неповнота або неточність проектної документації (витрати, параметри техніки й технології, терміни реалізації проекту);

· виробничо-технологічний ризик (аварії та відмови устаткування, виробничий брак тощо);

· ризик, пов'язаний з неправильним підбором кадрів;

· ризик зміни пріоритетів у розвитку підприємства та втрати підтримки з боку керівництва;

· ризик невідповідності існуючих каналів збуту та вимог до збуту продукції проекту;

· неповнота або неточність інформації про фінансове становище та ділову репутацію підприємств-учасників (можливість неплатежів, банкрутств, зривів договірних зобов'язань).

Усі ризики за ступенем передбачуваності діляться на непередбачені та передбачувані.

Непередбачені ризики.

Макроекономічні ризики, у тому числі:

· несподівані заходи державного регулювання в сферах матеріально-технічного постачання, охорони навколишнього середовища, проектних нормативів, виробничих нормативів, експорту-імпорту, оподатковування ціноутворення землекористування;

· нестабільність економічного законодавства та поточної економічної ситуації;

· зміна зовнішньоекономічної ситуації (можливість введення обмежень на торгівлю та поставки, закриття кордонів тощо);

· політична нестабільність, ризик несприятливих соціально-політичних змін;

· неповнота або неточність інформації про динаміку економічних показників розвитку суспільства;

· коливання ринкової кон'юнктури, цін, валютних курсів тощо.

Екологічні ризики (природні катастрофи), у тому числі:

· повені;

· землетруси;

· шторми;

· кліматичні катаклізми та ін.

Соціально небезпечні ризики:

· вандалізм;

· тероризм;

· саботаж.

Ризики, пов'язані з виникненням непередбачених зривів, у тому числі:

· у створенні необхідної інфраструктури;

· через банкрутство підрядників з проектування, постачання, будівництва тощо;

· у фінансуванні;

· в одержанні достовірної інформації про фінансове становище та ділову репутацію підприємств-учасників проекту (можливість неплатежів, зривів договірних зобов'язань). 

Передбачувані ризики.
Ринковий ризик, пов'язаний з:

· погіршенням можливості одержання сировини та підвищенням його вартості;

· зміною споживчих вимог;

· посиленням конкуренції;

· втратою позицій на ринку;

Операційні ризики, викликані:

· неможливістю підтримки робочого стану елементів проекту;

· порушенням безпеки ведення робіт;

· відступом від цілей проекту.

Результатом аналізу ризиків проекту є визначення та вибір методів зниження ризиків. 

Існують такі методи зниження ризиків:

· Диверсифікованість або розподіл ризиків (розподіл зусиль підприємства між видами діяльності, результати яких безпосередньо не пов'язані між собою), що дозволяє розподілити ризики між учасниками проекту.

· Резервування засобів на покриття непередбачених витрат являє собою спосіб боротьби з ризиком, що передбачає встановлення співвідношення між потенційними ризиками, що впливають на вартість проекту, і розміром витрат, необхідних для подолання збоїв при виконанні проекту.

· Страхування ризиків. У випадку, якщо учасники проекту не в змозі забезпечити реалізацію проекту при виникненні тієї або іншої ризикової події власними силами, необхідно здійснити страхування ризиків (передати певні ризики страховій компанії).

При складанні бізнес-плану рекомендується провести аналіз виділених ризиків доступним для Вас способом, вибрати методи зниження ризиків, найбільш прийнятні для Вашого проекту, визначити додаткові витрати за проектом, пов'язані з організацією робіт з управління ризиками. 
Практичне заняття №10
10. Фінансовий план

Фінансове планування проекту включає аналіз необхідних для реалізації проекту вкладень й очікуваної віддачі, виражених у вартісних показниках.

Для позитивної оцінки інвестицій необхідно, щоб технічно реалізоване рішення було здійснене також і з фінансової точки зору.

Фінансове планування доцільно використати не наприкінці розробки проекту, коли оцінюються фінансові наслідки, а ще при розробці різних стратегій, що визначають рамки проекту: ресурси, місце розташування підприємства, виробничу потужність, технологію. Це необхідно для того, щоб уникнути ситуації, коли після докладного технічного пророблення виявиться, що з фінансової точки зору проект є нездійсненним через те, що інвестиційні, маркетингові та виробничі витрати недостатньо покриваються запланованими доходами від операцій.

Фінансове планування ґрунтується на обробці інформації щодо активів та пасивів, витрат і доходів, а також щодо потоків фінансових ресурсів і потоків реальних грошей.

Фінансовий план складається на 3 – 5 років і містить: звіт про прибутки та збитки, баланс, звіт про рух грошових коштів, а також групу показників, що характеризують платоспроможність і ліквідність, управління активами, співвідношення займаних і власних засобів. У кінці розділу визначається точка беззбитковості (графічним та аналітичним способами).

Розробку фінансового плану доцільно починати із зіставлення графіка реалізації інвестиційного проекту, потреб в інвестиціях і джерел інвестування. Цю інформацію доцільно подати у вигляді     табл. 4.21, 4.22 [6].

Таблиця 4.21

Джерела фінансування, грн

	Види інвестицій
	Будів-ництво
	Освоєння
	Повна виробнича потужність
	Разом

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	

	Засновники  (власний

капітал)
	
	
	
	
	
	
	

	Пайовики (акціонерний

капітал)
	
	
	
	
	
	
	

	Комерційні банки
	
	
	
	
	
	
	

	Кредити постачальників
	
	
	
	
	
	
	

	Поточні пасиви
	
	
	
	
	
	
	

	Разом
	
	
	
	
	
	
	


Таблиця 4.22

Загальні інвестиції по роках розрахункового періоду, грн

	Види інвестицій
	Будівництво 
	Освоєння 
	Повне виробниче завантаження
	Разом

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	

	Першочергово-фіксовані інвестиції
	
	
	
	
	
	
	

	- земля
	
	
	
	
	
	
	

	- підготовка ділянки
	
	
	
	
	
	
	

	- будинки та споруди
	
	
	
	
	
	
	

	- придбання додаткового устаткування
	
	
	
	
	
	
	

	- устаткування
	
	
	
	
	
	
	

	Заміщення основних фондів
	
	
	
	
	
	
	

	Капітальні витрати на підготовку виробництва
	    
	
	
	
	
	
	

	Приріст оборотних коштів
	
	
	
	
	
	
	

	Разом
	
	
	
	
	
	
	


Баланс. Баланс на відміну від звіту про прибутки та збитки показує фінансове становище підприємства не за певний період часу, а за конкретний.

Баланс показує, наскільки стабільним є в кожний конкретний момент часу фінансове становище (платоспроможність і ліквідність) підприємства, що реалізує проект. З його аналізу можна також зробити висновки про зростання активів підприємства.

Баланс складається з активів і пасивів, сумарні значення яких завжди повинні дорівнювати одине одному (табл. 4.23).

Активи являють собою економічні ресурси, які перебувають у власності підприємства. Пасиви показують, кому підприємство винне та скільки. Якщо активи дорівнюють пасивам, це означає те, що всі економічні ресурси, якими володіє підприємство, воно винне або кредиторам, або його власникам.

Звіт про прибутки та збитки. Звіт про прибутки та збитки показує операційну діяльність підприємства, процес виробництва й збуту продукції за певний період часу. З цього звіту інвестор може визначити прибутковість реалізованого проекту. Він також використовується для розрахунку податків.

Таблиця 4.23

Баланс підприємства на кінець року

	Показник
	Рік реалізації проекту

	
	tн
	…
	tк

	АКТИВИ

1. Наявні засоби

2. Цінні папери

3. Дебіторська заборгованість

4. Запаси товарно-матеріальних цінностей

5. Нетто основний капітал

6. Нематеріальні активи
	
	
	

	Разом активи
	
	
	

	ПАСИВИ (зобов'язання)

1. Короткострокові кредити

2. Інші короткострокові заборгованості

3. Довгостроковий позиковий капітал

4. Статутний капітал (статутний фонд)

5. Накопичений прибуток

6. Резерви та фонди
	
	
	

	Разом пасиви
	
	
	


Для складання звіту про прибутки та збитки необхідні такі дані:

· виторг від реалізації продукції, що визначається на підставі прогнозу обсягу  продажів. При цьому у звіті відображається сумарна величина обсягу продажів у вартісному вираженні: продаж за фактом, продаж у кредит, а також сума продажів з авансовими платежами в попередні періоди за продукцію, що поставлена замовникам у поточний період часу;

· сума змінних (експлуатаційних) витрат з урахуванням плану виробництва за розрахунковий період часу;

· сума загальних (операційних, торгово-адміністративних) витрат за звітний період. Варто звернути увагу на те, що звіт містить амортизаційні відрахування та нараховані відсотки по кредитах. 

У процесі планування інвестиційного проекту керівництво повинне вирішити головне завдання – одержати дохід, що покриє усі витрати, а також принесе прибуток.

Форму звіту про прибутки та збитки наведено в табл. 4.24. 

Таблиця 4.24

Звіт про прибутки та збитки 

	№ п/п
	Найменування статей
	Період часу
	УСЬОГО

	
	
	1-й рік операційної діяльності (місяці)
	2 -  4-й роки (квартали)
	5-й рік
	6-й рік
	

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

	1
	Валовий обсяг продажів
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	
	
	 
	 
	 

	2
	Податок із продажів (ПДВ)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	
	
	 
	 
	 

	3
	Чистий дохід від продажів
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	
	
	 
	 
	 

	4
	Сировина та матеріали
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	
	
	 
	 
	 

	5
	Втрати
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	
	
	 
	 
	 

	6
	Відрядна заробітна плата 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	
	
	 
	 
	 

	7
	Прямі витрати
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	
	
	 
	 
	 

	8
	Заробітна плата службовців
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	
	
	 
	 
	 

	9
	Оренда будинків і офісу
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	
	
	
	
	 

	10
	Страхування
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	
	
	
	
	 

	11
	Послуги зв'язку
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	
	
	
	
	 

	12
	Маркетингові витрати
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	
	
	
	
	 

	13
	Транспортні витрати
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	
	
	
	
	 

	14
	Амортизація
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	
	
	
	
	 

	15
	Виплати відсотків за позиками
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	
	
	
	
	 

	16
	Інші витрати
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	
	
	
	
	 

	17
	Інші податки
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	
	
	
	
	 

	18
	Операційні витрати
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	
	
	
	
	
	

	19
	Інші доходи
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	
	
	
	
	
	

	20
	Збитки попередніх періодів
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	
	
	
	
	
	

	21
	Сумарні витрати
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	
	
	
	
	
	

	22
	Прибуток до виплати податків
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	
	
	
	
	
	

	23
	Податок на прибуток
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	
	
	
	
	
	

	24
	Чистий прибуток
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	
	
	
	
	
	


Звіт про рух грошових коштів. Потік коштів – різниця між усіма отриманими та виплаченими підприємством коштами за певний період.

Звіт про рух грошових коштів демонструє рух грошових коштів і відбиває діяльність підприємства в динаміці від періоду до періоду.

Складання звіту про рух грошових коштів ґрунтується на використанні методу кеш-фло. При складанні звіту про рух грошових коштів і в інвестиційному аналізі кеш-фло вживається для визначення поточного залишку коштів на розрахунковому рахунку підприємства.

Цей залишок формується за рахунок припливу коштів у вигляді доходів від реалізації продукції, доходів від реалізації активів підприємства, одержання кредитів і відтоку коштів у вигляді витрат на виробництво продукції, загальних витрат підприємства, витрат на інвестування, на обслуговування та погашення кредитів, виплати дивідендів, податкових та інших виплат.

Усі надходження та платежі відображаються у звіті про рух грошових коштів у періоди, які відповідають фактичним датам здійснення цих платежів.

При аналізі потоків коштів діяльність підприємства розглядається за трьома видама: основна, інвестиційна, фінансова.

Основна діяльність припускає надходження та використання коштів, що забезпечують виконання основних виробничо-комерційних функцій підприємства. Оскільки основна діяльність підприємства є головним джерелом прибутку, вона повинна бути й основним джерелом коштів.

Від інвестиційної діяльності надходять і використовуються кошти, пов'язані із придбанням і продажем довгострокових активів. Оскільки при благополучному ведені справ підприємство прагне до розширення та модернізації виробничих потужностей, інвестиційна діяльність у цілому призводить до тимчасового відтоку коштів.

Фінансова діяльність припускає надходження коштів у результаті одержання кредитів або випуску акцій, а також відтоки, пов'язані з погашенням заборгованості по раніше отриманих кредитах, і виплату дивідендів. Фінансова діяльність покликана збільшити кошти в розпорядженні підприємства для фінансового забезпечення основної й інвестиційної діяльності.

Форму звіту про рух грошових коштів наведено в табл. 4.25.

Таким чином, якщо звіт про прибутки та збитки відображає лише операційну діяльність підприємства, демонструючи її ефективність з погляду покриття виробничих витрат доходами від реалізації виготовленої продукції, то на відміну від нього звіт про рух грошових коштів має два додаткових розділи - «Грошовий потік від інвестиційної діяльності» та «Грошовий потік від фінансової діяльності», з яких можна одержати інформацію щодо обсягів і термінів інвестицій, форм фінансування підприємства.

Таблиця 4.25

Звіт про рух грошових коштів

	№ п/п
	Найменування статей
	Період часу
	УСЬОГО:

	
	
	1-й рік (місяці)
	2-й рік (квартали)
	3-й рік (квартали)
	4-й рік
	5-й рік
	6-й рік
	

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

	1
	Надходження від продажів
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	 

	2
	Матеріали та комплектуючі
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	 

	3
	Відрядна заробітна плата
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	 

	4
	Сумарні прямі витрати
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	 

	5
	Виплати відсотків за позиками
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	 

	6
	Заробітна плата службовців
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	 

	7
	Загальні витрати
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	 

	8
	Сумарні постійні витрати
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	 

	9
	Вкладення в короткострокові цінні папери
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	 

	10
	Доходи по короткострокових цінних паперах
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	 

	11
	Інші надходження
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	 

	12
	Інші виплати
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	 

	13
	Податки
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	 

	14
	Кеш-фло від поточної діяльності
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	 

	15
	Витрати на придбання активів
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	 

	16
	Надходження від реалізації активів
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	 

	17
	Інші витрати підготовчого періоду
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	 

	18
	Придбання акцій
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	 

	19
	Продаж акцій
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	 

	20
	Кеш-фло від інвестиційної діяльності
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	 

	21
	Власний (акціонерний) капітал
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	 

	22
	Позики
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	 

	23
	Виплати на погашення позик
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	 

	24
	Лізингові платежі
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	 

	25
	Виплати дивідендів
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	 

	26
	Кеш-фло від фінансової діяльності
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	 

	27
	Баланс готівки на початок періоду
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	 

	28
	Баланс готівки на кінець періоду
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	 


Сума грошових потоків кожного з розділів звіту про рух грошових коштів  становитиме залишок ліквідних засобів на відповідну дату. При цьому наявний баланс на кінець розрахункового періоду буде дорівнювати сумі наявного балансу попереднього періоду та залишку ліквідних засобів поточного періоду.

Достатньою можна вважати таку кількість власного та позикового капіталу, при якому величина наявного балансу за всі періоди діяльності підприємства буде позитивною.

Таким чином, звіт про рух грошових коштів є основним документом, призначеним для визначення потреби в капіталі, розробки стратегії фінансування проекту, а також для оцінки його ефективності.

Основними показниками, які використовуються в аналізі ефективності інвестиційного проекту, є величини грошового потоку, а також величина витрат на інвестиції.

Оцінка ефективності інвестиційного проекту.

Концепція дисконтованого грошового потоку.
Традиційні методи оцінки інвестицій ґрунтуються на оцінці очікуваного чистого прибутку стосовно інвестованого капіталу. Оскільки необхідні вкладення та віддача за проектом повинні оцінюватися протягом певного періоду часу, що називають «обрієм планування», то загальноприйнятими на сьогоднішній день методами оцінки інвестицій є методи, основані на концепції дисконтованого грошового потоку.

Основна ідея цієї  концепції полягає у тому, що гроші мають різну нинішню вартість («Гроші завтра не є гроші сьогодні»).

Розходження цінності грошей у часі виражається через процентну ставку, що характеризує зміни вартості грошей за певний період часу, що зазвичай дорівнює одному року.

Норма дисконту є мінімальною нормою прибутку, нижче якої підприємець порахував би інвестиції невигідними для себе. Дисконтні ставки при різних ризиках і ставках при довгострокових кредитах наведено у табл. 4.26.

Для оцінки інвестиційних проектів з точки зору їх здійснюваності й інвестиційної привабливості на сьогоднішній день існує цілий ряд методів, основаних на концепції дисконтованого грошового потоку.

Розглянемо основні з них.

Таблиця 4.26

Дисконтні ставки з урахуванням різних ризиків і ставок

при довгострокових кредитах [6]
	Господарська проблема, що вимагає інвестицій
	Тип ризику
	Коефіцієнт Енп (норматив приведення) при ставках по кредитах:  10, 15, 40%

	
	
	10
	15
	40

	Ремонт старої техніки
	низький
	0,06
	0,08
	0,30

	Використання нового обладнання при незмінному обсязі виробництва
	середній
	0,08
	0,12
	0,40

	
	
	
	
	

	Закінчення табл. 4.26

	Господарська проблема, що вимагає інвестицій
	Тип ризику
	Коефіцієнт Енп (норматив приведення) при ставках по кредитах:  10, 15, 40%

	
	
	10
	15
	40

	Розширення існуючої виробничої лінії
	прийнятий
	0,10
	0,15
	0,50

	Виробництво відомого продукту для відомого ринку
	підвищений
	0,12
	0,18
	0,60

	Виробництво нового продукту для нового ринку
	високий
	0,16
	0,22
	0,70

	Виробництво нового продукту для нового ринку
	дуже високий
	0,20
	0,25
	0,80


Метод чистої поточної вартості (Net Present Value of Discounted Cash Flow (NPV)).
Метою фірми є одержання певної кількості чистого прибутку до певного моменту часу. Це можливо тоді, коли ринкова вартість виготовленої продукції перевищує вартість ресурсів, витрачених на її виробництво.

Таким чином, метою фірми є створення позитивних чистих грошових потоків.

Чиста поточна вартість проекту (NPV) розраховується як сума всіх чистих грошових потоків, дисконтованих за деякою ставкою прибутковості до моменту початку здійснення проекту за винятком дисконтованої вартості вкладених інвестицій:
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де 
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 –- очікувані чисті грошові потоки, що дорівнюють різниці між потоками доходів і витрат за інвестиційним проектом в момент часу t;

С0 – сума засобів, інвестованих у проект, що дорівнює початковим інвестиціям або поточній вартості всіх майбутніх інвестицій;

n – строк реалізації (строк життя) проекту;

i – ставка дисконтування або норматив приведення, що чисельно дорівнює границі рентабельності або нормативу ефективності капітальних вкладень.

Ставкою дисконтування можна розрахувати деякі ризики проекту.

Чиста поточна вартість характеризує абсолютний результат процесу інвестування. Вона відображає прогнозну оцінку змін економічного потенціалу підприємства у випадку прийняття розглянутого проекту. Логіка використання даного критерію для прийняття рішень очевидна.

Якщо NPV = 0, то проект ні прибутковий, ні збитковий. У цьому випадку інвестор, по-перше, забезпечить повернення первісного капіталу, по-друге, досягне необхідного рівня прибутковості вкладеного капіталу; причому необхідний рівень прибутковості задається ставкою дисконтування. 

Якщо NPV < 0, то проект потрібно відкинути.

Якщо NPV > 0, то проект варто прийняти; причому позитивне значення NPV відображає величину доходу, яку отримає інвестор понад необхідний рівень.

Показник NPV адитивний у просторово-часовому аспекті. Це означає, що NPV різних проектів можна підсумувати для знаходження загального ефекту.

Метод внутрішньої норми прибутковості (Internal Rate of Return (IRR)).

Альтернативним підходом при вирішенні питання щодо прийняття або відхилення інвестиційного проекту є розрахунок внутрішньої норми прибутковості (норми рентабельності).

Внутрішня норма прибутковості - це ставка прибутковості, що прирівнює дисконтовану вартість чистих грошових потоків за проектом до дисконтованої вартості інвестицій. Вона дорівнює значенню коефіцієнта дисконтування, при якому NPV проекту дорівнює нулю, тобто IRR = i, при якій 
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Зміст цього показника полягає у такому: IRR показує максимально припустимий рівень витрат, що може бути асоційований з оцінюваним проектом.

Проект приймається у випадку, якщо значення IRR більше ставки прибутковості, що потрібна за проектом.

Метод дисконтованого періоду окупності (Pay-Back Period (РР)).
Строк, протягом якого інвестор зможе повернути первісні інвестиції, забезпечивши при цьому необхідний рівень прибутковості вкладених коштів, називається дисконтованим строком окупності.

Строк окупності розраховується шляхом підрахунку кількості базових періодів, за які вихідна інвестиція буде повністю відшкодована за рахунок генерованих проектом припливів коштів.

Строк окупності не може бути єдиним методом оцінки проектів, тому що він не враховує впливи доходів за межами строку окупності й не дозволяє робити розходження між проектами з однаковою сумою кумулятивних доходів, але різним розподілом її по роках.

На відміну від інших критеріїв строк окупності дозволяє давати оцінку (хоча й грубу) ступеня ризику проекту. У ситуації, коли інвестиції сполучені з високим ступенем ризику, цей показник дуже зручний, тому що він показує: чим коротший строк окупності, тим менш ризиковим є проект. Тому строк окупності може використовуватися як додаткова характеристика проекту, що є важливою інформацією для інвестора. Даному критерію не характерна властивість адитивності.

Точка беззбитковості.

Точка беззбитковості (критична програма) – це мінімальний обсяг випуску продукції відповідного виду, при якому виторг від його реалізації відшкодовує валові витрати виробництва:
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де 
[image: image63.wmf]пост

В

 – постійні витрати за кошторисом витрат на річний обсяг робіт;

Цвиробу – відпускна ціна виробу (без ПДВ);
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 – питомі змінні витрати (за собівартістю виробу).

Графічно точку беззбитковості можна визначити за допомогою рис. 4.2.


[image: image65]Рис. 4.2. Визначення критичної програми випуску виробу (точка беззбитковості): 1 - дохід від реалізованої продукції; 2 - сукупні виробничі витрати;  3 - змінні витрати; 4 - постійні витрати; ТБ - точка беззбитковості

Метод індексу прибутковості ( PI).

Якщо обирається один з декількох проектів, то кращим буде той проект, у якого більший NPV, тому що в цьому випадку добробут інвесторів виросте на більшу величину. Однак при цьому доцільно ще оцінити, яка сума інвестицій буде потрібна для створення цих грошових потоків.

Індекс прибутковості являє собою відношення очікуваних майбутніх грошових потоків до дисконтованої вартості необхідних інвестицій:
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Очевидно, якщо PI>1, то проект варто прийняти, якщо PI<1, то відкинути, якщо PI = 0 – проект ні прибутковий, ні збитковий.
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