Бизнес-план
То, что подчёркнуто жёлтым нужно удалить (это пояснение)
Указать инициатора проекта и добавить краткую информацию о себе.
В разделе резюме должны быть описаны: основные идеи, основные финансовые показатели (описываете производство (услугу), организационно-правовую форму (ИП или Самозанятый), кратко описываете что Вы планируете производить, какие услуги оказывать (2-3 стр.)
Резюме должно быть кратким, но ёмким (самое главное в своём бизнес-плане). 
Резюме.
О предприятии и производимом продукте или оказываемой услуги. (Описываете свою идею, чем Вы планируете заниматься).
Цели и задачи. 
Цель – это организация своего бизнеса по оказанию услуг, например  салон красоты. 
Задачи — описать какие этапы Вы должны пройти, чтобы цель была выполнена (если мы хотим открыть мастерскую, то какие задачи мы ставим:
- регистрация компании;
-получение финансирования (соц.контракт);
-подбор поставщиков сырья, материалов;
-подбор работников (если предусмотрено);
-разработка рекламной кампании,
-запуск рекламной кампании и формирование устойчивого спроса. 
Если есть желание, добавить пояснение. 
Основные стадия и стратегии развития. 
Основные стадии развития включают в себя следующее:
-Составление бизнес-плана;
-Утверждение вопроса финансирования проекта;
-Выбор поставщика услуг и оборудования;
-Приобретение оборудования и расходных материалов, прохождение обучения;
-Запуск рекламы;
-Старт продаж.

 Стратегия развития планируется в Вашем проекте расширение, т.е обычно пишут в начале компания будет действовать в формате Самозанятого, после преодоления выручки 2.4 млн рублей компания планирует в ИП или ООО. 
Потребность в инвестициях указать какую сумму субсидии Вы хотите потратить до 250 000 р. и на что (нужно прописать). Если будут собственные вложения необходимо указать. 
Финансирование проекта планируется осуществить за счёт средств грантовой безвозмездной поддержки.


	Источник финансирования,руб.
	Сумма
	Период
	Доля

	Средства гранта
	До 250 000
	2021
	100%

	Всего
	250 000
	
	100%




Затраты на организацию производства-на что планируете потратить полученную сумму. 
Сведения о затратах на запуск проекта
	Наименование
	Цена
	Кол-во
	Сумма

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	 
	 
	



Основные финансовые результаты- Вы берете из финансового блока основные позиции (Выручку за год (можно 2-3), срок окупаемости (как быстро проект вернёт Вам деньги вложенные в него)
Основные финансовые результаты от реализации проекта
	Наименование статей
	Показатель
	Сумма в мес
	Сумма в год

	Выручка от оказания услуг (торговли)
	 
	
	

	Валовая прибыль (прибыль после вычетов всех расходов до налогов)
	 
	
	

	Налог НПД (4% или 6%)
	4%
	
	

	       Чистая прибыль (прибыль после вычетов всех расходов в том числе и налоги)
	 
	
	

	Рентабельность проекта 
(средняя чистая прибыль/ среднюю выручку*100%)
	 
            %

	
	 

	Полная окупаемость проекта, мес
	
	
	 

	Окупаемость по сумме господдержки, мес
	
	
	 



 Экономический и социальный эффект- экономический эффект -  рассчитать какой размер налога у Вас будет выплачен. Соц. эффект, если Вы планируете в дальнейшем   создавать рабочие места (обычно пишут общими словами). 
С экономической точки зрения проект будет способствовать:
- созданию нового производства в регионе;
- поступлению дополнительных доходов в бюджет;
- получению прибыли от проекта инвестором и инициатором;
- в рамках дальнейшего развития и в случае достижения роста заказов возможно расширение и создание новых рабочих мест.

 



















2.Маркетинговый план и описание рынка сбыта.
Покупатель- Вы описываете кто Ваша целевая аудитория (это те лица, которые с наиболее долей вероятности купят у Вас продукт). Описываете эту категорию лиц (Пол, возраст, соц. положение, уровень дохода). 
Ценовая политика- описываете по каким ценам Вы будете это реализовывать (если есть цены конкурентов, и Вы можете их привести это будет идеально (желательно), можно сравнить себя с ценами конкурентов, если вы находитесь в одной ценовой категории можно указать что цена устанавливается в рамках среднерыночной позиции, если выше или ниже Вы поясняете почему.
Объем продаж — это то, сколько вы планируете продавать в месяц. (для того, чтобы в финансовом плане рассчитать среднемесячную выручку. Если ассортимента много, то выберите 5-7 наиболее востребованных, популярных. (пример в виде таблицы)
Планируемые объёмы продаж в рамках проекта:

	№ п/п
	Наименование продукции
	Количество, штук (месяц)
	Стоимость, рублей
	Итого, рублей

	1
	Маникюр с покрытием гель-лаком
	8
	100
	800

	2
	Маникюр без покрытия гель-лаком
	8
	100
	800

	3
	Наращивание ногтей 
	8
	100
	800

	4
	Педикюр
	7
	100
	700

	5
	Перманентный макияж губ 
	4
	100
	400

	6
	Перманентный макияж бровей
	4
	100
	400

	7
	Межресничка/стрелки
	5
	100
	500

	
	
	
	Итого
	4400



Реклама и продвижения товара на рынок – описываем как Вы будете себя продавать, как клиент должен Вас заметить (smm,  радио, визитки, реклама на ТВ , баннер, создание сайта.) описываем то, как мы будем себя двигать. (так же указываем месячные затраты на рекламу,  для того, чтобы их потом отобразить в финансовом плане). (пример)
Основная система рекламы и привлечения потребителей:
-реклама в СМИ;
-контекстная реклама и продвижение в социальных сетях (сосредоточение на сетях ВКонтакте и в Инстаграм); 
-таргетированная реклама (минимальный уровень шага геолокации 500-1000 м) Запланированный месячный бюджет компании на рекламу и продвижение составляет 10 000 рублей.

Торговая политика – это краткое описание того, как Вы будете конкурировать. (пример)
Основными преимуществами создаваемого производства являются:
- Справедливая и взаимовыгодная сбытовая политика;
- Конкурентные цены, выгодная политика скидок;
- Профессионализм персонала;
- Постоянное развитие.

Послепродажное обслуживание (если оно предусмотрено)- включает  (консультацию, гарантийный срок, службу поддержки).
 Характеристика продукции с точки зрения потребителя- Вы описываете какими характеристиками обладает Ваш продукт (время, качество, материалы) на, что потребитель в первую очередь обращает внимание (Если, например,  услуга салона красоты, то на профессионализм человека, который это делает. Если это изделия, то на качество, материалы, цена.) Вы должны описать на какие параметры в основном обращает внимание.
Сильные слабые стороны идеи (SWOT-анализ). 
SWOT — это аббревиатура, которая расшифровывается так:
S — strengths — сильные стороны, за счет которых компания противостоит конкурентам.
W — weaknesses — слабые стороны, которые мешают наращивать объемы производства и долю рынка.
О — opportunities — возможности, благодаря которым можно улучшить положение на рынке.
T — treats — угрозы, с которыми компания рискует столкнуться.

Анализ факторов, влияющих на достижение целей. (то что не подходит Вам удалите)

	Сильные внутренние стороны 
	Слабые внутренние стороны

	1. Многолетний опыт работы на рынке.
2. Профессионализм сотрудников (интеллектуальный потенциал).
3. Известное имя компании (история продукта, торговая марка, история производства).
4. Менеджмент понимает необходимость развития.
5. Удачное географическое расположение.
6. Наличие собственной ж/д станции, выезды на крупные, имеющие республиканское значение автомагистрали.
7. Чёткая ценовая политика.
8. Стремление персонала к профессиональному росту (карьере).
9. Высокое качество выпускаемой продукции.
10. Возможности внедрения новых технологий за счёт развитой инфраструктуры.
11. Хорошо отлаженные производственные связи.
12. Малое количество производителей.
13. Существует возможность вкладывать свободные средства в развитие производства (техническое перевооружение).
14. Удовлетворительная материальная база.
15. Положительный имидж компании на областном и федеральном уровне.
16. Близость производства к сырьевой базе.
17. Единый хозяин (руководитель).
18. Широкий ассортимент выпускаемой продукции.
19. Наличие базы постоянных клиентов.

	1. Сильный износ оборудования (устаревшая технологическая и техническая база; недостаток оборудования для расширения производства).
2. Слабое информационное обеспечение сотрудников.
3. Отсутствие должных взаимоотношений между структурными подразделениями.
4. Слабая ротация кадров.
5. Неотлаженный механизм документооборота. 
6. Недостаток технических средств.
7. Слабый маркетинг на предприятии.
8. Слабо используется интеллектуальный потенциал низовых звеньев управления.
9. Слабые связи с потребителями продукции.
10.  Сложности, возникающие в связи с переориентацией предприятия на выпуск конечного продукта потребления.
11.  Нет программы развития предприятия.
12.  Слабое управления качеством продукции.
13.  Слабое управления качеством менеджмента.
14.  Низкая рентабельность продукции.
15.  Предприятие контролирует относительно малую долю рынка.
16.  Плохое знание стратегии конкурентов.
17.  Недостаточная известность компании на рынках дальнего зарубежья.
18.  Низкая мотивация персонала.
19.  Отсутствие оборотных средств.
20.  Слабый технический уровень производства.
21.  Отсутствие необходимого резерва кадров.
22.  Низкие потребительские свойства продукта.
23.  Слабый ассортимент.



	Внешние возможности 
	Внешние угрозы 

	1. Возможности расширения внешних связей с фирмами и предприятиями.
2. Внешние рынки готовы увеличить закупки нашей продукции (увеличение спроса).
3. Радикальные изменения в российской экономике.
4. Новые технологии и технологические линии (возможности их применения).
	5. Возможность дальнейшего неконтролируемого роста цен на газ и др. энергоносители
6. Снижение покупательской способности населения, падение спроса.
7. Отсутствие устойчивого спроса на продукцию.
8. Возрастающие требования к качеству продукции со стороны клиентов.
9. Нестабильность политической и экономической ситуации в РФ.
10. Несовершенство российского законодательства.



(в Интернете можно найти готовую таблицу под свой проект)
Наилучшей организационно-правовой формой для запуска проекта является «самозанятость» - минимизация налогов и отчислений, экономия на части оборудования (онлайн-касса).
Зависимость проекта от стороннего финансирования внушает тревогу, так как неисполнения подобного пункта ставит под угрозу реализацию проекта.
Организатор проекта обладает необходимым опытом и навыками в данной сфере деятельности. 

3.Организационный план.
Пример №1 (Самозанятый )
Организационную структуру компании можно представить следующим образом:
Руководитель (инициатор) проекта 
Форма деятельности: Самозанятый
Предоставление отчетности. 
Стратегическое управление
Финансовое управление













Пояснение: форма деятельности самозанятого не предполагает наличия наемных работников. Деятельность полностью возложена на самого инициатора проекта (самозанятого). 
Все функциональные обязанности возложены на инициатора проекта: поиск и привлечение клиентов, управление, учет и формирование отчётности в контрольные органы, изготовление продукции и ее реализация, работа с клиентами.
Все сторонние задачи, в которых у инициатора нет необходимой компетенции (реклама в социальных сетях, таргетированная реклама и пр.), будут перенесены на сторонних поставщиков и подрядчиков. На текущий момент, идёт отбор компаний.
Требования, которые можно унифицировать к компаниям – подрядчикам: опыт работы от 1,5 года, наличие реализованных проектов, портфолио, положительные отзывы и рекомендации.
По действующим нормам лица, находящиеся в категории «самозанятый» и ИП не имеют установленного размера заработной платы. Их доход – чистая прибыль от реализации проекта. 

Пример №2 (ИП)Управляющий (ИП)






Сотрудник 1
Уборщик 
Бухгалтер 






(Сотрудники могут быть другие)

Планируется создать около 3 новых рабочих мест. Требования при найме персонала станут следующие: опыт работы в аналогичной сфере, компетентность, квалифицированность, аккуратность, командность, желание развиваться, энергичность, стрессоустойчивость, честность, порядочность, добросовестность. Решение о приёме на работу будет принято по итогам анализа документов кандидата на вакантную должность, а также собеседования. (указать оклад сотрудника в месяц, функциональные обязанности «бухгалтер» - выплаты и расчёт оплаты труда, налоговая отчётность.)





























4.Производственный план.
Планируемый объем производства в месяц был представлен в разделе «Маркетинговый план». Дублируем информацию для понимания планируемых объёмов производства и реализации в месяц:
	№ п/п
	Наименование продукции
	Количество, штук
	Стоимость, рублей
	Итого, рублей

	1
	Маникюр с покрытием гель-лаком
	8
	100
	800

	2
	Маникюр без покрытия гель-лаком
	8
	100
	800

	3
	Наращивание ногтей 
	8
	100
	800

	4
	Педикюр
	7
	100
	700

	5
	Перманентный макияж губ 
	4
	100
	400

	6
	Перманентный макияж бровей
	4
	100
	400

	7
	Межресничка/стрелки
	5
	100
	500

	
	
	
	Итого
	4400



Количество продукции, производимой в месяц, год.
Соответственно объемы реализации, после выхода на планируемую мощность, в год составят:

	№ п/п
	Наименование продукции
	Количество в месяц, штук 
	Количество в год, штук 

	1
	Маникюр с покрытием гель-лаком
	8
	96

	2
	Маникюр без покрытия гель-лаком
	8
	96

	3
	Наращивание ногтей 
	8
	96

	4
	Педикюр
	7
	84

	5
	Перманентный макияж губ 
	4
	48

	6
	Перманентный макияж бровей
	4
	48

	7
	Межресничка/стрелки
	5
	60

	
	Итого
	44
	528








О потребности в сырье и материалах для производства продукции (предоставлении услуг).
Перечень необходимого оборудования для запуска проекта.
	Наименование
	Цена
	Кол-во
	Сумма

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	 
	 
	



Расходные материалы для запуска проекта:
	№ п/п
	Наименование продукции
	Стоимость итого, рублей

	1
	Расходные материалы (такие как…  и т.д.)
	

	
	Итого
	



Условия поставки оборудования.
Приобретение оборудования будет происходить путем анализа предложений поставщиков и частных лиц с агрегаторов «Авито», «Яндекс Маркет», «Юла». Материалы будут приобретаться у местных продавцов. 
Планируемая форма доставки оборудования – за счет поставщика. (если будет доставка за деньги, указать можно будет отнести в расходы за проект), по материалам – силами продавца или самого инициатора проекта, в зависимости от действующих на тот момент условий.

Приводится краткое описание  производственного процесса и технологий производства. (Нужно кратко описать процесс, что вы будете производить, оказывать, так же можно описать что Вы должны пройти, с момента привлечение клиентов до получения от него денежных средств)

Производственную функцию будет выполнять сам инициатор проекта (если не сам, то указываем кто). Среди преимуществ данного подхода можно выделить высокий уровень контроля качества производимой продукции. Для организации данного процесса инициатор обладает всеми необходимыми навыками. 
Технологически процесс производства выглядит следующим образом: …
Перечень работ. 
Сюда можно отнести (ремонт помещения, санитарные нормы, соответствие противопожарной безопасности).


Финансовый план
Затраты проекта
Реализацию проекта планируется произвести за счёт привлечённых средств инфраструктуры социальной защиты населения:

	Источник финансирования,руб.
	Сумма
	Период
	Доля

	Средства гранта
	до 250000
	2021
	100%

	Всего
	250 000
	
	100%




Представим расчетные данные по реализации проекта на 12 месяцев с даты реализации проекта. 

Принимая во внимание момент новизны проекта, следует применить коэффициенты дисконтирования по плану продаж. Иначе говоря, проект не сразу выйдет на запланированный уровень продаж. Достижению данных показателей будет предшествовать постепенное нарастание объемов реализации. 

Поэтому, в виде таблицы представим процентное соотношение будущих значений. За 100%-ное значение принят план продаж, указанный в настоящем плане. 

	1 месяц реализации
	2 месяц реализации 
	3 месяц реализации 

	80%
	90%
	100%



Итого, установленного плана продаж проект достигнет на 3 месяц (можно указать и больше) после его запуска.
Рассчитаем прогноз доходов и расходов, а также прогноз движения денежных средств проекта. 












	Статьи расходов 
	Месяцы

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

	Выручка  (всего)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	(услуга 1)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	 (услуга 2)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 (услуга 3)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 (услуга 4)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Расходы 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Сырье и материалы
	      
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Аренда (если есть)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	ФОТ сотрудники
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	НДФЛ за сотрудника
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Платежи во внебюджетные фонды сотрудники 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Социальные выплаты ИП (ПФР, ФСС)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Коммунальные затраты 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Амортизация 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Транспортные расходы 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Расходы по доставке 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Услуги третьих лиц
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Продвижение
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Прочие расходы 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Всего расходов
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Валовая прибыль (прибыль до вычета налогов)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Налоги  4% или 6%
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Чистая прибыль 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	





Налоги (год)- сумма
Обязательные платежи для ИП в 2021г составляют 40874р
Чистая прибыль (год)- сумма
Рентабельность проекта=(средняя чистая прибыль/выручку *100%) 
Срок окупаемости= (стартовые капитал/ средняя чистая прибыль)



Описания рисков и гарантий. (Смотрим в интернете) 
(Матрица рисков предполагает какие риски у Вас будут, описывает какой размер убытков будет, вероятность наступления) (описываете риски и как Вы будете с ними бороться).
Масштабные риски, присущие данному инвестиционному проекту и предупредительные мероприятия, которые необходимо сделать в ходе реализации бизнес-проекта:
- Риск невыполнения программы оказания услуг – в базовых допущениях заложен минимальный объем производимой продукции, также включены расходы на рекламу для продвижения услуг, при составлении финансовой модели в основу взят оптимальный сценарий;
- Риск потери ликвидности вследствие неравномерности продаж – компания действует в среде с устойчиво растущим спросом, в отрасли наблюдается устойчивый спрос на продукцию;
- Риск срыва сроков оказания услуг по причине неисправности техники и оборудования – приобретено оборудование надежного производителя, техническое обслуживание и осмотр;
- Риск несчастного случая – приобретать качественное снаряжение и оборудование, строго контролировать соблюдение техники безопасности, предусмотреть страхование от несчастных случаев.
- Риск входа на рынок новых компаний-конкурентов – формирование устойчивой базы клиентов-приверженцев проекта, построение сети рефералов, контроль цен.
Анализ инвестиционных рисков позволит избежать финансовых потерь и ошибок в будущем при реализации самой идеи. 


Возможные локальные риски проекта:
1. Пожар;
2. Отключение электроэнергии (длительностью более чем на 12 часов);
3. Поломка, выход из строя частей оборудования.
Последствия наступления каждого риска;


	№
	Риск
	Последствия

	1
	Пожар
	Потеря некоторых активов. Порча имущества. Остановка производства.

	2
	Отключение электроэнергии (длительностью более чем на 12 часов)
	Остановка технологического процесса. Отсутствие возможности по производству продукции, невыполнение обязательств, падение операционной прибыли. 

	3
	Поломка, выход из строя частей оборудования
	Остановка процесса оказания услуг, снижение операционной прибыли проекта.



Карта рисков
	Вероятность
	

	Высокая
	
	1. Поломки

	
	



	Средняя
	1. Поломки
	1. Отключение электроэнергии
	

	

	Малая
	
	1. Поломки

	1. пожар
	

	
	малый
	средний
	большой
	Размер ущерба



Матрица реагирования и упреждения рисков
	№
	Риски
	Индикаторы
наступления
	упреждение
	реагирование
	ответственный

	1
	Пожар
	Задымление, пожарная сирена, открытый огонь.
	Соблюдение правил пожарной безопасности. Регулярный осмотр и выявления вероятных источников пожара.
	Вызвать пожарных тел.:112,102. Использовать средства пожаротушения. Эвакуация людей и важной документации.
	Руководитель проекта.

	2
	Отключение электроэнергии
	Индикатор на главном счетчике, датчики на приборе.
	Соблюдение правил эксплуатации. Соблюдение правил допусков и тех. нормативов к эл. и др. оборудованию. 
	Вызвать электрика, тех службу. Перевод питания на автономный режим. Исполнение предписаний правил.
	Руководитель проекта.

	3
	Выход из строя частей оборудования
	Ревизии, проверки плановые и внеплановые
	Наличие запасных частей. Тех службы, занятые обслуживанием конкретных механизмов. Своевременная замена, уход за частями и оборудованием в целом. Соблюдение сроков и правил эксплуатации оборудования. Использование надежных материалов частей и узлов оборудования. Ремонт и техобслуживание 
	По согласованию предоставить возможность приступить к исправлению неисправности специалистам.  Учесть причины в будущей эксплуатации.
	Руководитель проекта






Приложение. 
В этом разделе указывайте, иллюстрации, фотографии оборудования., таблицы, макеты, дипломы, сертификаты. 

