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1. Резюме
Краткое описание проекта. По этим первым двум страницам инвесторы решают, вкладывать средства или нет.
Резюме занимает первое место в списке, но всегда пишется в последнюю очередь. Оно должно содержать краткий обзор бизнеса, который должен привлечь внимание и спровоцировать на тщательное изучение. Резюме должно быть не более 2 страниц с кратким описанием других разделов Бизнес-плана, а также отражать общую цель и задачи проекта.



2. Описание проекта
Опишите свою идею – чем объясняется потребность в бизнесе? Что и где вы собираетесь открывать, создавать, модернизовать?
На решение каких актуальных проблем муниципального образования направлен проект?
Какие перспективные инвестиционные ниши муниципального образования ниши отражает проект?
Опишите бизнес и как он вписывается в отрасль.
В описании также можно указать следующие детали: 
· Технологические процессы. 
· Схема производства. 
· Выгоды потребителей, подкрепленные доказательствами. 
· Уникальность. Особенность, за которой к вам придут покупатели. Новая технология, низкие цены, ускоренная доставка и т. д. 
· Перспективы развития. Каким вы видите предприятие через год после открытия, через 5 лет. 




3. Анализ рынка
В этом разделе вам нужно продемонстрировать, что вы тщательно проанализировали ситуацию на рынке и что для вашего продукта или услуги достаточно спроса, чтобы сделать бизнес жизнеспособным. Конкурентный анализ включает оценку вашей конкуренции и то, как ваш бизнес будет конкурировать в этом секторе.
· Определите целевой рынок(и) для вашего продукта или услуги в вашем муниципальном образовании.
· Опишите потребность в ваших продуктах или услугах.
· Оцените общий размер рынка и единиц вашего продукта или услуг, которые может приобрести целевой рынок, потенциальный объем повторных покупок и то, как на рынок могут влиять экономические или демографические изменения.
· Оцените объем и стоимость ваших продаж по сравнению с любыми существующими конкурентами. 
·  Опишите любые полезные барьеры для входа, которые могут защитить бизнес от конкуренции, например, доступ к капиталу, технологии, правила, набор навыков сотрудников, местоположение и т.д. 
Какие показатели можно включить: 
· объем рынка – количество продукции, которое могут купить за конкретное время; 
· определение целевой аудитории, примерное измерение численности, деление на группы по социальным, демографическим признакам; 
· влияние экономики, политики, законов, экологии; 
· анализ конкурентов – объем производства и сбыта, технологии;
· изучение цен; 
· какая реклама лучше работает в этой сфере.



4. Маркетинговый план
Описание того, как вы намерены стимулировать потребителей с целью приобретения ваших товаров или услуг (услуги), включая рекламу, стратегию ценообразования, продаж и распределения, а также послепродажное обслуживание (если это применимо).
4.1. Предложение продукта или услуги
Опишите свой продукт или услугу, как это может принести пользу клиенту и что отличает его от предложений конкурентов (т.е. в чём заключается уникальность?).
4.2. Стратегия ценообразования
Опишите, как вы намерены оценивать свой продукт или услугу. Ценообразование должно быть конкурентоспособным, чтобы привлекать клиентов, но достаточно высоким, чтобы покрывать расходы и получать прибыль. Ценообразование может состоять из расчётов себестоимости и стоимости продажи конечным покупателя или исходя из сравнения с аналогичными продуктами / услугами на рынке. Анализ безубыточности может помочь определить продажи и цены на прибыльность.
4.3. Сбыт
Опишите, как вы будете распространять свои продукты (если применимо). Будете ли вы продавать оптом или в розницу? Какой тип упаковки потребуется? Как будет поставляться товар(ы)? Какие методы будут использоваться для оплаты?
4.4. Реклама и продвижение
Перечислите различные носители, которые вы будете использовать, чтобы получить своё сообщение для клиентов (например, бизнес-сайт, электронная почта, социальные сети, традиционные средства массовой информации, такие как газеты и т.д.). Будете ли вы использовать рекламные методы продаж, такие как бесплатные образцы, демонстрации продуктов и прочее?
Какие маркетинговые материалы вы будете использовать, например, визитные карточки, листовки, брошюры и т.д. Как насчёт запуска продуктов и выставок? Включите приблизительные расходы на рекламу и продвижение.


5. Организационный план
5.1. Правовая форма
Прежде всего, в данном разделе необходимо обосновать выбор формы деятельности. Укажите, являетесь ли вы физическим лицом – ИП, или же основателем организации – ООО или АО. В последнем случае обязательно нужно перечислить органы управления и их полномочия, состав учредителей и их права и обязанности. После этого необходимо описать организационную структуру предприятия.
5.2. Организационная структура
Организационная структура – это состав, система взаимоотношений и функций между различными отделениями предприятия, каждое из которых несет ответственность за свою сферу деятельности и является частью иерархической системы организации.
Существует несколько видов организационных структур, а именно, линейная, функциональная, линейно-функциональная и т.д. Однако каким бы ни был тип структуры, ваша задача заключается в том, чтобы подчеркнуть, что она является максимально эффективной.
5.3. Описание штата сотрудников
После того, как вы определите структуру организации, вам нужно описать штаб своих сотрудников. Иными словами, вам нужно указать, специалисты какого профиля потребуются вам для нормальной работы, при этом упомянув необходимый опыт и образование, планируемую заработную плату и систему премирования.
Вам нужно указать:
· Должность сотрудника или сотрудников;
· Количество работников в этой должности (Например, 1 Администратор; 4 Кассира);
· Ежемесячную заработную плату работника по каждой специальности, окладную часть, премиальную часть и систему премирования.
· Ежегодную заработную плату работника по каждой специальности.
Также постарайтесь подумать, необходимо ли вам будет проводить дополнительные обучающие курсы (как правило, это требуется на узкоспециализированных предприятиях). Если таковая необходимость имеется, обязательно укажите это в организационном плане.
Если вам придется как-либо изменять штат в процессе деятельности предприятия, опишите в каких условиях и как именно это будет осуществляться. Если планируется найм новых работников или других специалистов, обязательно упомяните это, даже если подобные перемены могут стать необходимостью только через несколько лет.


6. Производственный план
6.1. Описание производственного процесса
Если вы планируете открытие производства, вам обязательно нужно описать все этапы и особенности технологического процесса, начиная с закупки расходных материалов и необходимого сырья, и заканчивая продажей готового товара (даже если вы планируете открытие магазина, то укороченный вариант процесса от поставки товара до его размещения в магазине и реализации просто необходим).
6.2. Описание сырья и его поставщиков
[bookmark: p3]Опишите, какое сырье и материалы требуются для производства, как именно вы планируете перевозить и хранить их. Более того, следует также указать, как именно вы собираетесь осуществлять контроль качества и следить за своевременностью поставок, имеются ли альтернативные поставщики сырья в случае возникновения проблем с имеющимися.
6.3. Производственные помещения и земельные участки
[bookmark: p4]Далее вам нужно описать, владеете ли вы землей, подходящими зданиями, сырьем или оборудованием. Где будет размещаться производство, где склад сырья, где склад готовой продукции. Если нет, опишите, какие именно помещения, оборудование и т.д. вы планируете приобрести или арендовать, какие сроки потребуются на оформление документации и монтаж техники, и в какую сумму это обойдется предприятию.
6.4. Снабжение энергоресурсами
[bookmark: p5]Необходимо описать мощности источников энергии, их стоимость, доступность на рынке, возможности временной замены существующих источников в случае аварий и неполадок.
6.5. Производственные калькуляции и себестоимость
[bookmark: p6]В этом разделе необходимо будет показать какие затраты сырья, материалов или энергоресурсов будут израсходованы на производство одной единицы продукции проекта. После чего должна быть просчитана ее себестоимость и показана маржинальная прибыль планируемого к производству продукта.
6.6. Постоянные расходы производства
Помните, если вы планируете открытие магазина, салона или другого предприятия, которое не предполагает производство продукции, а лишь реализацию определенных товаров или услуг, данный раздел производственного плана будет менее подробным и узкоспециализированным, однако это не означает, что его и вовсе можно проигнорировать. В данном случае вам нужно описать площади вашего заведения, торговой точки и т.д., разделения их на особые зоны, указать все суммы, необходимые на оснащение помещения, закупку сырья и запуск процесса реализации, а также поддержание и развитие предприятия.
 

7. Финансовый план
7.1. Расчетные нормативы
В данном пункте необходимо определить и описать следующие моменты:
· Цены, которые будут указаны в Бизнес-плане (постоянные, текущие, с учетом или без учета налогов);
· Систему налогообложения, размер суммы налога, сроки его выплаты;
· Сроки, которые охватывает Бизнес-план (горизонт планирования). 
7.2. Смета затрат и подсчет себестоимости товара или услуги
Смета затрат – это, по сути, перечень расходов, которые необходимо будет понести, чтобы реализовать проект, изложенный в Бизнес-плане. Данный пункт должен быть описан максимально детально, так как он позволяет определить финансовую перспективность и эффективность инвестиций.
Себестоимость же продукции рассчитывается исходя из информации о затратах, зарплатах, накладных расходах и т.д. При этом также нужно учитывать общие объемы производства и уровни продаж за конкретный период времени (к примеру, месяц или год).
7.3. Отчет о прибылях и убытках
В этом пункте проводится финансовая оценка деятельности предприятия, описываются ее доходы, расходы, прибыли и убытки.
7.4. Анализ финансовых показателей проекта
[bookmark: p8]После того, как вы составите баланс, вы сможете проанализировать главные финансовые показатели. Подводятся итоги, касающиеся финансовых характеристик проекта: его устойчивости, платежеспособности, рентабельности, сроков окупаемости.
7.5. Описание способов финансирования
В данном пункте необходимо описать, на какие средства будет реализовываться проект. В качестве спонсора может выступать государство в виде субсидирования или кредитования или частные инвесторы.
В этом же пункте нужно описать процесс займа и возврата заемных денег, указав источники, суммы, процентные ставки и график погашения долга.




8. Анализ рисков
Выявление факторов риска и оценка их значимости, по сути, анализ вероятности того, что произойдут определенные нежелательные события и отрицательно повлияют на достижение целей проекта. Анализ рисков включает оценку рисков и методы снижения рисков или уменьшения связанных с ним неблагоприятных последствий.
1. Определяются источники и факторы возникновения риска, выявляются виды и стадии работ над проектом, при которых угроза негативного развития событий особенно велика.
2. Перечисляются все типы рисков, которые могут возникнуть при реализации планируемого действия.
3. Определяется общая целесообразность проекта с точки зрения негативных последствий для бизнеса, вычисляется степень возникновения каждого риска в отдельности.
4. Рассчитываются допустимые значения рисков для деятельности компании. Здесь важно правильно определить уровень возможного урона, при превышении которого начинаются серьезные негативные последствия для компании.
5. Определяются действия для уменьшения или полного устранения заявленных рисков.
Можно выделить следующие основные методы экспертных оценок, применяемые для анализа рисков:
· Вопросники.
· [bookmark: _GoBack]SWOT-анализ.
· Оценка риска стадии проекта.
· Метод Дельфи.

