51Э группа
Дисциплина ОП 09. Правовые основы предпринимательской деятельности.
9.11.2020
Занятие № 29
Практическая работа № 8
Тема «Расчет банковского процента и суммы кредита»
Цель: Произвести расчет банковского процента и суммы кредита

Формируемые компетенции: ОК 1,2,8
ПК 4.2,4.5
	
Студент должен знать:
-понятие о банковской системе
-виды банковских операций
Студент должен уметь:
-производить расчет банковского процента и суммы кредита
Средства обучения: Ефимова О.В. Предпринимательское право с. 113-119

Теоретические сведения к практической работе
Кредит - это форма движения ссудного капитала (денежного), предоставляемого в ссуду на стандартных условиях.
Форма кредита - это его разновидность.
Метод кредитования - это порядок предоставления и погашения кредита
Формы кредита:
1. коммерческая – это кредитование экономическими контрагентами друг друга в товарной форме;
2. банковская – это кредитование банками других учреждений или друг друга в денежной форме;
3. ипотечная – это кредит под залог на приобретение недвижимости;
4. потребительская – это кредит широким слоям населения для приобретения потребительских товаров;
5. сельскохозяйственная – это кредит банков на развитие сельского хозяйства;
6. коммунальная – это кредит для нужд городского хозяйства под залог городской недвижимости или гарантию города;
7. государственная – это кредит, при котором государство выступает в роли кредитора;
8. онкольная – возврат кредита осуществляется по первому требованию;
9. контокоррентный кредит – классическая форма для клиентов, которые имеют большое число партнеров;
10. кредит в форме овердрафта – это выдача (снятие) денежных средств со счета, сумма которых превышает суммы остатка на этом счете;
11. операции с векселями (учетный кредит) – это перекупка векселей;
12. акцептная – это кредит, при котором банк является плательщиком по векселю;
13. ломбардная – это ссуда, обеспечиваемая легкореализуемым имуществом;
14. кредит, погашенный равными долями;
15. овальная – это форма кредита, при которой банк выступает в роли поручителя;
16. консорциальные операции – это кредиты, выдаваемые совместно несколькими банками (параллельный кредит);
17. кредитная линия – это процесс открытия кредита на заранее оговоренную сумму, потребляемую по мере необходимости.
При любой форме кредитования основными целями являются:
1. развитие производства;
2. удовлетворение потребностей в денежных средствах;
3. преодоление ограниченности собственного капитала.
Вид кредита - это внутренняя организация проявления содержания кредита. Виды кредитов:
1. по основным группам заемщиков: кредиты фирмам, населению, государству;
2. по назначению: потребительский, сельскохозяйственный, промышленный, торговый, инвестиционный, бюджетный;
3. по срокам: краткосрочный, среднесрочный и долгосрочный;
4. по сфере функционирования: кредит на приобретение оборотного капитала, ссуда на приобретение основного капитала;
5. по степени обеспеченности возврата: необеспеченные и обеспеченные кредиты;
6. по способу выдачи: компенсационный и платежный;
7. по времени погашения: в рассрочку, частями, одновременные, одночастно-погашаемые;
8. от ограничений по объему задолженности и срокам возврата: лимитированные и нелимитированные.

[image: http://www.bestreferat.ru/images/paper/85/63/8176385.png]- простой процент
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Содержание практической работы
Задание:
1.Выполнить тест:
	1.Укажите вид кредита в каждом конкретном случае (БК- банковский кредит; КК - коммерческий кредит; ПК- потребительский кредит; ИК- ипотечный кредит; ГК— государственный кредит; МК- международный кредит)
1. Магазин продает видеоаппаратуру с рассрочкой платежа.
2. Клиент получил в банке ссуду для реализации инвестиционного проекта.
3. Россия размещает в Западной Европе свои ценные бумаги.
4. МВФ предоставил России кредит.
5. Клиент берет в банке ссуду для оплаты обучения.
6. Предприятие поставило другому предприятию оборудование с условие оплаты его через 6 месяцев.
7. Клиент берет в банке ссуду под залог своей квартиры.
8. Коммерческий банк покупает на открытом рынке государственные ценные бумаги.
9. Банк покупает векселя.
10. Зарубежный покупатель предоставляет российскому экспортеру кредит для закупки товара.
2. Уставный капитал и иное имущество Центрального Банка Российской Федерации находятся в собственности …
• кредитных учреждений Российской Федерации
• федеральной
• коммерческих банков Российской Федерации
• муниципальной
3.. В основе денежной эмиссии лежат _________ операции.
• фондовые
• кредитные
• финансовые
• валютные

	4. Основой кредитной системы являются …
• специализированные финансово-кредитные организации
• коммерческие банки
• расчетно-кассовые центры
• Центральный банк
5. Движение кредита как капитала обусловливает …
• плановость
• целевое использование
• обеспеченность
• платность
6. Доход в виде ссудного процента получает …
• поручитель
• заемщик 
• кредитор
• гарант
7. Необходимой базой для существования ссудного процента являются ___________ отношения.
• денежные
• страховые
• кредитные
• финансовые
8. Современные коммерческие банки не занимаются операциями …
• по привлечению вкладов
• по выпуску банкнот
• по выдаче займов
• по хранению ценных бумаг
9. Расчеты между банками на территории России осуществляются …
• только по корреспондентским счетам банков
• через расчетно-кассовые центры Банка России, по корреспондентским счетам банков и на клиринговой основе
• только через расчетно-кассовые центры Банка России
• через счета банков, открываемые в Министерстве финансов РФ













Задание 2.Решить задачи:
№ 1Распишите по таблице график погашения платежей по кредиту на следующих условиях:
Сумма кредита — 400 000 руб.
Ставка по кредиту — 36% годовых.
Срок кредита — 90 дней.
Дата выдачи кредита — 1 апреля 20…. г.
Особые условия по кредиту — погашение основного долга осуществить в конце срока действия кредитного договора, а проценты за пользование кредитом выплачивать 30-го числа каждого месяца.
	Дата платежа
	Сумма основного долга
	Проценты по кредиту
	Общая сумма платежа

	30.04….
	
	
	

	30.05….
	
	
	

	30.06….
	
	
	

	Итого
	
	
	


№ 2
Составьте график платежей по приведенной в предыдущем задании таблице исходя из следующих условий:
Сумма кредита — 72 000 руб.
Проценты по кредиту — 40% годовых.
Срок кредита — 180 дней.
Дата выдачи — 1 февраля 20…. г.
Особые условия — проценты за пользование кредитом выплачиваются ежемесячно. Сумма основного долга погашается ежемесячно равными долями одновременно с погашением процентов.
№ 3
Составьте график платежей по таблице, приведенной выше, исходя из следующих условий:
Сумма кредита — 300 000 руб.
Проценты по кредиту — 42% годовых.
Срок кредита — 90 дней.
Дата выдачи — 12 января 20… г.
Особые условия — проценты за пользование кредитом выплачиваются каждые 10 дней. Сумма основного долга погашается ежемесячно равными долями одновременно с погашением процентов.

		Напишите вывод о проделанной работе.


51Э группа
Дисциплина ОП 09. Правовые основы предпринимательской деятельности.
10.11.2020
Лекция  №30
Тема 12.Бизнес-план предпринимательского проекта
1.Принципы разработки и основные разделы бизнес-плана
Оснащение: Самарина В.П. «Основы предпринимательства» с. 158-180
Задание:
1.Записать конспект лекции в рабочую тетрадь.
2Подготовиться к опросу по данной теме 
Принципы разработки бизнес-планов
Главными принципами, которыми следует руководствоваться при разработке бизнес-планов, являются принципы: непрерывности; многовариантности; множества реализуемых целей; количественной оценки целей развития предприятия; научности; оптимальности; сбалансированности; системности и быстрого (гибкого) реагирования 
Принцип непрерывности означает, что работы по составлению различных планов должны вестись постоянно, без перерывов. Для обеспечения реальности планов в них следует оперативно вносить необходимые изменения, которые могут быть обусловлены всевозможными возмущениями в макро- и микросреде.
Принцип многовариантности отражает потребность в получении не одного, а совокупности планов. Из множества полученных планов предпочтение должно быть отдано наилучшему из них для конкретных условий производства и сбыта.
Принцип множественности подлежащих реализации целей обеспечивает как возможность выбора в конкретной рыночной ситуации определенного количества доминирующих целей, так и решения оптимизационных задач на основе многоцелевого подхода.
Принцип количественной оценки целей развития фирмы означает потребность представлять в цифровом выражении планируемые к достижению цели функционирования производства и сбыта готовой продукции (услуги). При отсутствии таковых невозможно формализовать планово-экономическую задачу, т. е. разработать адекватную реальным условиям корректную и практически реализуемую экономико математическую модель.
Принцип научности означает необходимость построения различных видов планов на основе экономических и финансовых расчетов, которые базировались бы на правильно выбранных элементах системы планирования, достаточно точных исходных данных и прогрессивных нормах и нормативах.
Принцип сбалансированности отражает потребность получения системы тесно взаимоувязанных и согласованных различных видов планов, которые основывались бы на реально располагаемых трудовых, производственных и финансовых ресурсах.
Принцип оптимальности заключается в необходимости нахождения и реализации наилучших решений по экстремальным планово экономическим задачам.
Принцип системности обусловливает потребность проектирования всех элементов системы планирования в тесном единстве и взаимообусловленности.
Принцип преемственности состоит в том, что числовые оценки экономических, финансовых и инвестиционных показателей, получаемых в результате разработки бизнес-плана, должны полностью соответствовать стратегическому плану развития фирмы.
Принцип быстрого (гибкого) реагирования предполагает необходимость оперативного внесения соответствующих коррективов в планы производственно-хозяйственной и инвестиционной деятельности предприятия, обусловленных происшедшими изменениями в микро- и макросреде.
В рыночной экономике важно также оперативно и адекватно реагировать на современные достижения научно-технического прогресса. Это позволит предприятию сохранить высокий уровень конкурентоспособности производимой продукции и фирмы.
2.   Разделы бизнес плана
Бизнес план – это развернутый документ, который содержит основные направления деятельности, описывает необходимые ресурсы, условия работы, а также ожидаемые результаты предпринимательства.
Бизнес план необходим любому предприятию, а вот его разделы и их наполнение будут значительно отличаться для крупной компании и для малого бизнеса. Разработка бизнес плана, в первую очередь, поможет адекватно оценить возможности компании, использовать ее сильные стороны и найти, чем прикрыть слабые.
При построении нового бизнеса или расширения и усовершенствования уже имеющегося необходимо разработать стратегию деятельности. Постоянная сверка с разделами бизнес плана поможет всегда своевременно корректировать события и направлять работу предприятия по намеченной схеме.
Список основных разделов бизнес плана может выглядеть так:
· резюме;    цели и задачи компании;    анализ ситуации на рынке;    производственный план;    маркетинговый план;
· план организации управления;   финансовый план.
Каждый из пунктов может делиться на другие подпункты, иметь иные названия, но суть остается та же, что в представленном списке. Также указанные основные разделы бизнес плана предприятия могут дополняться другими необходимыми ответвлениями.
Характеристика и описание основных разделов бизнес плана
1. Резюме – это первый раздел бизнес плана, и он представляет собой краткое содержание всего документа. Составляется резюме самым последним, когда весь бизнес план уже готов. Цель раздела – привлечь инвестора, заинтересовать его, обрисовать в двух словах перспективы проекта.
2. Цели и задачи – проводится SWOT-анализ, который показывает возможности рынка по приобретению предлагаемой продукции. Описываются цели разработанного проекта и задачи, при помощи которых они будут достигнуты.
3. Анализ ситуации на рынке – проводится оценка конкурентов.
4. Производственный план – подробно описываются процессы производства, необходимые для этого технологии, сырье, работники, посредники.
5. Маркетинговый план – проводится изучение уровня цен и рентабельности продаж, потребностей покупателей. Просчитываются и анализируются затраты на рекламу, повышение имиджа фирмы и уровня продаж товаров и услуг. Этот раздел является основным разделом бизнес плана.
6. Организационный план – содержит информацию о партнерах, описывает процесс организации управления. Приводится схема структуры предприятия, примеры возможного штатного расписания. Просчитываются затраты на оплату труда и повышения квалификации кадров.
7. Финансовый план – обобщает все предыдущие части и подает данные в стоимостном выражении. Финансовый план составляется один на всё время реализации бизнес-проекта. Описываются возможные источники получения средств.
На практике состав разделов бизнес плана практически всегда отличается от того, что предлагается в теории. Каждая фирма разрабатывает его под свои конкретные нужды, предъявляет определенные требования и ищет различные пути для удачной деятельности. Так как не бывает одинаковых ситуаций, то и найти 2 идентичных бизнес плана невозможно, поскольку характерная черта этого документа – индивидуальность.
Основные разделы бизнес плана помогают описать, как будет функционировать компания, как будут достигаться поставленные цели. Это не статичный документ - разделы бизнес плана могут обновляться, в них вносятся поправки и изменения. Такие корректировки могут быть связаны как с трансформациями внутри фирмы, так и с модификациями во внешней среде (на рынке).






51Э группа
Дисциплина ОП 09. Правовые основы предпринимательской деятельности.
11.11.2020
Лекция  №31
Тема 12.Бизнес-план предпринимательского проекта
1.Принципы разработки и основные разделы бизнес-плана

Оснащение: Самарина В.П. «Основы предпринимательства» с. 158-180
Задание:
1.Записать конспект лекции в рабочую тетрадь.
2Выполнить тест
Разделы бизнес плана
Бизнес план – это развернутый документ, который содержит основные направления деятельности, описывает необходимые ресурсы, условия работы, а также ожидаемые результаты предпринимательства.
Бизнес план необходим любому предприятию, а вот его разделы и их наполнение будут значительно отличаться для крупной компании и для малого бизнеса. Разработка бизнес плана, в первую очередь, поможет адекватно оценить возможности компании, использовать ее сильные стороны и найти, чем прикрыть слабые.
При построении нового бизнеса или расширения и усовершенствования уже имеющегося необходимо разработать стратегию деятельности. Постоянная сверка с разделами бизнес плана поможет всегда своевременно корректировать события и направлять работу предприятия по намеченной схеме.
Список основных разделов бизнес плана может выглядеть так:
· резюме;    цели и задачи компании;    анализ ситуации на рынке;    производственный план;    маркетинговый план;
· план организации управления;   финансовый план.
Каждый из пунктов может делиться на другие подпункты, иметь иные названия, но суть остается та же, что в представленном списке. Также указанные основные разделы бизнес плана предприятия могут дополняться другими необходимыми ответвлениями.

	Основные разделы бизнес-плана и их характеристика
В наше время многие люди начинают проникаться мыслями о том, чтобы заняться собственным делом и не зависеть от работы «на дядю». Вот только на практике осуществить это решение бывает не так-то просто. Начать хотя бы с того, что для получения средств на первоначальное развитие своего дела нужно предоставить подробный и четкий план, в деталях расписывающий возможным инвесторам направления вашей деятельности.
Если вы не знаете, какие следует делать разделы бизнес-плана, вряд ли на выходе у вас получится что-то действительно толковое. В этой статье мы не только рассмотрим все этапы, но и дадим исчерпывающую их характеристику.
Титульный лист
Очень странно, но об этой детали многие совершенно забывают, считая ее «мелочью» и «пустой тратой времени». Конечно, это не так. Грамотно и красиво оформленный титульный лист полезен хотя бы тем, что показывает ваше ответственное отношение к делу, а это уже немаловажное обстоятельство. Итак, что необходимо указывать в «титуле»?
Во-первых, вам следует указать данные о своей фирме, или же просто название ИП. Там же прописывается вся необходимая контактная информация: физический адрес, телефон, адрес электронной почты. Многие забывают о том, что на титульном листе необходимо указать краткие сведения о том, чем вы предполагаете заниматься, а также общую предполагаемую сумму затрат. Важно! В обязательном порядке прописываете сноску, в которой должно содержаться что-то вроде: «Данные, которые содержат разделы бизнес-плана, не должны разглашаться и/или передаваться третьим лицам».
Резюме
При написании этого раздела нужно помнить одну тонкость. Несмотря на то что последовательность разделов бизнес-плана предполагает нахождение этого пункта в авангарде, его составлением занимаются в самую последнюю очередь, когда уже готов весь документ. В общем-то, все назначение этих данных состоит в том, что они должны заинтересовать предполагаемых инвесторов или кредиторов. Его объем не должен превышать четырех страниц, но и быть не менее двух. Здесь следует сделать замечание: когда вы будете описывать особенности и перспективы своего проекта, нужно обходиться без расплывчатых и замысловатых фраз.
В общем и целом нужно так обрисовать дело, чтобы ни у кого не возникло и тени сомнения в его полной перспективности. Вообще, характеристика разделов бизнес-плана – достаточно размытое понятие, так как бизнес у каждого свой, но все же некоторые аспекты всегда остаются неизменными.
Так, очень важно сделать долговременный прогноз (не менее чем на пару лет) по предполагаемым объемам продаж, а также о том, сколько конкретно денег вам понадобится для налаживания производства. Конечно, необходимо особенно подчеркнуть ту норму прибыли, на которую рассчитываете. При этом не следует приукрашивать ситуацию. В конце отдельным пунктом распишите, через какой промежуток времени вы вернете инвесторам вложенные в вас деньги и с каким прибытком для них. Какие еще необходимы разделы бизнес-плана?
Анализ положения дел в отрасли
Этот этап крайне важен, так как здесь вы расписываете, как обстоят дела в выбранной вами отрасли, каков годовой валовый доход и ее перспективы на несколько следующих лет. Как и в других случаях, структура и содержание разделов бизнес-плана при написании резюме должна отражать наиболее важные сведения:
· Что произошло в данной сфере деятельности за пять-семь лет.
· Вероятность ее стагнации или, напротив, развития.
· Важно выяснить, сколько новых компаний, которые появились на обсуждаемом вами рынке, осталось на плаву, а 
· 
скольким пришлось уйти. Поясните причины неблагополучных исходов.
· Нужно описать все виды новых товаров и услуг, появившихся в данной сфере деятельности, с указанием их перспективности.
· Инвесторам будет очень любопытно узнать, какие на рынке существуют конкурирующие организации, в чем ваше преимущество перед ними.
· Как вы собираетесь выходить на лидирующие позиции, какими методами будете достигать максимально высоких результатов.
· Каковы темпы продаж у конкурирующих фирм?
· Распишите их сильные и слабые стороны, постройте методику «продавливания» своей продукции на рынок, исходя из полученных прежде данных.
· Укажите, какие слои населения будут являться вашими потенциальными покупателями, какова их покупательская способность.
· Как будут отличаться ваши покупатели от потребителей, которых обслуживают конкуренты?
Практика показывает, что инвесторы склонны задавать именно эти вопросы. Если вы найдете ответы на них и грамотно сформулируете свой отчет, кредиторы наверняка обратят на вас свое внимание.
Сущность предполагаемого проекта
Все прочие разделы бизнес-плана важны, но на данном этапе придется особенно постараться. Вы должны показать всем, что ваш товар или услуга будут конкурентоспособны на современном рынке, что у них всегда будут покупатели. Чтобы сделать это, необходимо расписать в документе ответы на некоторые разделы. Итак, что должна включать структура бизнес-плана (разделы приведены примерно):
· Название товара или услуги.
· Описать товарные знаки, использованные патенты (если таковые имеются), прочие особенности.
· Еще раз укажите месторасположение вашей компании.
· Где располагается помещение, используемое в качестве производственного цеха или места для оказания услуг?
· Укажите, есть ли у вас в собственности (если вы еще не ответили на предыдущий вопрос) такой цех или вам придется брать его в аренду.
· Если у вас есть помещение, не требуется ли там ремонт. В каком состоянии находится объект, который вы собираетесь брать в аренду?
· Работники какой квалификации и с какими навыками вам будут нужны?
· Полный перечень требующегося оборудования.
· Есть ли возможность арендовать данные средства производства или же вам придется их все приобретать?
· Какой у вас имеется опыт в предпринимательской деятельности? Эту информацию, кстати, должны содержать разделы бизнес-плана (проекта предпринимательской деятельности).
· Есть ли у вас опыт работы на руководящей должности. Если есть, то каков стаж.
· Приведите свое краткое резюме.
· Из-за чего вы решили заниматься собственным бизнесом?
· Отчего вы уверены в успехе своего дела?
· На какой стадии проект находится в настоящее время.
Еще раз раскройте прочие нюансы: какую вы собираетесь делать на свой товар упаковку, как собираетесь его распространять, какие вы можете заложить расходы на рекламу, а также приведите пример своих (или аналогичных) маркетинговых исследований в области спроса на данный товар или услугу именно в вашем регионе (или городе). Если вы опишите, как именно собираетесь формировать на свою продукцию стабильный спрос, это будет огромным плюсом. Какова дальнейшая последовательность разделов бизнес-плана?
План производства
[image: раздел риски бизнес плана]Многие в этом пункте делают грубую ошибку, описывая только стандартный производственный план. На самом деле, важно описать не только это, но также сроки развертывания производства, а также способы контроля качества выпускаемой продукции. Сумеете ли вы уложиться в отведенный график и будут ли соответствовать предлагаемые вами услуги стандартам качества – вот другой, не менее важный, вопрос.
Подпункты
Этим вопросом чрезвычайно интересуются экономисты и финансисты потенциальных инвесторов, а потому важно подойти к оформлению раздела со всей возможной ответственностью. Вот какие тематики необходимо раскрыть наиболее подробно:
· Нужно полностью перечислить производственные циклы, причем особенно остановиться на привлечении субподрядчиков: планируется ли это делать, и если «да», то на какие технологические операции вы будете их ставить?
· В случае привлечения субподрядчиков, вам предстоит перечислить все их контактные данные.
· Поясните, почему именно вы выбрали конкретно эти компании.
· Сколько вы планируете платить субподрядчикам?

· Обязательно нужно составить технологические графики и схемы.
· Приведите в плане максимально подробный список оборудования и материалов, которые вам предстоит купить или/и арендовать.
· Подробно расскажите, какое вам нужно сырье и какими техническими характеристиками оно должно обладать.
· Распишите всех доступных поставщиков расходных материалов, укажите условия сотрудничества с ними.
· Какая предполагается себестоимость вашего продукта?
· Постарайтесь составить список того оборудования, которое вам может потребоваться в будущем, укажите его цену.
Если вы планируете заниматься торговлей или сервисными услугами, разработка разделов бизнес-плана включает в себя анализ еще и следующих вопросов:
· Укажите конкретных поставщиков товара.
· Не помешает заранее определиться с тем, какую систему вы будете использовать для складского контроля, и какую конфигурацию для этого потребуется купить. Цены на их разновидности могут отличаться в разы, так что от этого напрямую зависит размер вашей прибыли.
· Есть ли у вас помещение, которое вы можете использовать в качестве складского. Укажите, имеется ли оно в вашей собственности, или вы намереваетесь взять его в аренду.
Учтите, что при планировании работы крупного предприятия вы должны предоставить все данные в этом разделе на четыре-пять лет вперед. Если ваша компания не будет достигать таких размеров, хватит и трехлетнего срока. Очень важно показать простую и максимально прозрачную схему того, как и откуда вы намереваетесь брать сырье, какого оно будет качества и как вы намереваетесь сообщать об этих сведениях потенциальным потребителям вашего товара. Еще раз напоминаем о важности того, насколько подробно вы распишите о предполагаемой схеме контроля качества. Особенно важно указать, как и на каких именно этапах производства вы собираетесь ее внедрять, а также о предполагаемой стоимости этого мероприятия.
В этом же разделе можно рассказать о мерах защиты окружающей среды, об их стоимости, которая будет влиять на себестоимость готовой продукции. Особенно это важно для тех предпринимателей, которые впервые планируют открывать свое производство такого масштаба.
Маркетинговые изыскания
Это основной раздел бизнес-плана. Он предполагает подробное влияние внутренних и внешних факторов на выбранную вами сферу деятельности. Особенно важны внешние силы. Предприниматель не в силах на них повлиять, но они оказывают крайне серьезное влияние на его деятельность, а потому не принимать их во внимание нельзя. Приведем перечень такого рода факторов:
· Макроэкономические показатели, включая динамику ВВП, статистические данные по уровню дохода населения и реальные цифры по вашему региону. Это финансовый раздел бизнес-плана, так что включите сюда яркие и наглядные графики с подробными диаграммами.
· Социальные факторы: численность населения, его ориентированность на потребление конкретно вашей продукции и услуг, средний возраст ваших потенциальных покупателей.
· Укажите динамику развития технологий в мире и в России касаемо выбранной вами сферы деятельности.
· Покажите стабильность уровня спроса на производимую вами продукцию и сразу же спрогнозируйте и смоделируйте свои действия в случаях, когда он будет понижаться или повышаться.
· Важно! Покажите, что вы в курсе всех законов, которые регулируют вашу деятельность, приведите выдержки из законов и прокомментируйте, как конкретно вас касается то или иное правило.
· Необходимо составить стратегию развития предприятия в свете действий конкурентов. Что вы можете противопоставить более развитым и старым компаниям?
Наконец, укажите свои действия при резко снизившихся объемах поставок сырья, необходимого вашему производству. Сумеете ли вы в кратчайшие сроки перепрофилироваться на выпуск иной продукции или же придется закрыть свою фирму? Некоторые выделяют этот пункт в отдельный раздел, «риски бизнес-плана», но практика доказывает нежелательность акцентирования на нежелательных моментах, так как кредиторам это может не понравиться.
Внешние и внутренние факторы
Соответственно, внутренними факторами являются те, на которые вы сами можете оказать непосредственное влияние с целью корректировки их действия на ваш бизнес. Сюда относится контроль над поставщиками, собственными кадрами, а также финансовыми тратами (не включая случаи форс-мажоров). Проще говоря, основной раздел бизнес-плана предполагает ответ на вопрос: «Что вы имеете в данный момент, как вы планируете увеличивать свои показатели и что вы намереваетесь делать в дальнейшем»? Чтобы правильно ответить на эти вопросы, нужно собрать и проанализировать немалые объемы информации:
· Во-первых, вам важны ваши потенциальные потребители: какого они пола, возраста, каков их уровень благосостояния, с какой частотой они делают покупки. Желательно подробно остановиться на том, когда, как часто и в каком объеме они покупают именно те товары и услуги, которые вы собираетесь им предлагать.
· Нужно собрать сведения о том, какой рекламной стратегией пользовались ваши конкуренты, и насколько она оказалась удачной в итоге.
· Покажите потенциальным инвесторам, от каких факторов зависит цена на продукцию, подобную вашей, и насколько сильно она может изменяться в условиях нерегулируемого рынка.
· Как именно потребители относятся к такого рода продукции? Насколько сильна их мотивация для того, чтобы купить ее?
· Очень важно узнать, какие каналы сбыта товаров и услуг из вашей сферы показали себя наиболее прибыльными и как в них можно интегрировать собственную систему продаж с минимальными затратами.
· Еще раз проанализируйте «количественный и видовой» состав ваших конкурентов, постарайтесь описать все их сильные и слабые стороны.
· Какие, на ваш взгляд, вашими конкурентами использовались маркетинговые приемы и сколько из них действительно достигли своей цели, позволив увеличить объемы продаж?
· Напоследок рассмотрите сильные и слабые стороны своего товара или услуги.
Основные выводы
Наиболее сложно ответить на вопросы, связанные с маркетинговой стратегией. Чтобы сделать это, важно провести итоговый анализ разделов бизнес-плана:
· Как именно вы будете продавать свой товар: через собственные розничные сети, или же вы предполагаете воспользоваться услугами одной из крупных компаний, которые уже присутствуют на нашем рынке?
· Чем вы планируете руководствоваться, устанавливая конкретную цену на свой товар?
· Рассчитайте предполагаемую рентабельность затрат и укажите, в течение какого времени все вложенные в проект средства будут полностью «отбиты».
· Каким образом вы намереваетесь рекламировать свой товар или услугу и сколько на это потребуется потратить денег.
· Инвесторов также очень интересует вопрос о том, каким способом вы хотите увеличивать прибыли: продавать больше продукции или расширять возможные рынки сбыта.
· Намереваетесь ли вы принимать оплату только наличными или будут установлены терминалы для оплаты банковскими картами.
· Наконец, подробно расскажите о тех мерах, при помощи которых вы намереваетесь укреплять репутацию своего продукта и своей компании.
Заключение
На этом этапе важно кратко подвести итоги, еще раз сказать о важности, выбранной вами сферы деятельности в жизни людей, и обрисовать радужные перспективы развития бизнеса. Вот так составляют бизнес-план. Описание разделов, данное в этой статье, наверняка поможет вам в дальнейшей работе.
Характеристика и описание основных разделов бизнес плана
8. Резюме – это первый раздел бизнес плана, и он представляет собой краткое содержание всего документа. Составляется резюме самым последним, когда весь бизнес план уже готов. Цель раздела – привлечь инвестора, заинтересовать его, обрисовать в двух словах перспективы проекта.
9. Цели и задачи – проводится SWOT-анализ, который показывает возможности рынка по приобретению предлагаемой продукции. Описываются цели разработанного проекта и задачи, при помощи которых они будут достигнуты.
10. Анализ ситуации на рынке – проводится оценка конкурентов.
11. Производственный план – подробно описываются процессы производства, необходимые для этого технологии, сырье, работники, посредники.
12. Маркетинговый план – проводится изучение уровня цен и рентабельности продаж, потребностей покупателей. Просчитываются и анализируются затраты на рекламу, повышение имиджа фирмы и уровня продаж товаров и услуг. Этот раздел является основным разделом бизнес плана.
13. Организационный план – содержит информацию о партнерах, описывает процесс организации управления. Приводится схема структуры предприятия, примеры возможного штатного расписания. Просчитываются затраты на оплату труда и повышения квалификации кадров.
14. Финансовый план – обобщает все предыдущие части и подает данные в стоимостном выражении. Финансовый план составляется один на всё время реализации бизнес-проекта. Описываются возможные источники получения средств.
На практике состав разделов бизнес плана практически всегда отличается от того, что предлагается в теории. Каждая фирма разрабатывает его под свои конкретные нужды, предъявляет определенные требования и ищет различные пути для удачной деятельности. Так как не бывает одинаковых ситуаций, то и найти 2 идентичных бизнес плана невозможно, поскольку характерная черта этого документа – индивидуальность.
Основные разделы бизнес плана помогают описать, как будет функционировать компания, как будут достигаться поставленные цели. Это не статичный документ - разделы бизнес плана могут обновляться, в них вносятся поправки и изменения. Такие корректировки могут быть связаны как с трансформациями внутри фирмы, так и с модификациями во внешней среде (на рынке).

Задание:
2Выполнить тест

	Вопрос 1. Сколько этапов выделяется в истории развития бизнес-планирования в России?
1)       2;
2)       3;
3)       4;
4)       5;
5)       6.
Вопрос 2. Как называется ситуационный анализ, который представляет собой предварительное рассмотрение и оценку сильных и слабых сторон предлагаемой бизнес-идеи с учетом различных существующих и возможных в будущем факторов и влияний?
1)       Оценка возможностей и опасностей;
2)       SWOT-анализ;
3)       Комплекс исходных данных;
4)       Нет правильного ответа;
5)       Все ответы верны.
Вопрос 3. Как называются характеристики, которые находятся вне контроля предпринимателя и могут повлиять на результат в будущем?
1)       Оценка возможностей и опасностей;
2)       SWOT-анализ;
3)       Комплекс исходных данных;
4)       Нет правильного ответа;
5)       Все ответы верны.
Вопрос 4. Как называются сбор, подготовка и анализ исходных данных для обоснования инвестиционных предложений и разработки бизнес-плана?
1)       Оценка возможностей и опасностей;
2)       SWOT-анализ;
3)       Комплекс исходных данных;
4)       Нет правильного ответа;
5)       Все ответы верны.
Вопрос 5. Как называется искусство руководства и координации людских и материальных ресурсов на протяжении “жизненного цикла” проекта путем применения системы современных методов и техники управления для достижения определенных в проекте результатов по составу и объему работ, стоимости, времени, качеству и удовлетворению участников проекта?
1)       бизнес-планирование;
2)       планирование;
3)       контроль;
4)       управление проектом;
5)       бизнес-аудит.




51Э группа
Дисциплина ОП 09. Правовые основы предпринимательской деятельности.
12.11.2020
Занятие № 32-33
Практическая работа № 9-10
Тема «Составление бизнес-плана»
Цель: Разработать структуру бизнес - плана на оказание услуг в сфере электроэнергетики
Формируемые компетенции: ОК 1,2,8  ПК 4.2,4.3,4.7
Студент должен знать:
- структуру бизнес - плана
Студент должен уметь:
- составлять бизнес - план
Средства обучения: учебник  Самарина В.П. «Основы предпринимательства» с 158-180
Теоретические сведения к практической работе
1. Разделы бизнес-плана
Важным документом, предваряющим начало деятельности предприятия, служит предпринимательский бизнес-план. Его структура и содержание строго не регламентированы. По нашему мнению, наиболее предпочтительным можно считать бизнес-план, включающий семь разделов.
Раздел 1 — «Цели и задачи предпринимательской сделки» — является центральным в бизнес-плане.
Главная цель предпринимательского бизнеса — получение прибыли. Планируя намеченную сделку, следует прежде всего определить, на какую сумму прибыли можно рассчитывать, и убедиться в том, что проект вообще способен принести желаемую прибыль. Важно при этом, как и вообще при формировании бизнес-плана, учесть фактор времени. Другими словами, наряду с величиной ожидаемой прибыли необходимо знать, как она распределится во времени, не окажется ли прибыль слишком запоздалой с учетом потребности предпринимателя в денежных средствах и воздействия инфляции, умаляющей значение абсолютного прироста денег.
При первоначальной оценке целесообразности предпринимательского проекта необходимо также учесть, что сумма получаемой прибыли должна быть существенно выше той, которую мог бы получить предприниматель, помещая затрачиваемые денежные средства на то же время в Сберегательный банк. Иначе просто есть смысл свести дело к этой простейшей финансовой сделке.
Наряду с главной, определяющей целью в поле зрения составителей бизнес-плана должны находиться и другие цели и задачи: социальные, повышение статуса предпринимателя, специальные цели и задачи; особые задачи предпринимательства, в частности благотворительность.
Раздел 2 — «Обобщенное резюме,  основные параметры и показатели   бизнес-плана»   —  является   сводным   и   представляет
собой основные идеи и содержание плана в миниатюре. Он создается и уточняется по мере проработки плана, а завершается лишь после составления бизнес-плана в целом.
В сводном разделе представлены: генеральная цель проекта (сделки); краткая характеристика предпринимательского продукта, конечного результата намечаемого плана и их отличительные особенности; пути и способы достижения поставленных целей; сроки осуществления проекта (сделки); затраты, связанные с eгo реализацией; ожидаемая эффективность и результативность; область использования результатов.
Показатели обобщенного резюме: общие сводные показатели (объемы производства и реализации продукции и услуг, выручка, собственные и заемные средства, прибыль, рентабельность); специальные показатели (качество реализуемых товаров и услуг, их отличительные свойства, приспособленность к особым вкусам и запросам потребителя, срок окупаемости вложений, низкая степень риска, гарантированность получения планируемого результата).
В разделе 3 — «Характеристики продуктов, товаров, услуг,предоставляемых предпринимателем потребителю» — должны быть зафиксированы: наглядные данные, позволяющие с требуемой полнотой «осязать» предпринимательский продукт (опытный образец), или его характеристики (описания, модели, фотографии, сведения о круге потребителей предпринимательского товара и потребностей, которые он  будет удовлетворять,   —  прогноз платежеспособного
 спроса на товар); данные о регионах, группах населения, организациях, которые предпочтительно исходя из анализа и прогноза станут покупателями и потребителями товара; данные о динамике ожидаемого потребления товара по временным периодам с учетом факторов, влияющих на изменение потребностей в данном товаре; прогноз цен, по которым предполагается реализовать продукт предпринимательской деятельности.
Раздел 4 — «Анализ и оценка конъюнктуры рынка сбыта, спроса, объемов продаж» — непосредственное продолжение изучения потребностей и прогнозирования цен. Он предопределяет объемы производства и продаж товаров по временным периодам реализации предпринимательского проекта.Исследование, анализ, оценка рынка в процессе подготовки бизнес-плана опираются, с одной стороны, на предположения, т.е. носят прогностический характер, а с другой — на предварительную договоренность с потенциальным покупателем или с торговыми, сбытовыми организациями.
Разные ситуации возникают в зависимости от размеров и сроков проектов. В случае краткосрочных мелких проектов можно с высокой степенью достоверности установить круг покупателей, потребителей предпринимательского продукта, что позволяет сделать вывод об объемах продаж.
При долговременных крупных предпринимательских проектах возникает более сложная ситуация — определение изменения спроса на предпринимательский товар, его продажи, потребления будет проходить при составлении бизнес-плана на основе предположений, оценок, расчетов и прогнозов.
Наряду с расчетно-аналитической оценкой рынка сбыта бизнес-план должен предусматривать способы активизации рынка посредством маркетинговой и других видов деятельности.
При разработке раздела 4 необходимо также учитывать наличие других предпринимателей, знать конкурентов, их возможности, способности и ценовую политику. С этой целью работа над бизнес-планом должна включать корректировку прогнозируемого объема продаж с учетом конкуренции.
Раздел 5 — «План (программа) действий и организационные меры» — его содержание во многом зависит от вида предпринимательской деятельности (производственная, коммерческая, финансовая). Программа предпринимательских действий обычно включает: а) маркетинговые усилия (реклама, определение рынка сбыта, контакты с потребителем, учет его запросов); б) осуществление производства продукции (в случае производственного предпринимательства); в) закупку, хранение, транспортировку, реализацию товаров (в особенности применительно к коммерческому предпринимательству); г) обслуживание  покупателя в процессе продажи товара и после продажи.
Организационные меры составляют неотъемлемую часть программы действий и включают: способы управления реализацией бизнес-плана; организационные структуры управления проектом; методы координации действий исполнителей, а также меры по установлению специальных форм оплаты труда, стимулирования, подбора и подготовки кадров, учета, контроля и др.
Раздел 6 — «Ресурсное обеспечение сделки» — содержит сведения о видах и объемах ресурсов, необходимых для осуществления
предпринимательского проекта, об источниках и способах получения ресурсов.
Ресурсное обеспечение охватывает: материальные ресурсы (материалы, полуфабрикаты, сырье, энергия, здания, оборудование и др.); трудовые, финансовые (текущие денежные средства, капиталовложения, кредиты, ценные бумаги); информационные ресурсы (статистическая, научно-техническая информация).
Раздел 7 — «Эффективность сделки» — является завершающим разделом бизнес-плана. В нем приводится сводная характеристика эффективности предпринимательской сделки. В числе сводных показателей эффективности основными являются показатели прибыли и рентабельности сделки. Кроме того, учитывается социальная и научно-техническая эффективность (получение новых научных результатов). Здесь целесообразно проанализировать долговременные последствия предпринимательской сделки.
2. Расчет основных показателей бизнес-плана
Первичными документами, по данным которых составляется финансовый план, являются план продаж, план затрат на основные средства, план производства, план затрат на материалы, заработную плату, план затрат на производство (калькуляция себестоимости продукции смета затрат). Данные документы рассчитываются по формам Приложений 1-7 на основе данных предприятия, «созданного» студентами.
Раздел «Финансовый план» обобщает материалы предыдущих разделов и представляет их в стоимостном выражении. При этом разрабатываются:
- прогноз объемов реализации; 
- таблица доходов и расходов;
- таблица денежных поступлений и платежей.
Прогноз объемов реализации призван дать представление о той части рынка, которую Вы предполагаете охватить своей продукцией. Обычно принято составлять такой прогноз на 3 года вперед, причем для первого года данные приводятся помесячно, для второго года – поквартально, для третьего года – в виде общей суммы продаж за 12 месяцев.
Таблица доходов и затрат составляется помесячно и в целом на год. Она позволяет определить плановую прибыль предприятия.
Таблица денежных поступлений и платежей – это документ, позволяющий оценить, сколько денег нужно вложить в проект в разбивке по времени. Главная его задача – проверить синхронность поступления и расходования денежных средств предприятия.



Задание1 Выполните тест
	1. Чему равен срок окупаемости инвестиционного проекта:
2. Чему равен коэффициент эффективности инвестиционного проекта:
3. Чему равна эффективность капитала:
4. Чему равен дисконтированный доход:
5. Что такое системный подход:
6. Что такое целенаправленность отдельных разделов плана?
7. На чем должны строиться планово- контрольные вопросы:
8. С чего следует начать структуризацию планов:

	9. Как должны быть ориентированы планы с точки зрения содержания:
10. Что такое синхронное планирование:
11. Принцип встречного потока в процессе планирования:
12. В чем заключается актуальность планирования и контроля:
13. Для успешного функционирования планирования и планово-контрольных расчетов требуются организационные предпосылки,заключающиеся в:
14. Что можно отнести к эффектному инструменту сбора, переработки и передачи информации:
15. Что такое планирование потенциала:


1. Ознакомьтесь с методическими указаниями.
2. Выбрать направление деятельности и разработать основные разделы бизнес-плана (по типовому плану) для предприятия.
2. Для выбранного производственного предприятия составить и рассчитать первичные планы и документы по формам, приведенным в Приложениях.
Задание 2
Описание бизнеса________________________________________________________
Моими клиентами будут _________________________________________________
Подготовительные этапы займут у меня _____________________________ месяцев
Я выбираю следующую организационно-правовую форму _____________________
Для бизнеса мне (не) понадобятся наемные работники _________________________
Мои преимущества перед конкурентами:____________________________________
_______________________________________________________________________
Мой бизнес подвержен действию следующих факторов риска:
_______________________________________________________________________
Расходы:
аренду или покупку помещения ___________________________________________
на оборудование ________________________________________________________
_______________________________________________________________________
на товар или расходные материалы ________________________________________
_______________________________________________________________________
на ремонт оборудования _________________________________________________
_______________________________________________________________________
транспортные расходы (использование личного а/м, покупка или аренда)
_______________________________________________________________________
на заработную плату работникам __________________________________________
коммунальные платежи__________________________________________________
Непредвиденные расходы (≈ 20% от всех расходов) __________________________
Итого расход___________________________________________________________
Расчет дохода __________________________________________________________
Итого доход ____________________________________________________________
Прибыль составит ______________________ без вычета налогов.


3. Вывод. Мой бизнес-план (не) жизнеспособен, потому что___________________

ПРИЛОЖЕНИЯ

Приложение №1 
Перечень требуемых основных средств

	№ п/п
	Наименования оборудования
	Место
приобрете
ния
	Цена за ед оборудова ния (т. р.)
	Кол-во
единиц
оборудован
ия
	Общая
стоимость
(т.р.)
	Примеча ние

	1
	
	
	
	
	
	

	2
	
	
	
	
	
	

	Итого
	
	


Амортизационные отчисления 

	Название основных средств
	Балансовая стоимость, т.р.
	Норма амортизации
	Амортизационные
отчисления в год,
т.р.

	
	
	
	

	
	
	
	

	ИТОГО
	
	
	



Приложение №2
Перечень материалов, комплектующих изделий, используемых
для производства продукции 
	№ п/п
	Наименования материалов
	Норма
расхода на
изделие (кг,
шт)
	Цена за единицу (т. руб.)
	Общая стоимость, тыс. руб.

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Итого
	



Приложение №3
Потребность во вспомогательных материалов и МБП в расчете на год
		
	№ п/п
	Наименование
	Кол-во
	Цена за
единицу
(т.руб.)
	Общая
стоимость
(т.руб.)
	Примечание

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	Итого:
	
	
	
	


*
Приложение №4
Объем выпуска продукции в первый год деятельности предприятия
	№ п/п
	Месяц
	Объем производства изделий


	
	
	

	
	
	

	
	Итого за год:
	


Приложение 5а
Потребность в основных производственных рабочих

	Профессия
	Трудоемкость работ

	Общая
трудоемкость
партий
	Фонд
рабочего
времени
1 чел
	Потребность в рабочих

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	Итого:
	
	
	
	



Приложение №5б
Численность персонала и фонд заработной платы за год

	Специальность, должность
	Число
работник
ов (чел)
	Тарифная
ставка или
оклад
(руб/час)
	Фонд рабочего времени
(час)
	Страховые взносы
(т.руб.)
	Фонд з/п в год (т.руб.)

	Основные рабочие
	
	
	
	
	

	Вспомогательные рабочие
	
	
	
	
	

	2.Специалисты

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	З.Административный и обслуживающий персонал

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	Итого:
	
	
	
	
	



Приложение №6
Смета затрат на производство и реализацию продукции в расчет на год

	№ п/п
	Статьи затрат
	Сумма (т.руб.)
	Примечание (порядок расчета)

	1
	Материальные затраты:
	
	

	2
	вспомогательные материалы
	
	

	3
	сырье материалы ПКИ
	
	

	4
	Расходы на оплату труда персоналу:
	
	

	5
	зарплата основных рабочих
	
	

	6
	зарплата прочих категорий работников
	
	

	7
	Отчисления на социальные нужды :
	
	

	8
	основных рабочих
	
	

	9
	прочих категорий работников
	
	

	10
	Амортизация основных фондов
	
	

	11
	Прочие затраты:
	
	

	12
	аренда оборудования
	
	

	13
	аренда помещения
	
	

	14
	электроэнергия
	
	

	15
	ремонт зданий, сооружений
	
	

	16
	ремонт оборудования
	
	

	17
	спецодежда
	
	

	18
	расходы на охрану труда
	
	

	19
	коммунальные платежи
	
	

	20
	ГСМ
	
	

	21
	Канцелярские товары
	
	

	22
	……
	
	

	
	Итого:
	
	


*

Приложение №7
Калькуляция полной себестоимости и цены изделия (составляется по каждому виду изделия).

	№ п/п
	Наименование статей калькуляции
	Сумма (руб.)
	Расчет

	

	затрат

	
	
	

	1
	Материалы и покупные комплектующие
	
	
	

	2
	Основная зарплата
	
	
	

	3
	Отчисления на социальные нужды
	
	
	

	4
	Накладные расходы
	
	
	

	5
	Себестоимость
	
	
	

	6
	Прибыль
	
	
	

	7
	Цена
	
	
	

	
	


Приложение №8
Прогноз объема продаж (проводится для каждого изделия в отдельности и вместе)
	№ п/п
	Показатели
	Первый год
	Втрой год

	

	

	1 KB
	2 кв
	3 кв
	4 кв
	1 KB
	2 кв
	3 кв
	4кв

	1
	Объем продаж (шт.)
	
	
	
	
	
	
	
	

	2
	Себестоимость единицы (т.р.)
	
	
	
	
	
	
	
	

	3
	Цена за единицу без НДС (т.р.)
	
	
	
	
	
	
	
	

	4
	Отпускная цена с НДС за единицу (т.р.)
	
	
	
	
	
	
	
	

	5
	Объем реализации продукции (выручка от реализации) с НДС
	
	
	
	
	
	
	
	

	6
	Объем реализации по всем изделиям (т.р.)
	




Приложение №9
Проектные суммы доходов и затрат по всем изделиям на первый год деятельности предприятия
	№ п/п
	Показатели
	Сумма (т.руб.)
	Примечание(порядокрасчета)

	1
	Объем реализации продукции (выручка от реализации за год),
	
	

	2
	НДС
	
	

	3
	Себестоимость продукции за год
	
	

	4
	Прибыль от реализации продукции за год (балансовая прибыль)
	
	

	5
	Налог на имущество
	
	

	6
	Налогооблагаемая прибыль
	
	

	7
	Налог на прибыль
	
	

	8
	Чистая прибыль
	
	



		Напишите вывод о проделанной работе.	
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