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 Каким должно быть резюме проекта

 Как представить данные о первом этапе бизнеса 

 Как описать бизнес-идею развития предприятия

 Как изложить маркетинговую информацию

 Как обосновать требуемые ресурсы

 Как рассказать о юридических вопросах

 Как составить финансовый бюджет

 Как оценить риски

 Как оформить бизнес-план

 Использование шаблона текстовой части бизнес-плана

 Применение шаблона финансовой части бизнес-плана

Общая программа семинара



Семинар «Основы ведения бизнеса»

Общая логика бизнес-плана

Резюме

Маркетинговая часть

Обоснование ресурсов 
(производственная часть)

Финансовая часть

Сжатое изложение сути проекта

Анализ спроса и конкуренции, программа 

маркетинга, сценарии реализации проекта, 

обоснование прогноза продаж и 

бюджета маркетинга

Обоснование всех видов затрат, связанных 

с реализацией проекта:

• единовременные затраты на основные 

средства и нематериальные активы

• затраты на сырье и материалы

• затраты на оплату труда

• накладные затраты

Составление бюджета проекта в расходной

и доходной части, оценка его коммерческой 

привлекательности и анализ рисков

3
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Резюме проекта  
 Производством и реализацией какого товара (оказанием каких

услуг) занимается предприятие?

 Кто Ваш целевой клиент?

 Каким будет объем продаж за 1-й год работы?

 Какова организационно-правовая форма предприятия?

 Сколько будет привлечено наемных работников?

 Какова общая сумма затрат, в том числе уже произведенных?

 Требуемое финансирование и его источники?

 На что будет использован грант на создание собственного дела

 Основные показатели проекта

 общая прибыль

 величина денежных средств в конце первого года работы

 рентабельность деятельности

 рентабельность вложений собственных средств

 рентабельность общих вложений?

Объем раздела – не более 1 страницы



Семинар «Основы ведения бизнеса» 5

Предыстория проекта:  

сведения о предприятии  
 Полное и сокращенное наименование предприятия

 Организационно-правовая форма

 Дата и номер Свидетельства о государственной регистрации
(согласно выписке из ЕГРЮЛ или ЕГРИП)

 Коды основной деятельности предприятия, по ОКВЭД

 Местонахождение (место государственной регистрации)
организации (адрес места жительства индивидуального
предпринимателя)

 Контактные данные: адрес, телефон, E-mail, Интернет-сайт

 ФИО руководителя предприятия

 Сведения об учредителях предприятия

Общий объем раздела «Предыстория проекта» – не более 3 страниц 

Подтверждающие документы – в приложения
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Предыстория проекта:  

положение на рынке
 В чем состояла бизнес-идея и как еѐ удалось реализовать?

 Какой товар (какие услуги) уже предложены покупателям?

 Кто уже стал клиентами предприятия?

 Кто конкурент, насколько остра конкуренция?

 Как организована работа предприятия в области маркетинга?

 С какими проблемами столкнулись на этапе создания бизнеса?

 Какие изменения требуются для преодоления этих проблем?

Месяц, год Март.11 Апр.11 Май.11 …

Объем продаж, руб.

Затраты на маркетинг, руб.

Показатели предприятия с момента государственной регистрации 

Первый месяц 

работы предприятия 

в статусе зареги-

стрированного
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Далее даѐтся подробная расшифровка произведенных затрат с 

выделением тех, которые разрешены к субсидированию за счет гранта

Предыстория проекта:  

экономическое положение

ВСЕГО
в том числе по месяцам

Март.11 Апр.11 …

Общая сумма произведенных затрат

в том числе:

Финансируемые за счет гранта

Не финансируемые за счет гранта

Затраты предприятия с момента его государственной регистрации



Семинар «Основы ведения бизнеса» 8

Затраты за счет гранта
 Затраты в форме обязательных платежей, связанные                                           

с государственной регистрацией юридического лица или 
индивидуального предпринимателя

 Затраты на приобретение основных средств (за исключением 
легковых автотранспортных средств)

 Затраты на получение лицензий и разрешений, необходимых для 
осуществления предпринимательской деятельности

 Затраты на приобретение нематериальных активов

 Затраты на приобретение сырья для дальнейшей переработки

 Затраты по передаче прав на франшизу (паушальный взнос)

 НО: общая сумма финансирования за счет гранта не более 80 %
затрат на реализацию бизнес-проекта (без учета НДС), 
разрешенных к субсидированию за счет гранта

Главное отличие от предыдущих лет - возможность субсидировать только 

уже произведенные затраты
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Описание бизнес-идеи

проекта развития проекта
 В чем состоит цель проекта и какие задачи надо решить для

достижения этой цели?

 Какие проблемы будут препятствовать успешному решению

перечисленных задач?

 Какие действия и когда Вы предпримите для преодоления этих

проблем и достижения цели проекта?

 Какие аргументы подтверждают Вашу уверенность в успехе

проекта?

 SWOT-анализ проекта по результатам изучения его сильных и

слабых сторон

Объем раздела – 1 страница
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Strengths 
(силы)
сильные внутренние досто-
инства фирмы в области 
маркетинга, финансов, 
производства и персонала

Opportunities 
(возможности)
перспективные рыночные 

потребности, их удовлет-

ворение может принести 

дополнительную прибыль

Weaknesses 

(слабости)
внутренние недостатки 

фирмы в различных 

областях управления

Threats

(угрозы)
неблагоприятные внешние 
факторы, их влияние, без 
принятия защитных мер,  
может принести убытки

ВНУТРЕННИЕ 

ФАКТОРЫ

ВНЕШНИЕ 

ФАКТОРЫ
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SWOT-анализ: 

оформление результатов
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Представление маркетинговой 

информации
 Виды товаров (услуг) 

– как перечень ответов на поставленные вопросы!

 Спрос
– в предельном сжатом виде!

 Конкуренция
– в виде таблицы!

 Прогноз продаж 
– обязателен с месячной разбивкой!

 Программа маркетинга 
– обязателен бюджет маркетинга с месячной разбивкой!

Общий объем раздела – не более 3-5 страниц 

Подтверждающие документы – в приложения
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Виды товаров и услуг  

 Какой именно товар (или какую услугу) Вы предлагаете 

покупателям?

 Какие потребности удовлетворяет товар (услуга)? 

В каких сферах его можно использовать?

 В чем преимущества товара (услуги) и недостатки для 

покупателя – в форме сравнительной таблицы

 Есть ли патент (лицензия) на этот товар (услугу), какие еще 

вопросы нужно решить (сертификация, получение 

разрешительной документации и т.д.) для начала такого 

бизнеса?

 Имеется ли опыт производства и реализации такого товара 

(услуги)?

 Какие характеристики делают товары (услуги) уникальными?
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Спрос (рынок сбыта)  

 Выбор целевых сегментов (групп потенциальных покупателей)

 Где (в каком районе) живут Ваши будущие покупатели?

 По какой цене сейчас покупают аналогичный товар (услугу)?

 Насколько изменчив спрос на данные товары (услуги)?

 Что стимулирует спрос на данные товары (услуги)?

 Какие специфические особенности имеет спрос на данные

товары (услуги) для избранных целевых групп покупателей?

Цель подраздела - показать, что товар (услугу) можно продать

Для этого надо: 

• Знать рынок сбыта

• Выявить потенциальных клиентов (назвать целевой сегмент)

• Спрогнозировать спрос и цены
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1. ХАРАКТЕРИСТИКА 

(ПРОФИЛЬ) СЕГМЕНТА  

– Возраст

– Пол 

– Профессия 

– Образование 

– Семейное положение

– Уровень дохода

– Место проживания (работы)

– Стиль жизни 

– Вкусы и предпочтения

2. ОПРЕДЕЛЕНИЕ ЦЕЛЕВОЙ ГРУППЫ 

КЛИЕНТОВ  

– Кто Ваш клиент? 

– Где он проживает/расположен?                                                                                           

Почему будет покупать Ваш продукт? 

– Какие возможные пути ведут к 

вашему клиенту?

3. ПЛАН ДЕЙСТВИЙ

– Продавать продукт в точном соответствии с 

выявленными потребностями целевого клиента

– Применять приемлемые для целевого 

клиента цены

– Использовать наилучшее место продажи

– Использовать приемлемый способ 

продвижения продукта (включая рекламу)

Сегментация: ход рассуждений

Сегмент – группа 

потребителей, одинаково 

реагирующих на  стимулы 

маркетинга (ассортимент, 

цены, место продажи, вид 

рекламы)

Сегментация рынка –

разделение рынка на группы 

покупателей и выбор из них 

ЦЕЛЕВОГО сегмента. 
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Примеры критериев оценки 
привлекательности сегментов

 Объем (емкость) рынка – число потребителей 

 Темп роста рынка

 Уровень конкуренции

 Возможная замена - уход клиентов в другие сегменты 

 Чувствительность к экономическим изменениям 

(инфляция, кризис платежей, скачки курса валюты…)

 Барьеры для входа на рынок выбранного сегмента

 Соответствие опыту инициаторов проекта

 Прибыльность

 .......................................
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Конкуренция  
 Кто из конкурентов работает в Ваших рыночных сегментах,

производя и реализуя аналогичные товары или услуги? Каков
размер этих фирм, стаж работы на рынке?

 Что представляет из себя их продукция - еѐ отличительные
особенности, дизайн и т.д.?

 Каков уровень цен на товары (услуги) Ваших конкурентов?

 Каким образом конкуренты находят своих покупателей -
реклама, каналы сбыта, другие формы продвижения?

 Как развивается бизнес у Ваших конкурентов? В чем причины
происходящих изменений: наращивания или снижения объемов,
расширения или сужения ассортимента, роста или сокращения
персонала?

 Результаты сравнительного анализа конкурентов –

лучше всего свести в таблицу



Семинар «Основы ведения бизнеса» 17

Раздел «Конкуренция»: 

форма подачи информации
Конкуренты Характеристика Выводы 

 сильных 
сторон 

слабых 
сторон 

 

...    

...    

...    

Ваше 
предприятие 

   

 

Заполнение подобной формы позволяет более доказательно 

перечислить основные конкурентные преимущества 

проектируемого предприятия
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Прогноз продаж: форма 

представления информации

Период (месяц) июл.11 авг.11 сен.11 окт.11 …

Кол-во в шт.

Цена в руб.

Объем продаж в руб.

Заполнение таблицы начинать с первого прогнозного месяца, 

предыдущие месяцы отражены  в главе «Предыстория проекта»! 

Во всех последующих таблицах следует соблюдать единую шкалу 

времени!

+ такая же таблица для пессимистического сценария!

Первый месяц 

прогнозного 

периода



Семинар «Основы ведения бизнеса» 19

Приѐмы прогнозирования спроса

 
Прием  Содержание приема  Плюсы Минусы 

 Выборочный 
метод 

Исходить из части товарного 
ассортимента, а затем 
распространить выводы на всю 
номенклатуру 

Наглядность, 
убедительность 

Трудно 
обеспечить 
представитель-
ность выборки 

 Анкетные 
опросы 

На основе анкетирования 
потенциальных клиентов 

Применимость  
в сложных 
ситуациях 

Субъективность 
оценок, важность 
качества анкеты 

 Нормативный 
метод 

Нормативы: стоимость 
среднего чека (покупки), 
среднее число клиентов, 
коэффициенты сезонности … 

Не требуются 
громоздкие 
расчеты 

Нужны только  
проверенные 
нормы (лучше 
официальные) 

 Метод 
аналогий 

От минимума объема продаж 
(1-й месяц) и к его максимуму 
(12-й месяц) с линейным 
ростом 

Самый простой 
метод 

Нужно знать 
данные по 
аналогам 
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Программа маркетинга

Программа маркетинга (план продвижения) должна дать описание
плана действий по доведению товаров (услуг) до покупателей и
рассчитать, сколько для этого потребуется денег

В данном разделе нужно, как минимум, определить:

 Как покупатели узнают о Вашей продукции?

 Сколько денег предполагается выделить на рекламу?

 Как именно будет продаваться товар (услуга)?

Product

ассортимент 

продуктов (услуг)

Place

какие каналы 

сбыта

Price

по каким 

ценам

Promotion

какие методы 

продвижения и 

рекламы
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Программа маркетинга: 

форма представления 

Продукт  (требуемые 

качества)

Потребительские характеристики товара (услуги), важные с 

точки зрения целевой группы покупателей

Цены

Обоснование оптимального уровня цен на товар (услугу) с 

учетом соотношения спроса и предложения, цен 

конкурентов, себестоимости и иных факторов

Каналы сбыта
Методы реализации товаров (услуг): самостоятельно, через 

посредников, по предварительным заказам и т.д.

Продвижение и 

реклама

Как будет доводиться до покупателей информация о товарах 

(услугах): прямая почтовая рассылка, рекламные 

объявления в газете, справочниках, по радио, щитовая 

реклама или иные рекламные каналы

Описание затрат на 

маркетинг

Какие затраты потребуются для реализации программы 

маркетинга, описанной выше – с месячной разбивкой!
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Памятка малого предприятия

Электронные 
материалы 

Документы на бумаге Прочие элементы 
продвижения 

 Прайс-листы 

 Типовые договора 

 Коммерческие 
предложения 

 Счета 

 Счета-фактуры 

 Фирменные шаблоны 

 Web-cайт 

 

 Рекламные листовки, 
буклеты 

 Прайс-листы 

 Каталоги продукции 

 Визитные карточки 
(именные и на 
компанию) 

 Вывеска 

 Оформление меню   
ресторана 

 Номерки для 
гардероба 

 Абонементы  

 Бейджи 
сотрудников 

 Фирменный стиль 

 Сувениры  
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Обоснование потребности в 

ресурсах

 Производственные мощности

 Единовременные затраты

 Затраты на сырье и материалы

 Персонал и расходы на оплату 

труда

 Прочие текущие затраты

 Сводный календарный план

Общий объем раздела – не более 3-5 страниц 

Подтверждающие документы – в приложения
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Производственные мощности: 

форма представления

Производственные 

мощности

Состояние 

мощностей, меры 

по увеличению

У кого, по каким 

ценам будут 

приобретаться 

Месяц и год 

приобретения

Помещения

Оборудование

 Насколько удачно выбрано месторасположение: близость к
клиентам, поставщикам, доступность рабочей силы, транспорта?

 Предполагается ли кооперация, с кем, в какой области
деятельности?

 Каким будет режим работы предприятия?
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Единовременные затраты: 

форма представления
 По основным средствам (ОС): перечень необходимого 

оборудования с указанием цены приобретения, нормы амортизации, 
а также затрат на доставку и пуско-наладочные работы

 По нематериальным активам (НМА): выбор технологического 
процесса, программного обеспечения и методов их приобретения 
(лицензирование, покупка и т.д.)

ОС и НМА
Способ 

приобретения

Сумма, 

руб. 

Срок 

амортизации, 

лет

Месяц и год 

оплаты

…

…

ВСЕГО:

Форма представления данных по единовременным затратам

+ с выделением уже приобретенных и оплаченных!
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Затраты на сырье и материалы
Цель подраздела - обосновать материальные затраты на 

выпускаемые товары (оказываемые услуги)

 Укрупненный перечень видов сырья, полуфабрикатов, 

комплектующих изделий, основных и вспомогательных и 

расходных материалов, запасных частей и нормативы их расхода в 

расчете на единицу готового товара 

 Варианты выбора поставщиков по условиям поставок:

 цена 

 комплект поставки и периодичность закупки

 коммерческие условия поставок 

 меры по хранению и складированию

Данные должны точно соответствовать тем цифрам, которые затем 

заносятся в шаблон финансового плана!

+ с выделением сырья для дальнейшей переработки!
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Персонал и расходы на 

оплату труда  
 В каком профессиональном опыте нуждается Ваш бизнес и

какова потребность в сотрудниках?

 Какую систему оплаты труда предполагается установить:
повременная, сдельная, твердый оклад, их сочетание?

 Будет ли использоваться система премий и льгот?

 Где можно найти нужных специалистов, сколько будет стоить их
набор и обучение?

В бизнес-плане для сжатого ответа на эти вопросы достаточно 

ограничиться таблицей со штатным расписанием: 

 должность 

 оклад (сдельная расценка)

 метод премирования

 месяц приема на работу

 затраты на набор и обучение
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Прочие текущие затраты

Главное – не цифры, а СПОСОБ РАСЧЕТА текущих затрат

Статья текущих затрат Метод расчета

Вспомогательные и расходные материалы

Командировки

Услуги связи

Коммунальные услуги

Оплата услуг сторонних организаций

Аренда помещений

Прочие текущие расходы, включая:

Офисные расходы

Текущий ремонт и уборка помещений

Расходы на маркетинг

Непредвиденные расходы

…
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Сводный календарный план: 

форма представления

Период (месяц) 0 1 … 12

Мероприятие 1

Мероприятие 2

Мероприятие 3

…

Форма позволяет в сжатом виде представить основные этапы 

реализации проекта и выяснить его общую продолжительность
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Юридические вопросы 

организации бизнеса  
 Организационно-правовая форма предприятия 

 Система налогообложения

 Сведения о руководителях, их базовом и дополнительном 
образовании, а также опыте работы в избранной области 
бизнеса 

 Сведения об источниках профессиональной поддержки 
(аутсорсинг): 

 бухгалтер

 юрист

 банк

 страховая компания и т.д.

Объем раздела – 1 страница 

Подтверждающие документы – в приложения
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Выбор системы 

налогообложения 

Традиционная
(общий режим)

Упрощенная

«Вмененная»
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Перейти могут организации и ИП

• выручка от реализации за год  не > 60 млн.руб. 
(до 01.01.2013г.), за 9 месяцев  не > 45 млн.руб. (до 01.10.2012г.)

• балансовая стоимость амортизируемого имущества до 
100 млн.руб

• численность работающих  до 100 человек 

ЛЮБАЯ организационно-правовая форма

в уставном капитале - доля организаций не > 25 % 

Не могут перейти на УСН:
Банки, Ломбарды, Негосударственные пенсионные фонды, Страховщики, 

Инвестиционные фонды, Профессиональные участники рынка ц/б, Организации 

и предприниматели, производящие подакцизные товары, занятые добычей и 

реализацией полезных ископаемых, занятые Игорным бизнесом, Организации, 

имеющие филиалы, Бюджетные организации.

Упрощенная система 

налогообложения - для КОГО?

32
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УСН - сколько ПЛАТИТЬ?

УСН

Налог с 
дохода

(валовой 
выручки)      

6%

Налог с доходов, 
уменьшенных на 

расходы,
10%

НО                                       

не менее 1 % с 

доходов по итогам 

налогового  периода

Сменить налоговую базу 

можно через год (до 2009 

года – через 3 года)
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«Вмененная» система: 

особенности

1. Обязательность
2. Налог платится с 

«вмененного», а не 

фактического дохода

4. По другим видам 

деятельности компания 

платит «традиционные» 

налоги или применяет УСН

3. В уставном капитале 

организаций доля других 

организаций не > 25%, 

численность работающих 

до 100 человек
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«Вмененка» - КТО ПЛАТИТ?
Перечень, уточненный для Санкт-Петербурга:

1. Розничная торговля (площадь торгового зала не > 150 кв.метров,
палатки, лотки и т.п.)

2. Автотранспортные услуги по перевозке пассажиров и грузов
(не > 20 автомобилей)

3. Услуги по ремонту, тех обслуживанию и мойке автотранспорта

4. Услуги автостоянок

5. Ветеринарные услуги

6. Общественное питание без зала обслуживания

7. Распространение и (или) размещение наружной рекламы и рекламы
на транспорте

8. Услуги по предоставлению торговых мест без залов обслуживания
(на рынках и других местах торговли)

9. Бытовые услуги: ремонт обуви, металлоизделий, одежды, часов и
ювелирных изделий, ремонт и обслуживание бытовой техники,
компьютеров и оргтехники, услуги прачечных, химчисток и
фотоателье, ремонт мебели, жилья, услуги парикмахерских, бань и
душевых, услуги по прокату, ритуальные и обрядовые услуги,
выполнение переводов с одного языка на другой
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Закон Санкт-Петербурга от 

17.06.2003 N 299-35 

(ред. от 21.11.2008)
http://www.kadis.ru/texts/index.

phtml?id=5100

«Вмененка» –

сколько ПЛАТИТЬ?

Ставка: 15% вмененного дохода

Сумма налога =

= показатель базовой доходности 
 физический показатель 

К1  К2 (корректирующие коэффициенты) 
 15%

в 2010 году К1=1,295

в 2011 году К1=1,372

(дефлятор)

В СПб К2=0,071 в 

зависимости от вида 

деятельности и 

расположения

36
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Разработка финансового 

бюджета  
 На базе шаблонов финансовой части, в которых показатели 

проекта будут рассчитаны сразу, как только будет заполнен лист 
исходных данных

Рабочий лист «Исходные данные»: открыт для ввода исходных

данных, вводимых в незаполненные ячейки

Рабочие листы «План финансовых результатов деятельности»,

«План движения денежных средств», «Оценка эффективности

проекта»: производные от листа «Исходные данные» и

защищены от случайных изменений

Объем раздела – 1 страница + 4 страницы распечатки с 

использованием шаблонов финансовой части, включая:

После проведения расчетов – внесение полученных 

результатов в текстовую часть бизнес-плана!
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 Откуда и когда будут поступать деньги?                                    

(доходная часть бюджета проекта)

 На что и когда они будут потрачены?                         

(затратная часть бюджета проекта)

 Каким будет финансовое положение 

фирмы в различные отрезки времени?

 Каковы итоговые показатели 

финансовой оценки проекта?

Вопросы финансовой части 

бизнес-плана проекта
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План 

финансовых 

результатов

План

движения

денежных

средств

Прогнозный

баланс

предприятия

Показатели эффективности проекта

В Вашем случае не  составляется

Финансовая часть 

бизнес-плана

39
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 Финансовая устойчивость:
способность в любой момент 

производить необходимые платежи

 Прибыльность:
получение положительной разности 

между доходами и расходами

 Экономичность:
достижение целей бизнеса при 

оптимальном уровне затрат

Связь принципов экономики 

с финансовым бюджетом
План движения

денежных

средств

План 

финансовых 

результатов

Показатели 

эффективности

40
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Расчетная таблица 

состоящая из:

 Перечня основных статей 

доходов и поступлений

 Перечня основных статей 

расходов и отчислений

В результате в каждый 

момент времени 

проверяется наличие 

прибыли = доходы -

затраты

План финансовых результатов

41
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Расчетная таблица, которая 

разрабатывается на основе плана 

финансовых результатов с 

учетом запаздывания (или 

опережения) по отдельным 

статьям доходов и расходов 

Учитывает ВСЕ виды притоков 

и оттоков денежных средств 

Позволяет проверить на каждый 

момент времени наличие у 

предприятия необходимого 

денежного запаса

План движения денежных 

средств

42
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Показатели эффективности 

проекта

Сумма чистой прибыли Общая сумма чистой прибыли за первый 

год деятельности предприятия 

Рентабельность продукции  Общая чистая прибыль  

Общие текущие затраты 

 

100% 

 Рентабельность вложений                  

собственных средств  

(общих вложений) 

                       Чистая прибыль                       г    

Собственные средства (Общие вложения) 

 

100% 

Срок окупаемости вложений                

собственных средств  

(общих вложений) 

Период времени, в течение которого накоп-

ленная сумма прибыли полностью покроет 

сумму собственных (общих) вложений 
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Особенности шаблона 

финансового бюджета проекта

 Шаблон – это готовый набор электронных таблиц с 

четырьмя рабочими листами:

1. Исходные данные: для ввода исходных данных, 

вводимых в свободные (незаполненные) ячейки 

2. План финансовых 

результатов деятельности

3. План движения денежных 

средств

4. Оценка эффективности 

проекта

Рабочие листы 2-4 

являются производными 

от рабочего листа 

«Исходные данные» и 

содержат уже вписанные 

в них расчетные 

формулы

44
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При вводе исходных данных автоматически 

рассчитывается бюджет план, показатели и 

график движения денежных средств

45
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Выбор нужного шаблона

Система 
налогообложения

• Традиционная

• Упрощенная

• Единый налог на 

вмененный доход

Организационно-
правовая форма

• Индивидуальный 

предприниматель

• Юридическое 

лицо

Вид 
деятельности 

• Торговля

• Производство

• Услуги

Объект 
налогообложения 

• Доходы

• Доходы - расходы

+ Шаблон для нескольких видов деятельности

46
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Ввод исходных данных

Впишите вид 

деятельности 

Вашей фирмы

Введите дату начала календарного 

года, с которого Вы начали работу. 

Если год регистрации бизнеса –

2010, то введите 01.01.2010 

Напротив названия первого 

месяца работы вместо цифры 

«0» поставьте цифру «1»

1
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Ввод исходных данных

Уточните ставки по 

отдельным налогам.

Если 2010 год, то ставка 

ВВФ для общего режима 

налогообложения 26%,  

при УСН и ЕНВД - 14%;

а для ИП – 1 000,23 руб.

Если шаблон по ЕНВД,  введите 

значения коэффициентов К1 и К2 и 

значение базовой доходности

Введите Вашу фамилию, 

имя и отчество

Если шаблон по ЕНВД,  

введите во все ячейки 

значение показателя 

налогообложения
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Шаблон для нескольких видов 

деятельности
В отдельные ячейки таблицы исходных 

данных Шаблона 21 введите Ваши виды 

деятельности

По каждому виду деятельности введите  

данные по текущим затратам

По каждому виду деятельности введите  

данные по финансовым результатам

По каждому виду деятельности введите  

данные по остаткам денежных средств

По каждому виду деятельности введите  

данные по общим вложениям

По каждому виду деятельности введите  

данные по собственным вложениям 

49
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Анализ рисков проекта  

Для сжатой подачи информации по анализу рисков 
достаточно:

Перечислить наиболее существенные факторы 
риска (вспомнить про результаты SWOT-анализа)

Указать основные меры по минимизации рисков

С помощью шаблона рассчитать показатели 
проекта для пессимистического сценария 

Привести таблицу из трѐх столбцов: 

«Показатель»

«Реалистический сценарий» 

«Пессимистический сценарий»

Объем раздела – 1 страница 
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Пример анализа 

рисков: парикмахерская  

Факторы риска:

Усиление конкуренции и 

ослабление конкурентных 

преимуществ

Снижение 

платежеспособности 

клиентов

Дефицит 

квалифицированных 

мастеров-парикмахеров

Меры по минимизации рисков:

Новый план маркетинга 

с усилением «клиентоориен-

тированности»

Система скидок постоянным 

клиентам, снижение 

прейскурантных цен 

Увеличение (по сравнению 

с конкурентами) 

заработной платы 

мастеров

Увеличение 

бюджета маркетинга 

на 20 %

Снижение цен на 

услуги на 10 %

Рост зарплаты 

мастеров на 15 %
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Анализ результатов 

вычислений: что смотреть 

После проведения расчетов – внесите полученные 

результаты в текстовую часть бизнес-плана

 Лист План финансовых результатов деятельности:

Наличие прибыли нарастающим итогом

 Лист План движения денежных средств: 

Только НЕОТРИЦАТЕЛЬНЫЕ числа в итоговой строке «Остаток 

денежных средств на конец месяца»

 Лист Оценка эффективности проекта:

Приемлемые значения показателей проекта
Сумма чистой прибыли

Сумма вложений собственных средств

Рентабельность продукции

Рентабельность общих вложений и вложений собственных средств

Срок окупаемости общих вложений и вложений собственных средств
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Стандартность: точно по Методике

Сдержанность: аргументированность и реалистичность оценок, 

ссылки на источники информации

Доступность: понятный язык, без избытка спец.терминов. 

Разборчивость: текст д.б. отпечатан, разделы - с новой страницы

Текстовой редактор MS Word со следующими форматами:

 Формат страницы: А4

 Тип шрифта: Times New Roman

 Размер шрифта: 12 

 Интервал между абзацами текста: до - 6 пт, после – 6 пт

Образец – см. шаблон текстовой части бизнес-плана

Переплет: сброшюровать или скрепить степлером

Иллюстрированность: схемы, графики, диаграммы, рисунки

Лаконичность: не выходить за пределы рекомендованного объема 

разделов, все детали - в отдельные приложения

Оформление бизнес-плана
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Объем бизнес-плана
Титульный лист

название проекта, дата подготовки бизнес-

плана, контактные данные предпринимателя
1

Резюме
сжатое изложение сути проекта и его 

важнейшие показатели
1

Предыстория проекта
сведения о предприятии на этапе создания 

бизнеса 
3

Бизнес-идея развития
обоснование возможности создания нового 

предприятия
1

План маркетинга
товары (услуги), спрос на них, конкуренты, 

прогноз продаж и план маркетинга
3-5

Обоснование ресурсов
обоснование всех видов капитальных и 

текущих затрат
3-5

Юридический план
выбор организационно-правовой формы и 

системы управления предприятия
1

Финансовый план
финансовый бюджет  предприятия и 

комментарии к нему
2 

Анализ рисков
возможные риски и меры по ослаблению их 

влияния
1

ВСЕГО (без приложений): 20-24 стр.
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Сопроводительное письмо:

в Комитет экономического развития, 

промышленной политики и торговли в 

произвольной форме за подписью 

инициатора проекта

Опись документов на отдельном листе: 

если, кроме пояснительной записки и 

финансовых таблиц, есть дополнительные 

документы в составе Приложения 2

Электронная версия: 

на компакт-диске 

Отправка по электронной почте:

адрес E-mail - e.popova@cedipt.spb.ru

Порядок представления 

бизнес-плана

mailto:e.popova@cedipt.spb.ru
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Распространенные  недочеты 

проектов (опыт 2010 года)
Не учитывалось повышение ставок взносов во 

внебюджетные фонды (с января 2011 года – до 34%)

Некорректный анализ по пессимистическому сценарию: 

одновременно со снижением доходов прогнозировалось 

неадекватное снижение затрат  

Несоответствие данных в текстовой и финансовой части 

проектов

Допускались отрицательные остатки в Плане движения 

денежных средств («отрицательный расчетный счет»)

Ошибки при вводе данных в электронные таблицы  


