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1. ВВЕДЕНИЕ.

Система управления предприятия призвана обеспечить прибыльность его деятельности путем рациональной организации производственного процесса и эффективного использования кадрового потенциала. Система управления включает организацию управления (в том числе субъекты управления, функции управления, управленческие отношения между различными субъектами управления, программа управления, технология управления, технические средства управления) и механизм управления (в том числе цели управления, критерии управления, методы воздействия на факторы управления, ресурсы управления). 
Необходимость изучения данного курса обусловлена значительным ростом и разнообразием систем управления и имеет целью развитие навыков исследовательской работы будущих специалистов в области менеджмента. Кроме того, его необходимость определяется квалификационными требованиями специалиста в области менеджмента, в которых предусмотрена готовность к практической деятельности, владение навыками практического исследования систем управления.
Дисциплина «Менеджмент» состоит из разделов:

· . Основы менеджмента 
· Функции менеджмента 
· Методы управления 
.В результате освоения учебной дисциплины «Менеджмент»

обучающийся должен обладать предусмотренными ФГОС по специальности СПО 230203. Техническое обслуживание и ремонт автомобильного транспорта

(Уровень подготовки для специальности   СПО)      следующими   умениями,   знаниями, которые формируют профессиональную компетенцию, и общими компетенциями: 

В результате освоения учебной дисциплины обучающийся должен уметь:

− использовать на практике методы планирования и организации работы подразделения;

− анализировать организационные структуры управления;

− проводить работу по мотивации трудовой деятельности персонала; применять в профессиональной деятельности приемы делового и управленческого общения;

− принимать эффективные решения, используя систему методов управления;

− учитывать особенности менеджмента;

В результате освоения учебной дисциплины обучающийся должен знать:
− сущность и характерные черты современного менеджмента, историю его развития;

− методы планирования и организации работы подразделения;

− принципы построения организационной структуры управления;

− основы формирования мотивационной политики организации;

− особенности менеджмента в области профессиональной деятельности (по отраслям);

− внешнюю и внутреннюю среду организации;

− цикл менеджмента;

- процесс принятия и реализации управленческих решений;

− функции менеджмента в рыночной экономике: организацию, планирование, мотивацию и контроль деятельности экономического субъекта;

− систему методов управления;

− методику принятия решений;

− стили управления, коммуникации, принципы делового общения.

           -основные технико-экономические показатели производственной деятельности;

ОК 1. Понимать сущность и социальную значимость своей будущей профессии, проявлять к ней устойчивый интерес.

ОК 2. Организовывать собственную деятельность, выбирать типовые методы и способы выполнения профессиональных задач, оценивать их эффективность и качество.

ОК 3. Принимать решения в стандартных и нестандартных ситуациях и нести за них ответственность.

ОК 4. Осуществлять поиск, анализ и оценку информации, необходимой для постановки и решения профессиональных задач, профессионального и личностного развития.

ОК 5. Использовать иформационно-коммуникационные технологии для совершенствования профессиональной деятельности.

ОК 6. Работать в коллективе и команде, обеспечивать ее сплочение, эффективно общаться с коллегами, руководством, потребителями.

ОК 7. Брать на себя ответственность за работу членов команды (подчиненных), результат выполнения заданий 

ОК 8. Самостоятельно определять задачи профессионального и личностного развития, заниматься самообразованием, осознанно планировать повышение квалификации.

ОК 9. Ориентироваться в условиях частой смены технологий в профессиональной деятельности.

ПК 2.2. Контролировать и оценивать качество работы исполнителей работ.

ПК 4.2. Производить выбор нового оборудования по совокупности экономических и эксплуатационных показателей.

Для проверки знаний студентов по окончании изучения дисциплины запланирована  контрольная работа.

Пособие содержит программу дисциплины, перечень учебной литературы, задания для контрольной работы  и методические указания по его выполнению.
2. ОБЩИЕ РЕКОМЕНДАЦИИ


Материал программы дисциплины «Менеджмент» разделен на: 
· Основы менеджмента 
· Функции менеджмента 
· Методы управления 
  Задание выполняется в два этапа: изучение учебного материала, выполнение контрольной работы.

ИЗУЧЕНИЕ УЧЕБНОГО МАТЕРИАЛЛА должно предшествовать выполнению контрольной работы. Сперва необходимо ознакомиться с содержанием программы и подобрать рекомендованную учебную литературу; изучить материал каждой темы задания,  т.е. разобраться с основными понятиями, определениями, законами, правилами, затем кратко законспектировать основные положения, доказательства и правила. Далее закрепить усвоение материала путем разбора решенных задач, а также самостоятельным решением возможно большего числа задач.

ВЫПОЛНЕНИЕ КОНТРОЛЬНОЙ РАБОТЫ. Каждый обучающийся должен выполнить контрольную работу. Тема контрольной работы «Разработка бизнес проекта». 

При выполнении контрольной работы необходимо придерживаться методических рекомендации по составлению бизнес проектов.

Задания составлены в соответствии с программой для заочной формы обучения. Основная часть материала выносится на самостоятельное изучение студентами (СРС). Ниже приведена таблица, в которой указано количество часов, рекомендуемые для изучения каждой темы.

ТЕМАТИЧЕСКИЙ ПЛАН ЗАОЧНОГО ОТДЕЛЕНИЯ

	№
	Разделы и темы
	Максимальная нагрузка студента
	Количество аудиторных часов при заочной форме обучения

	
	
	
	всего
	Аудиторные работы
	Лабор раб Практические работы
	СРС

	
	Раздел 1. Основы менеджмента
	
	
	
	
	

	
	 Тема 1.1. Сущность современного менеджмента
	
	
	
	
	

	
	Тема 1.2. Организация и ее среда
	
	
	
	
	

	
	Раздел 2. Функции менеджмента
	
	
	
	
	

	
	Тема 2.1. Цикл менеджмента
	
	
	
	
	

	
	Тема 2.2. Планирование и организация деятельности коллектива
	
	
	
	
	

	
	Тема 2.3. Мотивация сотрудников
	
	
	
	
	

	
	Тема 2.4. Контроль в управлении
	
	
	
	
	

	
	Раздел 3. Методы управления
	
	
	
	
	

	
	Тема. 3.1. Система методов управления
	
	
	
	
	

	
	Тема. 3.2. Деловое общение
	
	
	
	
	

	
	Тема. 3.3.Управленческое решение
	
	
	
	
	

	
	Тема. 3.4. Руководство в организации
	
	
	
	
	

	
	Итого
	48
	8
	8
	8
	40


Тематический план и содержание учебной дисциплины  Менеджмент
	Наименование разделов и тем
	Содержание учебного материала, лабораторные и практические работы, самостоятельная работа обучающихся
	Объем часов
	Уровень освоения

	1
	2
	3
	4

	Раздел 1. Основы менеджмента
	
	
	

	 Тема 1.1. Сущность современного менеджмента
	Сущность и характерные черты современного менеджмента. Цели и задачи менеджмента. Принципы управления. Объекты и субъекты управления. История развития менеджмента. Особенности менеджмента в области профессиональной деятельности.
	
	1

	Тема 1.2. Организация и ее среда
	Организация, как форма существования людей. Условия возникновения организации. Характеристика организации. Организация как открытая система. Внешняя и внутренняя среда организации. Внутренние элементы организации. Цели и задачи управления предприятием (организацией). Значение и показатели внешней среды.   
	
	2

	
	Практическая работа.
Факторы внешней среды организации. Социальная ответственность и этика менеджмента. Составление миссии организации.
	1
	3

	Раздел 2. Функции менеджмента
	
	
	

	Тема 2.1. Цикл менеджмента
	Функции менеджмента в рыночной экономике: организация, планирование, мотивация и контроль деятельности экономического субъекта. Значение и содержание функций менеджмента. Цикл менеджмента. Связующие процессы.
	
	2

	Тема 2.2. Планирование и организация деятельности коллектива
	Содержание и организация стратегического планирования. Методы планирования и организации работы подразделения. Управление экономическими отношениями предприятия.
	
	2

	
	Организация взаимодействий в управлении. Понятия структура управления. Принципы построения организационной структуры управления.
	
	2

	
	Практическая работа

Построение и анализ организационной структуры управления конкретного предприятия. Использование на практике методов планирования и организации работы подразделения с учетом особенностей менеджмента. 

Практическая работа.

Расчет  эффективности бизнес-проектов
	2
	3

	Тема 2.3. Мотивация сотрудников
	Значение и основные элементы мотивации. Первичные и вторичные потребности. Основы формирования мотивационной политики организации.
	
	2

	
	Практическая работа

Выполнение работы по мотивации трудовой деятельности персонала и принятия решений с учетом особенностей менеджмента.
	1
	3

	Тема 2.4. Контроль в управлении
	Сущность и необходимость контроля деятельности экономического субъекта. Виды контроля. Процесс контроля: установление стандартов, сравнение результатов и корректирующие действия.
	
	2

	
	Практическая работа.

Основные теории мотивации. Практика мотивации труда.
	1
	3

	Раздел 3. Методы управления
	
	
	

	Тема. 3.1. Система методов управления
	Функции управления. Уровни управления: технический, управленческий, институционный. Структуры управления предприятием: организационная и линейная. Основные характеристики системы управления. Система методов управления. Экономическое, административное и социально-психологическое воздействие. Необходимость сочетания всех методов управления.
	
	2

	
	Значение психологических методов управления. Личность и ее свойства. Социально-психологические отношения.
	
	2

	
	Практическая работа

Изучение 4-х типов темперамента, составление анкеты по определению характера
	1
	3

	Тема. 3.2. Деловое общение
	Значение управления информацией и требования, предъявляемые к ней. Коммуникация в системе управления. Основные элементы и этапы коммуникации. Искусство делового общения в работе менеджера. Принципы делового общения. Законы и приемы делового общения.
	
	2

	
	 Практическая работа

Использование в профессиональной деятельности приемов делового и управленческого общения, разбор ситуаций.
	1
	3

	Тема. 3.3.

Управленческое решение
	Управление персоналом. Трудоустройство и увольнение персонала. Виды трудоустройства. Система оплаты труда: сдельная, повременная, должностной оклад. Должностные инструкции. Причины расторжения трудового договора по инициативе работодателя. Характеристика трудового договора и гражданско-правового договора. Режим работы, отпуск. Процесс принятия и реализации управленческих решений. Методика принятия решений.
	
	2

	
	Разбор ситуаций и принятие эффективных решений с использованием системы методов управления.
	
	2

	Тема. 3.4. Руководство в организации
	Индивидуально- психологические особенности менеджера. Требования рынка труда к современному менеджеру. Сущность и элементы руководства. Стили руководства. Форма власти и влияние. Неформальный лидер и работа с ним.
	
	

	
	Практическая работа 

Разработать структуру управления будущего предприятия (фирмы).
	2
	3

	
	Самостоятельная работа обучающихся:

Примерная тематика внеаудиторной самостоятельной работы: 

Информационные технологии в сфере управления. 

Барьеры общения и пути их устранения. 

Управление конфликтами.

 Управление стрессами. 

Управление неформальной организацией.
	
	

	
	Всего
	48
	


Задания  контрольной работы
Методические рекомендации по оформлению  контрольной работы « Бизнес – плана» 
по   дисциплине «Менеджмент»
специальность 23.02.03 «Техническое обслуживание и ремонт автомобильного транспорта»

Задание контрольной работы  по дисциплине «Менеджмент»:

Разработать индивидуальный проект «Бизнес-план».

Тема: «Что такое предпринимательство».

Согласно современному российскому законодательству предпринимательская деятельность (или предпринимательство) – это самостоятельная, осуществляемая на свой страх и риск деятельность, направленная на систематическое получение дохода от использования имущества, продажи товаров, выполнения работ или оказания услуг, лицами, зарегистрированными в  установленном законом порядке. 

Более правильно определять предпринимательство как процесс непрерывного поиска изменений в потребностях, спросе конечного потребителя на продукцию и услуги, удовлетворения этой потребности путем организации производства, сбыта, маркетинга, логистики, менеджмента, ориентированных на самые лучшие новации, приносящие максимум производительности в каждой из стадий процесса воспроизводства.

Государственная регистрация бизнеса
В соответствии с гражданским законодательством РФ предпринимательской деятельностью могут заниматься как физические, так и юридические лица, т. е. различные коммерческие организации, в т. ч. иностранные организации и иностранные граждане.

К индивидуальным предпринимателям относятся физические лица, зарегистрированные в установленном порядке и осуществляющие предпринимательскую деятельность единолично без образования юридического лица. При индивидуальном предпринимательстве владелец предприятия несет полную ответственность за все стороны своей деятельности:

1)  самостоятельно распоряжаться всей прибылью своего предприятия;

2)  несет персональную ответственность за любые убытки;

3)  свободен в принятии любых хозяйственных решений;

4)  имеет права в любой момент продать или передать собственность или ее часть другому лицу.

Государственная регистрация юридического лица 
Другая группа организационно-правовых форм хозяйствования называется общим понятием «юридическое лицо». Юридическим лицом признается организация, которая также имеет в собственности обособленное имущество, отвечает этим имуществом по своим обязательствам.

В соответствии с законодательством РФ каждый субъект предпринимательской деятельности имеет право:

1)  заниматься любым видом деятельности, разрешенным законодательством;

2)  создавать собственное дело в любой организационно - правовой форме;

3)  не предоставлять информацию, содержащую коммерческую тайну;

4)  самостоятельно устанавливать формы и системы оплаты труда;

5)  получать от налоговых органов по месту учета бесплатную информацию о действующих налогах и сборах;

6)  получать отсрочку, рассрочку, налоговый кредит в установленном порядке;

В настоящее время имеют законное право на существование следующие организационно-правовые формы предприятий:

1)  хозяйственные товарищества;

2)  хозяйственные общества;

3)  производственные кооперативы;

4)  государственные и муниципальные предприятия.

ИП или ООО: как выбрать?

	Индивидуальный предприниматель
	Юридическое лицо

	1. Госпошлина за регистрацию ИП – 800 рублей.

2. Простота  регистрации ИП.

3.  Регистрируется по месту прописки.

4. Несет ответственность по своим обязательствам всем принадлежащим ему имуществом.

5. Ведет бухгалтерский учет, ведет книгу учета доходов и расходов.

Обязательное ведение кассовой дисциплины Возможность свободно распоряжаться полученной выручкой.

6. Открывание расчетного счета для ИП не является обязательной процедурой.

7. На общем режиме налогообложения с полученной прибыли уплачивает налог на доходы физ. лиц 13%.

8. ИП платит фиксированный платеж в пенсионный фонд в зависимости от полученного дохода, но есть минимальная сумма: В 2015 году – 18610-80 руб в ПФ и 3650-58 в ОМС.

9. Деньгами с расчетного счета может распоряжаться как угодно.

10. Не может осуществлять определенные виды деятельности.

11. Закрыть ИП проще.
	1. Госпошлина за регистрацию ООО – 4000 рублей.

2. При регистрации необходим уставный капитал не менее 10 000руб.

3. Регистрируется по месту нахождения общества.

4. Несет ответственность по своим обязательствам и вкладам участников в уставный капитал.

5. Обязательное ведение бухгалтерского учета.

6. Обязательное ведение кассовой дисциплины при любом режиме налогообложения.

7. Как таковой обязанности открывать расчетный счет нет, но без его открытия невозможно заплатить налоги и производить расчеты свыше 100 000руб. по одной сделке.

8. На общем режиме налогообложения с полученной прибыли уплачивает налог на прибыль 20%.

9. Может заниматься любыми видами деятельности.

10. ООО сложнее ликвидировать (закрыть).

11. ООО более солидно.


«Бизнес-план» – план развития предприятия, план предпринимательского начинания, который отражает исходную ситуацию и перспективу развития дела, фирмы, предприятия.

Бизнес-план – это эффективный рабочий инструмент, который необходим для:

1) Ответа на самый главный вопрос: «А стоит ли вкладывать деньги в этот проект, принесет ли он доходы, которые окупят все затраты сил и средств?»;

2) Получение кредита, гранта, субсидии и/или привлечения инвестиций;
3) Успешной реализации бизнес-проекта.
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Не существует единого стандарта по разработке бизнес-плана из-за различия целей бизнеса и бесконечного множества вариаций среды, в которой он действует. Бизнес-план организации, оказывающей услуги, будет отличаться от бизнес-плана розничной компании или производственного предприятия. Кроме этого, существуют разные предлагаемые стандарты бизнес-плана: TACIS, Европейского Банка Реконструкции и Развития, UNIDO, постановления Правительства РФ от 22.11.97 №1470, Российского фонда технологического развития, Федерального Фонда поддержки малого предпринимательства.  

Но главное, от чего зависит содержание вашей разработки, - цели, которые вы ставите перед собой при написании бизнес-плана. 

После того, как ясна цель вашего бизнес-планирования, вы приступаете к последовательной проработке своего проекта в соответствии с предлагаемой адаптированной структурой бизнес-плана:

Обзорный раздел (Резюме)

1. Описание предприятия или бизнеса

2. Описание продуктов (товаров/ услуг)

3. Анализ рынка

4. Маркетинг

5. Производственный план

6. Организационный план

7. Финансовый план

8. Риски

Приложения

Составляя Бизнес-плана, приобретается инструмент контроля и управления, позволяющий обеспечить планомерное продвижение предприятия к поставленным целям. В процессе его составления, Бизнес-план является мощным инструментом самообучения, а после реализации предусмотренных им действий - основой для сопоставления с фактическими достижениями, таким образом, приобретая знания, опыт и профессионализм, который невозможно получить, не планируя предприятие.

Можно привести еще массу других аргументов в пользу необходимости составления Бизнес-плана, но  около 80% малых предприятий терпит фиаско в течение первых 3 лет своей деятельности, по причине отказа от планирования, или из-за недостаточного внимания, уделяемого планированию.
Толчком к созданию нового предприятия или к расширению (модернизации) существующего могут послужить:

1. Новый продукт, технология, услуга;

2. Нечто, что делает услугу лучше, цену ниже, продукт надежнее или улучшает какие либо другие потребительские свойства;

3. Незаполненная рыночная ниша, район, где отсутствует какой-либо вид обслуживания или не полностью удовлетворен спрос; 

4. Новое сочетание товаров и услуг для конечного потребителя; 

5. Просто так.

В любом из перечисленных случаев, нужно составление Бизнес-плана. Он необходим для целенаправленной и планомерной деятельности любого предприятия как средство самоорганизации, незаменим при установлении Контактов с потенциальными партнерами и кредиторами. В этом документе должна быть раскрыта суть предпринимаемых действий, дано описание предприятия, его действий на рынке, его организации, финансирования, а также должно быть показано, каким образом предприятие станет успешным.
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Процесс составления бизнес-плана.
Титульный лист.
На титульном листе Бизнес-плана обязательно должны присутствовать:

1. Название предприятия 

2. Суть предложения (заявка на финансирование, проект сотрудничества и т.п.) В определен​ном смысле, это является и формулировкой назначения бизнес-плана. 

3. Место расположения предприятия, номера телефонов, номер факса.

4. Фамилия, имя и отчество (полностью), директора и человека, составившего Бизнес-плана.

5. Дата (месяц и год) составления. 

Титульный лист не должен содержать излишних подробностей. Он должен быть лаконичным и привлекательным. В случаях, когда Бизнес-план предназначается для представления нескольким партнерам, то целесообразно на каждом экземпляре указывать, для кого конкретно предназначена эта копия. 

На странице, следующей сразу за титульным листом, должна быть дана формулировка назначения Бизнес-плана, резюме. 
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 «Описание продуктов, товаров и услуг»

Ответьте на вопросы:

- КТО покупает?

-ПОЧЕМУ они покупают?

-КАКИМ ОБРАЗОМ они покупают?

- КОГДА совершается сделка?

-ЧТО покупают?

-ГДЕ совершаются покупки? 

Описание товара / работы / услуги (краткое описание того, что делает продукцию уникальной и тех отличительных особенностей, которые позволяют ей конкурировать (ставят ее вне конкуренции) в отношении ценообразования и/или качества и/или условий поставки и другое).

Портрет клиента (описание области применения), кто и почему покупает и будет покупать продукцию (на основе каких факторов клиенты принимают решение о покупке; какой уровень их дохода или к какой группе они относятся; какой тип продвижения товара на рынок будет стимулировать их покупки)

Информация о востребованности практических результатов производства
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Анализ рынка 

Опишите рынок, на котором будет реализоваться  продукт вашей компании или оказываться услуга.

Цель этого раздела – показать, что ваша компания может быть  прибыльной, количество потребителей достаточно для обеспечения развития, а их потребности устойчивые. Обязательно оцените емкость рынка. 

Оцените ваши преимущества перед конкурентами. 

 «Маркетинг»

Что пишем в этом разделе:

1. Цель Вашего маркетинга? 

2.  Ваш целевой рынок?

3. Что вы хотите от своих клиентов?

4. Какие инструменты маркетинга  вы хотите использовать?

5. Ваш маркетинговый бюджет? 
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«Маркетинг или с чего все начиналось…»

Цель раздела – показать, как вы донесете информацию о своей продукции до потенциальных покупателей, и почему они ее купят. Иными словами, вы должны ответить на вопрос – откуда у вас возьмется запланированный объем продаж.

* Ценообразование;

 * Стратегия маркетинга;

* Методы продвижения;

 * Прогноз объемов продаж;

Комплекс маркетинга (маркетинг-микс, маркетинговая смесь, концепция «4Р») — это совокупность инструментов, используемых в маркетинге для воздействия на потребительский спрос. Он включает в себя четыре основных элемента маркетинга.

[image: image8.jpg]Komnnekc _wapkeruira

[Produt | [_Price ]| [_Place ][ Promotion
-[ln3ait “Lexa «MpAmsie npoaaxy - Peknama

- Moauuwa Ha - npon3BoAWTENS, W nocpeaHHK « MpAmoii

= Accoprument - PO3HUUHOrO. cucTemsl chuita PR

- AnWHa Toproeua «MnotHocts, - Crumynuposa
- rny6uxa =Monuuka ckuaok cucTemsl cBuita -Hue cbuira
—wipnHa - Yenosma - Ynpasnenue u - nokynareneii
Mapan omparos onpons sa - nponasuos

- Ynakoeka - Lienogan nonntika KaWanamm cbuira -~ NOCPEAHNKOB
- Fapautin - o cebecroumocTn - Yaobereo & - [lemoHcTpaua
Cepeiicroe - o1 Ciryaumn Ha ke mpuoSperen Tosapos
obcnyxueanme, 0T noneaHocTM Toapa

'Y % ® ®

Lienegoii nokynatent

«Moprper nokynarens
« MoTHBb NOKYNATENLCKOMD CNPOCa




Маркетинг начинается с изучения покупателей, выявления их мотивов и потребностей, а завершается продажей продукции и удовлетворением выявленных потребностей. В качестве стержня любой маркетинговой деятельности на рынке выступает комплекс маркетинга.

Элемент I. Товар. Элемент «товар» (англ. product) включает в себя следующие компоненты:

· Собственно товар — совокупность свойств товара, услуги или идеи, которые предлагаются для продажи. И здесь не так важно, какими качественными характеристиками обладает товар. Гораздо важнее, какие потребности покупателей и насколько эффективно он может удовлетворить. Пример: морально устаревшая, но технологически совершенная пишущая машинка Olivetti, уступающая самому примитивному компьютеру. 

· Товарный знак — символ фирмы или товара, позиционированный в сознании потребителей. В маркетинге это искусственно созданный стереотип восприятия товара, но никак не утвержденный в установленном законом порядке логотип. Пример: различия в восприятии потребителями 90х годов товарных марок фирмы Pierre Cardin и фабрики «Большевичка». 

· Упаковка — средство стимулирования покупателей и контрагентов. В маркетинге упаковка рассматривается не столько как средство обеспечения сохранности товара, сколько как дополнительный стимул для принятия потребителем решения о покупке, носитель адресного обращения. Примеры: упаковка «двойного назначения» или реклама на упаковке. 

· Услуги — преимущества или удобства, предлагаемые на продажу или предоставляемые в связи с продажей товара. Здесь речь идет либо об услугах как таковых (транспорт, консалтинг, ремонт и т. п.), либо об услугах, предоставляемых в связи с продажей товара, но не связанных с ним напрямую. Примеры: бесплатный мешочек при покупке или бесплатная стоянка для автомобилей у магазина. 

· Гарантия — степень соответствия товара своему назначению. Покупатель, приобретая товар, рассчитывает на его потребительские свойства. Если ожидания не оправдываются, товарная марка перестает пользоваться популярностью. Пример: чайник Scarlett должен кипятить воду и служить достаточно долго, а не только в течение 30-дневной гарантии. 

· Сервисное обслуживание — гарантийное обслуживание, удовлетворяющее потребителей. В маркетинге это прежде всего средство поддержания имиджа товарной марки и борьбы за предпочтения потребителей, а не решение организационных вопросов ремонта. Пример: товары корпораций Samsung и LG в отличие от товаров корпорации Sony предусматривают трехлетнее бесплатное сервисное обслуживание. 

Элемент II. Цена. Элемент «цена» (англ. price) включает в себя следующие компоненты:

· Ценообразование — деятельность, связанная с установлением цены на товар. Ценообразование не проводится наобум. Здесь есть свои закономерности: дорогие товары требуют больших затрат на продвижение, а цена дешевых товаров сама является стимулом для покупки. Многое в ценообразовании зависит и от степени сегментной насыщенности рынка, деятельности конкурентов и от субъективного восприятия товаров потребителями. 

· Скидка — снижение запрашиваемой цены на товар с целью стимулирования продаж. Общий принцип здесь: сначала следует «накидка», а затем скидка. В любом случае продавец ориентируется на базовую цену, ниже которой он не готов продавать, а покупатель — на воспринимаемую цену, которую видит на ценнике. Главный недостаток скидок — покупатели быстро привыкают к скидкам, воспринимая их как должное. 

Элемент III. Сбыт. Элемент «сбыт», или «распределение» (англ. place), включает в себя два компонента.

· Каналы сбыта (товародвижения, распределения) — путь, который проходит товар от поставщика к конечному потребителю. Длина каналов определяется числом посредников на пути товара от поставщика к потребителю. Каналы сбыта обычно соответствуют отдельным сегментам потребительского рынка. Задача маркетинга заключается в подборе, организации и отслеживании эффективности (пропускной способности) каналов сбыта. Пример: пиво можно продавать на оптовых рынках, в специализированных отделах магазинов и через рестораны. 

· Процесс сбыта — реальное движение товара от места производства к месту потребления. Сюда входят условия контракта: длительность (разовая сделка или долгосрочный контракт), доставка (самовывоз или транспорт поставщика), оплата (предоплата, отсрочка платежа, консигнация), размер партии, способ доставки (контейнер, почтовый вагон, автофургон, авиа) и т. д. Задача маркетинга заключается в оптимальном согласовании интересов всех участников каналов сбыта для достижения максимального экономического эффекта. Процесс сбыта обычно относят к сфере маркетинговой логистики. 

Элемент IV. Коммуникации. Элемент «коммуникации», или «продвижение» (англ. promotion), включает в себя следующие компоненты.

· Реклама — оплаченное продавцом неличное продвижение товара или услуги. К маркетингу относится не вся рекламная деятельность в целом, а только процесс рекламного продвижения товара на рынке. Главное здесь — не технологии изготовления рекламы, а то, как она воздействует на показатели продаж товаров. Маркетинг занимается анализом рынка при разработке рекламной кампании, ее планированием и отслеживанием эффективности. 

· Личные (прямые) продажи — продажа товаров посредством личного общения между продавцом и покупателями. Как минимум это подразумевает уровень обслуживания покупателей (предоставление информации о свойствах и преимуществах товара и др.). Как максимум это то, что у нас не совсем верно называется сетевым маркетингом (пищевые добавки, косметика). Задача маркетинга заключается в информационном обеспечении процесса взаимодействия с покупателями. 

· Пропаганда — деятельность, направленная на формирование благоприятного имиджа фирмы или товарной марки. Основное отличие пропаганды от рекламы в маркетинге заключается в том, что пропаганда направлена на продвижение имиджа фирмы, а реклама — на продвижение имиджа товара. В целом пропаганда (PR, паблисити, связи с общественностью) подразумевает использование приемов, не подпадающих под действие Закона РФ «О рекламе» (акции, пресс-конференции, спонсорство и т. п.). 

· Стимулирование продаж — любая иная деятельность, направленная на стимулирование работы персонала и контрагентов. Сюда входят меры морального и материального стимулирования, повышающие заинтересованность участников системы товародвижения в результатах продаж. Это могут быть премии, бесплатные путевки и Доска почета для торгового персонала или конкурс на лучшего дилера» для контрагентов. 

Комплекс маркетинга — это стержень, на котором строятся теория и практика маркетинга. Четыре его элемента образуют основу для четырех видов маркетинговой политики: товарной, ценовой, сбытовой и коммуникативной. И одновременно комплекс маркетинга — простейший алгоритм разработки плана маркетинга. Достаточно проанализировать деятельность фирмы по каждому из его компонентов, и большинство проблем найдет свое решение.

Существует укоренившееся мнение о том, что маркетинг направлен на увеличение продажи товаров. Это не совсем так.

Основная цель маркетинга — обеспечение предсказуемости результатов рыночной деятельности предприятия, минимизация неопределенности и риска, связанных с приобретением, производством или продажей товаров.

Для достижения основной цели маркетинга используется стратегический подход, в рамках которого решаются следующие задачи.

· Увязка текущей рентабельности с решением долгосрочных задач. 

· Прогнозирование будущих изменений рынка. 

· Альтернативное распределение ресурсов на приоритетных направлениях. 

Формулировка целей и задач маркетинговой деятельности, выполнение условий ее реализации позволяют приступить к планированию маркетинга.

Планирование маркетинга
Планирование маркетинга подразумевает наличие двух видов взаимодополняющих документов: плана маркетинга и программы маркетинга.

План маркетинга представляет собой документ, определяющий маркетинговые цели, задачи и основные стратегии при продвижении продукции на потребительском рынке. Он носит рекомендательный характер и входит в общий план работы предприятия наряду с финансовым, производственным и другими планами.

Программа маркетинга конкретизирует план маркетинга и представляет собой документ, определяющий, кто, что, когда, где и каким образом делает и за что несет перед руководством персональную ответственность.

Планирование маркетинга подразумевает выбор стратегии и тактики маркетинговой деятельности.

Стратегия маркетинга — это совокупность целей и задач маркетинга по повышению конкурентоспособности продаж через определение основных параметров предложения на рынке.

Например, если перед маркетингом поставлена задача вывода нового товара на рынок, то стратегия будет связана с обеспечением уникальности товара в глазах потребителей по одному или нескольким элементам комплекса маркетинга (свойства, цена, распределение и продвижение). Соответственно она будет включать в себя товарную, ценовую, сбытовую и коммуникативную стратегии продвижения товара.

Тактика маркетинга — это совокупность мероприятий, направленных на обеспечение конкурентоспособности продаж в условиях текущего рыночного спроса.

Разработка тактики маркетинга подразумевает временные, количественные или качественные критерии оценки ее эффективности. Например, вывод нового товара на рынок может оцениваться по срокам завершения мероприятий, объемам продаж и занятой доле рынка. Тактика подразумевает решение текущих проблем, встающих на пути реализации маркетинговой стратегии (через скидки, рекламу, ассортимент и т. д.).

Любой план маркетинга ориентирован на максимальную адаптацию к условиям рынка и корректируется в зависимости от изменения рыночных условий. Наиболее «продвинутые» фирмы рассматривают маркетинговые планы как прообраз и основу общего плана. Маркетинговое планирование предполагает реализацию ряда основополагающих принципов.

· Принцип скользящего планирования — предусматривает корректировку плановых показателей в зависимости от изменения рыночной конъюнктуры. К примеру, план может быть составлен на 2-3 года, но корректировки вносятся ежегодно по мере необходимости. Поэтому в маркетинговые планы включаются так называемые финансовые и ресурсные подушки — резервные фонды на случай непредвиденных обстоятельств. 

· Принцип многовариантности — разработка сразу нескольких вариантов плана маркетинга (обычно два варианта — наихудший и оптимальный). Оптимальный план предусматривает своевременное достижение плановых показателей. Наихудший составляется на случай, если запланированные мероприятия «не сработают» и придется отыгрывать назад. Если же показатели будут гораздо лучше плановых, то придется кардинально перестраивать всю работу фирмы. 

· Принцип дифференциации — подразумевает переориентацию маркетинга на обслуживание отдельных категорий клиентов, отобранных по какому-либо признаку. Дело в том, что товары (работы, услуги) не могут устраивать абсолютно всех потребителей сразу. Различия потенциальных покупателей всегда слишком велики (привычки, образ жизни, потребности, интересы и т. д.). 

Следует понимать, что маркетинг неразрывно связан не только со сбытом продукции, но и с ее производством. В задачи маркетинга входит определение особенностей товара и масштабов производства, а также анализ возможных перспектив сбыта продукции.

Другими словами, решения в области маркетинга предшествуют решениям в области производства и определения размеров капиталовложений. Таким образом, современный маркетинг включает в себя деятельность, направленную на производство пользующейся спросом продукции и приведение всех ресурсов фирмы в соответствие с особенностями рынка для получения максимальной прибыли.

 Концепция marketing-mix «5Р»:
· Product, товарная политика фирмы (товарный маркетинг) — ориентированная на рынок маркетинговая политика по формированию ассортиментного ряда товаров (продукции и услуг), их товарных и потребительских свойств (качества), а также упаковки, брендинга, нейминга, имиджа торговой марки и т.д.; 

· Price, ценовая политика компании (ценовой маркетинг) — ориентированная на рынок программа ценообразования: разработка уровня и поведения цен, механизмов ценового воздействия на покупателей и конкурентов, ценовых методов стимулирования сбыта; 

· Place, место и время продажи, товародвижение и дистрибуция (сбытовой маркетинг) — выбор оптимальных каналов сбыта и торговых посредников, организация хранения и транспортировки товара (логистика); 

· Promotion, продвижение товара (маркетинг коммуникаций) — система информирования потенциальных клиентов, создания положительного мнения о товаре и фирме посредством разнообразных методов стимулирования сбыта (реклама, сервис и т.д.); 

· People, производители и поставщики, продавцы и покупатели товара (маркетинг отношений) — механизмы взаимодействия между субъектами рыночных отношений (производитель — продавец, производитель — поставщик, продавец — покупатель); разработка кадровой политики компании (подбор и обучение персонала, ориентированного на клиента и цели фирмы); формирование потенциальных клиентов. Как направление маркетинговой деятельности появилось относительно недавно в качестве дополнения к существовавшей концепции «4Р». 

 Модель «7Р»: более современная, усовершенствованная концепция «4Р», дополненная элементами:

· People — производители, поставщики, продавцы и покупатели товара (маркетинг отношений); 

· Process — процессы оказания услуг; 

· Physical evidence — физические характеристики. 
Производственный план

Цель этого раздела – представить технологический процесс.

 Подробно описать путь, посредством которого предприятие 

планирует эффективно производить продукцию или услуги и поставлять их потребителю. 

 * Организация производства;

 * Технология;

 * Оборудование;

 * Ресурсная база;

 * Производственные потоки;
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Основные составляющие производственного плана:

· Требования к инфраструктуре

· Оборудование

· Описание мощности предприятия

· План производства и выпуска продукции

· Производственные факторы

· Себестоимость продукции 

 Таблицы:

План производства товара на год;

Расчет потребности в ресурсах (сырье, энергии, запчастях и т.д.)

Смета расходов и калькуляция себестоимости


[image: image10]
Организационный план

[image: image11]
Цель этого раздела – показать, какие необходимо совершить

 организационные действия, чтобы были достигнуты производственные, 

маркетинговые и финансовые цели.

* Организационная структура;

* Методы подбора персонала;

* Регламентация;

 * Мотивация.

В содержании раздела желательно подробно указать:

Сведения о руководящем составе,  опыте работы в данной области;

Распределение обязанностей и ответственности;

Организационная структура предприятия (включающая руководство и сотрудников);

График работы предприятия;

План запуска бизнес-проекта с точки зрения организации работ.
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«Финансовое планирование»

Цели этого раздела: во-первых, дать возможность оценить собственнику или потенциальному инвестору, является ли предприятие достаточно привлекательным для инвестиций; во-вторых, насколько безопасны инвестиции и способен ли проект обеспечивать поступление денежных средств в объеме, достаточном для обслуживания долга (или выплаты дивидендов, когда речь идет об инвестициях). Данный раздел является ключевым, если цель вашего проекта привлечение внешних инвестиций. Здесь планируются затраты и определяется эффективность.

Раздел «Финансовый план» может содержать следующие блоки информации:

 * Калькуляция затрат;

 * Движение денежных средств;

 * План прибылей и убытков;

 * Баланс активов и пассивов;

 * Расчет финансовых показателей.

План затрат на первый период  до начала поступлений от реализации товаров/ услуг

	№ п/п
	Статья
	Финансовые затраты, руб

	1
	
	

	2
	
	

	3
	
	

	4
	
	

	5
	
	

	6
	
	

	ИТОГО
	


Отчет о финансовых результатах

	Показатель
	1 квартал
	2 квартал
	3 квартал
	4 квартал
	год

	Выручка от реализации 
	
	
	
	
	

	Себестоимость 
	
	
	
	
	

	Валовая прибыль
	
	
	
	
	

	Постоянные расходы
	
	
	
	
	

	Капитальные вложения
	
	
	
	
	

	Прибыль (убыток) до налогообложения
	
	
	
	
	

	Налог на прибыль
	
	
	
	
	

	Чистая прибыль (убыток) 
	
	
	
	
	

	Рентабельность продукции, %
	
	
	
	
	

	Рентабельность произв-ва , %
	
	
	
	
	

	Рентабельность продаж, %
	
	
	
	
	


Отчет о движении денежных средств

	Наименование статьи
	1 кватал
	2 квартал
	3 квартал
	4 квартал
	год 

	Остаток на начало 
	
	
	
	
	

	Доходы от основной деятельности, всего
	
	
	
	
	

	Расходы по основной деятельности, всего
	
	
	
	
	

	В том числе:
	
	
	
	
	

	материальные
	
	
	
	
	

	арендные платежи
	
	
	
	
	

	коммунальные платежи
	
	
	
	
	

	затраты на маркетинг
	
	
	
	
	

	затраты на оплату труда
	
	
	
	
	

	налоги с ФОТ
	
	
	
	
	

	прочие
	
	
	
	
	

	налог
	
	
	
	
	

	Сальдо по основной деятельности
	
	
	
	
	

	Доходы от финансовой деятельности, всего
	
	
	
	
	

	в том числе кредит, займ
	
	
	
	
	

	Расходы от финансовой деятельности всего
	
	
	
	
	

	в том числе возврат заемных средств
	
	
	
	
	

	Сальдо по финансовой деятельности
	
	
	
	
	

	Доходы от инвестиционной деятельности, всего
	
	
	
	
	

	Гранд инвестиции субсидии и т.д.
	
	
	
	
	

	Расходы от инвестиционной деятельности всего
	
	
	
	
	

	возврат инвестиций
	
	
	
	
	

	приобретение оборудования
	
	
	
	
	

	Сальдо по инвестиционной деятельности
	
	
	
	
	

	Остаток на конец 
	
	
	
	
	

	Чистый денежный поток
	
	
	
	
	


2.Тема: «Финансовая эффективность»

Информация об эффективности проекта

Коэффициент рентабельности производства оценивает, с какой степенью эффективности используется имущество организации. 

Рентабельность производства = Чистая прибыль/ Капитальные вложения*100%

Рентабельность  продукции показывает, насколько эффективными были понесенные затраты. 

Рентабельность продукции = Чистая прибыль/ Себестоимость*100%

Рентабельность продаж - коэффициент рентабельности, который показывает долю прибыли в каждом заработанном рубле. 

Рентабельность продаж =Чистая прибыль / Выручка*100%
Чистая прибыль - это часть прибыли предприятия, остающаяся в его распоряжении после уплаты налогов, сборов, отчислений и других обязательных платежей в бюджет. Из чистой прибыли, исчисляются дивиденды участникам бизнеса. Этот показатель есть индикатором успешности бизнеса, именно он показывает, насколько хорошо продается ваша идея.

Чистая прибыль = Выручка – затраты - налоги

Точка безубыточности - минимальный объём производства и реализации продукции, при котором расходы будут компенсированы доходами, а при производстве и реализации каждой последующей единицы продукции предприятие начинает получать прибыль. 
Точку безубыточности можно определить в единицах продукции, в денежном выражении или с учётом ожидаемого размера прибыли.  В единицах продукции:
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В денежном выражении:
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 «Виды налогообложения»
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                7.БЛОК: «Финансовый план»

Расчеты по вашему проекту укажите ниже:

1.1. Общая стоимость 

1.2. Сумма вложенных средств

1.3. В том числе собственные средства (в рублях и процентах к общей стоимости)

1.4. Сумма требуемых дополнительных инвестиций (при необходимости)

1.5. Существующие источники финансирования проекта, в том числе кредит, заем и прочие (добавьте строки при необходимости)
	Источник финансирования
	Объем финансирования
	Условия финансирования

	
	
	

	
	
	

	
	
	


   План прибылей и убытков/ доходов и расходов (общие организационные расходы на начало проекта, фонд заработной платы, прибыли и убытки)   

	№ п/п
	Год

	
	Наименование статьи
	месяцы

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	1.
	Доходы

	1.1.
	Выручка от реализации
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	1.2
	Прочие доходы
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	1.3.
	Итого доходов
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	2.
	Переменные затраты

	2.1.
	Сырье и материалы
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	2.2.
	Сдельная зарплата 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	2.3.
	Начисления на сдельную зарплату
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	2.4.
	Другие переменные затраты 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	2.5.
	Стоимость реализованных товаров
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	2.6.
	Итого переменных затрат 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	3
	Валовая прибыль(п.1.3-п.2.6.)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


	4
	Постоянные затраты

	4.1.
	Заработная плата
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	4.2.
	Начисления на зарплату
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	4.3.
	Коммунальные платежи (вода, электроэнергия, отопление)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	4.4.
	Арендные платежи
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	4.5.
	Канцелярские товары
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	4.6.
	Связь (телефон/факс/ почтовые услуги)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	4.7.
	Ремонт и техническое обслуживание
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	4.8.
	Транспортные и командировочные расходы
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	4.9.
	Реклама
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	4.10
	Амортизация
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	4.11
	Проценты по кредитам
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	112
	Другое 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	4.13
	Итого постоянных затрат 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	5
	Прибыль до налогообложения (1.3.-2.6.-4.12.)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	6
	Налоги


	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	7
	Чистая прибыль (5-6)


	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


 «Риски»

Цель раздела – показать, что вы знаете основные риски,

 с которыми вы можете столкнуться, знаете как их можно 

упредить и что делать в случае их наступления. Иными словами, 

вам необходимо показать, что вы готовы к различным вариантам развития событий.

 * Наиболее вероятные риски

 * Методы минимизации рисков.


Показываются предпринимательские риски и возможные форс-мажорные обстоятельства, приводятся гарантии возврата средств кредитору. 


Каждый бизнес сопряжен с определенными рисками, связанными с особенностями отрасли промышленности, конкурентами, а также общим политическим и экономическим положением страны. 


В Бизнес-плане рассматриваются и описываются трудности в ближайшие 2-5 лет. Важно, чтобы менеджер установил потенциальные риски и подготовил эффективную стратегию борьбы с ними. 


В этом разделе должны быть рассмотрены критические риски и потенциальные проблемы, которые могут препятствовать реализации предложенных компанией стратегий. 

Главный риск для бизнеса может появиться как следствие:

· реакции конкурента  

· слабостей персонала, занимающегося маркетингом, производством или менеджментом

· современные достижения в технике, которые могут привести к нежизнеспособности продукции 
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Если даже не ожидается риск от этих факторов, они все равно должны быть обсуждены и должно быть показано, почему они не вызывают риска. Для каждой из составляющих риска должен быть представлен план ее минимизации. Должна быть рассмотрена стратегия преодоления каждого 
узкого места (проблемы). 

Методические рекомендации

по расчету эффективности бизнес-проектов

Методология и методы оценки инвестиционных проектов в РФ определены в «Методических рекомендациях по оценке эффективности инвестиционных проектов и их отбору для финансирования» от 31.03.94 №7-12/47.

Согласно методическим рекомендациям при оценке эффективности инвестиционных проектов определяют:

- финансовую эффективность, т.е. финансовые последствия для его непосредственных участников;

- бюджетную эффективность – финансовые последствия от осуществления проекта  для бюджетов всех уровней;

- экономическую эффективность – затраты и результаты, связанные с реализацией проекта, выходящие за пределы прямых финансовых интересов участников проекта и допускающих стоимостное измерение.

Оценку эффективности инвестиционных проектов производят с учетом с дисконтирования доходов, т.е. путем приведения их стоимости на момент сравнения. Это объясняется тем, что денежные затраты и поступления осуществляются в различные временные периоды и, следовательно, имеют разное значение. Доход,   полученный в более ранний период, имеет большую стоимость, чем доход, полученный в более поздний
 период. Затраты, произведенные в более поздний период, имеют большую стоимость, чем затраты, произведенные позже.

При оценке инвестиционного проекта с учетом временного фактора используются следующие показатели:

- срок окупаемости;

- чистая текущая стоимость доходов (ЧТСД);

- ставка доходности проекта (коэффициент рентабельности проекта).

Период (срок окупаемости) Ток, лет (месяцев, кварталов) проекта определяется как ожидаемое число  лет (месяцев, кварталов),  необходимое для полного возмещения инвестиционных затрат:

Ток = Тпо+ (НЗ / Дп),

где Тпо – число лет (месяцев, кварталов), предшествующих сроку 

окупаемости, лет (месяцев, кварталов);

НЗ – невозмещенные затраты на начало года  (месяца, квартала) 

окупаемости;

Дп – приток наличности в течение года (месяца, квартала) окупаемости, р.

Пример. Инвестиционный проект требует вложения 185 тыс. р. Прогнозируемый объем продукции в каждом году составит 180 тыс. р., затраты на производство и реализации  продукции – 110 тыс. р., в том числе амортизация – 32 тыс. р. Дисконтная ставка – 15%.

Срок окупаемости с учетом временной оценки денежного потока определяется в следующей последовательности.

1. Рассчитывается прибыль от продаж (П)  по каждому шагу расчета (год) как разность стоимости продукции (В) и производственно-сбытовых затрат (З):

П = В – З.

Поскольку в нашем примере стоимость продукции и затраты на каждом шагу расчета не изменяются, ежегодная прибыль на каждом шагу расчета составит 70 тыс. р. (180 – 110).

2. Рассчитывается налог на прибыль от продаж (НП)  по каждому шагу расчета (год):

НП = П * СН / 100,

где СН  – ставка налога на прибыль (20%).

Поскольку в нашем примере прибыль на каждом шагу расчета не изменяется,  налог на прибыль на каждом шагу расчета составит 14 тыс. р. (70 * 20 / 100).

3. Рассчитывается чистая прибыль от продаж (ЧП)  по каждому шагу расчета (год) как разность прибыли (П) и налога на прибыль (НП):

ЧП = П – НП.

Поскольку в нашем примере размер прибыли и налога на прибыль на каждом шагу расчета не изменяются, чистая прибыль на каждом шагу расчета составит 56 тыс. р. (70 – 14).

4. Рассчитывается денежный поток (ДП) по каждому году как сумма чистой прибыли (ЧП) и амортизации (А):

ДП = ЧП + А.

Поскольку в нашем примере размер чистой прибыли и амортизации на каждом шагу расчета не изменяются, денежный поток на каждом шагу расчета  составит 88 тыс. р. (56 + 32).

5. Рассчитывается дисконтный множитель (ДМ) по каждому году при дисконтной ставке (ДС) в 15%:

ДМ n = 1 / (1 + i)n
где  i – ставка дисконта в виде десятичной дроби (i= ДС/100);

n –номер временного периода.

Для нашего примера:

0-й год   ДМ0 = 1 / (1 + 0,15)0 = 1,00;

1-й год   ДМ1 = 1 / (1 + 0,15)1 = 0,87;

2-й год   ДМ2 = 1 / (1 + 0,15)2 = 0,76;

3-й год   ДМ3 = 1 / (1 + 0,15)3= 0,66.

6. Рассчитывается дисконтированный денежный поток (PV) по каждому году:

PVn = ДПn * ДМ n.

Для нашего примера:

1-й год   PV1 =  88 * 0,87 = 76,52;

2-й год   PV2 =  88 * 0,76 =  66,54;

3-й год   PV3 =  88 * 0,66 = 57,86.

7. Рассчитывается накопленный дисконтированный денежный поток (NPV):

Для нашего примера:

1-й год   NPV1 =  -185 + 76,52 = -108,48;

2-й год   NPV2 =  -108,48 +  66,54 = -41,94;

3-й год   NPV3 =  -41,94 +  57,86 = 15,92.

8. Рассчитывается срок окупаемости (Ток):

Ток = 2 + 41,94 / 57,86 = 2,7 г.

Реальный доход от инвестиционного проекта начнет поступать только по истечении периода окупаемости. При отборе вариантов предпочтение отдается проектом с наименьшим сроком окупаемости. 

Для расчета показателя чистой текущей стоимости доходов  (ЧТСД) необходимо:

1. Определить текущую стоимость каждой суммы потока доходов исходя из ставки дисконта и периода возникновения доходов.

2. Суммировать приведенные доходы по проекту.

3. Сравнить суммарные приведенные доходы с величиной затрат по проекту, т.е. рассчитать ЧТСД  как разность суммарного приведенного дохода  и приведенных затрат по проекту.

Проекты, имеющие отрицательную величину ЧТСД,   инвестор отклоняет.  При рассмотрении нескольких вариантов предпочтение отдается проекту с максимальной величиной данного показателя.

Для нашего примера суммарный приведенный поток доходов равен  200,92 (76,52 + 66,54 + 57,86).

Тогда ЧТСД = 200,92 – 185,00 = 15,92 тыс. р.

Положительная величина ЧТСД показывает, насколько возрастет стоимость активов инвестора от реализации данного проекта за его срок окупаемости.

Ставка доходности (СД) проекта позволяет сравнить инвестиционные проекты, которые различаются по величине затрат и потокам доходов.

Ставка доходности  (СД) в % рассчитывается по выражению:

СД = ЧТСД / ПР * 100,

где  ПР – приведенные инвестиционные расходы, тыс.р.

В нашем примере  СД =  8,6%    (15,92 / 185 *100).

Ставка доходности или коэффициент рентабельности  (СД)  определяется по формуле:

СД = ПД / ПР,

где ПД – суммарный приведенный поток доходов, тыс. р.

В нашем примере  СД = 200,92 / 185 = 1,08.

В нашем примере индекс доходности проекта больше единицы. Это подтверждает, что величина ЧТСД  больше нуля.  При принятии инвестиционных решений предпочтение отдают СД в том случае,  если величина ЧТСД в рассматриваемых проектах одинакова.

Расчет эффективности инвестиционного проекта целесообразно осуществлять в следующей таблице.

Таблица Прогноз денежных потоков

	№

п/п
	Наименование

показателей
	Годы строительства и эксплуатации
	Итого

	
	
	0
	1
	2
	3
	

	1
	Поступления от продаж (В), тыс. р.
	
	180
	180
	180
	540

	2
	Производственно-сбытовые

издержки всего (З), тыс. р.
	
	110
	110
	110
	330

	3 
	В том числе амортизация (А), тыс. р.
	
	32
	32
	32
	96

	4
	Прибыль от продаж (П), тыс. р.
	
	70
	70
	70
	210

	5
	Налог на прибыль (НП), тыс.р.
	
	14
	14
	14
	42

	6
	Чистая прибыль (ЧП), тыс.р.
	
	56
	56
	56
	168

	7
	Денежные средства от операционной деятельности (ДП), тыс.р.
	
	88
	88
	88
	264

	8
	Инвестиции, тыс.р.
	185
	
	
	
	

	9
	Денежные средства от инвестиционной деятельности, тыс.р.
	-185
	
	
	
	

	10 
	Денежный поток,
	-185
	88
	88
	88
	79

	11
	Дисконтный множитель при ставке 15% (ДМ)
	1,00
	0,87
	0,76
	0,66
	

	12
	Дисконтированный денежный поток доходов (PV), тыс.р.
	
	76,52
	66,54
	57,86
	200,92

	13 
	Общий дисконтированный денежный поток, тыс.р.
	-185,00
	76,52
	66,54
	57,86
	15,92

	14
	Дисконтированный денежный поток нарастающим итогом (ЧТСД), тыс.р.
	-185,00
	-108,48
	-41,94
	15,92
	15,92


Итоговая  аттестация  - контрольная работа «Бизнес план»
Критерии оценки бизнес плана

Степень проработанности бизнес плана. Наличие и грамотность соответствующих разделов:
	Степень проработанности бизнес плана. Наличие и грамотность соответствующих разделов:
	Кол-во баллов

	Резюме
	1-3

	Описание основной идеи бизнеса
	1-3

	Описание продукта или услуги
	1-3

	Анализ состояния рынка аналогичных товаров и услуг
	1-3

	План маркетинга
	1-3

	Финансовый план
	1-3

	Организационный план
	1-3

	Оценка рисков
	1-3

	Оценка экономической эффективности проекта
	1-3

	Оформление проекта
	1-3

	Мин- Макс. баллов
	10-30


Количество баллов 10-20- оценка удовлетворительно

Количество баллов 21- 27- оценка хорошо

Количество баллов 10-20- оценка отлично

Раздел 3. Приложения

В этот раздел включаются протоколы и письма о намерениях, отчеты о кредитных операциях, копии договоров аренды, копии контрактов, определяющих перспективы бизнеса, копии других юридических документов, должностные инструкции - все, на что осуществлялись ссылки по мере написания Бизнес-плана. Также, необходимо приложить деловые биографии ключевых лиц предприятия. 

Перечень рекомендуемых учебных изданий, Интернет – ресурсов, дополнительной литературы

Для преподавателя:

Основные источники:

1.В.Д. Сухов, С.В. Сухов, Ю.А. Москвичев Основы менеджмента, 2-е изд., стер. М.:Издательский центр «Академия», 2006

2. Котлер Филип. Основы маркетинга. – М.: Прогресс, 2014.

 3. Крылова Г. Д., Соколова М. И. Практикум по маркетингу. – М.: Банки и биржи, 2012.

 4.aup. ru – Административно-управленческий портал «Менеджмент и маркетинг в бизнесе».

Дополнительные источники:

1.У.И. Погосова Менеджмент (по отраслям): учебно-методическое пособие для проф.образования - Департамент образования г. Москвы. М.: МГФПШК,

2  Е.Л. Драчева, Л.И. Юликов Менеджмент/ пер.№7 - М.: Издательский центр «Академия», 2011

3.  А.Д. Косьмин Менеджмент: учебник для СПО – М.: Академия, 2011

4.  А.Д. Косьмин, Н.В. Свинтицкий, Е.А. Косьмина Менеджмент: практикум: учебное пособие для студ.учреждений СПО -3-е изд.,стер. -М.: Издательский центр "Академия", 2012

1. Басовский Л. Е. Маркетинг. Учебное пособие. – М.: ИНФРА-М, 2012.

2. Основы предпринимательской деятельности. (Экономическая теория. Маркетинг. Финансовый менеджмент) / Под ред. Власовой В. М. – М. Финансы и статистика, 2013.

3. marketingy. wordpress. com.

4. economicus. ru – проект института «Экономическая школа».

Периодичность платежа





4 раза в год: 20 апреля, 20 июля 20 октября


20 января





2 раза в год:


25 июля


31 марта





4 раза в год: 25 апреля, 25 июля 25 октября


31 марта





2 раза в год: не позднее 25 кал. дней с момента выдачи 1/3+ 2/3 не позднее 30 кал. дней с момента окончания срока патента





СИСТЕМЫ НАЛОГООБЛОЖЕНИЯ





Общая


система





Дохода - расходы





Доходы





Единый 


с/х налог





Упрощенная система





Единый налог на вмененный доход





Патентная система (только ИП)





С Т А В К И





15%





6%





6%





15%





20%





6%





ФОРМУЛА РАСЧЕТА СУММЫ НАЧИСЛЕННОГО НАЛОГА





Н= (Д-Р)*6%





Н= (Д-Р)*15%





Н= Д*6%





Налог = 


(базовая доходность) × (физпоказатель) × К1 × К2 × (3 месяца) × 15% 








Н= (Д-Р)*20%





Патент=


(потенциальный доход) * Кдеф*  6%
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Wnm BMAa ycnyr

\

6 MNnaH mapkeTuHra:
PaspaboTka MapKeTUHroBbIX
MeponpuUATUAI

7 MNpou3BOACTBEHHbIN U

10 OueHka puckos:
/AHanM3 BO3MOXHbIX PUCKOB,
MEpbI M0 WX yCTPaHEHMIO

KaneHaapHbIi Nnaxbl
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Knaccudpmkaums puckoB no mexaHmsmam
[ BO3HMKHOBEHUS

500125+ 50015525- 50019531300
400-330-258-300-ST0m25

PUCK BROXeHWW - 3TO PUCK KOHKPeTHOro BuAa NpeAnpUHUMATENbCKON
NeATeNbHOCTM U CBS3aH C BO3MOXHOCTbIO He MOMy4UTb IKenaemon
OTAAa4YM OT BIIOKEHWS CPEACTB. STOT PUCK BKMlouaeT B ce6a BCe

BbillenepeyncreHHble BUabl pucka.

SN




