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 Глава 1. Теоретические и методологические основы разработки бизнес-планов инвестиционных проектов

1.1. Инвестиции в системе рыночных отношений. Сущность понятия инвестиционный проект

            «Инвестиции» - комплекс расходов в виде долгосрочных вложений государственного или частного капитала в любые отрасли международной экономики, реализуемых с целью получения крупных доходов: денежных средств, банковских вкладов, паев, акций и других ценных бумаг и т.д. Процесс осуществления капитального строительства, реконструкции, расширения и технического перевооружения действующих предприятий  и объектов непроизводственной сферы, модернизации связан с долгосрочными вложениями денежных средств (инвестициями). Подобные работы приводят к изменению назначения объектов, а связанные с этим расходы не являются издержками отчетного периода [6, с.261].         

 Термин «инвестиции» в России стал широко использоваться в годы рыночных реформ.

             В отечественной и зарубежной научной литературе имеется ряд определений понятия инвестиций. Наиболее распространенным, часто встречающимся является такое понятие инвестиций: это долгосрочные вложения денежных средств и иного капитала в собственной стране или за рубежом в предприятия различных отраслей, предпринимательские проекты, социально-экономические программы, инновационные проекты в целях получения дохода или достижения иного полезного эффекта.

            И, наконец, в Федеральном законе «Об инвестиционной деятельности в Российской Федерации, осуществляемой в форме капитальных вложений» от 25 февраля 1999 г. №39-ФЗ инвестициям дается следующее определение: «Инвестиции – денежные средства, ценные бумаги, в том числе имущественные права, имеющие денежную оценку, вкладываемые в объекты предпринимательской и (или) иной деятельности в целях получения прибыли и (или) достижения иного полезного эффекта».

 Инвестиционная деятельность – это вложение средств (инвестирование) и осуществление практических действий в целях получения дохода и достижения полезного эффекта. К инвестиционной деятельности относятся инвестиционно-строительные процессы. Без них немыслимо воспроизводство основных фондов (новое строительство, техническое перевооружение, расширение предприятий, увеличение мощностей) [5, c.13-14].

В управлении инвестиционной деятельностью выделяются 3 этапа: управление формированием и размещением инвестиций; управление инвестиционными отношениями при трансформации инвестиций или иные инвестиционные объекты; управление инвестиционными отношениями в период эксплуатации инвестиционных объектов вплоть до полного возмещения инвестиционных затрат [4, с.33].

Уровень инвестиций подвержен значительным колебаниям и зависит от рыночной конъюнктуры, а также от ряда других факторов: развития техники, проводимой государственной политики и т.д. [9, c.159].

 Субъекты инвестиционной деятельности действуют в инвестиционной сфере, где осуществляется практическая реализация инвестиций.

 В состав инвестиционной сферы включаются:

- сфера капитального строительства. Эта сфера объединяет деятельность заказчиков-инвесторов, подрядчиков, проектировщиков, поставщиков оборудования, граждан по индивидуальному кооперативному жилищному строительству;

- инновационная сфера, где реализуются научно-техническая продукция и интеллектуальный потенциал;

- сфера обращения финансового капитала (ценных бумаг и др.);

-сфера реализации имущественных прав субъектов инвестиционной деятельности.

 К объектам инвестиционной деятельности относятся, прежде всего, объекты недвижимости:

    - вновь создаваемые основные фонды любой формы собственности;

    - оборотные средства во всех сферах экономики;

    -реконструкция, модернизация основных фондов, цехов, предприятий;

    - научно-техническая продукция, инвестиционное проектирование;

    - земельные участки.

 Градостроительный кодекс к объектам градостроительной деятельности относит территории, в том числе функциональные зоны, зоны размещения объектов капитального строительства для государственных и муниципальных нужд, зоны с особыми условиями использования территорий (охранные, защитные).

 В качестве объектов инвестиционной деятельности могут выступать вновь создаваемые основные фонды, проектирование, реконструкция, расширение и техническое перевооружение предприятий, а также оборотные средства и ценные бумаги. 

 В число объектов инвестиционной деятельности можно включить денежные вклады.

            Субъектами инвестиционной деятельности выступают юридические лица. Согласно ст. 48 Гражданского кодекса Российской Федерации (ГК РФ) юридическим лицом признается организация, которая имеет в собственности, хозяйственном ведении или оперативном управлении обособленное имущество и отвечает по своим обязательствам этим имуществом. Может от своего имени приобретать и осуществлять имущественные и личные неимущественные права, быть истцом и ответчиком в суде.  Юридические лица должны иметь самостоятельный баланс или смету.

               В качестве юридических лиц выступают организации (предприятия).

  Организации как юридические лица могут быть коммерческими и некоммерческими, резидентами и нерезидентами.

  Субъектами инвестиционной деятельности выступают следующие юридические лица:

- инвесторы, осуществляющие капитальные вложения с использованием собственных и (или) привлеченных средств в соответствии с законодательством РФ. Инвесторами могут быть юридические и физические лица;

- заказчики – уполномоченные на то инвесторами юридические и физические лица, которые осуществляют реализацию инвестиционных проектов;

- подрядчики – юридические и физические лица, которые исполняют работы по договору подряда и (или) государственному контракту, заключаемым с заказчиками в соответствии с Гражданским кодексом РФ;

- разработчики проектно-сметной документации;

- пользователи объектов капитальных вложений – юридические и физические лица, а также государственные органы, органы местного самоуправления, иностранные государства, международные организации, для которых создаются указанные объекты.

  Субъект инвестиционной деятельности вправе совмещать функции двух и более субъектов, если иное не установлено договором и (или) государственным контрактом, заключенными между ними.

  Отношения, связанные с инвестиционной деятельностью, осуществляемой в форме капитальных вложений, иностранными инвесторами (нерезидентами) на территории Российской Федерации, регулируются специальными нормативными актами, ГК РФ, Законом «Об инвестиционной деятельности Российской Федерации, осуществляемой в форме капитальных вложений» от 25 февраля 1999 г. №39-ФЗ и международными договорами [5, c.18-20].

  В рыночной экономике получение прибыли является движущим мотивом инвестиционной деятельности. Данная цель опосредуется производством конкретных товаров, оказанием услуг, которые находят признание на рынке; без этого инвестиции окажутся бесполезными. Побудительный мотив усиливается, если сокращаются налоги, в том числе на прибыль, и в особенности, если законодательно закреплено право собственности. Эту прибыль целесообразно рефинансировать, т.е. направлять ее в определенном объеме на развитие производства.

В экономической литературе инвестиции рассматриваются как акт отказа от сиюминутного потребления благ ради более полного удовлетворения потребностей в последующие годы посредством инвестирования средств в объекты предпринимательской деятельности. Это более глубокое по содержанию определение, связывающее две стороны понимания инвестиций – как затраченного капитала и как капитала, который позволяет достичь намеченного результата.

Таким образом, в условиях рыночной экономики сущность инвестиций заключается в сочетании двух аспектов инвестиционного процесса: затрат капитала и результатов, соизмерение этих элементов лежит в основе теории экономической оценки инвестиций [9, c.25]. Инвестиции осуществляются с целью получения определенного результата (прибыли) и становятся бесполезными, если данного результата не приносят.

 Принципиально важным для принятия решения об инвестировании является определение «цены» отказа от сиюминутного потребления. При вложении средств в развитие производства инвестора интересует не любой по величине результат. Прирост капитала в результате инвестирования должен быть достаточным, с тем чтобы, во-первых, удовлетворить минимально приемлемые с позиции общества запросы инвестора; во-вторых, возместить потери от инфляции в предстоящем периоде; в-третьих, вознаградить инвестора за риск возможной потери части дохода от наступления труднопредсказуемых неблагоприятных обстоятельств. Все это формирует своеобразные нормативные требования инвестора к уровню экономической эффективности средств, вкладываемых в развитие реального сектора экономики.

 Для уяснения экономической природы инвестиций важно иметь в виду, что в их состав включается капитал в разнообразных формах. В состав инвестиций входят денежные средства в форме привлеченных средств (акций), заемных средств, собственных средств, а также в форме конкретных материально-вещественных элементов, например в форме зданий, сооружений, оборудования, интеллектуальных ценностей, имущественных прав, вносимых участниками инвестиционного процесса для создания (развития, модернизации) объекта предпринимательской деятельности. В любом случае инвестиции приобретают стоимостную характеристику.

Указанные формы инвестиций объединяет, во-первых, то, что они все воплощаются в создаваемом объекте предпринимательской деятельности, формируют его активы, и, во-вторых, долговременное перераспределение средств и ресурсов между ними, кто ими располагает, и теми, кто в них нуждается [3, c.88-89].

Для целей планирования и анализа инвестиции могут быть классифицированы по ряду направлений, что дает возможность глубже понять сущность инвестиций. Наиболее распространенной является следующая классификация:

1. По объектам инвестирования:

- финансовые;

               - реальные;

- инвестиции в нематериальные активы.

 Финансовые инвестиции – это вложение денежных средств в ценные   бумаги, акции, облигации, долговые права, на депозитные счета в банке под определенные проценты.

 Реальные инвестиции – вложение капитала в производство на его создание и развитие.

 Инвестиции в нематериальные ценности – это вложение средств в научные исследования, подготовку кадров, рекламу, приобретение лицензий на использование новых технологий.

 Соотношение между реальными и финансовыми инвестициями должно выглядеть следующим образом. На начальном этапе развития предприятия основной объем инвестиций направляется в реальный сектор, а в дальнейшем – еще и на приобретение акций предприятий, обслуживающих данное предприятие и снабжающих его сырьем, материалами (финансовые инвестиции).

          2.По продолжительности инвестирования:

- краткосрочные (до 1 года);

- долгосрочные.

  Основными инструментами краткосрочного инвестирования являются банковские депозиты, векселя, сертификаты и высоколиквидные ценные бумаги.

 Долгосрочные инвестиции (на продолжительный период времени) – это инвестиции в реальный сектор. К ним относятся долгосрочные финансовые инвестиции, например, акции дочерних предприятий, в уставный капитал других фирм.

             Цель долгосрочных инвестиций состоит в приумножении основных и оборотных средств предприятия.

        3.   По формам воспроизводства в реальном секторе:

- на создание объекта предпринимательской деятельности;

- на расширение производства;

- на реконструкцию, техническое перевооружение.

             Структура инвестиций по данным направлениям зависит от стадий, на которых находится предприятие. На начальном этапе инвестиции направляются на создание объекта. В условиях, когда продукт востребован на рынке, инвестиции направляются на расширение производства. Все зависит от масштабности производства и конъюктуры рынка. По мере роста износа основных фондов возникает необходимость в их реконструкции, техническом перевооружении.

         4. В зависимости от конечных результатов:

- на рост объемов производства;

- на повышение качества производимой продукции;

- на экономию ресурсов (в конечном счете, на снижение себестоимости);

- на увеличение количества рабочих мест.

        5.По формам собственности:

- частные;

- государственные.

        6.По источникам финансирования:

- собственные (амортизация, прибыль);

- заемные (кредиты);

- привлеченные (посредством эмиссии акций).

   Соотношение между собственными и заемными инвестициями формирует показатель финансовой устойчивости. Нормально, когда собственные средства при инвестировании составляют около 70%, заемные – 30%. Разные источники имеют разную ценность для предприятия. Необходимо, чтобы соотношение между источниками инвестирования было оптимальным. Главная задача – сократить расходы, связанные с инвестированием.

           7. По составу участников инвестиционного процесса, их вкладу в разработку и реализацию проекта:

 - предприятия;

- акционеры;

- коммерческие банки;

- структуры более высокого уровня по отношению к проекту (компании, холдинги, ФПГ);

- бюджеты разного уровня (федеральный, региональный, местный) [5, c.21-24].

Одним из важнейших направлений формирования инвестиционной стратегии является формирование инвестиционных ресурсов, которые представляют собой все виды денежных и иных активов, привлекаемых для осуществления вложений в объекты инвестиций.

Схема управления инвестиционным портфелем предполагает следующие варианты:

           - каждому виду инвестиций отводится определенный фиксированный вес в инвестиционном портфеле, который остается постоянным в течении длительного периода.

           - инвестор придерживается гибкой шкалы весов составляющих инвестиционного портфеля.

           - инвестор использует различные методы страхования себя от рисков [5, с. 360-361].

Весьма сложным является поиск стратегического инвестора, который станет обладателем крупного пакета акций. Обычно это длительный процесс, поскольку предстоит не только продать акции, но и выбрать партнера, с которым компания будет сотрудничать на протяжении многих лет. Ряд факторов тормозит привлечение инвестиций: нестабильность политической обстановки; отсутствие гарантий сохранности вложенных средств; отсутствие защиты прав инвесторов. 

Этапы принятия инвестиционного решения.

Выделяется 5 этапов процесса принятия инвестиционного решения. Эти этапы включают:

     1.Выработку инвестиционной политики. Определяются инвестиционные цели клиента, особое внимание при этом уделяется соотношению ожидаемой доходности и риска.

    2.Осуществление финансового анализа. Тщательно изучаются отдельные виды бумаг и группы бумаг, чтобы выявить возможные случаи их недооценки рынком.

    3.Формирование портфеля. Определяются конкретные бумаги для инвестирования и суммы вкладываемых в них средств.

   4.Пересмотр портфеля. Выявляются те виды бумаг в существующем портфеле, которые необходимо продать, и виды бумаг, которые следует купить для замены ими первых.

  5.Оценку эффективности портфеля. Оценка действительных результатов портфеля в терминах риска и доходности, их сравнение с показателями соответствующего эталонного портфеля [4, с.845].

Сущность понятия инвестиционный проект.

Согласно закону № 39 – ФЗ «инвестиционный проект есть обоснование экономической целесообразности, объема и сроков осуществления капитальных вложений, в том числе необходимая проектно-сметная документация, разработанная в соответствии с законодательством РФ и утвержденными в установленном порядке стандартами (нормами и правилами), а также описание практических действий по осуществлению инвестиций (бизнес-план).

Таким образом, если следовать букве закона, то инвестиционный проект трактуется как набор документации, содержащий два крупных блока документов:

- документально оформленное обоснование экономической целесообразности, объема и сроков осуществления капитальных вложений, включая необходимую проектно-сметную документацию, разработанную в соответствии с законодательством РФ 

- бизнес-план как описание практических действий по осуществлению инвестиций.

Однако на практике инвестиционный проект не сводится к набору документов, а понимается в более широком аспекте – как последовательность действий, связанных с обоснованием объемов и порядка вложения средств, их реальным вложением, введением мощностей в действие, текущей оценкой целесообразности поддержания и продолжения проекта и итоговой оценкой результативности проекта по его завершении [6, с. 186].

  1.2 Структура и содержание бизнес-плана инвестиционного проекта

Бизнес-план и его роль в финансовом обосновании инвестиционного проекта. 

Бизнес-план (в переводе с английского – план предпринимательской деятельности) получил распространение в российской практике начиная с 90-х годов, когда переход к рыночному механизму инвестирования потребовал изменения принципов финансирования капитальных вложений. Развитие новой модели инвестиционного планирования было вызвано, с одной стороны, сокращением государственных инвестиций, обусловившим необходимость поиска альтернативных источников финансирования, причем на возвратных началах, с другой стороны – задачами достижения соответствия разрабатываемых проектов международным нормам.

Международные финансовые организации выделяли кредитные ресурсы российским предпринимателям только при наличии проработанного бизнес-плана. Отсутствие опыта разработки бизнес-планов у большинства предпринимателей серьезно усложняло поиск потенциальных инвесторов.

Бизнес-план представляет собой документ, в котором комплексно, системно и детально обосновывается инвестиционное предложение и определяются основные характеристики инвестиционного проекта. Бизнес-проект должен убедительно доказать эффективность принятия инвестиционного решения для его потенциальных участников, заинтересованных лиц и организаций, местной администрации и т.д.

Состав бизнес-плана и степень его детализации зависят от ряда факторов: масштабности проекта, его характера и целевой направленности, степени риска и т.д. Типовые методики составления бизнес-плана разработаны ЮНИДО (Организация ООН  по проблемам промышленного развития), МБРР, ЕБРР. С учетом основных принципов, лежащих в основе разработки бизнес-планов в мировой практике, подготовлен ряд отечественных методик. Среди них методика Комитета Российской Федерации по машиностроению, РИНКЭЦЭ и АО «Информприбор», Московского комитета архитектуры и других  [5, с 330-331].

Для того чтобы инвестиционный проект был реализован, необходимо еще на стадии подготовки бизнес-плана продумать все организационные и технические вопросы, схемы финансирования проекта, спланировать весь будущий бизнес, оценить инвестиционные затраты.

Бизнес-план может помочь не только объяснить инвестору суть будущего проекта, но и самому предприятию указать на некоторые ключевые моменты, которые не были ранее заметны. Для банков же бизнес-план часто является основанием для расчетов кредитных рисков, размере кредитной линии и процентной ставки. Ведь в финансовой модели бизнес-плана указывается не только размер кредита, но также кредитная ставка и график привлечения и погашения кредита.

Для внутреннего пользования, когда не стоит цель привлечения кредита в инвестиционный проект, бизнес-план также может быть очень ценен. Еще на стадии составления бизнес-плана собственник предприятия может сделать выводы о целесообразности бизнес идеи и сэкономить значительные денежные средства [8].

При разработке  бизнес-планов необходимо учитывать такие особенности, как: специфика отрасли; общая стратегия организации; концепция продукта и т.д. Оптимальным является такая структура бизнес-плана:

             1. Концепция бизнеса.

       2. Ситуация в настоящее время и краткая информация об организации.

       3. Исследование и анализ рынка (рынки и конкуренция или среда для бизнеса).

       5. Организационный план, в том числе правовое обеспечение.

       6. Персонал и управление.

       7. План производства.

       8. План маркетинговых действий.

       9. Потенциальные риски.

            10. Финансовый план и финансовая стратегия.

 Эта структура не рассматривается как нечто застывшее, она может изменяться в зависимости от конкретных целей, задач и объектов бизнеса.

Основное назначение бизнес-плана состоит в открытии предпринимателями нового дела и получении на выполнение проекта необходимых производственных ресурсов, в первую очередь денежных средств [1, с.89-91].

Рассмотрим подробнее данную структуру.

1.Титульный лист. Необходимо начать составление с обложки (титульного листа). Обложка и  первая странице предполагают решение двух задач: сформировать хорошее впечатление о документе и зафиксировать определенный минимум информации. Будет лучше, если обложка сделана на хорошей бумаге с логотипом вашей фирмы. Это придаст дополнительную солидность.

2. Содержание. Должно отразить основные разделы бизнес-плана и помочь будущим инвесторам понять суть предложения

3. Деловое резюме.  Иначе называют кратким изложением. Это раздел может быть написан только после завершения работы на проектом, но обычно помещается в начале – между 2 и 5 страницами бизнес-плана.

Резюме – это часть плана, с которой знакомятся в первую очередь и которая в определенном смысле представляет собой «визитную карточку» вашего дела. По сути, это единственная часть бизнес-плана, которую инвесторы будут читать наиболее внимательно от «А» до «Я».  Необходимо добиться того, чтобы резюме можно было прочитать за несколько минут.

В резюме должно быть в нескольких пунктах раскрыть бизнес-план в сжатой форме:

Раздел 1. Цель плана. Основные задачи. Цель бизнеса.

Раздел 2. Привлекательность  бизнеса, его уникальные преимущества.

Раздел 3. Анализ рынка.

Раздел 4. Описание предприятия. Описание продуктов и услуг.

Раздел 5. Ваша маркетинговая стратегия. Сбытовая стратегия.

Раздел 6. Собственники и управляющие предприятия.

Раздел 7. Оценки будущих прибылей и объемов продаж.

Раздел 8. Процедуры возврата займов и кредитов инвесторов.

Раздел 9. Потребность в капитале и других ограниченных ресурсах.

Такое резюме позволит сделать быстрый обзор всего бизнес-плана. Не стоит пренебрегать этим разделом, именно он показывает инвесторам можете ли вы четко сосредоточиться на ваших целях и заявить достойно о том, кто вы, что вы хотите и куда стремитесь.

4. Меморандум конфиденциальности. Составляется с целью предупреждения всех лиц о неразглашении содержащейся в плане информации и использовании ее исключительно в интересах фирмы, представившей проект [8, с. 347].

5. Общая ситуация в вашей сфере бизнеса.

Это раздел подготавливает читателя к пониманию того, что вы ему предлагаете. Какие существуют перспективы в этой отрасли деятельности.

6.Описание предприятия. Необходимо дать ответы на следующие вопросы: возможности роста бизнеса, названия новых продуктов, разработок и услуг, экономические тенденции в отрасли, перспективы в отрасли и экономики в целом, характер исследований и разработок, наличие контрактов и соглашений, подходы к осуществлению производственной деятельности.

Данный раздел должен дать возможность инвестору информацию о том, как работает ваш бизнес и почему у него есть уникальная возможность сиять вместе с вами на рыночном небосводе.

       7. Анализ рынка.

Представляется экономико-географическое данные предполагаемого рынка, в том числе размер и данные по населению, потребители продукции, возможный потенциал роста для намеченного рынка, способность удовлетворить потребности данного рынка и формулируются принципы привлечения новых клиентов, не теряя при этом новых клиентов.

Чтобы правильно определить свое место на потенциальных рынках, необходимо знать:

- каково целевое назначение каждого рынка;

- из кого и из чего состоит рынок;

- какие правила действуют на нем;

- какие ограничения (экономические, законодательные, социальные и др.) накладывает рынок на предпринимательство;

-какие возможности предоставляет рынок предпринимательству.

Основными задачами исследования позиции потребителей являются:

 - определение социальных, культурных, психологических и экономических факторов, влияющих на поведение потребителей.

- оценка степени влияния перечисленных факторов на поведение потребителей и процесс принятия ими решений о покупке;

-исследование взаимосвязи между принимаемыми решениями о покупке и реальным выбором потребителя;

- анализ характеристик покупателя по культурному слою, по социальным параметрам, по жизненным потребностям и т.д..

Владея подобной информацией, фирма может правильно провести рекламную кампанию, разработать действенную систему стимулирования продаж и т.п.

Следующим важным моментом исследования рынка является определение той доли, которой может завладеть фирма [4, с. 54-61]. 

8. Ожидаемые проблемы и меры по их преодолению. Этот раздел довольно часто отсутствует во многих руководствах по двум причинам: отсутствие стандартных рекомендаций при выявлении сильных и слабых сторон и нежелание составителя указывать свои недостатки и проблемы. Это раздел должен определить вашу стратегию на случай непредвиденных обстоятельств для преодоления возможных препятствий. Например, юридические факторы, работа на конкурентном рынке, слабые стороны, непредвиденные обстоятельства, связанные с персоналом и т.д. Именно этот раздел должен отразить то, что изучены практически все нюансы бизнеса и у представляющего этот план есть готовность решать все проблемы, которые могут появиться на пути. 

9. Маркетинговый план. Раздел, посвященный маркетингу, является одной из важнейших частей бизнес-плана, поскольку в нем непосредственно говорится о характере намечаемого бизнеса и способах, благодаря которым можно рассчитывать на успех. Если не определена реальная потребность в товарах или услугах, то никакой талант, никакие капиталы не помогут фирме добиться успеха в данной области. Необходимо помнить о четырех ключевых моментах маркетинга:

- реклама;

- обширные деловые связи;

- искусство сбыта товаров и услуг;

- исследование рынка [2,с. 18-22].

Необходимо разработать безупречный маркетинговый план и тогда прибыль будет возрастать. Маркетинговый план – это шанс показать себя в самом выгодном свете как предпринимателя. Проблемы, рассматриваемые в маркетинговом плане:

А. Используемые маркетинговые стратегии.

Б. Причины выбора каждой конкретной стратегии.

В. Ценовая политика.

Г. Маркетинговый бюджет.

Д. Политика в области гарантий.

Е. Презентация и упаковка.

Ж. Квалифицированный персонал, необходимый для плана.

З. Методы изучения реакции рынка на маркетинговую стратегию.

И. Подходы к сравнению различных маркетинговых стратегий.

К. Ваши намерения относительно рекламы.

Л. Методы стимулирования продаж.

М. Роль средств массовой информации в стимулировании продаж

 [2, с.18-22].

Отдельно хотелось бы сказать о ценовой политике. Многие фирмы считают, что они располагают превосходной продукцией и что могут предлагать ее по более низкой цене, чем конкуренты. Это может произвести плохое впечатление. Если фирма начинает с низкой цены, то этим сужается поле для маневра: перспективная ценовая политика важнее, чем сиюминутная выгода, поэтому следует уделить достаточно времени рассмотрению ряда вариантов ценовой стратегии, выбрав затем оптимальный  вариант [3, с.21].

Один из главных вопросов, если не самый главный, — повышение конкурентоспособности продукции путем предоставления клиентам различных льгот и услуг. Это может обеспечить предпринимателю больший доход, чем при продаже товаров более высокого качества.

 Выбор эффективного сочетания различных маркетинговых инструментов существенно зависит от условий рынка и возможностей предприятия. 

Возможность изменения рынка под воздействием конкурентов определяет стратегию маркетинга предприятия на ближайшую перспективу. Цели маркетинга как бы вытекают из ситуации, которая может иметь место на рынке. В каждом направлении маркетинга (стратегической цели) разрабатываются свои ответные шаги, предусмотренные еще на этапе планирования бизнеса, с учетом существующих ресурсов и с корректировкой на конкретные существующие условия рынка по данному наименованию. 

Стратегией маркетинга может быть предусмотрено еще большее снижение цены (если это возможно), расширение продаж в других сегментах либо введение льготных условий по оплате продукции в кредит. В любом случае мероприятие или комплекс плановых методов должны обеспечивать плановые благоприятные условия бизнеса, сводя усилия конкурентов и неблагоприятные тенденции рынка к минимуму [1].

10. Финансовый план. Является одним из ключевых разделов бизнес-планов. К его разработке следует подойти особенно тщательно, так как он помогает ответить на главный вопрос, интересующий инвестора: когда и в каких формах будет обеспечен возврат инвестируемого капитала? 

Рассматриваемый раздел бизнес-плана отражает результат ряда расчетов (шагов). Например, календарный план денежных потоков включает три блока расчетов, относящихся к производственно-сбытовой, инвестиционной и финансовой деятельности предприятия. Расчеты по каждому блоку завершают определением сальдо притока и оттока денежных средств, а именно:

- сальдо производственно-сбытовой деятельности – суммы чистой прибыли и амортизационных отчислений по годам;

- сальдо инвестиционной деятельности образуется вычитанием полного объема инвестиций из инвестируемых собственных средств предприятия.

- сальдо финансовой деятельности равно разности между суммой заемных средств и суммой средств, необходимых для погашения долга, уплаты процентов и выплаты дивидендов акционеров.

Условием успеха инвестиционного проекта служит положительное значение общего сальдо денежного потока, которое находят суммированием итоговых сальдо производственно-сбытовой, инвестиционной и финансовой деятельности предприятия. Для предприятия, осуществляющего инвестиционный проект, экономический эффект от его реализации определяется суммой годовых значений общего сальдо за расчетный период.

Стратегия финансирования завершает изложение финансового плана. Из каких средств, собственных или заемных, или тех и других будет финансироваться проект. 

Срок окупаемости инвестиционного проекта в целом равен периоду от начала инвестирования до момента, когда объем капиталовложений сравняется с суммарным объемом амортизационных отчислений и чистой прибыли [5, с.74-76].

11. Календарный план. Эта часть проекта определяет следующие этапы действий:

А. Устанавливает время ожидаемого финансирования.

Б. Определяет все маркетинговые действия с привязкой к реальному графику.

В. Представляет производственную программу и график поставок, обеспечивающий требуемый объем продаж.

Именно календарный план поможет обеспечить систематический контроль за деятельностью предприятия.

12. Расчет потребности в финансовых ресурсах и эффективность проекта. Если в первую очередь цель составления бизнес-плана – это получение финансовых ресурсов под проект, то этот раздел даст вам точную сводную потребность в нужном капитале и определит потребность в капитале и определит порядок использования ресурсов.

13. Приложение. Данный раздел может включать следующие документы: комментарии по тексту, библиографию, дополнительные документы, графики и чертежи, копии контрактов и т.д.[2,с.23].

 Структура бизнес-планов используемая в мировой практике.

 Обратимся к зарубежным источникам и посмотрим, какую структуру содержат бизнес-планы в американской практике. Бизнес-план имеет три составные части:
1. Титульный лист. На титульном листе отражается следующая информация:

- название предприятия.

- название документа.

- адрес предприятия/владельца

- номера телефонов.

- Ф.И.О. составителя бизнес-плана

             2. Замысел:

- характеристика вида деятельности.

- обоснование правильности выбора данного вида деятельности.

- оригинальность замысла.

- предлагаемые товары и услуги.

- наличие спроса на предлагаемые товары или услуги.

- конкурентная среда.

- отличительные черты вашей деятельности.

   3. Клиентская база:

- характеристика имеющихся и потенциальных клиентов.

- предлагаемые и возможные скидки и льготные условия.

- имеющаяся клиентская база.

- потребная клиентская база.

- характеристика поведения клиентов.

- место текущего удовлетворения потребительского спроса.

- организация сбыта.

               3. Капитал (денежные средства):

- потребности в капитале.

- порядок поддержания денежного оборота и ликвидности.

- потребности в оборотных средствах.

- принятый тип финансового плана

- порядок контроля доходов и расходов.

 [1, с. 21-23].

1.3. Методы оценки эффективности бизнес-планов инвестиционных проектов

   Понятие оценки эффективности инвестиций.

   Под эффектом понимают чистый доход в целом, полученный в результате затрат, т.е. доход за минусом капитальных вложений или же произведение капитальных вложений на нормативный коэффициент их эффективности.

   Понятие же экономическая эффективность, во-первых, обозначает доходность и общее свойство приносить прибыль, и во-вторых, - это отношение доходов к единовременным затратам на их получение [7, c.134].

   Под эффективностью инвестиций понимается сопоставление результатов от реализации инвестиций (эффекта) с величиной их затрат.

   В практике оценки экономической эффективности мероприятий, осуществляемых совместно отечественными и иностранными инвесторами, основными проблемами являются:

- корректность оценки затрат и результатов при имеющей место неконвертируемости валюты;

- необходимость применения универсальной методики расчетов, применяемой как для российского, стран СНГ, так и для иностранного партнера;

- учет особенностей действующих финансовых систем в странах СНГ и за рубежом;

- учет особых условий деятельности предприятий в прогнозируемой перспективе экономического и политического состояния стран.

Все особенности требуют применения такой методики, которая позволила бы многократно использовать всю исходную информацию, провести точные и быстрые расчеты. И на этой основе определить финансово-экономическую жизнеспособность проектов при изменяющихся условиях. В этих условиях важны не только абсолютные значения отдельных показателей экономической эффективности (срок возвращения затрат и т.д.), но и диапазон, в пределах которого показатели имеют приемлемые значения в зависимости от принимаемых исходных данных.

 Поиск путей и направлений повышения эффективности инвестиций, использования всех резервов является постоянной потребностью работы любого предприятия для улучшения его финансового состояния [10, c.47-51].

Методы оценки эффективности инвестиционных проектов.

Оценка эффективности управленческих решений занимает центральное место в процессе разработки и реализации бизнес-планов. Необходимость определения эффективности связана с проблемой неизбежности выбора одного из множества возможных вариантов в силу ограниченности ресурсов, предотвращения упущенной выгоды, изменения условий функционирования объекта управления и корректировки управленческих воздействий.

Из множества управленческих решений выбирается то, которое обеспечивает получение необходимого результата при приемлемых затратах и обладает потенциалом наиболее высокой эффективности.

Эффективность управленческих решений при бизнес-планировании измеряется с помощью показателей, выражающих интересы ключевых заинтересованных групп и, прежде всего собственника. При обосновании этих показателей должны быть использованы определенные методические подходы и принципы:

1. Учет процессного подхода. Бизнес-планирование на промышленном предприятии представляет собой процесс, состоящий из отдельных взаимосвязанных действий (этапов). При разработке бизнес-планов должны быть реализованы основные функции управления: планирование, организовывание, мотивирование, координирование, контроль. Планирование является основополагающей функцией при разработке и реализации решений при бизнес-планировании. Планированию подлежат объемы выпуска, затраты на производство и реализацию, отпускные цены и т. п., также планируются проектные работы, закупки сырья, материалов, технологии, строительные работы и т. д. Выполнение разработанных планов обеспечивается организационной деятельностью, которая включает правильный подбор персонала, выбор или изменение организационной структуры производства и управления, делегирование задач, ответственности, полномочий, установление должностных прав, обязанностей, круга ответственности и т. д. Выполнение плана предполагает наличие постоянного контроля за ходом реализации. Объектом контроля являются сроки, затраты, качество, вносимые в проект изменения. Результаты процесса контроля сравниваются с ожидаемыми, выявляются отклонения, с тем, чтобы внести соответствующие коррективы.

2. Использование системного подхода. Каждая организация представляет собой открытую систему, на входе которой поступление необходимых ресурсов, на выходе – результаты их преобразования. Принятие решений при бизнес-планировании должно ориентироваться на изменение факторов внешней среды при разработке плана и внесения поправок и корректив в ходе его реализации. Кроме того, использование системного подхода предполагает рассмотрение процесса бизнес-планирования как совокупности отдельных частных и общих управленческих решений (иерархичность уровней управленческих решений), которые непосредственно связаны между собой таким образом, что изменение параметров отдельных частных решений влечет изменение параметров других и общего результата в целом. Практическая реализация указанного подхода может использоваться для обобщающей оценки эффективности бизнес-планов промышленного предприятия, путем построения факторной модели, основанной на сбалансированной системе показателей, которые агрегируются в общий результат методом коэффициентов. Использование системного подхода к оценке эффективности управленческих решений при бизнес-планировании предполагает также усиление взаимосвязей между этапами разработки и реализации решений бизнес-плана. На этапе разработки определяется расчетная (ожидаемая) эффективность управленческого решения. Высокая степень реализуемости разрабатываемого решения обеспечит максимальное приближение фактической эффективности к расчетной. В силу этого, при обосновании управленческих решений важно учитывать факторы ожидаемой реализуемости бизнес-планов, а этапы разработки и реализации рассматривать как связанные друг с другом. В целях повышения реализуемости управленческих решений важное место занимает совместная постановка целей менеджерами и подчиненными в процессе их разработки и принятия. В данном случае подчиненные имеют четкое представление о том вкладе, который они сами и их отделы должны внести в достижение целей и задач предприятия.

Системный подход к оценке эффективности управленческих решений при бизнес-планировании предполагает также комплексную оценку разрабатываемого плана. Такая оценка должна включать в себя технический, коммерческий, социальный, экологический, финансовый, экономический анализ. Это позволит учесть и свести к минимуму негативные последствия неправильных решений, либо вовсе избежать. Указанный момент на практике зачастую игнорируется. Эффективность решений определяется на основе расчета финансово-экономических показателей.

3. Использование ситуационного подхода. Использование данного подхода предполагает, что применение тех или иных методов разработки и реализации решений будет зависеть от вида конкретной ситуации, в которой принимается решение, т. е. используемые методы должны быть максимально адаптированы к данной ситуации и учтены в бизнес-плане. Выбор критериев оценки, их приоритетность в существенной мере определяются проблемной ситуацией, в которой принимаются решения.

Для совершенствования использования ситуационного подхода при оценке эффективности и реализуемости управленческих решений при разработке и реализации бизнес-планов предложена классификация конкретных ситуаций. В данной классификации объединены не только известные в литературе (у разных авторов) признаки, но и введены дополнительные признаки: «степень связи с намеченными целями», «способ выявления» [3, с. 33-36]. Классификации конкретных ситуаций и возможности их практического использования указаны в таблице 1 Приложения 1.

Методы оценки эффективности проектов делятся на простые (статические) и динамические (используется процесс дисконтирования). Статические методы имеют скорее историческое и методическое значение, поскольку на практике повсеместно применяются динамические методы, которые стандартизированы на международном уровне и применяются с использованием компьютерных технологий.

К статистическим методам относят:

- расчет и сравнение прибыли;

- расчет и сравнение издержек;

- расчет и сравнение доходности (рентабельности);

- расчет срока окупаемости.

Все простые методы взаимосвязаны, и ни один из них по отдельности не дает полной и достаточной информации о проекте. Поэтому их необходимо использовать в комплексе.

Динамические методы основаны на использовании формул для сложных процентов и дисконтирования для анализа доходности проекта денежных потоков к одному времени, обычно – к началу реализации проекта.

При выборе лучшего проекта необходимо сравнение денежных потоков одно время. То есть для сравнительной оценки денежных потоков необходимо их стоимости приводить к одному времени.

Процесс определения сегодняшней (текущей, приведенной) стоимости денег по известной их будущей стоимости называется дисконтированием.

Норма доходности при расчетах формируется с учетом следующих факторов:

- средней реальной депозитной или кредитной ставки;

- альтернативных норм доходности по другим возможным видам инвестиций;

- норм доходности по текущей хозяйственной деятельности;

- темпа инфляции;

- премии за риск;

- премии за низкую ликвидность.

Для сравнения различных инвестиционных проектов и выбора наилучшего из них используются следующие показатели:

- чистый дисконтированный доход (NPV),

- индекс доходности или индекс прибыльности (PI),

- внутренняя норма доходности или возврата инвестиций (IRR),

- срок окупаемости (PV) и некоторые другие показатели, отражающие специфику проекта и интересов его участников.

Чистый дисконтированный доход представляет собой разность между суммой денежных поступлений в результате реализации проекта (дисконтированных к текущей стоимости) и суммой дисконтированных текущих стоимостей всех инвестиционных вложений. Он определяется по формуле:

                              NPV= ∑( Rt –It)(1+r)-t,                                          (1.1) 

                                                    t       t
где Rt  –  результаты шага, сумма денежных поступлений 

в периоде t;

       It  - вложение средств в периоде t;

       ( Rt –It) – эффект, достигаемый на t-м шаге;

        r – норма дисконта.

Данную формулу рекомендуется применять для исчисления чистого приведенного дохода потенциального инвестора.

Данный подход не может быть использованы банками, рассматривающими возможности альтернативного вложения своих средств путем кредитования [5, с. 336-337]. 

1.4 Продвижение бизнес-планов

Продажа идей, паев, долей, товаров и услуг – это процесс общения, состоящий из информирования, убеждения и напоминания. Общение – двусторонний процесс, в ходе которого не только говорят, но и слушают. Является понятным, что продвижение идеи, результатов проекта является сложным процессом передачи содержательных сведений.
Разработка презентаций.

Презентация проекта. Цель этого вида презентации – информирование людей  о каком-либо проекте, определение обратной реакции на проект, поиск заинтересованных в поддержке разработке и реализации проекта. Этот вид презентации наиболее требователен к форме подачи, содержанию и подготовке, так как предполагает убеждение аудитории в необходимости разработки и реализации проектов [9,  с. 298].

Что входит в презентацию? Ответ зависит от объема бизнес-плана. Если какой-то вопрос достоин рассмотрения, то его необходимо включить в программу презентации. Большая часть презентации охватывает 7 ключевых областей:

- предприятие и его продукция (услуги);

- рынок – клиенты и конкуренты;

- маркетинговая стратегия;

- первоочередные финансовые задачи;

- команда, которая будет внедрять бизнес-план;

- необходимые размеры ссуды или долевого участия и цели, на  которые эти деньги будут направлены;

- условия и сроки реализации инвестиций.

Презентация должна четко показать, для чего вам необходимы запрашиваемые средства [4, с. 459-460].

Следует подчеркнуть, что презентация является наиболее эффективным, а зачастую и единственным способом убедить людей в чем бы то ни было [2, с.164-177].

Продвижение бизнес-плана в процессе переговоров и заключение договоров.

Для участников переговоров главное – не пользоваться набором готовых рецептов, а понимать , для чего нужны переговоры и какие возможности они открывают. В процессе ведения переговоров поведение участников может соответствовать различным подходам.

Первый подход отвечает идее противостояния сторон. Основной девиз « кто кого», или «перетягивание каната». Степень противостояния может меняться в широких пределах.
Второй подход является противоположностью первому. Стороны занимают дружественные позиции. Более слабая сторона ведет себя заискивающее, ожидая от партнера дружественного к себе расположения.

Третий подход – партнерский. Основан на понимании сторонами необходимости поиска взаимоприемлемого решения. Такой подход продуктивен, но предполагает высокий уровень доверия между партнерами.

Следует иметь в виду, что реальная практика не исключает встречи с партнером, использующим разного рода недозволенные приемы. Необходимо их знать и уметь нейтрализовывать.

Постепенное повышение сложности обсуждаемых вопросов – одна из продуктивных тактик ведения переговоров. Решение легких вопросов окажет положительное психологическое воздействие на стороны, продемонстрирует возможность достижения договоренностей. 

В ходе переговоров полезно разделить проблему на составляющие.

            Личные переговоры должны быть хорошо подготовлены, организованны. Если на рынок выходят мелкие или средние предприятия , то для продвижения своих идей могут либо сами вести переговоры, либо использовать косвенный метод, т.е. через посредников [4, с. 462 – 467].

Бизнес-план – инструмент продажи вашего бизнеса. Его предназначение – привлечь внимание инвестора к финансовой возможности заработка, предоставляемой ему вашей компанией. Но искушенный инвестор может быстро увидеть преувеличенные заявления относительно способности к управлению или спроектированные показатели, которые далеки от действительности. Вы должны уловить тонкий баланс между тем, чтобы не звучать подобно сухому техническому справочнику, но и не уподобляться напористому продавцу какого-то аукциона. Чем увлекательнее, но в пределах реальности, вы будете описывать перспективы вашего бизнеса, тем более вероятно, что и читатель будет увлечен проектом. Другой крайностью, однако, является ставка на якобы жадность инвестора, желающего получить прибыль [3, с. 40].

 Глава 2. Анализ состояния и перспектив конного отдыха в России и Ивановской области

2.1 Анализ состояния рынка конного отдыха 

В России с древности почитали лошадей, как, впрочем, и в других странах мира. Конечно, на сегодняшний день нет такого интереса к этим животным как в те далекие времена, появились автомобили, поезда, самолет. Сейчас лошади – предмет роскоши, удовольствие не для всех.  Но в людях не умерла любовь к природе и к животным. Еще года два назад, с повышением уровня жизни в России, начался подъем такой отрасли как туризм. К сожалению или к счастью в связи с глобальным мировым кризисом поток  туристов за границу уменьшился, и большее количество россиян хотели бы  провести отпуск у себя на родине. Люди хотят отдохнуть от работы и суеты и едут в различные пансионаты и загородные клубы. 

Развлечения – явно перспективный сегмент российского рынка. индустрия досуга в стране переживает младенческий возраст, подтверждает заместитель директора Jones Lang La Salle Гарри Кромптон. А значит, впереди просматриваются годы и годы роста. Нынешний оборот российской индустрии развлечений не превышает 20 млрд. долларов, но уже в 2012 этот показатель может вырасти вдвое. По оценкам Кромптона, средний срок окупаемости крупного развлекательного комплекса  в России составляет 7-8 лет, тогда как в развитых странах вернуть вложенные средства быстрее ,чем за 10-12 лет, уже не получается .

 Конный бизнес  в стране только-только начинается. Рынок находится в зачаточном состоянии. Клубов высокого уровня пока очень мало, да и желающих войти в этот бизнес тоже немного. Конкуренция здесь отсутствует вообще. 

Как и на любом другом молодом рынке, здесь много терминологической путаницы. Владельцы именуют свои заведения конноспортивными клубами, школами, а то и просто конюшнями .

Так как наша область находится в маршруте «Золотое кольцо», то хотелось бы осветить некоторые проблемы и перспективы, связанные с данным маршрутом.

 Традиционно маршруты «Золотого кольца» ассоциируются с храмами и монастырями, красота и величие которых — бесспорный факт. Однако даже мы, граждане этой страны, патриотично переезжая из города в город, переходя монастыря к монастырю, в какой—то момент понимаем, что интересный поначалу маршрут превращается в череду однотипных экскурсий. 

  Нехватку нестандартных, по—настоящему захватывающих туристических программ ощущают не только туристы и предприниматели. 

Региональные компании выдают на—гора принципиально новый турпродукт. Интерактивный, увлекательный, а значит, продаваемый. Туристы могут совершить путешествие в старинное село Кукобой, объявленное родиной Бабы—яги, стать участниками тура «По следам Ивана Сусанина», который проводится в Костромской области, или костюмированной шоу—программы «Смутное время» с перевоплощением туристов в русских ратников. Тем временем банальные — и, что греха таить, скучные для иностранцев — туристические поездки по «Золотому кольцу» преобладают.

 Долгое время «3олотое кольцо» было «приманкой» для иностранцев, которые осматривали церкви, золотые кладовые и монастыри. Но с тех пор подход не изменился, а ведь нужны идеи, нужны легенды. Локомотивом развития туризма на «Золотом кольце» должна быть частная инициатива.

Ниши для подобных туристических продуктов на территории «Золотого кольца» есть. Вот только очевидно, что попытки предпринимателей сформировать более привлекательный для туристов (прежде всего зарубежных) продукт так и останутся частными экспериментами до тех пор, пока власти не решат проблемы с инфраструктурой и продвижением «Золотого кольца» как национального брэнда. http://www.goodstudents.ru/
 Господдержки по продвижению туристических продуктов в России практически нет.

   На сегодняшний день к этой отрасли нет такого интереса  со стороны властей, все же в последнее время предпринимаются некоторые шаги в этом направлении. Так, например, обсуждается проект  совместной деятельности Ивановской и Костромской областей по осуществлению возрождения «Золотого кольца». Думаю, что чем дальше будет развиваться Россия, тем больше возможностей будет появляться для развития таких клубов, как у нас.

Если обратить взгляд  непосредственно на инфраструктуру нашего района, то можно увидеть, что мы находимся в довольно  выгодных условиях. Местонахождение клуба на границе двух областей – Ивановской и Костромской. Клуб находится в городе Плес. На другой стороне Волги расположен поселок Красное-на-Волге – ювелирное сердце России. В 10 километрах от нас расположен город Волгореченск, который считается самым процветающим городом в Костромской области, где средний возраст жителей 37 лет. Можно считать, что это город молодых.  В нашем городе имеются все необходимые коммуникации – дороги, газопровод, телефонная линия.

2.2. Характеристика предлагаемых услуг

Так как наш конный клуб находится на стадии становления, то будет представлена планируемая деятельность.

Для начала хотелось бы отметить, что конный клуб «Фаворитас» существует с октября 2009 года. Деятельность клуба состоит в том, что предоставляются услуги по прокату лошадей, подготовленных для детей и взрослых, которые только начинают общаться с этими удивительными животными. Проводится обучение детей и взрослых верховой езде  и обращению с лошадьми, иппотерапия. Акцент ставится не на спортивных лошадей, а прокатных, со спокойным и доброжелательным характером,  с которыми и маленькие дети и взрослые люди могут легко установить контакт и научиться навыкам верховой езды.

Для новичков разработана система этапов вхождения в конный мир, в том числе:

         - психологическая помощь будущему всаднику не бояться лошади

          - седловка

          - установка контакта с животным

          - физическая подготовка всадника и его посадка

           -  умение пользоваться средствами управления лошадью

           - движение шагом

           - облегченная и учебная рысь

           - галоп и переходы с одного аллюра на другой 

          - пути совершенствования верховой езды

              Также предлагаются следующие услуги проката лошадей:

 катание на: свадьбах и банкетах. 

   Но постоянной базы, где люди могли бы заниматься нет. Существует только конюшня, которая находится на территории частного дома. И приходится выезжать на свободные площадки. В их число входят центральная площадь города Волгореченск, территория пансионатов городов Иванова и Костромы. В 2009 году появилась идея приобретения здания для гостиницы и расположения на его территории конюшни. В этом случае желающие приобщиться к здоровому отдыху могли бы приезжать на нашу базу и пребывать на ней любое количество времени. В свою очередь это было бы переходом на следующий этап развития клуба.

Эти услуги пользуются большим успехом у населения, которое проживает на территории от города Костромы до Иваново. Также приезжают посетители из Москвы, Нижнего Новгорода и других городов.  В число клиентов входят отдыхающие из пансионата  «Плес» и «Лунево»  и пансионатов города Волгореченска.  Многие туристы приезжают в «Плес» именно из-за лошадей. Так как реклама наших лошадей размещена на сайте этого пансионата.

Для развития бизнеса и выхода на новый уровень необходимо приобрести здание для приема гостей на своей территории, где наши гости могли бы отдыхать, питаться  останавливаться на ночлег, на любое количество дней.

Также можно упомянуть об иппотерапии. Россия оказалась далеко не первым в мире государством, признавшим иппотерапию. В нашей стране этот метод появился лишь в начале 90 – х годов – на 20 лет позднее, чем на Западе. Однако россияне за одно десятилетие сумели практически догнать своих зарубежных коллег и даже сказать свое слово, чем завоевали авторитет и уважение на международном уровне. Центры иппотерапии сегодня есть в 80 российских городах.

             Иппотерапия (от греческого «hippos» – конь) – метод лечения, основанный на взаимодействии ребенка с лошадью, адаптированной к возможностям ребенка в обучении верховой езде. При верховой езде мышцы спины животных, осуществляя трехмерные движения, массируют мышцы ног ребенка – внутреннюю сторону бедер, икроножные мышцы, голеностоп, паховую область. Всадник, стараясь принять на лошади более надежную и удобную посадку, вынужден плотнее прижимать ноги к лошади, что увеличивает силу воздействия на его мышцы.

Иппотерапия — это индивидуальная форма реабилитации, при которой используются гимнастические упражнения на лошади. В сущности, она не что иное, как форма лечебной физкультуры, где в качестве инструмента реабилитации выступают лошадь, процесс верховой езды и физические упражнения во время нее, выполняемые человеком.

Лошадь — уникальный «живой тренажер», который не только приводит в тонус сразу все мышцы всадника. А и дает положительный психотерапевтический эффект, который это животное оказывает на психоэмоциональное состояние человека.

Еще Гиппократ заметил, что травмированные в бою воины быстрее выздоравливали, если продолжали ездить верхом. Сегодня оздоравливающий контакт человека и лошади имеет широкую научную базу.

Благодаря этой уникальной терапии не только улучшаются функции вегетативных систем, но и корректируются физические недостатки. Этот метод сегодня широко применяется во всем мире, представляя собой грань психотерапии и лечебной физкультуры. Иными словами, курс иппотераппии оказывает комплексное воздействие на физическое и психоэмоциональное состояние пациента.

Перечень заболеваний, по которым проводится реабилитация посредством верховой езды, не ограничен: 

-нарушения опорно-двигательного аппарата (детский церебральный паралич, травмы спины и др.), 

-  остеохондрозы, радикулиты; 

-  сколиозы 1 - 2 степени; 

- нарушения умственного развития различной этимологии (задержка психического развития, олигофрения, синдром Дауна и др.); 

-  речевые нарушения; 

-психические заболевания (шизофрения, аутизм, поведенческие расстройства и др.); 

- сердечно-сосудистые заболевания; 

- ишемическая болезнь сердца;

- простатит;

- заболевания желудочно-кишечного тракта;

-  комплексные нарушения развития и др. заболевания 

Также мы рекомендуем верховую езду здоровым взрослым и детям -- в первую очередь тем, кто много времени проводит за компьютером или несет большие умственные нагрузки.

Краткий перечень благотворного влияния:

- оздоровительный эффект в целом;

- удовольствие для человека;

- восстановленный обмен веществ;

- четкая работа органов дыхания;

- укрепленная сердечная мышца;

- нормальное кровообращение;

- снятое нервное напряжение;

- идеальная женская фигура;

- нейтрализованный стресс;

- гармонию тела и духа;

- мужское долголетие;

- снижение веса;

- прямая осанка.

Лечебная верховая езда практически не имеет противопоказаний и благотворно действует на человека любого возраста и физической подготовки.

Ребенок с нарушениями развития ограничен в своих связях с общественностью. Взаимодействие с окружающим миром затруднено не только  и не столько вследствие ограниченных возможностей детей – инвалидов. Такие дети нередко сталкиваются со значительными барьерами на пути включения в социальное и культурное пространство. Это вынужденная изоляция зачастую причиняет не меньшее страдание, чем заболевание, приведшее к инвалидности. Поэтому наряду с медицинской, профессиональной и другими традиционными видами реабилитации так важна работа по восстановлению социально-культурных связей. Интеграция в общество детей и молодежи с ограниченными возможностями эффективна, когда она опирается на способности инвалидов, на поддеожание их достоинства. Такие возможности для развития, самореализации, взаимодействия в коллективе предоставляет иппотерапия – специально организованные занятия по обучению детей с проблемами здоровья верховой езде.

В виду того, что иппотерапией  занимается очень малое количество конных хозяйств, существует дефицит данной услуги  и поэтому зачастую обходится недешево и не все могут себе это позволить, а у нас цены существенно ниже, в виду того, что лошади не спортивные. Но для того, чтобы провести полный курс лечения родители с детьми должны где-то располагаться и соответственно с комфортом, чтобы лечение прошло полно и благотворно подействовало на организм.

Наше преимущество мы видим в том, что мы находимся на стыке Костромской  и Ивановской областей, между городами Волгореченск , Приволжск, Иваново и Красное-на-Волге. Кроме нас на этом участке прокатом лошадей никто не занимается .

Кроме проката мы хотим предложить конные походы, игры и просто проживание. Будет сделана ставка на семейных отдых, здоровый образ жизни. У нас родители смогут сблизиться со своими детьми и получить большое удовольствие от общения друг с другом, животными и природой.

Также мы сможем предоставлять удобные номера для туристов, путешествующих по маршруту «Золотого кольца»

В случае удачи этого проекта будут созданы новые рабочие места, повысится привлекательность нашего региона для туристов и будет обеспечено поступление дополнительных доходов в бюджет Красносельского района, а следовательно жители деревни не будут уезжать из деревни. Также мы внесем свой вклад в развитие бренда «Золотого кольца».

Так как на данные услуги существует большой устойчивый спрос, четыре лошади обеспечивают только 50% от всей суммы заказов и требуется покупка еще нескольких лошадей. Предоставление услуги проходит в Волгореченске, Плесе, Иванове и пансионатах, расположенных на территории Костромской и Ивановской областей.

SWOT – анализ
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	Возможности:

a) Низкая конкуренция;
b) Возможность широкого  развития конного  спорта;
c) Поддержка со  стороны областных (федеральных) властей;
d) Поддержка общественных  организаций (Greenpeace).
	Угрозы:

a) Низкий достаток населения;
b) Стихийные бедствия;
c) Увеличение налогов;
d) Плохой урожай, несвоевременная поставка кормов
e) Эпидемия скота

	Сильные стороны:

1. Инновационное лечение – иппотерапия;

2. Широкий профиль организации;

3. Привлекательность данного вида отдыха;

4. Выгодное расположение данного предприятия в области (г. Плес)
	1. – a)+

2.  – b)+

3.  – c)+

4. – c) +

3. – d) +

4.  – a)+
	1. – a)±

4. – c)+

2. – c)- 



	Слабые стороны:

1. Неквалифицированность кадров;
2. Большие затраты на рекламу;
3. Нехватка финансовых  ресурсов. 
	1. – c)+

1. – d)+

2. – d)+

2. – c)+

3. – b)-

4. – c)±

4. – d)±
	1. – b)-

3. – c)-

4. – c)-
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	Смарт - анализ

	S-Specific

(специфичность)
	Оказание качественных услуг туристического типа;

Получение прибыли

	M-Measurable
(измеримость)
	Срок окупаемости - 3 года

Расширение штата сотрудников – 50 человек

Прибыль – 1000 тыс. руб/месяц (приблизительная)

	A-Appropriate
(уместность)
	Уместно, так как имеется много желающих, которым требуется качественный отдых и лечение.

	R-Realistic
(реалистичность)
	Проект реалистичен при наличии большого стартового капитала

	T-Time bound
(ограниченность по времени)
	3 года (срок окупаемости)


           Глава3. Экономическое обоснование бизнес-плана создания конного клуба

 3.1. Сущность проекта

           Цель  бизнес-проекта – оценка эффективности  инвестиций, вкладываемых в проект по развитию конного клуба. Выход на рынок туристических услуг, расширение спектра оказываемых услуг. Покупка объекта недвижимости и основание на ее территории базы отдыха и конного клуба. Для расширения конного клуба «Фаворитас», получения возможности принимать всех желающих обучится верховой езде и просто желающих отдохнуть в деревне. В связи с этим испрашивается кредит в  Сбербанке России.

  Основные задачи – привлечение инвесторов для реализации проекта конного клуба «Фаворитас», расширение деятельности переход на следующую ступень развития.
Привлекательность бизнеса заключается в том, что создается возможность приносить детям и вообще всем взрослым людям здоровье, радость за счет общения с природой, животными и друг другом. Возможность заниматься любимым делом и получать в это же время доход.

Анализ рынка. Нашими клиентами мы считаем семьи со средним финансовым достатком. Это те, кто не может позволить себе содержать собственную лошадь или занятия на слишком дорогостоящей спортивной лошади. Также, люди, которые просто хотят приятно провести выходные на природе и уютном месте. Так как в направления работы клуба входит разведение лошадей, то – клиентами будут те, кто желает приобрести собственную лошадь, состоятельные личности, желающие обеспечить своему любимцу отдых или лечение на конюшне, т.е. постой. Был проведен опрос среди туристических агентств города Костромы, таких как, « Имекс –Т»,  «Ветер перемен», «Витрина мира». Представители агентств высказали желание сотрудничать с нами и попросили передать наши условия и реквизиты.

Можно обратиться к данным статьи, напечатанной в Костромском бизнес журнале о которой было упомянуто в пояснительной записке. В этой статье приводятся данные о посещении Костромской области туристами. Если мы возьмем данные о посещении туристами области, а это 399 тыс. человек, в костромской области функционирует 47 гостиниц, из этого следует, что в среднем на одну гостиницу приходится 8489 человек. Существует дефицит гостиниц в области. Поток приезжающих туристов в область увеличивается. Туроператоры жалуются на то, что интересных предложений нет и везти туристов некуда.  

Хотелось бы упомянуть о посещении весной 2011 года  туристической выставки «MITT - 2011». Мы увидели, что конный бизнес в России представлен до невозможности слабо, подобных конных клубов в стране очень мало. Основное их количество расположено в Краснодарском крае и на Алтае.

Между тем, спрос на эти услуги неизменно высокий. Летом постоянно в работе задействовано 5 лошадей – это 50% от всей суммы заказов, осенью, зимой, весной в работе задействовано 5 лошадей – это 80% от суммы заказов.

Очень часто поступают просьбы от клиентов клуба, желающих приехать и отдыхать на нашей территории.

Ближайшие конкуренты находятся на северной стороне реки Волги, в поселке Красное – на – Волге. На южной стороне Волги т.е. на нашей стороне, хозяйств предоставляющих  услуги по прокату лошадей нет. Данная экономическая ниша не занята. В ближайшем пансионате «Лунево» своих лошадей нет и информация о наших лошадях расположена на их сайте, поэтому большое количество отдыхающих приезжает именно из-за наших лошадей. Дома отдыха расположенные в городе Плесе тоже пользуются услугами клуба. Их цены на размещение в номерах составляет от 1000 руб и выше.

3.1. План производства

            Доходная часть:

                                                                                                                 Таблица 3.1

                                                Доход от лошадей

	Наименование
	Количество месяцев проведения
	Продолжительность похода (дней)
	Количество человек в месяц
	Стоимость

(руб)


	Сумма

	Конные походы
	4 
	2
	15
	3000
	180 000

	Прокат лошадей
	12
	-
	-
	15 000
	180 000

	Катание на праздниках:

Новый год

Рождество

Масленица

Праздники в Плесе

Дни городов: Волгореченск

Нерехта

Приволжск

Кострома

Фурманов

Кинешма

Итого 


	        3дня

1

1

4

1

1

1

1

1

1
	-

-

-

-

-

-

-

-

-

-
	-

-

-

-

-

-

-

-

-

-
	-

-

-

-

-

-

-

-

-

-


	20 000

6 000

36 000

50 000

11 000

10 000

20 000

5 000

7 000

7 000

172 000

	Иппотерапия и уроки верховой езды
	12 месяцев
	80 часов в месяц
	-
	300
	288 000

	Постой спортивных лошадей в конюшне
	В течение года
	40
	10 лошадей
	700 (в сутки)
	280 000

	Продажа молодняка
	В течение года
	-
	2 жеребенка
	100 000
	200 000

	Продажа навоза
	1
	-
	16
	1600
	25 600

	Итого
	
	
	
	
	1 325 600


Доход  от столовой:

Расчет идет из чел/ места 1200 руб.

Проведение торжественных мероприятий в среднем 12 раз за год. Вместимость зала не более 15 человек. Итого: 12 х 15 х 1200 = 216 000 

                                                                                                                        Таблица 3.2

                                       Загрузка гостиницы

	Месяц
	Кол-во дней
	Загрузка человек
	Стоимость полного пансиона
	Сумма

	Январь
	31
	248
	600
	             148 800

	Февраль
	28
	224
	600
	             134 400

	Март
	31
	155
	600
	93 000

	Апрель
	30
	150
	600
	90 000

	Май
	31
	155
	600
	93 000

	Июнь
	30
	240
	600
	             144 000

	Июль
	31
	248
	600
	             148 800

	Август
	31
	248
	600
	             148 800

	Сентябрь
	30
	120
	600
	72 000

	Октябрь
	31
	124
	600
	74 400

	Ноябрь
	30
	120
	600
	72 000

	Декабрь
	31
	248
	600
	             148 800

	Итого:
	             365
	2280
	600
	          1 368 000


Общий доход  = 2 789 600 рублей.

            3.2. Организационный план.

Организационная структура:

Управляющий и ветеринарный врач взаимодействуют друг с другом на правах партнерства. Также, каждый из них имеет в подчинении персонал, который отвечает за определенное подразделение.
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Рис. 3.1 Организационная структура

В обязанности ветврача входит:

- участие в работе клуба;

- организация работы конюшни;

- управление персоналом конюшни;

- лечение и профилактика заболеваний лошадей;

- составление отчетности для контролирующих органов;

- обязанности берейтора. 

Управляющий взаимодействует с вет.врачом на правах партнерства. Важные решения принимаются совместно. В обязанности управляющего входит:  

- организация работы и планирование работы клуба, взаимодействие с органами власти, налоговыми органами, пенсионным фондом и фондом социального страхования;

- управление   персоналом;

- контроль текущей деятельности;

- анализ продаж и выявление потребности  у населения;

- составление отчетности и деклараций.

Работник конюшни подчиняется ветврачу. Он ухаживает за животными, отвечает за корма и чистоту помещения.

Работники кухни отвечают за приготовление пищи, обслуживание посетителей. Чистоту в столовой и кухне.

Разнорабочий отвечает за чистоту в гостинице, соответствия гостиницы санитарным нормам и нормам безопасности. При необходимости может быть привлечен к другим обязанностям.

В дальнейшем, планируется привлечение на работу бухгалтера.

Календарный план проведения организационных мероприятий представлен в таблице 1 Приложения 3.
Диаграмма Ганта
	Диаграмма Ганта

	Работа
	Ветеринарный врач
	Управляющий
	Работник конюшни
	Работник кухни
	Разнорабочие

	Участие в работе клуба
	о  р
	к
	и
	-
	и

	Организация работы конюшни
	о  р
	к
	и
	-
	и

	Управление персоналом конюшни
	о  р
	к
	и
	-
	и

	Лечение и профилактика заболеваний лошадей
	о  р
	к
	и
	-
	и

	Составление отчетности для контролирующих органов
	о  р
	к
	и
	-
	и

	Обязанности берейтора
	о  р
	к
	и
	-
	и

	Организация работы и планирование работы клуба, взаимодействие с органами власти, налоговыми органами, пенсионным фондом и фондом социального страхования
	и
	о р
	-
	-
	-

	Управление   персоналом
	и
	о р
	-
	-
	-

	Контроль текущей деятельности
	и
	о р
	-
	-
	-

	Анализ продаж и выявление потребности  у населения
	и
	о р 
	-
	-
	-

	Составление отчетности и деклараций
	и
	о р
	-
	-
	-

	Ухаживание за животными, отвечает за корма и чистоту помещения.
	о
	к
	р
	-
	и

	Приготовление пищи, обслуживание посетителей. Поддержание чистоты в столовой и кухне.
	и
	о к
	-
	р
	и

	Уборка в гостинице.
	и
	о к
	-
	и
	р

	

	о – отвественный; к – контролирует; и – информируется; с – согласует; р – реализует.


Матрица ответственности в штате
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3.4. Производственный план

 Обеспечение продуктами питания, кормами для лошадей

Продукты приобретаются в торговом киоске принадлежащем индивидуальному предпринимателю Анфимичеву А.В., расположенного в селе Сидоровское, Красносельского района.

Корма для лошадей приобретаются в ООО «Солнечное», сено заготавливается собственными силами на участке принадлежащем  Анфимичеву А.В..
Собственные вложения по проекту:

          1. Закуплено (имеются):

Данные представлены в таблице 3 Приложения 3

          2.Выделен землеотвод для реализации проекта: 5 га

          3. Размер площадей, необходимых для реализации проекта:

Данные представлены в таблице 4 Приложения 3

          4. Направления использования кредита:

Покупка недвижимости в г. Плес, Ивановской области.

Хотелось бы отметить производственные возможности, а именно,  какой объем услуг мы смогли бы предоставить, если предположить, что услуги будут пользоваться большим спросом и загруженность будет полной (табл.3.3).

                                                                                                                  Таблица 3.3

              Потенциальный объем оказываемых услуг конного клуба
	Виды услуг


	Ед. изм

	Объем оказания услуг по периодам

	
	
	2012
	2013
	2014

	
	
	Iкв
	IIкв
	IIIкв
	IVкв
	I п/г
	II п/г
	

	Проживание
	Руб.
	432000
	436800
	436800
	441600
	868800
	878400
	1747200

	Услуги столовой
	Руб.
	234000
	234000
	234000
	234000
	288000
	288000
	1000000

	Конные походы
	Руб.
	-
	60000
	156000
	-
	90000
	255000
	500000

	Катание на праздниках
	Руб.
	62000
	110000
	-
	-
	62000
	110000
	150000

	Верховая езда
	Руб.
	72000
	72000
	72000
	72000
	180000
	180000
	400000

	Постой лошадей
	Руб.
	72000
	72000
	72000
	72000
	144000
	144000
	288000

	Продажа молодняка
	Руб.
	-
	-
	50000
	-
	50000
	-
	50000

	Продажа навоза
	Руб.
	9600
	9600
	9600
	9600
	24000
	24000
	50000

	Итого
	Руб.
	881600
	944400
	1030400
	829200
	1706800
	1879400
	4185200


Доход  от проживания:

Расчет идет из чел/ места 1057,5 руб.

Проживание в номерах в среднем 20 раз в квартал. Вместимость гостиницы не более 20 человек. Итого: 20 х 20 х 1057,5 = 432000 

Понятно, что таких объемов не будет, особенно на начальных этапах работы. Поэтому необходимо спрогнозировать  объем оказываемых услуг (табл. 3.4)                                                                                                                   

Tаблица 3.4

            Прогнозируемый объем реализации услуг                                  

	Виды услуг
	 
	Объем оказания услуг по периодам

	
	
	2012
	2013
	2014

	
	
	I кв
	II кв
	III кв
	IV кв
	I п/г
	II п/г
	

	Проживание
	руб
	 -
	- 
	- 
	- 
	- 
	- 
	- 

	Цена за номер+питание
	 -
	600
	600
	600
	600
	700
	700
	700

	Объем посетителей
	чел
	627
	545
	616
	492
	1172
	1108
	2280

	Объем реализации
	руб   
	376200
	327000
	369600
	295200
	820400
	775600
	1596000

	Услуги столовой 
	 -
	 -
	 -
	 -
	 -
	 -
	 -
	 -

	Цена за 1 человека
	руб
	1200
	1200
	1200
	1200
	1200
	1200
	1200

	Объем 
	чел     
	45
	45
	45
	45
	180
	180
	400

	Объем реализации
	руб
	54000
	54000
	54000
	54000
	216000
	216000
	480000

	Конные походы
	 -
	- 
	- 
	- 
	- 
	- 
	- 
	- 

	Стоимость
	руб
	- 
	3000
	3000
	 -
	3000
	3000
	3000

	Количество туристов
	чел
	 -
	30
	30
	 -
	75
	75
	150

	Объем реализации
	руб
	 -
	90000
	90000
	 -
	225000
	225000
	450000

	Катание на праздниках
	 -
	 -
	 -
	 -
	 -
	 -
	 -
	 -

	Количество дней
	дни
	5
	5
	5
	 -
	9
	6
	12

	Объем реализации
	руб
	62000
	55000
	55000
	 -
	103203
	68802
	137600

	Верховая езда
	 -
	- 
	- 
	- 
	 -
	 -
	-
	- 

	Стоимость
	руб
	300
	300
	300
	300
	350
	350
	350

	Объем продаж
	час           
	240
	240
	240
	240
	550
	550
	1100

	Объем реализации 
	руб
	72000
	72000
	72000
	72000
	192500
	192500
	385000

	Постой лошадей
	 -
	 -
	 -
	 -
	 -
	 -
	 -
	 -

	Цена за лошадь
	руб      
	700
	700
	700
	700
	800
	800
	900

	Объем продаж 
	дни
	20
	20
	20
	20
	40
	40
	80

	Объем реализации
	руб
	14000
	14000
	14000
	14000
	32000
	32000
	72000

	Продажа молодняка
	 -
	- 
	- 
	- 
	- 
	- 
	- 
	- 

	Цена
	руб
	 -
	 -
	 -
	50000
	 -
	 -
	50000

	Кол-во жеребят
	гол                                                    
	 -
	- 
	- 
	2
	- 
	- 
	2

	Общая стоимость
	руб
	 -
	 -
	 -
	100000
	 -
	 -
	100000

	Продажа навоза
	 -
	- 
	- 
	- 
	- 
	- 
	- 
	- 

	Цена
	руб
	1600
	1600
	1600
	1600
	1600
	1600
	1700

	Объем продаж
	маш
	6
	6
	6
	6
	13
	13
	30

	Объем реализации
	руб
	9600
	9600
	9600
	9600
	20800
	20800
	51000

	Итого                                      
	 
	 587800       
	 657600
	664200 
	544800 
	1609903 
	1575702 
	3271600 


Далее необходимо рассчитать затратную часть и учесть потребности в ресурсах и необходимые затраты (табл.3.5 – 3.9). Полная смета затрат показана в таблице 3.10.

  Таблица 3.5
                Потребность в капитальных вложениях                                  

	№
	Наименование
	Срок приобретения
	Стоимость

	1


	Объект недвижимости
	1 месяц
	700 000

	2


	Ремонт объекта
	1 месяц
	100 000

	3


	Строительство конюшни
	1,5 месяца
	600 000

	Итого


	-
	-
	1 400 000


                                                                                                                       Таблица 3.6 

                      Потребность в оборотном капитале                                          

	№
	Наименование ресурсов
	Количество, шт 
	Стоимость, руб
	Сумма

	1
	Приобретение мебели
	-
	              100 000
	            100 000

	2
	Приобретение посуды
	-
	                25 000
	25 000

	3
	Постельные принадлежности
	24 комплекта
	       210
	5040

	4
	Предметы гигиены
	-
	    1350
	1350

	5
	Продуктовый фонд
	-
	  20 000
	20 000

	
	Итого
	-
	-
	             151 390


                                                                                                                        Таблица 3.7
                                               Расчет налогообложения                                                                    

	Вид налога
	Величина показателя по периодам, млн. руб.

	
	2012
	2013
	2014

	
	I кв
	II кв
	III кв
	IV кв
	I п/г
	II п/г
	 

	Оказание услуг общественного питания через объекты организации общественного питания, имеющие залы обслуживания посетителей.
	3267
	3267
	3267
	3267
	7000
	7000
	15000

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	Оказание услуг по временному размещению и проживанию
	7140
	7140
	7140
	7140
	15000
	15000
	40000

	
	
	
	
	
	
	
	

	Организация досуговых мероприятий в т.ч. прокат лошадей
	600
	600
	600
	600
	1500
	1500
	4500

	
	
	
	
	
	
	
	

	Транспортный налог
	 
	 
	 
	2200
	 
	4500
	 

	Земельный налог
	300
	 
	 
	300
	400
	400
	1000

	Налог на имущество
	740
	 
	 
	750
	1000
	1000
	2500

	Итого
	12047
	11007
	11007
	14257
	24900
	29400
	63000


                                                                                                                Таблица 3.8
 Потребность в средствах на содержание лошадей                       

	Наименование
	Величина показателя по периодам, млн. руб.

	
	2012
	2013
	2014

	
	I кв
	II кв
	III кв
	IV кв
	I п/г
	II п/г
	 

	Содержание собственных лошадей (4 лошади)
	89400
	89400
	89400
	89400
	223500
	223500
	447000

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	Содержание лошадей на постое
	4970
	4970
	4970
	4970
	9940
	9940
	20000

	
	
	
	
	
	
	
	

	Итого
	94370
	94370
	94370
	94370
	233440
	233440
	467000

	
	
	
	
	
	
	
	


                                                                                             Таблица 3.9
                     Потребность в средствах на оплату труда                                

	Категория 

работников                

                                                                      
	             2012
                     Численность,   Фонд  оплаты 

человек            труда, руб                 
	            2013
Численность Фонд оплаты  

человек         труда, руб
	          2014
Числен       Фонд опла 

ность,чел.    ты. руб

	Работники гостиницы

(Повар, кухонный рабочий)
	            2         192 000
	         2        192 000
	        2     211 000

	Работники конюшни

(конюх)
	            1         108 000
	          2       216 000
	        2     238 000

	Вспомогательные рабочие
	            2         144 000
	          2       144 000   
	        2     158 000  

	Руководители и служащие (ветеринар и управляющий)
	            2         240 000
	          2       240 000
	        2      264000

	Всего


	            7         612 000
	           8      792 000
	        8     871000


Таблица 3.10

                           Смета затрат на  услуги                                                                 

	Статья затрат
	Величина показателя по периодам,  руб.

	
	2012
	2013
	2014

	
	I кв
	II кв
	III кв
	IV кв
	I п/г
	II п/г
	 

	Вода
	 -
	 -
	- 
	- 
	- 
	- 
	- 

	Канализация
	900
	900
	900
	900
	1800
	1800
	63000

	Электроэнергия
	7500
	7500
	7500
	7500
	15000
	15000
	30000

	Уголь
	4000
	 -
	- 
	4000
	4000
	4000
	9000

	Дрова
	 -
	 -
	 -
	5000
	 
	5000
	6000

	Газовые баллоны
	5000
	5000
	5000
	5000
	11000
	11000
	24000

	Содержание собственных лошадей
	89400
	89400
	89400
	89400
	223500
	223500
	447000

	Содержание лошадей на постое
	4970
	4970
	4970
	4970
	9940
	9940
	20000

	Топливо
	6720
	6720
	6720
	6720
	13800
	13800
	30000

	Расходы на связь
	1200
	1200
	1200
	1200
	2400
	2400
	5000

	Фонд заработной платы
	153000
	153000
	153000
	153000
	396000
	396000
	871000

	Начисления на ФЗП (пенсионный)14%
	21420
	21420
	21420
	21420
	55440
	55440
	121940

	Начисления в ФСС 0,2%
	306
	306
	306
	306
	792
	792
	1742

	Амортизация ОПФ
	34906
	34906
	34906
	34906
	69900
	69900
	139625

	Расходы на участие в выставках
	4000
	4000
	 
	4000
	8000
	4000
	12000

	Реклама
	12000
	12000
	12000
	12000
	25000
	25000
	50000

	Проценты за кредит
	71980
	68319
	64656
	60993
	110997
	96345
	148734

	Непредвиденные расходы
	12250
	12250
	12250
	12250
	25000
	25000
	50000

	Прочие налоги
	12047
	11007
	11007
	14257
	24900
	24900
	63000

	Итого
	441599
	432898
	425235
	437822
	997469
	983817
	2092041


            3.5. План маркетинга

            Реклама. 23 Мая в городе Иваново, в культурно-выставочном центре «ЦК и О» Проходил праздник-выставка в честь Дня предпринимателя. На нем были представлены различные предприятия и фирмы Иванова и области. В том числе и рекламных агентств. Был налажен контакт с рекламным агентством « Креатив», которое оказывает весь комплекс рекламных и рекламно-производственных услуг, в том числе наружная реклама (билборды, брандмауэрдные панно, перетяжки через дорогу, реклама на транспорте, реклама в торговых центрах), производство (вывески, световые короба), внутреннее оформление и т.д. Также агенство занимается ежегодным изданием справочника «Лучшее в Иванове», в котором представлена информация о фирмах, телефоны, их реклама и т.д.. Со стороны данного агенства поступило предложение о включении нашего клуба в справочник 2011-2012 года. Информация о клубе будет расположена в справочнике бесплатно. Стоимость размещения рекламных модулей от 3200 рублей до 22890 рублей. Также, информация о клубе расположена в ежегодном справочнике «Желтые страницы»

Если говорить о сайте, то в наше время  очень большое количество людей во всем мире имеют доступ к всемирной паутине. И найти интересующую информацию очень легко. Поэтому иметь собственную страничку очень полезно. Действует как реклама. На данный момент наш сайт уже существует, но пока мы не афишируем его, так как база отдыха еще не открыта.

Во время нашего посещения выставки мы обменивались визитными карточками с представителями многих туристических компаний, это тоже может принести дополнительный эффект.

Так как мы находимся недалеко от трассы Иваново – Кострома, то целесообразно было бы воспользоваться таким продуктом этого рекламного агентства как установка баннерного щита на трассе. Стоимость данной услуги 220 рублей за кв. метр площади баннера.

И четвертый шаг – проведение презентации. На этом шаге мне хочется остнановиться подробнее. И разработать программу проведения презентации для нашего клуба.

Презентация будет проходить в таком порядке:

- вступительная часть, в которой мы поприветствуем собравшихся гостей и поблагодарим за проявленный интерес к нам.

- основная часть, в которой будет изложена история создания клуба, описание услуг, которые предоставляются у нас, о животных находящихся в нашем хозяйстве. В течение основной части будут показаны слайды, показывающие жизнь клуба с их подробным речевым сопровождением.

- в качестве продолжения  всем присутствующим будет предложено попробовать прокатиться на лошади (лошади будут доставлены на специализированном транспорте) или просто пообщаться с этими животными.

- период задавания и ответов на вопросы будет проведен по возвращению в зал для конференций.

И в заключении презентации гостям будут подарены небольшие сувениры с символикой клуба.

Итак, бюджет нашего PR-проекта составит- 13 040 рублей. На данном этапе такая сумма кажется достаточно небольшой для нас.

Как я думаю, предполагаемый эффект от данных мероприятий будет вполне благоприятным для нас. Во-первых, благодаря вступлению в ремесленной палате мы получили возможность участия в различных семинарах, выставках и различных курсах повышения квалификации. Во-вторых, мы получили сильную поддержку от этой организации и помощь в поиске партнеров. 

После, того как мы отправим нашу заявку на помещение наших данных в справочнике «Лучшее в Иванове», данные о клубе поместят в этот справочник. Этот справочник будет издан тиражом в 15 000 штук. 10 000 экземпляров будут разосланы предприятиям, а 5 000 поступят в широкую продажу.

Конечно, презентация не создаст эффект «разорвавшейся бомбы», но, думаю положительный эффект будет достигнут. Общение с природой и животными всегда будет вызывать желание испытать эти незабываемые ощущения еще и еще. В нашем районе, на данный момент слишком мало таких мест, куда можно приехать и не просто посидеть, а покататься на лошадях, пообщаться с друзьями и семьей. Так как на презентации будет присутствовать большое количество молодежи, то я надеюсь, что они сильно заинтересуются нашим предложением и захотят приехать к нам и вернуться еще раз с друзьями. А те буклеты, которые мы раздадим, они покажут другим людям.

Еще одно направление, которое мы видим перспективным – это проведение мини-презентаций в реабилитационных центрах. На таких презентациях будут показываться материалы по иппотерапии и как она воздействует на организм. Информация будет предназначена как для детского лечения, так и для восстановления здоровья взрослых.

Планируется установление контакта с туроператорами, которые занимаются внутренним туризмом, а также, посещение некоторых выставок, с целью распространения рекламных материалов и установление контакта с туроператорами.

     3.6.Финансовый план и оценка эффективности проекта.

Финансирование проекта будет производиться с использованием заемных средств. Величина банковского кредита составляет 77.3 %. Расчет эффективности будет осуществлен с учетом выплат по погашению общего долга и процентам по нему. Кредит берется под 22% годовых, сроком на 5 лет. 

                                                                                                                      Таблица 3.11

Баланс денежных расходов и поступлений

	Статья затрат
	Величина показателя по периодам, млн. руб.

	
	2012
	2013
	2014

	
	I кв
	II кв
	III кв
	IV кв
	I п/г
	II п/г
	 

	1.Поступление денежных средств-всего
	587800
	657600
	664200
	544800
	1609903
	1575702
	3271600

	В том числе:
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	выручка от реализации
	587800
	657600
	664200
	544800
	1609903
	1575702
	3271600

	прочие поступления
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2. Текущие денежные платежи на сторону
	445999
	437298
	429635
	442222
	1006269
	992617
	2051041

	В том числе:
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Канализация
	900
	900
	900
	900
	1800
	1800
	3600

	Электроэнергия
	7500
	7500
	7500
	7500
	15000
	15000
	30000

	Уголь
	4000
	 
	 
	4000
	4000
	4000
	9000

	Дрова
	 
	 
	 
	5000
	 
	5000
	6000

	Газовые баллоны
	5000
	5000
	5000
	5000
	11000
	11000
	24000

	Содержание собственных лошадей
	89400
	89400
	89400
	89400
	223500
	223500
	447000

	Содержание лошадей на постое
	4970
	4970
	4970
	4970
	9940
	9940
	20000

	Топливо
	6720
	6720
	6720
	6720
	13800
	13800
	30000

	Расходы на связь
	1200
	1200
	1200
	1200
	2400
	2400
	5000

	Фонд заработной платы
	153000
	153000
	153000
	153000
	396000
	396000
	871000

	Начисления на ФЗП (пенсионный)14%
	21420
	21420
	21420
	21420
	55440
	55440
	121940

	Начисления в ФСС 0,2%
	306
	306
	306
	306
	792
	792
	1742

	Амортизация ОПФ
	34906
	34906
	34906
	34906
	69900
	69900
	139625

	Расходы на участие в выставках
	4000
	4000
	 
	4000
	8000
	4000
	12000

	Реклама
	12000
	12000
	12000
	12000
	25000
	25000
	50000

	Проценты за кредит
	71980
	68319
	64656
	60993
	110997
	96345
	148734

	Непредвиденные расходы
	12250
	12250
	12250
	12250
	25000
	25000
	50000

	Прочие налоги
	12047
	11007
	11007
	14257
	24900
	24900
	63000

	Страховые платежи
	4400
	4400
	4400
	4400
	8800
	8800
	18000

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3. Прочие денежные платежи на сторону-всего
	86000
	86000
	86000
	86000
	172000
	222000
	445000

	В том числе:
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Покупка лошади
	 
	 
	 
	 
	 
	50000
	100000

	Выплата основной суммы кредита
	60000
	60000
	60000
	60000
	120000
	120000
	240000

	резервы
	20000
	20000
	20000
	20000
	40000
	40000
	80000

	прочие расходы по организации деятельности
	6000
	6000
	6000
	6000
	12000
	12000
	25000

	4. Всего денежных платежей на сторону
	531999
	523298
	515635
	528222
	1178269
	1214617
	2555041

	5. Денежные средства на конец периода
	55801
	134302
	148565
	16578
	431607
	361085
	716559


В целях определения объема продаж, при котором мы покроем свои расходы, не имея прибыли и не неся убытков проведем анализ безубыточности. Высчислим «точку безубыточности». Для этого выделим постоянные и переменные затраты.

                                                                                                                      Таблица 3.12 

                         Постоянные и переменные затраты 

	 Наименование
	годы

	
	2012
	2013
	2014

	Постоянные затраты 
	2025710
	2267406
	2315299

	в том числе:
	 
	 
	 

	 Уголь
	8000
	8000
	9000

	 Дрова
	5000
	5000
	6000

	Содержание собственных лошадей
	357600
	447000
	447000

	Топливо
	26880
	27600
	30000

	Расходы на связь
	4800
	4800
	5000

	Фонд заработной платы 

(табл. 3.9)
	612000
	792000
	871000

	Начисления на заработную плату, руб
	86940
	112464
	121940

	Амортизация 

(рассчитана линейным методом, табл. 3.11)
	139624
	139800
	139625

	Участие в выставках
	12000
	12000
	12000

	Реклама
	48000
	50000
	50000

	Проценты за кредит
	265948
	207342
	148734

	Непредвиденные расходы
	49000
	50000
	50000

	Страховые платежи
	17600
	17600
	18000

	Основное тело кредита
	240000
	240000
	240000

	Прочие расходы по организации деятельности
	24000
	24000
	24000

	Резервный фонд
	80000
	80000
	80000

	Налоги
	48318
	49800
	63000

	Переменные расходы
	73480
	125480
	88000

	в том числе:
	 
	 
	 

	Канализация
	3600
	3600
	4000

	Электроэнергия
	30000
	30000
	30000

	Газовые балоны
	20000
	22000
	24000

	Покупка лошадей
	 
	50000
	10000

	Содержание лошадей на постое
	19880
	19880
	20000


Расчет точки безубыточности и запаса финансовой прочности представлен в Приложении 4. Результаты расчетов предоставлены в таблице 3.13.

                                                                                                                                    Таблица 3.13
                            Показатели финансовой стабильности.                                  

	Наименование 
	2012
	2013
	2014

	1. Объем продаж, руб.
	2454400
	3188605
	3271600

	2. Условно-постянные затраты, руб
	2025710
	2267406
	2315299

	3. Удельный вес условно-переменных затрат в объеме продаж
	0,03
	0,04
	0,03

	4. Точка безубыточности, руб.
	2088360,8
	2361881,2
	2386906

	5. Запас финансовой прочности, руб (стр 1- стр 4)
	366039,2
	823723,8
	884693,9

	6.Коэффициент финансовой прочности(стр5:стр1), %
	15
	26
	25


Вывод: В 2012 году запас финансовой прочности составит 15 %. Это означает, что выручка клуба может снизиться на 15% от планируемой выручки, не вызывая серьезных финансовых проблем. В 2013 году снижение может составить  до 26 %, а в 2014 – 25% от общего объема выручки.

Следующий этап  – расчет   доходности проекта с привязкой к последующим годам. Для этого будем использовать метод дисконтирования. Первое, что необходимо рассчитать – это ликвидационная стоимость. Расчет приведен в таблице 3.14. 

                                                                                                                       Таблица 3.14

                         Расчет ликвидационной стоимости

	год
	Капитальные вложения
	Объем оказываемых услуг (N, руб)
	Постоянные затраты (Спос, руб)
	Переменные затраты

(Сп, руб)
	Налог

(Н, руб)
	Ликвидационная стоимость (L, руб)

	0
	1 551 390 сумма из табл. 3.5 и 3.6
	       -
	-
	-
	-
	-

	1
	-
	2454400
	2025710
	73480
	48318
	-

	2
	-
	3188605
	2267406
	125480
	54300
	-

	3
	-
	3271600
	2315299
	178000
	63000
	-

	4
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	5
	-
	-
	-
	-
	-
	             155139


 Далее необходимо рассчитать коэффициент дисконтирования. Для этого воспользуемся ставкой рефинансирования Центрального банка. Согласно Указанию Банка России от 31.05.2010 № 2450-У "О размере ставки рефинансирования Банка России" (8%), оценке риска неполучения средств в период действия проекта и оценке уровня инфляции на выбранный период. Принимаем коэффициент дисконтирования равный 9%.


Расчет  коэффициента дисконтирования по годам приведен в Приложении 4.                                                                                           

Так как нам в связи с тем, что у нас не хватает собственных средств на реализацию проекта, то придется прибегнуть к заемным средствам. Заем будет оформляться в виде кредита банка. Это может оказать негативное влияние и сделать проект убыточным, поэтому необходимо учитывать выплаты по кредиту. Определим фактические вложения в реализацию проекта с учетом погашения кредитных средств в соответствии с договором между предприятием и банком.  Представим  полученные результаты в виде таблицы 3.15.

Таблица 3.15

                       Погашение кредита по годам

	год
	Инвес​тиции 

в про​ект


	Собств. платежи в про​ект, тыс.руб.

(40%)
	Кредит

банка,

тыс.руб.

(60%)
	Погашение кредита по годам, включая %  тыс.руб.
	Погашение
кредита в

целом
	Платежи
п/п, руб.

	
	
	(22,7%)


	(77,3%)
	1 год
	2 год
	3 год
	4 год     5 год    
	
	

	0
	1 551 390
	351390
	1200000
	
	
	
	
	
	351390

	1
	
	
	
	505948
	
	
	
	505948
	505948

	2
	
	
	
	
	447342
	
	
	447342
	447342

	3
	
	
	
	
	
	388734
	
	388734
	388734

	4
	
	
	
	
	
	
	330126
	330126
	330126

	5
	
	
	
	
	
	
	            271518
	271518
	271518


Найдем показатель чистого дисконтированного дохода.  Сумму капитальных вложений распределим на 5 лет (согласно числу лет погашения кредита).

                                                                                                               Таблица 3.16                       

                 Расчет чистого дисконтированного дохода проекта
	год
	Капитальные вложения
	Доход
	ДП
	Коэффициент дисконтирова​ния (0.09)
	Дисконтированный денежный поток
	Кумулятивное возмещение инвестиций

	0
	-351390
	
	 - 351390
	        1
	-351390
	-351390

	1
	-505948
	355246
	- 150702
	0.917
	-138194
	-489584

	2
	-447342
	792692
	345350
	0.842
	290784,7
	-198799

	3
	-388734
	716559
	327825
	0.772
	253080,9
	54281,87

	4
	-330126
	716559
	 386443
	0.708
	273601,6
	327883,5

	5
	-271518
	871698
	600180
	0.650
	390117
	718000,5

	
	
	
	
	
	
	


Чистый дисконтированный доход (NPV) = 718000,5

  Данный показатель показывает величину денежных средств, которую инвестор ожидает получить от проекта, после того, как денежные притоки окупят его первоначальные инвестиционные затраты и периодические денежные оттоки, связанные с осуществлением проекта.

Так как доход больше нуля то проект считаем выгодным для реализации.
  Найдем показатель внутренней нормы доходности. Расчет представлен в пункте 4 Приложения 4. 

 Из расчета видно, внутренняя норма доходности (IRR) равна 0.52 или 52 %.

           Определим рентабельность инвестиций. Необходимые расчеты представлены в пункте 5 Приложения 4. 

PI = 1,28 > 1

           В нашем случае PI выше единицы, поэтому проект стоит принять к исполнению.

 Далее вычислим показатель срока окупаемости инвестиций. Расчет представлен в пункте 6 Приложения 4.

Срок окупаемости проекта равен 2,68 году и при таком значении этого показателя проект также может быть допущен к реализации.  

Оценка риска

Необходимо учесть возможные риски, которые могут возникнуть во время работы клуба. В нашем случае самый опасный момент – это слишком низкий поток туристов и отдыхающих. Чтобы предотвратить данный риск или хотя бы снизить его воздействие необходимо прикладывать усилия по активному предложению услуг клуба общественности. Реальную угрозу могут представлять форс-мажорные обстоятельства. В этом случае предусмотрено страхование собственности и лошадей. Расходы на страхование учтены в затратной части проекта. Необходимо не забывать о появлении конкурентов и изменять свою политику в зависимости от поведения конкурирующих организаций. Это можно производить, меняя ценовую стратегию или разрабатывая и предлагая новые услуги. Главное, постоянно быть в курсе изменений во внешней среде и разрабатывать комплекс мер по наиболее правильному реагированию на эти изменения.

                                                  Заключение

Итак, в заключении хотелось бы подвести итоги по всем главам нашего проекта.

Так как в первой главе были рассмотрены теоретические и методологические основы разработки бизнес-планов инвестиционных проектов, то первая часть данной главы раскрывает понятие инвестиций, и какое место они занимают в рыночной экономике. Инвестиции - это долгосрочные вложения денежных средств и иного капитала в собственной стране или за рубежом в предприятия различных отраслей, предпринимательские проекты, социально-экономические программы, инновационные проекты в целях получения дохода или достижения иного полезного эффекта. В условиях рыночной экономики сущность инвестиций заключается в сочетании двух аспектов инвестиционного процесса: затрат капитала и результатов, соизмерение этих элементов лежит в основе теории экономической оценки инвестиций.  Инвестиции осуществляются с целью получения определенного результата (прибыли) и становятся бесполезными, если данного результата не приносят.

Инвестиционный проект рассматривается как последовательность действий, связанных с обоснованием объемов и порядка вложения средств, их реальным вложением, введением мощностей в действие, текущей оценкой целесообразности поддержания и продолжения проекта и итоговой оценкой результативности проекта по его завершении.

 Оптимальным является такая структура бизнес-плана:

  1.Концепция бизнеса.

  2.Ситуация в настоящее время и краткая информация об организации.

  4.Характеристика объектов бизнеса.

  5.Исследование и анализ рынка (рынки и конкуренция или среда для бизнеса).

 6.Организационный план, в том числе правовое обеспечение.

 7.Персонал и управление.

 8.План производства.

 9.План маркетинговых действий.

10.Потенциальные риски.

11.Финансовый план и финансовая стратегия.

             Эта структура не рассматривается как нечто застывшее, она может изменяться в зависимости от конкретных целей, задач и объектов бизнеса.

Основное назначение бизнес-плана состоит в открытии предпринимателями нового дела и получении на выполнение проекта необходимых производственных ресурсов, в первую очередь денежных средств.

             Под эффективностью инвестиций понимается сопоставление результатов от реализации инвестиций (эффекта) с величиной их затрат.

Методы оценки эффективности проектов делятся на простые (статические) и динамические (используется процесс дисконтирования). К статистическим методам относят:

- расчет и сравнение прибыли;

- расчет и сравнение издержек;

- расчет и сравнение доходности(рентабельности);

- расчет срока окупаемости.

Динамические методы основаны на использовании формул для сложных процентов и дисконтирования для анализа доходности проекта денежных потоков к одному времени, обычно – к началу реализации проекта.

При разработке бизнес-проекта должны обязательно учитываться риски.  Так как современная внешняя среда очень непостоянна и активна. И в любом проекте необходимо постараться предвидеть возникновение неожиданных ситуаций, с целью своевременного реагирования на негативные и агрессивные  изменения. Риски бывают простые и сложные. При их оценке используют различные методы. Самым распространенным является метод экспертных оценок. Также необходимо рассматривать возможность страхования проекта и собственности. Это позволит сократить негативный эффект от необратимых последствий.

Во второй главе нашей работы была рассмотрено состояние конного отдыха в России и на территории Ивановской области. В нашей стране данный вид отдыха практически не распространен. Тем более, что такой отдых ассоциируется только со спортивными лошадьми и не представляется доступным для людей со средним и низким достатком. И вообще, регионы представляют очень маленький ассортимент туристических услуг и поэтому поток туристов очень маленький. Постоянно проводятся разного рода совещания и дебаты по продвижению и поддержки различных туров, но пока никаких подвижек в этом вопросе нет. А на данный момент власти вообще не интересуются развитием туризма.   Также в этой главе была рассмотрена работа конного клуба «ФаворитАС». Это клуб, который был создан два год назад. На данный момент деятельность клуба состоит в том, что проводятся занятия с детьми и взрослыми по обучению их навыкам верховой езды, а также изучения ими общения с животными. Еще одно направление клуба – прокатная деятельность и проведение конных походов. В выходные и праздничные дни желающие покататься на лошадях могут сделать это за определенную плату.  Мы хотим расширить деятельность клуба, так как назрела такая необходимость. В проекте был представлен бизнес-план, который был подготовлен для предоставления в банк, для получения кредита. С дальнейшей целью покупки здания, где располагалась бы гостиница и столовая для гостей, которые  посещают наш клуб. Это помогло бы расширить перечень оказываемых услуг и привлечь большее количество посетителей.

В третьей главе было представлено экономическое обоснование бизнес-проекта по расширению конного клуба и размещения его на базе отдыха «Плес»

Цель  бизнес-проекта – оценка эффективности  инвестиций, вкладываемых в проект по развитию конного клуба. Выход на рынок туристических услуг, расширение спектра оказываемых услуг. Покупка объекта недвижимости и основание на ее территории базы отдыха и конного клуба.

Основные задачи – привлечение инвесторов для реализации проекта конного клуба «ФаворитАС», расширение деятельности, переход на следующую ступень развития.

Был разработан календарный план проведения организационных мероприятий, а также план маркетинга. В план маркетинга вошли такие мероприятия как создание сайта нашего клуба, установка баннерных щитов на трассе «Кострома – Иваново», установка контакта с турагенствами, посещение  туристических выставок, проводимых в Москве и других близлежащих городах, проведение презентации. 

          Так как финансирование нашего проекта будет производиться с использованием заемных средств, а именно банковского кредита, доля  которого в общей сумме инвестиций будет составлять 77.3 %, то и расчет его эффективности будет осуществлен с учетом выплат по погашению общего долга и процентам по нему. Кредит будет выдан под 22% годовых, сроком на 5 лет. Оценка эффективности проекта выразилась в таких показателях как: 

                        - показатель чистого дисконтированного дохода (NPV) = 718000,5 руб.

                         - показатель внутренней нормы доходности( IRR) = 52 %.

            - показатель рентабельности инвестиций (PI)  = 1.28.

            - показатель срока окупаемости = 3 года. 

Исходя из полученных данных можно принять решение об инвестировании денежных средств в данный проект.
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                                                                                                                           Таблица 1                                                                                              

                                         Подготовительная стадия                            

	Вид риска


	Отрицательное влияние на ожидаемую

прибыль от реализации проекта



	Удаленность от транспортных узлов


	Дополнительные затраты на создание

подъездных путей, повышенные эксплуатационные расходы



	Удаленность от инженерных сетей


	Дополнитепьные капитальные вложения на подводку электроэнергии, тепла, воды



	Отношение местных властей


	Возможность введения ими дополнительных ограничений, осложняющих реализацию проекта

	доступность подрядчиков на месте


	Опасность завышения стоимости работ из-за монопольного положения подрядчика



	Наличие альтернативных источников сырья


	Опасность завышения цен при монопольном положении подрядчика   




                                                                                                                                      Таблица 2
                                         Строительная стадия   

	Простые риски


	Отрицательное влияние на ожидаемую прибыль



	Платежеспособность заказчика


	Увеличение объема заемных средств и снижение чистой прибыли из-за выплат процентов



	Непредвиденные затраты, в том числе из-за инфляции


	Увеличение объема заемных средств



	Недостатки проектно-изыскательских работ


	Рост стоимости строительства, затяжка

работ с вводом мощностей

	Несвоевременная поставка комплектующих


	Увеличение сроков строительства, выплата штрафов подрядчику



	Недобросовестность подрядчика
	Увеличение Сроков строительства


                                                                                                                     Таблица 3

          Стадия функционирования: финансово – экономические риски                                       

	Простые риски
	Отрицательное влияние на прибыль



	Неустойчивость спроса
	Падение спроса с ростом цен



	Появление альтернативного продукта
	Снижение спроса



	Снижение цен конкурентами


	Снижение цен



	Увеличение производства у конкурентов


	Падение продаж или снижение цен



	Рост налогов


	Уменьшение чистой прибыли



	Платежеспособность потребителей
	Падение продаж

	Рост цен на сырье, материалы, перевозки


	Снижение прибыли из-за роста цен



	Зависимость от поставщиков, отсутствие альтернатив


	Снижение прибыли из-за роста цен



	Недостаток оборотных средств
	Увеличение кредитов


                                                                                                                     Таблица 4

                                   Стадия функционирования: социальные риски 

	Простые риски


	Отрицательное влияние на прибыль



	Трудности с набором квалифицированной рабочей силы


	Увеличение затрат на комплектование



	Угроза забастовки


	Штрафы за нарушение договоров



	Отношение местных властей


	Дополнительные затраты на выполнение их требований



	Недостаточный уровень зарплаты


	Текучесть кадров, снижение производительности



	Квалификация кадров


	Снижение ритмичности, рост брака, увеличение аварий



	Социальная инфраструктура


	Рост непроизводственных затрат
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                                                                                                                                         Таблица8

            Календарный план организационных  мероприятий 

	Год
	месяц
	неделя
	Получение кредита
	Покупка здания и оформление документов
	Набор персонала
	Обучение персонала
	Подготовка и ремонт здания и зоны вокруг него
	Подготовка конюшни
	Перевод лошадей
	Закупка и установка оборудования
	Проведение рекламной компании ипроведение презентации
	Закупка продуктов
	Торжественное открытие клуба

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	13
	14

	2012
	январь
	1
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	2
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	
	3
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	
	4
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	февраль
	1
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	2
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	
	3
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	
	4
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	март
	1
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	2
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	
	3
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	
	4
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	апрель
	1
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	2
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	
	3
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	
	4
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	май
	1
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	2
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	
	3
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	
	4
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	июнь
	1
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	2
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


                                                                                          Приложение 4 

                                                                                                                                         Таблица 1

        Реализуемая продукция (годовые показатели)                                                                                                            
	наименование
	Количество месяцев
	Средн. доход за 1месяц, руб
	Общая стоимость, тыс. руб.

	Прокат лошадей
	12
	 11800
	141600

	Занятия по обучению верховой езде
	10
	 5000
	50000

	Объездка лошадей
	2
	 2000
	4000

	Постой лошадей
	2
	 2000
	4000

	Ветеринарная деятельность
	12
	 7500
	90000

	Конные походы
	4
	
	200000

	итого
	
	
	489600


Таблица 2

                 Основные показатели работы в настоящее время

	Объем работ в натуральном исчислении
	4 лошади - 50% от всей суммы заказов

	Объем продаж в стоимостном исчислении (руб)
	300400

	Валовой доход (выручка) (руб)
	300400

	Чистый доход (убыток)
	200000

	Количество работающих
	-

	Годовой фонд оплаты труда
	-


Таблица 3

                                                               Закуплено (имеется)                                                                      
	 наименование
	 количество
	 Цена единицы, руб.
	 Общая стоимость, руб.

	Лошади
	4
	50 000
	200 000

	Итого
	-
	-
	200 000


                                                                                                                       Таблица 4

                  Размер площадей, необходимых для реализации проекта
	
	

	наименование

Площадь, кв. м.

Имеется собственных площадей

1 га

Имеется арендуемых площадей

4 га

Требуется дополнительных площадей

0


	

	
	

	           
	


                                                                                                       Приложение 5 

1. Точка безубыточности. Определяется расчетом по следующей формуле:

                                                    Рпост

                                     Тб/у = ──────,                                     (1)

                                     1-Кпер

где Тб/у – точка безубыточности;

       Рпост – условно-постоянные затраты;

       К пер – удельный вес условно-переменных затрат в объеме продаж.

                              2025710                     2025710

Тб/у 2011 = ──────────── = ─────── = 2088360,8 рублей
                                 73480                        0.97

                      1-  ──────
             2454400 

                          2267406                        2267406

Тб/у 2012 = ──────────── = ─────── = 2361881,2рублей
                               125480                            0.96

                        1- ──────
            3185605 

                               2315299                 2315299 

Тб/у 2013 = ──────────── = ─────── = 2437146,8 рублей

                             178000                         0.95

                                        1- ──────
          3271600 

Это такая минимальная величина дохода, при которой полностью окупаются все издержки (прибыль при этом равна нулю)
    2. Запас финансовой прочности. - Это разность между фактическим объемом выпуска и объемом выпуска в точке безубыточности.
                         ЗФП =[image: image3.png](Vnpo}:[am - T76)
Viaopogaxk

*100%



,                                    (2)

ЗФП 2011 = 2454400 - 2088360,8   = 366039,2 = 15 % 

ЗФП 2013 = 3185605 - 2361881,2 = 823723,8 = 26%

ЗПФ 2012 = 3271600 – 2437146,8  = 834443,2 = 25%
Запас прочности более объективная характеристика, чем точка безубыточности. Например, точки безубыточности маленького магазина и большого супермаркета могут отличаться в тысячи раз, и только запас финансовой прочности покажет какое из предприятий более устойчиво.
4. Расчет коэффициента дисконтирования
Согласно Указанию Банка России от 31.05.2010 № 2450-У "О размере ставки рефинансирования Банка России" (8%), оценке риска неполучения средств в период действия проекта и оценке уровня инфляции на выбранный период.
Коэффициент дисконтирования определяется по формуле:

                              Кдиск = [image: image5.png](1 + R)t



,                                        (3)

                                 1

1 год = 1/ (1+ 0.09) = 0.917        

                                 2

2 год = 1/ (1+ 0.09) = 0.842

                                 3

3 год = 1/ (1+ 0.09) = 0.772

                                 4

4 год = 1/ (1+ 0.09) = 0.708

                                5

5 год = 1/ (1 + 0.09) = 0.650

5. Расчет показателя внутренней нормы доходности. 

Методом подбора найдем значение коэффициента дисконтирования, при котором NPV будем менять значение с (+) на (-):
                                                                                                                                         Таблица 1

            Положительное значение чистого дисконтированного дохода    

	Год
	Капитальные

вложения
	Доход
	ДП
	Коэффициент дисконтирования

(0,44)
	Дисконтированный 

денежный поток
	Кумулятивное

возмещение

инвестиций

	0
	-351390
	 
	-351390
	1
	-351390
	-351390

	1
	-505948
	355246
	-150702
	0,694
	-104587,188
	-455977,188

	2
	-447342
	792692
	345350
	0,483
	166804,05
	-289173,138

	3
	-388734
	716559
	327825
	0,335
	109821,375
	-179351,763

	4
	-330126
	716559
	386433
	0,233
	90038,889
	-89312,874

	5
	-271518
	871698
	600180
	0,162
	97229,16
	7916,286


                   Таблица 2

                              Отрицательное значение коэффициента дисконтирования

	Год
	Капитальные вложения
	Доход
	ДП
	Коэффициент дисконтирования

(0,45)
	Дисконтированный денежный поток
	Кумулятивное возмещение 

инвестиций

	0
	-351390
	 
	-351390
	1
	-351390
	-351390

	1
	-505948
	355246
	-150702
	0,689
	-103833,678
	-455223,678

	2
	-447342
	792692
	345350
	0,476
	164386,6
	-290837,078

	3
	-388734
	716559
	327825
	0,328
	107526,6
	-183310,478

	4
	-330126
	716559
	386433
	0,227
	87720,291
	-95590,187

	5
	-271518
	871698
	600180
	0,156
	93628,08
	-1962,107


                                                                       C
                   IRR= А + ------------------------------( B - A),                                (4)

                                                C -  D 

где A, B – ставки при положительном и отрицательном ЧДД

С, D – соответственно сами ЧДД.
IRR = 0.44 +  7916,286 / (7916,286-(-1962,107)) * (0.45-0.44) = 0.52 или 52 %
Это процентная ставка, при которой чистый дисконтированный доход (NPV) равен 0

          5. Определим рентабельность инвестиций, применяя формулу:

                                ∑  дисконт. потоков «+»
                   PI=       ────────                   >1,                                           (5)

                               ∑  дисконт. потоков «-»                                   
325760,58+667446,7+553183,54+507323,77+566603,7

  PI = ──────────────────────────────────────   = 
       351390+138194+463954,31+377662+300102,64+233729,2+176486,7

= 2620318/2040519 = 1,28. 
Критерий РI имеет преимущество при выборе одного проекта из ряда имеющих примерно одинаковые значения NPV, но разные объемы требуемых инвестиций. В данном случае выгоднее тот из них, который обеспечивает большую эффективность вложений. В связи с этим данный показатель позволяет ранжировать проекты при ограниченных инвестиционных ресурсах.
6. Далее вычислим показатель срока окупаемости инвестиций:

                                      Остаток невозмещенных средств

Токуп = целое число лет + ──────────────────────────── ,  (6)

                                Денежные поступления после целого числа лет

Токуп = 2 + 198799/ 290784,7 = 2,68 
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