
Структура и порядок разработки бизнес-плана 

Примерная структура бизнес-плана включает следующие разделы. 

1. Титульный лист. На титульном листе отражается: 

- полное название и адрес фирмы; 

- имя предпринимателей или учредителей и адреса;  

- суть предлагаемого проекта; 

- совокупная стоимость проекта; 

- заявление о том, что содержащиеся в документе сведения не подлежат 

разглашению. 

2. Вводная часть. Во вводной части излагаются основные положения 

предлагаемого проекта:  

- чем будет заниматься создаваемое предприятие,  

- сколько денег в него потребуется вложить,  

- какой ожидается спрос на его продукцию   

- почему предприниматель считает, что это предприятие добьется успеха.  

Вводная часть в основном предназначена для потенциальных инвесторов. 

3. Анализ положения дел в отрасли. Здесь находят отражение следующие 

вопросы:  

- анализ текущего состояния дел в отрасли,  

- сведения о намечающихся тенденциях,  

- перечисление потенциальных конкурентов и указание их сильных и слабых 

сторон,  

- указание, на какого именно потребителя рассчитаны товары или услуги. 

4. Существо предлагаемого проекта (продукты и услуги). Данному разделу 

уделяется особое внимание, потому что в нем отражается суть проекта. Независимо от 

стратегических и тактических соображений предпринимателя бизнес не может быть 

успешным, если не обеспечена привлекательность его продукции или услуг. Решая вопрос 

о том, как лучше всего представить свою продукцию в бизнес-плане потенциальному 

инвестору, предприниматель должен определить, что может произвести на него наиболее 

сильное впечатление и что ему легче всего оценить. Оптимальный вариант — 

представление реального образца предлагаемого к выпуску товара, хотя это и не всегда 

возможно (когда идет речь о новом товаре, который требует доработки). В таком случае 

желательно иметь демонстрационный образец товара или знать мнение экспертов о 

данном товаре. Мнение возможных потребителей, которые знакомы с товаром или 



услугами и могут дать о них благоприятный отзыв, также желательно привести (или 

представить их список, чтобы инвестор мог самостоятельно убедиться в данном мнении). 

В данном разделе бизнес-плана следует дать подробное изложение предлагаемого 

проекта:  

- описать предлагаемый продукт (услугу),  

- где и в каком помещении будет находиться фирма или офис;  

- сколько и каких специалистов потребуется;  

- какое оборудование необходимо для офиса;  

- на чем основана вера в успех;  

- на какой стадии находится разработка нового продукта;  

- если предприятие уже существует, то рассказать о том, что и как оно выпускало 

раньше. 

Основной задачей данной части бизнес-плана является описание характеристик 

товара (услуги), предлагаемого в бизнес-плане, и стадии разработки нового продукта 

(услуги). Если речь идет о продукции, то следует дать описание основных ее 

характеристик, особенностей, свойств и т. п. Если же — об оказании услуг, то необходимо 

с помощью диаграмм и графиков показать, что будет обеспечивать данная услуга лучше 

всего. После описания продукта (услуги) необходимо остановиться на ее 

привлекательных сторонах, возможностях ее использования, подчеркнуть уникальность и 

потенциал возможного применения. Особое внимание следует уделить стадии разработки 

данного товара и готовности его выхода на рынок. Если предлагается дополнительная 

доработка товара или его совершенствование после выхода на рынок, то мероприятия и 

действия в области исследований и разработок следует включить в производственный 

план. 

5. Производственный план. Если предполагается создать не производственное 

предприятие, а торговое, то соответствующий раздел называется "Торговый план". В 

производственном плане должно содержаться полное описание всего производственного 

процесса. Если некоторые операции предполагается поручить субподрядчику 

(субподрядчикам), то необходимо дать о нем сведения, назвать причины, по которым был 

сделан такой выбор, цены и привести информацию о ранее заключенных контрактах.  

По тем операциям, которые предполагается выполнять силами самого предприятия, 

необходимо дать:  

- схему производственных потоков,  

- список производственного оборудования,  

- список сырья и материалов с указанием для каждого наименования фирмы поставщика, 



условий поставки, ориентировочной стоимости,  

- список производственного оборудования, которое может понадобиться в будущем. 

6. План маркетинга.  

План по маркетингу необходимо иметь на предприятии вне зависимости от того, 

ищете вы инвесторов или нет. Наличие такого плана даст вам возможность обнаружить те 

проблемы и препятствия, с которыми  возможно предстоит столкнуться в будущем. Это 

позволит заблаговременно к ним подготовиться и оценить новые потенциальные 

возможности. Кроме этого, план по маркетингу поможет вам распознать и правильно 

оценить два основных типа рисков: внутренние, которые возможно контролировать (цена, 

реклама, штат сотрудников, занимающихся продажами и т.п.), внешние (состояние 

экономики, уровень конкуренции, тенденции на рынке), т.е. такие факторы, которые 

невозможно контролировать со стороны руководства предприятия. 

План маркетинга должен отражать ваши финансовые проекты на будущее 

независимо от того, является ли ваш бизнес уже действующим, необходимо ли вам найти 

финансирование, планируете ли вы расширение своего предприятия в течение года. Он 

должен четко дать ответы на вопросы, почему вы ожидаете прироста объема продаж, 

почему оправданы инвестиции в новое оборудование для производства нового товара или 

оказания новых видов услуг, т.е. как план по маркетингу окажет влияние на получение 

большей прибыли. 

Потенциальные инвесторы считают план маркетинга важнейшей составляющей 

успеха нового предприятия, поэтому необходимо все продумать и убедиться, что 

предлагаемая стратегия действительно может быть реализована. На действующих 

предприятиях план по маркетингу составляется на год вперед и ежемесячно или даже 

еженедельно в него вносятся коррективы с учетом изменяющейся ситуации на рынке. 

План маркетинга должен удовлетворять следующим критериям: 

1) излагать стратегию, ведущую к реализации целей и задач предприятия; 

2) иметь в основе реальные факты и реалистичные допущения; 

3) предусматривать рациональное использование всех наличных ресурсов 

(финансовых, материальных и трудовых), включая распределение обязанностей и 

ответственности; 

4) содержать описание организационной структуры, обеспечивающей реализацию 

намеченных целей; 

5) строиться с расчетом на перспективу, т.е. обладать преемственностью целей и 

задач; 

6) содержать краткие и ясные формулировки; 



7) быть гибким, по возможности содержать альтернативные пути решения 

проблемы; 

8) давать количественные ориентиры, по которым можно будет отслеживать его 

выполнение. 

Порядок составления плана маркетинга. План маркетинга может состоять из 

нескольких взаимоувязанных частей. В нем должны быть тщательно проработаны 

вопросы о потенциальных рынках, покупателях, объемах продаж, стратегии маркетинга, 

конкурентах. Игнорирование какого-либо вопроса при разработке плана маркетинга 

может привести к серьезным потерям и к краху намеченного предприятия.  

Укрупненно план маркетинга можно разбить на 4 части:  

1. Исследование рынка и определение спроса;  

2. Конкурентный анализ и выбор рыночной ниши;  

3. Определение стратегии маркетинга;  

4. Прогноз объема продаж. 

7. Организационный план. В данном разделе бизнес-плана находит отражение 

форма собственности создаваемого предприятия (единоличное предприятие, 

товарищество, акционерное общество), сведения о партнерах или основных пайщиках, 

меры ответственности партнеров, сведения о членах руководящею состава, 

организационная структура, распределение обязанностей. 

Особенностью малой формы бизнеса является то, что в организационном плане 

формальная структура фирмы может быть в максимальной степени совмещена с 

конкретными характеристиками ключевого персонала и требованиями к нему. При 

формировании структуры управления предприниматель должен учитывать решающую 

роль человеческого фактора на всех стадиях деятельности. Индивидуальные и групповые 

интересы, опыт и традиции, квалификационные и социально-психологические 

характеристики руководителей и специалистов необходимо принимать во внимание уже 

на ранних этапах подготовки проекта структуры. Если предприятие небольшое, 

вовлечение ключевых работников и специалистов в творческий процесс формирования 

структуры управления будет залогом эффективной работы предприятия. В малом бизнесе 

эффективную организационную структуру рекомендуется формировать под 

определенную команду. 

Последовательность разработки организационной структуры может быть 

следующей: 



1) определяется принципиальная организационная структура фирмы; 

2) выявляется потребность в ключевых работниках, для этого устанавливаются: 

а) работы, которые потребуется выполнить в ближайшем будущем; 

б) необходимая квалификация по таким видам работ;  

в) ключевой персонал, ответственный за определенные операции 

(внешнеэкономическую деятельность, рекламу и т. п.); 

3) составляется квалификационная матрица по видам работ: по горизонтали 

указываются Ф.И.О. ключевых работников, а по вертикали — виды работ. В 

соответствующей клеточке отмечается знаком вид работ, который закрепляется за 

ключевым работником. Если строка матрицы остается пустой, в последнем столбце 

делается пометка. В этом случае фирме потребуется найти соответствующего работника; 

4) определяются перспективы развития работ различного вида и соответствующая 

политика в отношении ключевого персонала; 

5) составляется матрица квалификации персонала, в которой указываются требуемые 

знания и уровень этих знаний;  

6) определяются способы изменения квалификации..  

8. Оценка риска. В данном разделе необходимо ответить на вопросы: В чем 

заключаются слабые стороны предприятия? Какова вероятность появления новых 

технологий? Какие имеются альтернативные программы? Данный раздел бизнес-плана 

призван выявить основные типы риска для бизнеса фирмы, их источники, ожидаемые 

моменты их возникновения в целях оценки связанного с ними возможного ущерба и 

разработки мероприятий по его минимизации. 

В данном разделе должны найти отражение: 

1) характеристика степени риска коммерческой неудачи для данной сферы бизнеса, 

т.е. необходимо определить:  

а) область предпринимательства, к которой относится бизнес (к хорошо 

освоенной, новой, осваиваемой, неосвоенной); 

6) уровень риска для данной области предпринимательства (высокий, средний, 

низкий): 



2) конкретные виды рисков для данного дела и риски, которые целесообразно 

страховать, а также наиболее существенные виды риска, не связанные со страхованием и 

требующие использования специальных способов уменьшения негативных последствий, 

3) мероприятия по уменьшению ущерба, связанного с предпринимательским риском, 

т. с. следует определять:  

а) к каким страховым организациям планируется обратиться;  

б) какие типы договоров о страховании и на какие суммы планируется заключить;  

в) мероприятия по не страхуемым видам риска;  

4) расчет рентабельности дела с учетом риска, а также с учетом предлагаемых 

мероприятий по снижению риска. Рентабельность дела с учетом риска можно определить 

по формуле: 

Рр = (Вту Дпо   Пч) / С/с, 

где Вту — вероятность технического успеха, Дпо — доля продаваемого объема, Пч — 

чистая прибыль, С/с — себестоимость (общие издержки). 

9. Финансовый план. В данном разделе обосновывается потребность нового 

предприятия в инвестициях и показывается, насколько предлагаемый проект вообще 

приемлем с экономической точки зрения. 

Финансовый план, как правило, состоит из пяти разделов.  

Во-первых, он должен содержать сводный прогноз доходов и расходов, по крайней 

мере, на первые три гола, причем первый год должен быть представлен и месячной 

разбивке. Сводный прогноз включает такие показатели, как ожидаемый прогноз продаж, 

себестоимость реализованных товаров и различные статьи расходов (данные статьи 

отражают издержки связанные с реализацией товара). В нашем случае различные статьи 

расходов входят в себестоимость продукции и выделяются для наглядности информации. 

На основе данных по объему продаж и себестоимости определяется размер валовой 

прибыли, а затем и чистой. 

Во-вторых, в финансовый план должен входить прогноз денежной наличности. 

Такой прогноз составляется в календарном периоде аналогично прогнозу доходов и 

расходов. Денежная наличность — это разность между реальными денежными 

поступлениями и выплатами. План денежных поступлений и выплат строится на основе 



плана доходов и расходов с поправкой на ожидаемые лаги. Если окажется, что в каком-то 

месяце выплаты превышают поступления и эта разница не может быть покрыта из 

наличных денег, то предприниматель должен заранее позаботиться о том, чтобы на этот 

период взять деньги в долг. Как план денежных поступлений и выплат, так и план доходов 

и расходов строятся на определенных предположениях, отдельные из которых могут и не 

подтвердиться. В этом случае в план необходимо вносить соответствующие коррективы. 

Третий раздел финансового плана — это прогноз активов и пассивов предприятия 

на конец года, т.е. балансовый план. В этом плане отражаются активы и пассивы 

предприятия, средства, вложенные в развитие производства самим предпринимателем и 

его партнерами, и нераспределенная прибыль.  

Активы — это все то, что образует имущество предприятия и обладает стоимостью. 

Активы делятся на ликвидные и неликвидные (оборотный капитал и основной капитал).  

Ликвидные актины включают денежные средства, а также все то, что может быть 

обращено в деньги или потреблено в процессе производства за период, не превышающий 

одного года.  

Неликвидные активы — это материальное имущество с длительным сроком хранения 

(за вычетом амортизации).  

Пассивы представляют собой денежные обязательства предприятия перед 

кредиторами.  

Собственный капитал предприятия — это разница между общей стоимостью активов 

и общей стоимостью пассивов, т. е. стоимость имущества предприятия за вычетом всех 

его обязательств. 

Четвертый раздел — это прогноз источников и использования средств. План по 

источникам и использованию средств показывает, на что расходуются средства, 

полученные предпринимателем в качестве доходов от собственной хозяйственной 

деятельности и из других источников. Цель такого отчета — дать ясную картину того, из 

чего складываются средства предприятия и каким образом они тратятся на прирост 

активов или на покрытие задолженности. 

Пятый раздел представляет прогноз точки самоокупаемости (безубыточности). При 

создании нового предприятия предприниматель должен знать, когда именно он может 

рассчитывать на получение первой прибыли. В частности, такая информация поможет ему 



лучше оценить, сколько денег потребуется, чтобы поддержать новое предприятие на 

начальном этапе его существования. Прогноз точки самоокупаемости должен дать ответ 

на вопрос о том, сколько единиц продукции (услуг) нужно будет продать или какого 

объема продаж необходимо достичь, чтобы доходы предприятия совпали с его расходами. 

Точка самоокупаемости не означает тот момент времени, когда фирма начинает 

приносить прибыль, поскольку у фирмы есть определенные обязательства, которые 

обычно берутся на год (постоянные или фиксированные затраты). Чтобы предприятие 

окупилось, эти обязательства должны быть полностью покрыты из поступлений от 

продаж. Суммарный объем от продаж, соответствующий точке самоокупаемости, должен 

совпадать при этом с суммой переменных и постоянных издержек предприятия. На 

основании последних показателей можно вывести формулу определения точки 

самоокупаемости:  

N = СФИ / (Це - ПИс) , 

где  N — количество продукции, 

СФИ — совокупные фиксированные издержки,  

Це — цена единицы продукции,  

ПИе — удельные переменные издержки; 

N = СД = СР, 

где  СД — совокупные доходы, 

СР — совокупные расходы;  

СД = Це  N; 

СР = СФИ + СПИ, 

где СПИ — совокупные переменные издержки; 

СПИ = ПИс   N; 

ЦсN =- СФИ + ПИе  N   N = СФИ / Це — ПИе, 

где СФИ —издержки, которые зависят не от объема выпуска, а от производственной 

мощности предприятия. 

 



Самая большая трудность при расчете точки самоокупаемости заключается в 

определении того, какие затраты считать фиксированными, а какие — переменными. Как 

правило, фиксированные затраты — это амортизация, зарплата административного 

аппарата, арендная плата, страхование и т. п. Например, если совокупные фиксированные 

издержки составляют 500 тыс. р., переменные издержки в расчете на единицу продукции 

15 р., а продастся этот товар по цене 20 р. за штуку, то точка самоокупаемости N = 500 / 

(20 -15) = 100 тыс. шт. 

В приложении к бизнес-плану можно привести любые документы, не являющиеся 

частью основного текста, но на которые в бизнес-плане есть ссылки. 

Чтобы можно было следить за выполнением плана, важно, заранее, установить 

контрольные точки, по которым можно было бы определять, все ли идет, как намечено. 

Как привило, планы разрабатываются на год вперед, но отдельные составляющие плана 

необходимо контролировать регулярно, например раз в месяц. Система контроля должна 

быть простой, но в то же время обеспечивать всех лиц, принимающих ключевые решения, 

своевременной информацией, чтобы они могли вовремя принять корректирующие меры в 

случае возникновения отклонений. Можно выделить следующие элементы контроля: 

контроль запасов (чем быстрее оборот запасов, тем быстрее удастся окупить деньги, 

овеществленные в них, и вновь вложить их в дело); 

производственный контроль — сравнение плановых издержек с отчетными: 

контроль за загрузкой оборудования, длительностью производственного цикла, 

простоями; 

контроль качества (обеспечивает надежность и безотказность производимого 

товара); 

контроль продаж: информация об объеме продаж, контроль за поступлением 

платежей и т. п., 

контроль расходов (особенно важен для первого предприятия). 

 


