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1. Основні положення

За умов ринкової системи господарювання жодне підприємст​во не може працювати прибуткове без ретельно підготовленого плану. Досвід організації підприємництва свідчить, що плану​вання діяльності організації набуває все більшого значення у зв'язку зі швидкими змінами в середовищі функціонування під​приємства. Що більш динамічним та невизначеним стає середо​вище діяльності, то більше порядку має бути на самому підпри​ємстві, то більше уваги слід приділяти розробці стратегій та оперативних дій для їх реалізації. Брак чіткого плану є незапере​чним свідченням незадовільного управління підприємством. Ус​піх підприємницького проекту, незалежно від його масштабів, сфери діяльності, форми організації бізнесу, неможливий без чіт​кого уявлення про перспективи діяльності, без опрацювання на​дійних орієнтирів і реального плану господарювання.
Бізнес-план у ринковій системі господарювання виконує дві найважливіші функції:
1)  зовнішню – ознайомити різних представників ділового світу із сутністю та основними аспектами реалізації конкретної підприємницької ідеї;
2)  внутрішню (життєво важливу для діяльності самого під​приємства) –  опрацювати механізм самоорганізації, тобто ціліс​ну, комплексну систему управління реалізацією підприємницько​го проекту.
Отже, за ринкової системи господарювання бізнес-план – це активний робочий інструмент управління, відправний пункт усієї планової та виконавчої діяльності підприємства; це документ, який визначає оптимальні за часом і найменш ризиковані шляхи реалізації підприємницького проекту.
Виникнення будь-якої підприємницької ідеї (чи буде це ство​рення нового бізнесу, чи вдосконалення діяльності вже наявного) ставить багато різноманітних запитань: хто виступає як конкрет​ний споживач, яким є ринок продукту підприємства, які кошти необхідні для реалізації проекту, чи виправдовує себе проект економічно тощо. Задля отримання відповідей на ці запитання й складається бізнес-план.
В економічній літературі бізнес-план розглядається в кількох аспектах:
· як самодостатній інструмент внутрішньофірмового плану​вання і аналог стратегічного плану [25];
· як інструмент ділового планування, насамперед плану​вання відносин з контактними аудиторіями організації, від яких залежить обсяг її фінансових ресурсів (кредиторами, інвесто​рами) [2];
· як плановий документ, що розробляється на рівні структур​ного підрозділу підприємства [11].

Бізнес-план допомагає підприємцю вирішити наступні завдання:
1) визначити конкретні напрямки діяльності фірми, цільові ринки і місце фірми на цих ринках;
2)сформулювати довгострокові і короткочасні цілі фірми, стратегії і тактики їхнього досягнення. Визначити осіб, відповідальних за реалізацію кожної стратегії;
3) вибрати склад і визначити показники товарів і послуг, то будуть пропонуватися фірмою споживачам. Оцінити виробничі і торгівельні витра​ти по їх створенню і реалізації;
4) оцінити відповідність кадрів фірми й умови для мотивації їх праці вимогам з досягнення поставлених цілей;
5) визначити склад маркетингових заходів фірми з вивчення ринку, реклами, стимулювання продажів, ціноутворення, каналів збуту;
6) оцінити матеріальне і фінансове становище фірми і відповідність фінансових і матеріальних ресурсів досягненню поставлених цілей;
7)передбачити труднощі і «підводні камені», що можуть перешкоди​ти виконанню бізнес-плану.
Для рішення зазначених завдань у рамках досліджуваного курсу ”Економіка підприємства” і передбачена курсова робота, що виконується в рамках самостійної роботи студентів.
Метою курсової роботи є закріплення, поглиблення й узагальнення теоретичних знань студентів і використання їх у практичній діяльності на підприємствах, у бізнесі.
У процесі роботи над курсовою роботою студенти здобувають досвід роботи з економічною літературою, бухгалтерською і статистичною докуме​нтацією, набувають теоретичних навичок в організації бізнесу, вчаться аналітично мислити, оцінювати господарські ситуації, приймати й обґрунтову​вати управлінські рішення.
Тема курсової роботи визначається обраним напрямом діяльності бізнес-ідеї. У назві теми доцільно використовувати «Розробка бізнес-плану підприємства…».
Обсяг курсової роботи  не повинен перевищувати 3,5 друк.аркушів (50-60 сторінок). 
План курсової роботи має бути складним і містить: вступ, три розділи, висновки, додатки та список використаних джерел. 

2. Загальні характеристики бізнес-планування

2.1. Роль бізнес-плану у діяльності ринкових підприємств 

За умов ринкової системи господарювання жодне підприємст​во не може працювати прибуткове без ретельно підготовленого плану. Досвід організації підприємництва свідчить, що плану​вання діяльності організації набуває все більшого значення у зв'язку зі швидкими змінами в середовищі функціонування під​приємства. Що більш динамічним та невизначеним стає середо​вище діяльності, то більше порядку має бути на самому підпри​ємстві, то більше уваги слід приділяти розробці стратегій та оперативних дій для їх реалізації. Брак чіткого плану є незапере​чним свідченням незадовільного управління підприємством. Ус​піх підприємницького проекту, незалежно від його масштабів, сфери діяльності, форми організації бізнесу, неможливий без чіт​кого уявлення про перспективи діяльності, без опрацювання на​дійних орієнтирів і реального плану господарювання.
Виникнення будь-якої підприємницької ідеї (чи буде це ство​рення нового бізнесу, чи вдосконалення діяльності вже наявного) ставить багато різноманітних запитань: хто виступає як конкрет​ний споживач, яким є ринок продукту підприємства, які кошти необхідні для реалізації проекту, чи виправдовує себе проект економічно тощо. Задля отримання відповідей на ці запитання й складається бізнес-план.
В економічній літературі бізнес-план розглядається в кількох аспектах:
· як самодостатній інструмент внутрішньофірмового плану​вання і аналог стратегічного плану [25];
· як інструмент ділового планування, насамперед плану​вання відносин з контактними аудиторіями організації, від яких залежить обсяг її фінансових ресурсів (кредиторами, інвесто​рами) [2];
· як плановий документ, що розробляється на рівні структур​ного підрозділу підприємства [11].

На базі синтезу цих підходів найбільш повно висвітлює сут​ність бізнес-плану таке значення: бізнес-план – це письмовий документ, в якому викладено сутність підприємницької ідеї, шля​хи й засоби її реалізації, охарактеризовано ринкові, виробничі, організаційні та фінансові аспекти майбутнього бізнесу, а також особливості управління ним.
Необхідно розрізняти метод бізнес-планування та конкретний результат застосування цього методу на практиці – плановий документ. Метод бізнес-планування застосовується за побудови системи знань щодо перспектив розвитку підприємства і дає змо​гу реалізовувати на практиці такий принцип науки планування, як комплексність.
У бізнес-плані формулюються перспективи та поточні цілі ре​алізації ідеї, оцінюються сильні і слабкі сторони бізнесу, наво​дяться результати аналізу ринку та його особливостей, виклада​ються подробиці функціонування підприємства за цих умов, визначаються обсяги фінансових і матеріальних ресурсів для ре​алізації проекту.
Бізнес-план у ринковій системі господарювання виконує дві найважливіші функції:
1)  зовнішню – ознайомити різних представників ділового світу із сутністю та основними аспектами реалізації конкретної підприємницької ідеї;
2)  внутрішню (життєво важливу для діяльності самого під​приємства) –  опрацювати механізм самоорганізації, тобто ціліс​ну, комплексну систему управління реалізацією підприємницько​го проекту.
Традиційно бізнес-план розглядається як інструмент залучен​ня необхідних для реалізації проекту фінансових ресурсів. Зов​нішні інвестори та кредитори ніколи не вкладатимуть гроші в бі​знес, якщо не ознайомляться з ретельно підготовленим бізнес-планом. Такий план має переконати потенційних інвесторів у то​му, що підприємницький проект має чітко визначену стратегію успіху та заслуговує на фінансову підтримку.
Не менш важливою є внутрішня функція бізнес-плану, у ме​жах якої можна виділити два напрямки його застосування:
1)  як інструменту стратегічного планування та оперативного управління діяльністю підприємства. Розробка бізнес-плану по​требує визначення не тільки стратегічних напрямків і цілей дія​льності, а й оперативних дій для досягнення таких. Можна сказа​ти, що бізнес-план є основою поточного планування всіх аспектів діяльності  підприємства,  він сприяє  глибшому усвідомленню працівниками особистих завдань, пов'язаних зі спільним для них бізнесом;
2) як механізму аналізу, контролю й оцінки діяльності підпри​ємства. Бізнес-план дає змогу аналізувати, контролювати й оці​нювати успішність діяльності в процесі реалізації підприємниць​кого   проекту,   виявляти   відхилення   від   плану  та  своєчасно коригувати напрямки розвитку бізнесу [17, c. 7].

Отже, за ринкової системи господарювання бізнес-план – це активний робочий інструмент управління, відправний пункт усієї планової та виконавчої діяльності підприємства; це документ, який визначає оптимальні за часом і найменш ризиковані шляхи реалізації підприємницького проекту.
Специфіка бізнес-плану полягає в тім, що це комплексний до​кумент, який відображає всі основні аспекти підприємницького проекту. У ньому розглядається широке коло проблем, на які може натрапити підприємець, і визначаються способи розв'язан​ня цих проблем. Водночас слід зазначити, що принципи управ​ління за допомогою бізнес-плану передбачають необхідність урахування в процесі розробки конкретного бізнес-плану бага​тьох специфічних для даного підприємницького проекту факто​рів. Це дає можливість класифікувати бізнес-плани за певними ознаками, які охарактеризовані в таблиці 2.1.

Зміст бізнес-планів різних видів визначається також особли​востями, притаманними тому чи іншому бізнесу. До основних факторів впливу належать:
· стан зовнішнього середовища підприємства (стабільне, тур​булентне);
· масштаб бізнесу (малий, середній, великий);
· кількість бізнес-ліній;
Таблиця 2.1

Класифікація бізнес-планів

	Критерій
	Вид бізнес-плану
	Ключові моменти

	1
	2
	3

	1. За аудиторією користувачів
	1.Бізнес-план для внутрішнього користування (робочий бізнес-план)
	Містить конфіденційну інформацію стосовно перспектив розвитку підприємства, відповідні розрахунки є макси​мально реалістичними 

	
	2.Бізнес-план для зовнішнього користування (офіційний бізнес-план)
	Розробляється з метою налагодження ділового співробіт​ництва та створення сприятливого іміджу підприємства в заінтересованих контактних аудиторіях 

	
	·  для подання кредиторам
	Особлива увага приділяється обґрунтуванню кредитоспро​можності позичальника та способів зниження кредитного ризику 

	
	· для подання потенційним інвесторам
	Особлива увага приділяється показникам ефективності ін​вестицій та гарантіям безпеки вкладеного капіталу 

	
	· для подання органам державної влади
	Містить інвестиційні або інші зобов'язання органі-зації-розроблювача. Особлива увага приділяється зобов'язанням покупця об'єкта приватизації, соціальним аспектам і охо​роні довкілля, у разі участі в тендері — рівню цін на това​ри, які передбачається реалізувати державі 

	
	· для подання потенційним контрагентам
	Особлива увага приділяється діловій репутації підприємст​ва, доказам його надійності та фінансової стійкості 


	1
	2
	3

	2. За характером

об’єкта
	1. Бізнес-план нового підприємства       
	Визначає цілі освоєння нової стра​тегічної зони  господа-рювання та характеризує його ефективність. Детально обґрун-товується вибір сфери бізнесу, організаційно-правова форма підприємництва.

	
	2. Бізнес-план діючого підприємства
	Визначає напрямки та цілі розвитку підприємства, зосе​реджує увагу на забезпеченні його конкурентоспромож​ності через реалізацію відповідних бізнес-проектів.

	3. За масштабом                          проблеми, що розв’язується
	1.  Локальний бізнес-план  
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 напрями діяльності

	
	2. Бізнес-план інвестиційного проекту  
	Обґрунтовує доцільність уті-лення в життя певної підпри-ємницької ідеї, оформ-леної у вигляді комплексу відповідних заходів – проекту, використо-вуваних для їх досягнення фізичних об'єктів, технологіч-них процесів, документації, ресурсів, а також управ-лінських рішень і заходів з їх виконання.
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	5. За    документаль-ним оформленням
	1. Інвестиційна пропозиція
	Відповідні планові доку-менти різняться за рівнем деталізації матеріалу
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	6 За   ситуаційними особливостями

обґрунтування
	1. Бізнес-план  реорганізації підприємства
	Визначає цілі та порядок проведення організацій-них змін, зумовлених новими умовами господ-дарювання

	
	2. Бізнес-план фінансового оздоровлення 
	Розробляється для об-ґрунтування антикризових заходів, підприємства, що вживатимуться для відновлення фінансової стійкості підприємства

	
	3. Бізнес-план інноваційного проекту
	Особлива увага приділя-ється обґрунтуванню реалістичності та ринкової життєздатності запропонованих інновацій, правовому захисту об'єктів інтелектуальної власності

	
	4. Бізнес-план диверсифікації діяльності  
	Розробляється для обґрунтування доцільності освоєння нових сфер бізнесу


· характеристики продукції (споживчий або інвестиційний товар, традиційний або інноваційний продукт);

· джерела фінансування (власний, позичковий, пайовий (ак​ціонерний) капітал, змішане фінансування);

· специфічні галузеві чинники [17, c. 8].

Метод бізнес-планування застосовується переважно на мікроекономічному рівні, однак його елементи можуть використовува​тись і на інших рівнях економіки країни. Відомі приклади розроб​лення регіональних та регіонально-галузевих бізнес-планів.
Найбільшу користь підприємству приносить такий бізнес-план, який включено в систему регулярного менеджменту. Для цього необхідно:
· визначити центри фінансової відповідальності в організа​ційній структурі;

· запровадити систему бюджетування (регулювання та конт​ролю руху грошових потоків);

· забезпечити ефективний обмін інформацією між підсисте​мами бюджетного управління та бізнес-планування;

· запровадити механізм актуалізації бізнес-плану (порівнян​ня планових та фактичних показників) та схему «ковзного» біз​нес-планування (постійного коригування планових показників для урахування змін у зовнішньому середовищі).

Запровадження бізнес-плану в повсякденну діяльність підпри​ємства має на меті перетворення його на постійно діючий управ​лінський інструмент. При цьому розпочинати доцільно з бізнес-плану для внутрішнього користування, в якому дається об'єктивна оцінка слабких місць підприємства або проекту. Бізнес-планам для зовнішніх користувачів досить часто бракує реалістичності, тому основу їх складання повинен становити максимально до​стовірний та життєздатний «внутрішній» бізнес-план.
Розробка бізнес-плану – це достатньо трудомісткий процес. Практика свідчить, що для розробки середньої складності бізнес-плану (залежно від досвіду та підготовленості підприємця) необ​хідно до 200 годин. Опрацювання бізнес-плану як комплексного багатофункціо​нального документа має кілька цілей.
По-перше, бізнес-план – це інструмент для залучення зовніш​нього капіталу, необхідного для реалізації підприємницького проекту. Бізнес-план містить відомості не лише про виробничі, ринкові, організаційні, а й про фінансові аспекти майбутнього біз​несу. Фінансові розрахунки, що наводяться в бізнес-плані, пояс​нюють, скільки необхідно стартового капіталу, на які цілі будуть витрачатися гроші, як будуть повертатися борги потенційним кредиторам, який рівень ризику бізнесу тощо. Усе це створює надійне, реальне підґрунтя для побудови ділових, конструктив​них взаємин з тим, у кого підприємець має намір позичити гроші для реалізації свого проекту.
По-друге, на початковій стадії реалізації підприємницького проекту бізнес-план служить основним інструментом комунікації між підприємцем і майбутніми постачальниками, продавцями та робітниками. За допомогою бізнес-плану підприємець має пере​конати своїх майбутніх ділових партнерів, а також найманих працівників, що підприємницька ідея справді є перспективною, а головне, що в підприємця є обґрунтована реальна програма успіш​ної реалізації такої ідеї. Бізнес-план стандартизує процедуру ознайомлення з бізнесом, заощаджує час, упорядковує контакти.
По-третє, бізнес-план – це спосіб моделювання системи управління майбутнім бізнесом. Практика свідчить, що успіх підприємницької діяльності визначають три фактори:
· правильне розуміння реальної ситуації в даний момент;
· чітка постановка цілей, що їх бажає досягти підприємець;
· якісне планування процесів переходу з одного стану в інший.
Бізнес-план має розв'язати всі ці проблеми. План з його конк​ретними комерційними цілями та програмою дій для їх досяг​нення спрямовує просування бізнесу до успіху.
По-четверте, бізнес-план – це спосіб попереднього визна​чення перешкод та запобігання виникненню проблем на шляху до успіху. Опрацювання бізнес-плану примушує підприємця мо​делювати ситуації, розробляти різні сценарії, з'ясовувати про​блеми, які можуть стати на заваді підприємницькому проекту. Це дає змогу завбачити багато проблем, уникнути ускладнень або належним чином до них підготуватися та заздалегідь визначити способи подолання перешкод. Звичайно, бізнес-план не може за​побігти всім можливим помилкам, але він дає шанс підприємцеві ще раз обдумати, чи відповідатимуть його дії ситуації, яка може виникнути.
По-п'яте, бізнес-план – це спосіб розвитку особистих управ​лінських якостей підприємця. Коли підприємець складає бізнес-план, він має охарактеризувати всі сторони майбутнього бізнесу. У процесі розробки бізнес-плану підприємець набуває досвіду оцінки умов конкуренції, засобів просування товарів на ринок, використання переваг власного бізнесу, фінансового планування шию. Навіть коли ця інформація ґрунтується на самих тільки припущеннях, процес її усвідомлення дає корисний досвід управління.
По-шосте, бізнес-план уможливлює перевірку реалістичності підприємницької ідеї ще до її практичної реалізації. Можливо, що в результаті підготовки бізнес-плану з'ясується, що за даних економічних умов здійснення підприємницького проекту є нереальним або економічно недоцільним. Звичайно, це досить сумний висновок, але його ліпше зробити тоді, коли бізнес існує лише в проекті, а не тоді, коли на нього вже витрачено гроші та сили [7, c. 37].

2.2. Інформаційне забезпечення процесу бізнес-планування

Реалізація будь-якого підприємницького проекту потребує реальної підготовчої роботи. У рамках цієї роботи потрібно обґрунтувати реальність та економічну доцільність ідеї, опрацювати зважену програму її реалізації, переконати потенційних інвесторів, кредиторів та інших економічних партнерів у доцільності вкладання коштів у реалізацію даного проекту. Сам бізнес-план як комплексний, багатофункціональний документ  поступово  стає  обов'язковим елементом компетентного управління також і вітчизняними підприємствами та організаціями.
Процес розробки бізнес-плану розпочинається з формування інформаційного поля, тобто зі збирання інформації щодо майбут​нього бізнесу. Інформаційне поле бізнес-плану – це сукупність докумен​тів чи даних правового, політичного, економічного, комерційно​го, науково-технічного, зовнішньоекономічного та соціального характеру, які забезпечують інформаційні потреби підприємця в процесі опрацювання бізнес-плану.
Підприємницька ідея, втілена в будь-якій продукції, може бу​ти успішною лише тоді, коли ця продукція знайде споживача. За умов ринкової економіки споживачам неможливо продати товар, який вони не хочуть купувати. Очевидним є й протилежне — легко продати те, чого люди бажають і що можуть купити. Саме для цього збирають маркетингову інформацію, тобто інформа​цію про:
· потенційних споживачів продукції майбутнього бізнесу, їхні запити і незадоволені потреби;
· технічні, експлуатаційні та споживчі якості аналогічних ви​дів продукції й ціни на них;
· особливості просування даної групи продукції на споживчий ринок, інші відомості, що характеризують ринок майбутнього бізнесу.
Раніше ніж вийти з товаром на ринок, товар необхідно спо​чатку виготовити. Часто приваблива з маркетингових позицій підприємницька ідея наражається на нездоланні перешкоди ви​робничого характеру, як от: брак необхідної сировини й мате​ріалів, машин та устаткування, робітників і спеціалістів відпо​відної кваліфікації тощо. Тому збирання виробничої інформації (технологія  виробництва  даної  продукції,   машини   й  устат​кування, сировина й матеріали, спеціальності та кваліфікація робітників, потреба у виробничих площах), установлення кон​тактів і проведення попередніх переговорів з потенційними по​стачальниками та партнерами по виробничій кооперації є не​обхідним елементом формування інформаційного поля бізнес-плану.
Завдання підприємця полягає не лише в тому, щоб вигото​вити і довести свій продукт до споживача. Зробити це треба так, щоб окупити всі витрати на виробництво та реалізацію продукту та ще й отримати певний прибуток. Інакше підпри​ємницька ідея просто не має права на реалізацію. З цього погляду підприємця інтересує також і фінансова інформація (рівень рентабельності аналогічної продукції, необхідний стар​товий капітал, потреби в кре​дитах, особливості руху готівки, оподаткування, страхування тощо).
З погляду системного підходу будь-який підприємницький проект — це відкрита система, яка може існувати за умови актив​ної взаємодії з навколишнім діловим середовищем. Це означає, що успіх реалізації підприємницького проекту багато в чому за​лежатиме від того, як вдало він буде пристосований до реальної дійсності. Отже, для опрацювання бізнес-плану необхідна також інформація про загальноекономічні й галузеві фактори, що впли​вають на процес реалізації підприємницького проекту (загально​економічна ситуація, соціальні та політичні умови, законодавчі обмеження, сприятливі можливості й загрози, тенденції розвитку галузі). Таким чином, зусилля підприємця в процесі формування ін​формаційного поля бізнес-плану мають бути зосереджені в основному на пошуку маркетингової, виробничої, фінансової та загальноекономічної інформації.
При цьому підприємці-початківці зазвичай не мають достатніх коштів для проведення маркетингових, науково-технічних та інших досліджень з метою  отримання об'єктивної первинної інформації. Тому основ​ними джерелами інформації для опрацювання бізнес-плану, як правило, є:
· власний досвід практичної діяльності;
· безпосередні контакти з майбутніми споживачами, постача​льниками, торговими агентами;
· відомості про конкурентів, які отримують, збираючи всі наявні дані про них, контактуючи з їхніми працівниками;
· статистична інформація про стан і тенденції розвитку галузі (сфери майбутньої діяльності);
· поточні аналітичні огляди економічної та ринкової ситуації;
· рекламні матеріали, інформаційно-комерційні матеріали виставок, ярмарків та науково-практичних конференцій;
· публікації з питань підприємництва тощо.
Корисним є також самостійне опитування потенційних споживачів.
Цінність бізнес-плану залежить від корисності інформації, яку він містить. Корисна інформація відповідно до відомого в менеджменті принципу Джойгоу не може бути отримана з поверхових чи неправдивих відомостей («сміття там — сміття тут»). Тому в процесі формування інформаційного поля бізнес-плану особливу увагу звертають на якість базової інформації [25, с. 35].

Основними показ​никами якості інформації вважають:
1) об'єктивність (інтегральний показник, що поєднує оцінки повноти, точності та несуперечливості інформації);
2) актуальність (відповідність конкретним інформаційним потребам);
3) своєчасність (здатність задовольняти інформаційні потреби ц прийнятний для використання термін);
4) комунікативність (зрозумілість для відповідного суб'єкта господарювання);
5) наочність (очевидність).
Водночас інформаційне поле бізнес-плану не може складатися тільки з фактичної інформації. Будь-яке передбачення майбут​нього, у тому числі й розробка бізнес-плану, завжди характеризується тією чи іншою мірою невизначеності. Навіть найліпший бізнес-план завжди ґрунтується на певних припущеннях стосовно можливих обсягів продажу та їх динаміки, можливих цін на продукцію бізнесу, частки та місткості ринку тощо. Кожне з таких припущень треба стисло, але чітко охарактеризувати в бізнес-плані. Тільки після ретельного аналізу таких передбачень і припущень потенційні інвестори та кредитори зможуть оцінити рівень їхньої ймовірності [6, с. 112].
Запорукою успіху підприємницької діяльності є успішний початок справи. Процес складання бізнес-плану є специфічним у кожному конкретному випадку, тому практично неможливо дати якусь універсальну (стандартну) схему його розробки.
Найбільш складною є процедура опрацювання бізнес-плану для започаткування нового бізнесу. Узагальнення підприємницького досвіду дає змогу виділити в процесі розробки такого бізнес-плану три стадії: початкову; підготовчу; основну.
Якщо йдеться про розробку бізнес-плану для розширення вже наявного бізнесу, то необхідність у початковій стадії відпадає. Обґрунтовуючи проект удосконалення діяльності підприємства, теж можна обмежитися лише основною стадією [7, с. 78].
2.3. Етапи підготовки та розробки бізнес-плану

Розгляньмо докладніше кожну зі стадій розробки бізнес-плану. Опрацювання бізнес-плану для заснуван​ня нового бізнесу починається з розробки концепції, тобто тих принципових рішень, які закладаються в його основу. Це здійснюється на початковій стадії. У межах роботи над концепцією майбутнього бізнесу:
1) здійснюється пошук підприємницької ідеї;
2) вибирається сфера діяльності;
3) обґрунтовується доцільна форма організації бізнесу;
4) приймається рішення щодо способу започаткування бізнесу.
Найвідповідальнішим етапом, від якого багато в чому за​лежать усі інші рішення щодо створення бізнесу, є пошук ідеї майбутнього бізнесу. Джерелами таких ідей найчастіше бува​ють: вивчення запитів і побажань споживачів; критичний ана​ліз товарів, які випускають інші фірми; бесіди з продавцями торговельних закладів; вивчення технічної літератури та па​тентної інформації; результати власних досліджень і розробок. Для пошуку підприємницьких ідей використовуються різнома​нітні методи («мозкового штурму», конференції ідей, «колек​тивного блокнота», контрольних запитань, фокальних об'єктів тощо).
Вибір сфери підприємницької діяльності (виробництво, опто​ва торгівля, роздрібна торгівля, послуги, будівництво, фінансова діяльність тощо) здійснюється з урахуванням:
· суті та спрямованості самої ідеї майбутнього бізнесу;
· особистих факторів (власний практичний досвід та потенціал, наявність відповідної освіти та знань, відповідність сфери бізнесу інтересам і вподобанням самого підприємця);
· зовнішніх факторів (реальна економічна ситуація, законо​давче заборонені сфери й види діяльності, необхідність ліцензу​вання діяльності, державні пріоритети в розвитку окремих галу​зей, сучасні й майбутні потреби споживачів, рівень конкуренції в галузі, стадії життєвого циклу виробів, наявність необхідних ре​сурсів, інші специфічні зовнішні фактори).
Будь-яка підприємницька діяльність здійснюється в межах пев​ної організаційної форми. Процедура вибору організаційно-пра​вової форми бізнесу передбачає:
1) визначення форм організації бізнесу, які відповідають зако​нодавству України;

 2)  визначення особливостей, переваг і недоліків кожної з цих форм;
3)  визначення   критеріїв   вибору   форми   організації  бізнесу  (рі​вень відповідальності, ситуація з податками, обсяг фінансових потреб для започаткування бізнесу, рівень контролю за фірмою, можливість залучення інших власників, наявність управлінських здібностей у підприємця, можливість зростання бізнесу в майбут​ньому чи простота його ліквідації);
4) безпосередній вибір форми організації бізнесу.
До основних питань опрацювання концепції майбутнього біз​несу належить також вибір способу започаткування бізнесу. Тра​диційно розглядають три основні способи започаткування бізнесу:
1) створення нового підприємства «з нуля»;
2) придбання фірми, що вже існує;
3) придбання франшизи, тобто ліцензії, яка надає підприємцеві (фірмі) право на продаж (виробництво, здійснення певної діяльності) товарів чи послуг великої фірми, яка вже добре відома споживачам.
Крім того, існують кілька нетрадиційних способів започаткування бізнесу, до яких, зокрема, належать: 

· прямий маркетинг (сукупність операцій, за допомогою яких продавець доводить товари та послуги до покупців, спрямовуючи свої зусилля на заздалегідь визначену аудиторію та використовуючи один або більше засобів інформації та комунікації з метою отримання замовлення по телефону, поштою або внаслідок пер​сонального візиту до клієнта);
· започаткування бізнесу виходом зі складу якоїсь великої компанії;
· пересувна торгівля;
· надомний бізнес.
Наявність концепції власного діла ставить перед підприємцем велику кількість цілком конкретних запитань. Чим його бізнес відрізнятиметься від бізнесу конкурентів? Що сприятиме або заважатиме його становленню та розвитку? На які конкурентні переваги слід орієнтуватися? Якими мають бути програма дій та пріоритети діяльності майбутнього бізнесу? Отримати відповіді на них — це завдання підготовчої стадії роз​робки бізнес-плану.
Отже, на підготовчій стадії:
1) збирається та аналізується маркетингова, виробнича, фінан​сова й загальноекономічна  інформація  про  майбутній бізнес (процес формування інформаційного поля бізнес-плану). Що бі​льше інформації буде зібрано, то більш обґрунтованими будуть наступні розрахунки;
2) з'ясовуються сприятливі можливості та загрози розвитку біз​несу в зовнішньому середовищі. Для вивчення факторів зовніш​нього середовища всю їх сукупність, як правило, поділяють на три групи: загальноекономічні фактори; галузеві фактори; конкуренти;
3) оцінюються сильні та слабкі сторони фірми. Сильні сторо​ни фірми — це її особливі, унікальні або принаймні оригінальні способи конкурентної боротьби. Слабкі сторони — це те, в чому фірма відстає від конкурентів;
4)  визначається місія фірми, тобто головне призначення, спе​цифічна роль, особливий шлях у бізнесі, що відрізнятимуть її від конкурентів;
5) формулюються конкретні цілі діяльності фірми, тобто чітко визначається те, чого фірма хоче досягти за певний проміжок часу;
6) аналізуються стратегічні альтернативи та вибирається стра​тегія діяльності фірми. Вибираючи стратегію, підприємець, як правило, орієнтується на одну з можливих типових стратегій біз​несу: контролю за витратами; диференціації; фокусування.
У разі розробки бізнес-плану діючого підприємства невід'єм​ним елементом інформаційної бази має бути історична фінансова звітність, що містить інформацію про фінансовий стан, результа​ти діяльності та рух грошових коштів підприємства за звітний період. Відповідно до П(С)БО № 1 фінансова звітність в Україні складається з балансу, звіту про фінансові  результати, звіту про рух грошових коштів, звіту про власний капітал і приміток до відповідних звітів. 
Основна стадія — це безпосереднє опрацювання бізнес-плану. Головна мета цієї стадії — довести економічну доцільність створення даного бізнесу, переконливо показати, як саме гроші чи інші ресурси потенційного інвестора забезпечать йому очікуваний зиск. Інвестор має побачити прибуток не після, а до того, як вкладе гроші в запропонований проект. Звичайно, зробити це можна за допомогою ретельно підготовленого бізнес-плану. При цьому сформульовані на початковій і підготовчій стадіях концеп​ція, місія, цілі та стратегія майбутнього бізнесу створюють „каркас” бізнес-плану, визначають його спрямованість, логіку побудови і зміст відповідних розділів.

3. Зміст та обсяги курсової роботи

3.1. Загальні вимоги до структури

Фахівці звертають увагу на два упередження. Перше - це те, що існує нібито одна «правильна» структура. Це твердження вірно тільки в тому розумінні, що коли мова йде про залучення зовнішніх інвестицій, то доводиться підлаштовуватися під вимоги інвестора. Друге - це те, що структура бізнес-плану й послідовність його розробки - одне й теж. Іншими словами, передбачається, що існує якась лінійна схема, а в ній - позиція номер один, з якої завжди треба починати. До речі, ця омана підтверджується існуванням програмних продуктів, які своєї жорсткою структурою задають єдину послідовність роботи. Здоровий глузд підказує, що це не так. Тому не важливо, із чого почати, однаково прийдеться пройти всі розділи, і зробити це не один раз [10, с. 56]. 

Бізнес план - документ перспективний, і складати його рекомендується на 3 - 5 років наперед. Для 1-го основні показники рекомендуєть​ся давати з деталізацією по місяцях, 2-го року –  в квартальній розбивці і тільки починаючи з 3-го року, можна обмежитися річними показниками.
Бізнес-план складається з наступних розділів:

1. Резюме.

2. Характеристика підприємства та галузі діяльності.

3. Види товарів (послуг).

4. Аналіз ринку збуту.

5. Конкуренція на ринках збуту.

6. План маркетингу.

7. Виробничий план.

8. Організаційний план.

9. Юридичний план.

10. Оцінка ризику й страхування.

11. Фінансовий план.

12. Стратегії фінансування.

Робота повинна мати таку структуру:

1.Титульний лист (додаток 1). 

2.3авдання на виконання роботи (додаток 2). 

3.Зміст (додаток 3).

4.Вступ.

5.Основна частина, яка складається з розділів бізнес-плану.

6.Висновок.

7.Список використаної літератури.

8.Додатки: таблиці, схеми, графіки, діаграми, форми звіт​ності, облікові реєстри та ін.

Усі частини курсової роботи за змістом повинні бути зв'язані між собою.
3.2. Резюме

Починається бізнес-план з резюме, яке розміщують на початку, але розроблюють після написання усіх інших розділів. Його текст повинен бути зрозумілим і не фахівцю - гранична простота, лако​нічність викладу, мінімум спеціальних термінів. Робота над цим розділом надзвичайно важлива, оскільки, якщо він не зробить сприятливого враження на інвесторів чи кредиторів, то далі вони бізнес-план просто не стануть дивитися. Багато кредиторів й інвестори люблять читати короткий зміст бізнес-плану, обсяг якого не перевищує двох аркушів. Це дає їм можливість побачити важливі особливості й переваги даного проекту перед іншими. По змісту резюме інвестор часто судить про те, чи  варто йому губити свій час і читати бізнес-план до кінця, тому необхідно чітко й досить переконливо викласти основні положення пропонованого проекту, щоб кредитори й інвестори змогли одержати відповіді на питання: „Що вони одержать у випадку успішної реалізації цього бізнес-плану?” й „Який ризик втрати ними грошей?”

Для відповіді на ці питання в цьому розділі бізнес-плану визначаються всі напрямки  й сфери діяльності фірми. Границями сфер діяльності можуть служити вироблені товари, сегменти ринку й технологічні можливості самої фірми. Після визначення сфер і напрямків діяльності по кожному з них фірма встановлює цілі, до яких прагне фірма. Цими цілями можуть бути: збільшення частки фірми на сформованих ринках до певної величини або підвищення загального обсягу продажів у кілька разів, збільшення росту чистого доходу, збільшення частки сервісних послуг або підвищення якості продукції, а також зниження строку освоєння нових видів продукції, проникнення на ринки й витиснення старих товарів.

Кожна мета повинна мати стратегію свого досягнення, а на основі стратегії розробляється перелік певних заходів з їхнім строком виконання й конкретних виконавців, відповідальними за проведення цих заходів.

В резюме включають основні дані про фірму: дата створення й реєстрації, форма власності, контактні телефони керівництва фірми, короткий опис сфери, у якій уже діє фірма, або в яку вона збирається ввійти.

Остання сторінка резюме повинна бути присвячена фінансовим результатам, які очікуються від проекту в майбутньому.

 Таким чином, у розділі необхідно висвітлити наступні моменти:
1.  Основні цілі фірми, тобто конкретні досягнення, до яких вона прагне. Як такі цілі можуть бути названі:
а) збільшення обсягів продажів до____________
б) одержання чистого прибутку______________
в) збільшення частки фірми на існуючому ринку до____% та інші.
2.  Основні стратегії фірми, розроблені для досягнення цих цілей.
3. Склад   конкретних   заходів,   які   необхідно почати в рамках визначення стратегії.
4.  Чим буде займатися фірма в планований період?
5.  Які засоби необхідні для цього і де їх планується одержати? 
6. Чим пропоновані фірмою товари краще від подібної продукції конкурен​тів і чому споживачі захочуть придбати саме їх?
7.  Які обсяги продажів товарів прогнозуються в найближчі роки?
8.  Який очікуваний виторг від продажів?
9.  Які плановані витрати на виробництво товарів?
10.  Який очікується чистий прибуток?
11.  Який рівень прибутковості інвестицій у цю справу?
12. Після закінчення якого терміну позикові кошти можуть бути гарантовано повернуті?
13.  Дані про створення і реєстрацію фірми.
14. Контактні телефони керівництва фірми.

3.3. Характеристика підприємства та галузі діяльності

У другому розділі описуються основні напрямки й мети діяльності майбутнього проекту. Дуже важливо піднести ідею нового проекту в контексті сформовані на певний момент стану справ у галузі. Підрозділ опрацьовується в бізнес-плані, щоб  переконати читача в перспективності галузі, до якої належить вибраний бізнес, а також  породити довіру до даного бізнесу описом переваг та особ​ливостей його продуктів (послуг).

Необхідно продемонструвати глибоке розуміння відповідності станів підприємства або фірми й тієї галузі, у якій воно можливо буде функціонувати. Крім цього в цьому розділі рекомендується дати довідку по нових продуктах і досягненням у цій галузі, описати нові ринки й покупців, нові потреби цих ринків, нові компанії й соціально-політичні тенденції й фактори, які зможуть зробити позитивний або негативний вплив на реалізацію проекту.

Бізнес-план оцінюється інвесторами за певними критеріями, одним з яких є галузь, що до неї належить фірма або в котрій во​на має намір розпочати свою діяльність. Галузь із ринком, що швидко зростає, розглядається як сприятливіша для бізнесу. То​му цей підрозділ бізнес-плану починається, як правило, зі стисло​го аналізу стану справ у галузі. Для цього необхідно навести загальні відомості про поточний стан справ у галузі та тенденції її розвитку; стисло охарактеризувати нові для галузі продукти і ринки й визначити нові чинники, які можуть у перспективі позитив​но або негативно вплинути на розвиток галузі.
Джерелами інформації про галузь є різноманітні публікації, статистичні дані, результати аналітичних досліджень, що їх го​тують спеціалізовані галузеві організації. Ця інформація здебі​льшого є доступною для незалежної перевірки. Необхідно дуже ретельно відбирати й перевіряти її, бо інвестори особливо чутливі до найменших неточностей у цій сфері.
Крім того, у даному підрозділі необхідно розкрити концепцію поведінки фірми в галузі. Якщо бізнес-план складається для фірми, що вже існує і має намір розширити свою діяльність, то варто стисло описати істо​рію розвитку фірми (коли було створено, засновники, основні до​сягнення тощо). Даючи загальну характеристику фірми, слід визначити її головні цілі та основні види діяльності. При цьому не рекомендується вдава​тися до зайвих подробиць (їх буде розкрито в наступних розділах бізнес-плану), а важливо вказати на:
1)  стратегічні й тактичні цілі діяльності фірми. Цілі в бізнес-плані, як правило,  визначаються стосовно  позиції фірми  на ринку; інноваційної діяльності; продуктивності; прибутковості; професіоналізму персоналу; відповідальності перед суспільст​вом. Наприклад, цілями фірми можуть бути такі: завоювати певну частку ринку; стати лідером у певній сфері діяльності; першою запропонувати якнайширший асортимент товарів (по​слуг) тощо;
2) основні види діяльності фірми (виробництво, оптова торгів​ля, роздрібна торгівля, послуги тощо) та потреби клієнтів, які за​довольнятимуться в межах кожного виду діяльності;
3) стадію розвитку бізнесу фірми (початок, перепрофілювання; розширення; виокремлення зі складу великої компанії);
4)   географічні зони, на які поширюється бізнес фірми.
В останньому параграфі підрозділу необхідно розкрити перспективи розвитку бізнесу в майбут​ньому з погляду:
1)  розширення обсягів  виробництва та реалізації  продукції (послуг) фірми;
2) можливості дальшого вдосконалення (модернізації) продук​ції фірми.
Останнє є особливо важливим, оскільки дає змогу зробити ви​сновок про стадію життєвого циклу продукту (послуги). Інвесто​ри майже ніколи не вкладають гроші у фірми, які спеціалізують​ся лише на одному виді продукції, не маючи при цьому доказів щодо можливостей удосконалення продукції в майбутньому.
Перелік контрольних запи​тань стосовно підрозділу:

· Хто є основними представниками галузі? Які компанії посідають клю​чові позиції на ринку?
· Які фактори визначають успіх діяльності в галузі?
· Які масштаби виробництва в галузі нині? Яка динаміка обсягів продажу в галузі за останні роки?
· Скільки нових фірм виникло в галузі останнім часом?
· Які прогнози щодо перспектив розвитку галузі?
· Які нові товари й нові сегменти ринку були освоєні галуззю за останні роки?
· Які нові тенденції помітні в розвитку галузі?
· Які чинники, пов'язані з новими тенденціями розвитку техніки й техно​логії, змінами в законодавстві, екологічними факторами тощо, впливатимуть на розвиток галузі?
· Які стратегічні й тактичні цілі має фірма?
· Які основні види діяльності фірми?
· Стадія розвитку бізнесу фірми (початок, перепрофілювання, розширення)?
· На які географічні зони поширюється бізнес фірми?
3.4. Види товарів (послуг)

У третьому розділі описуються ті товари (послуги), які збирається запропонувати фірма майбутнім покупцям і заради виробництва яких замислювався весь проект. При спаді виробництва розумно надходить той, хто для свого бізнесу вибирає ті товари (послуги), виробництво яких вимагає мінімальної кооперації й поставок з боку й де досяжна широка замінність вихідної сировини й матеріалу. З урахуванням швидких змін у смаках, технології й стані конкуренції фірми не можуть покладатися на існуючі товари, тому що споживач чекає нових удосконалених товарів.

Розробка нового товару починається з пошуку ідей для новинки. Найбільш логічною стартовою площадкою в пошуку ідей є споживачі, а іншим джерелом є вчені, оскільки вони можуть винайти або відшукати нові матеріали або властивості, які можуть привести до створення новинок. Потім відбувається відбір ідей, ціль якого якомога раніше виявити й відсіяти непридатні ідеї. Уцілілі від відбору ідеї треба перетворити в задуми товару. Задум товару - пророблений варіант ідеї, виражений значимими для споживача поняттями. Перевірка задуму передбачає випробування його на відповідній групі цільових споживачів, яким представляють пророблені варіанти всіх відібраних ідей.

Потім від рівня "товар за задумом" фірма при розробці товару переходить до рівня "товар у реальному виконанні". Товар у реальному виконанні може володіти 5 характеристиками: рівнем якості, набором властивостей, специфічним оформленням, специфічним упакуванням і марочною назвою. Тому на цьому рівні підприємець повинен вирішити питання щодо марки товару. Подання товару в якості марочного може підвищити його ціннісну значимість, і тому дане рішення є дуже важливим аспектом товарної політики, однак фірмі необхідно пам'ятати, що використання марки вказує на певний рівень якості товару (сюди входять як довговічність товару, його надійність, точність, так і простота експлуатації, ремонту та інші коштовні властивості).

Після цього виробник повинен вирішити питання щодо впакування товару. Розробка ефективного впакування для нового товару вимагає великої кількості рішень: визначити, який у принципі повинна бути впакування і яка роль вона повинна буде зіграти для конкретного товару, ухвалити рішення щодо розмірах, формі, кольорах, текстовому оформленні впакування, піддати впакування серії випробувань,  для того щоб упевнитися, що розроблене впакування відповідає вимогам нормальної експлуатації.

Наступний рівень розробки товару - товар із супроводом. На цьому рівні визначаються необхідний монтаж, гарантія, післяпродажне обслуговування, поставка й кредитування. Така всебічна розробка товару проводиться з однією метою - забезпечення його стійкої конкурентоздатності на ринку. 

Дуже важливий момент - наочне зображення пропонованого товару. Дуже важко буває одержати гроші під ідею, що ще не реалізована хоча б в одному екземплярі нового товару. Тому для успіху бізнес-плану треба обов'язково включити в нього фотографію або дуже гарний малюнок товару, що дозволяє скласти про нього досить чітке уявлення.

Характеризуючи продукти або послуги фірми, необхідно усві​домлювати, що підприємець, який складає бізнес-план, завжди знає про них набагато більше за потенційного інвестора. З цього погляду бажано, щоб характеристика продуктів бізнесу була по​дана у простій та зрозумілій формі. Як правило, бізнес-план міс​тить таку інформацію про продукти (послуги) фірми:
1.  Фізичний опис. Якщо йдеться про товари, то необхідно на​вести їхні основні фізичні, технічні та експлуатаційні параметри. Бажано додати фотографії, рисунки, схеми даної продукції. Коли фірма надаватиме якісь послуги, то усвідомити їхню суть найліп​ше допоможуть діаграми.
2.  Привабливість продукту. Інвесторів, власне, цікавлять не стільки фізичні параметри продукту бізнесу, скільки вигоди, які отримає покупець. Придбання товару завжди означає розв'язання певних проблем клієнта (економію часу або ресурсів, створення іміджу тощо). Тому слід особливо підкреслювати такі властивос​ті продукту бізнесу, які виділяють його з аналогічних, роблять його оригінальним, таким, що має «власне обличчя». Привабли​вість продукту можна охарактеризувати в різних формах. Напри​клад, привертаючи увагу до ліпшого дизайну, нижчої ціни тощо проти продуктів-конкурентів.
3.  Стадія розробки продукту. Тут необхідно прокоментувати, на якій стадії готовності до виходу на ринок (проект, дослідний зразок, промислова партія) є продукт бізнесу.
Характеризу​ючи продукцію фірми, важливо зазначити, чи має підприємець патенти, авторські свідоцтва на винаходи, або пояснити інші пе​реваги, які могли б зашкодити вторгненню конкурентів на ринок даного бізнесу. До таких переваг, зокрема, належать: «ноу-хау»; торгові марки; товарні знаки; промислові та комерційні таємниці; ексклюзивні права розповсюдження товарів тощо.
Узагалі, намагаючись якнайліпше презентувати продукт у біз​нес-плані, необхідно вирішити, що може справити на інвестора найсильніше враження і що йому (інвесторові) найлег​ше оцінити. 

Перелік контрольних запи​тань стосовно підрозділу:

· Що є продуктом чи послугою фірми? Які його (її) технічні, експлуата​ційні або споживчі параметри?
· Для задоволення яких потреб призначено продукцію фірми?
· Якими є властивості продукції, що роблять її унікальною? Чому спожи​вачі купуватимуть продукцію фірми?
· На якій стадії розробки є продукт фірми (дослідний зразок; стадія вироб​ництва; налагоджено випуск)?
· Чи захищено продукцію фірми патентами, іншими формами захисту ав​торських прав?
· Чи існують можливості для розширення номенклатури або вдоскона​лення продукції фірми в майбутньому?
3.5. Аналіз ринку збуту

Фірма може існувати доти, доки має споживачів своєї продук​ції. Саме для того, щоб переконати інвесторів у наявності ринку для продукції фірми та розкрити можливості цього ринку, скла​дається цей підрозділ. Він є одним з найскладніших у процесі розробки і водночас одним з найважливіших. Інші розділи бізнес-плану ба​гато в чому залежать від результатів досліджень ринку. Напри​клад, передбачувані рівні збуту безпосередньо визначають масш​таби виробництва продукції, чисельність персоналу фірми, розмі​ри залученого капіталу тощо.
Процедура дослідження ринку складається з кількох етапів, послідовність яких і визначає логіку викладу матеріалу в цьому підрозділі бізнес-плану. У його структурі, як правило, виокрем​люють такі складові:
1. Загальна характеристика ринку продукту фірми.
2. Цільовий ринок фірми.
3. Місцезнаходження фірми.
4. Оцінка впливу зовнішніх факторів.
Дослідження ринку розпочинається з визначення його найзагальніших параметрів, до яких належать:
а)  розміри (потенціал) ринку, тобто очікувані сукупні обсяги продажу даного товару протягом певного періоду в певних гео​графічних межах;
б) тенденції розвитку ринку, тобто відомості про зростання (стабілізацію, зменшення) ринку даного товару за останні роки і факторів, що впливали та впливатимуть на ці процеси в майбут​ньому (наприклад, галузеві тенденції, соціально-економічні фа​ктори, урядова політика тощо);
в) основні способи задоволення попиту споживачів даної про​дукції та основні можливі конкуренти.
Деталізація інформації, що наводиться в параграфі «Загальна характеристика ринку продукту фірми», залежить від частки рин​ку, яку потрібно захопити фірмі для досягнення успіху. Якщо по​тенціал ринку значний, а така частка є невеликою, то в бізнес-плані можна обмежитися найбільш загальною інформацією. На​впаки, вимоги до деталізації інформації зростають за збільшення частки ринку, яку займатиме продукція фірми.
Аналіз ринків збуту здійснюється на основі маркетингових дослідженнях і відбувається в кілька етапів:

1) Сегментування. Під цим мається на увазі розбивка ринку на чіткі групи покупців по певних принципах (географічному, психографічному, поведінковому, демографічному).

2) Рішення про охоплення сегментів ринку. Після відбору декількох сегментів ринку перед фірмою стоїть питання: ”Скільки сегментів варто охопити і як визначити самі вигідні сегменти?”. Фірма може зневажити розходженнями в сегментах і звернеться до всього ринку в цілому з тим самим пропозицією (недиференційований маркетинг), вступити в кілька сегментів і для кожного з них розробити окрему пропозицію (диференційований маркетинг) або сконцентрувати зусилля на великій частці одного або декількох субринках (концентрований маркетинг). Яку би стратегію маркетингу фірма не вибрала їй необхідно враховувати свої ресурси (при обмеженості ресурсів раціональної є стратегія концентрованого маркетингу), ступінь однорідності продукції (для однакових товарів підходить недиференційований маркетинг, а відмінних один від одного товарів більше підходить стратегія диференційованого або концентрованого маркетингу), ступінь однорідності ринку.

3) Вибір найбільш привабливих сегментів. Тут фірмі необхідно зібрати інформацію про всі сегменти: про обсяги продажів у грошовому вираженні, прогнозованих розмірах прибутку, очікуваних темпах росту збуту. Найбільш вигідний сегмент повинен мати високий рівень поточного збуту, високими темпами росту, високою нормою прибутку. Однак рідко на практиці один сегмент відповідає все цим вимогам, тому фірмі доводиться іти на компроміс і вибирати найбільш значимі для неї сегменти з погляду встановлених цілей.

4) Оцінка місткості сегмента. Цей показник характеризує можливі обсяги збуту товарів (послуг) і визначається кількістю реалізованих або потенційно реалізованих товарів (послуг) протягом певного періоду.

5) Оцінка потенційної суми продажів, тобто тієї частки ринку, що фірма сподівається захопити, і виходить, тієї максимальної суми продажів, на яку вона може розраховувати при своїх можливостях. 

6) Оцінка реального обсягу продажів, тобто необхідно оцінити, скільки реально зможе продати фірма в конкретних умовах діяльності, при витратах на рекламу, а головне - як цей показник може змінюватися місяць за місяцем, квартал за кварталом і т.д.

 Перелік контрольних запитань до підрозділу:
· Як би ви визначили розміри (потенціал) ринку товарів даного профілю? 
· Які тенденції (зростання, стабілізація, звужування) характерні для ринку даного продукту в останні роки?
· Які прогнози щодо майбутнього розвитку ринку?
· Які основні чинники впливали та впливатимуть у майбутньому на тенденції розвитку ринку даного продукту?
· За допомогою яких засобів задовольняються потреби споживачів даного виду товарів?
· Хто є споживачами (потенційними споживачами) продукції фірми?
· Що є специфічним саме для ваших наявних або потенційних клієнтів (особливі потреби, пріоритети, звички, географічні, демографічні, соціально-економічні ознаки тощо)?
· Чого шукають ваші споживачі і чому вони віддають перевагу, придбаваючи даний продукт? Для якої групи споживачів продукт вашого бізнесу є найкориснішим?
· Чому визначена цільова група споживачів має першорядне значення са​ме для вашої фірми?
· Де треба шукати ваших споживачів (потенційних споживачів)?
· Які інші зовнішні фактори (законодавчого, екологічного, санітарного та іншого характеру) впливають або можуть за певних обставин вплинути на біз​нес фірми?
3.6. Конкуренція на ринках збуту

Будь-який бізнес, що навіть володіє гарними ідеями по вдосконалюванню продукції, рано або пізно зштовхнеться із проблемою конкуренції. Тому в розділі „Конкуренція на ринках збуту” необхідно зібрати наступну інформацію про своїх конкурентів: чи є область діяльності фірми нової й швидко мінливої або давно існуючої, яка конкурентоздатність товару (послуги) на ринку, чи багато уваги конкуренти приділяють рекламі своїх товарів, який рівень цін на товари (послуги) конкурентів, який імідж фірм - конкурентів, якої ринкової стратегії дотримуються конкуренти в цей момент часу, яких дій можна чекати від них надалі.

Якщо на обраному фірмою сегменті ринку існує конкуренція, то необхідно визначити, на яке місце вона може претендувати. Є 2 можливі шляхи: позиціювати себе поруч із існуючими конкурентами й почати боротьбу за частку ринку (це можливо, якщо фірма має у своєму розпорядженні більшими, ніж у конкурента, ресурсами й ринок досить великий, щоб умістити двох конкурентів) або розробити такий товар, якого ще немає на ринку. Однак при прийнятті другого рішення фірма повинна бути впевнена в тім, що в неї є достатні технічні, економічні можливості для створення принципово нового товару й найдеться достатнє число покупців даного товару. Необхідно також навести схему позиціонування товару фірми поряд з іншими фірмами.

В бізнес-плані потрібно розробити матрицю конкурентного профілю, в якій наводяться основні характеристики фірми та її конкурентів, які приваблюють клієнтів, а також надається їх бальна оцінка за даними анкетного опитування.

Перелік контрольних запитань до підрозділу:
· Які фактори визначають конкурентоспроможність фірми на ринку даної групи товарів?

· Хто конкретно є найближчими конкурентами фірми?
· У чому полягають сильні та слабкі сторони конкурентів?
· Які переваги, як порівняти з конкурентами, має ваша фірма?
· Які нові джерела конкуренції ймовірно виникатимуть у майбутньому?
3.7. План маркетингу

Аналіз сегментів ринку, на яких збирається працювати фірма, і рішення про її конкурентоздатність у свою чергу дозволяє приступитися до детального планування комплексу (плану) маркетингу.

Даний розділ покликаний пояснити потенційним інвесторам і партнерам основні елементи свого маркетингу, тобто для кожного товару (послуги) необхідно розробити свої власні плани маркетингу. У даний розділ бізнес-плану необхідно включити такі пункти, як мета й стратегії маркетингу, ціноутворення, схема поширення товарів, методи стимулювання збуту, організація післяпродажного обслуговування клієнтів, формування суспільної думки про фірму і її товари.

При розгляді даного пункту бізнес-плану необхідно деталізувати цілі маркетингу із продажу конкретних товарів (послуг) окремо або в асортименті, по проникненню на конкретні ринки, по випуску нових товарів (послуг), по конкурентній боротьбі на ринках збуту й т.д. Доцільно також визначити, чи буде товар (послуги) спочатку впроваджуватися на міжнародному, загальнодержавному або місцевому рівнях. Після цього необхідно визначити конкретні стратегії маркетингу для досягнення кожної з поставлених цілей.  

Процес формування фірмою ринкових цін на свої товари включає як мінімум сім етапів: постановку завдань ціноутворення, визначення попиту, оцінку витрат, проведення аналізу цін і товарів конкурентів, вибір методу встановлення цін, визначення остаточної ціни й правил її майбутніх змін, облік мер державного регулювання цін.

Постановка завдань ціноутворення є по суті справи спробою підприємця відповістити на запитання: чого бажано домогтися за допомогою політики цін на свої товари? Найпоширенішими відповідями на це питання є: забезпечення виживаності (ця мета відноситься, коли на ринку панує дуже гостра конкуренція й щоб забезпечити роботу фірми й збут товару, вона повинна встановлювати низькі ціни в надії на доброзичливу відповідну реакцію споживачів); максимізація поточного прибутку (така потреба викликається необхідністю швидко повернути запозичені кошти, тому фірма встановлюють ціни з високою часткою прибутку в них, якщо можна сподіватися на  збут товарів навіть при такій ціні); завоювання лідерства по показниках частки ринку (при цьому фірми йдуть на максимально можливе зниження цін); завоювання лідерства по показниках якості товару.

 При визначенні попиту мова йде про визначення еластичності попиту на товар за ціною, по який фірма має намір його продавати. Попит буде менш еластичним, коли товару немає заміни або відсутні конкурентів, покупці не відразу зауважують підвищення цін, повільно міняють свої звички й не квапляться шукати дешеві товари або покупці вважають, що підвищена ціна виправдана підвищенням якості товару. Якщо попит можна вважати еластичним, то продавцям варто задуматися про зниження витрат, оскільки знижена ціна принесе більший обсяг загального доходу. 

Визначившись із попитом, можна перейти до третього етапу ринкового ціноутворення - оцінці витрат. Оцінка витрат, а потім пошук шляхів їхнього зниження - етап, обов'язковий для будь-якого підприємця. Однієї із причин, що виправдують необхідність такого аналізу є те, що від виду витрат залежить вид кривої пропозиції фірми. Використовуючи графік ринкової рівноваги підприємець може змоделювати різні варіанти своєї комерційної стратегії: чим нижче ціна, по якій передбачається продавати товар, тим більше пологої буде крива пропозиції, і в цьому випадку фірма губить у прибутку з одиниці товару, але виграє в загальній її масі. І навпаки, коли крива пропозиції буде більше крутий, абсолютне кількість проданих товарів зменшиться, хоча прибуток з кожної одиниці буде достатня велика. Яку із цих стратегій вибрати - справа підприємця. Але не можна забувати, що в бізнес-плані необхідно обґрунтувати причини цього вибору й показати, чим він вигідний для інвесторів і кредиторів.

Хоча максимальна ціна визначається попитом, а мінімальна - витратами, на встановлення фірмою середнього діапазону цін впливають ціни конкурентів. Фірмі необхідно знати ціни і якість товарів своїх конкурентів. Вивчення товарів і цін конкурентів переслідує цілком конкретну мету - визначити так називану ціну байдужності, по якій покупцеві буде байдуже, чий товар купити. Якщо фірма збирається випускати товар, аналогічний товару конкурента,  то вона буде змушена призначити ціну, близьку до ціни конкурента. Якщо товар нижче по якості, чим у конкурента, фірма не зможе запросити за нього таку ж ціну.

Знаючи криву попиту, суму витрат і ціни конкурентів, фірма готова приступитися до вибору ціни власного товару. Найвідомішими й популярними методами є: нарахування певної націнки на собівартість товару (але застосовувати його можна, якщо на ринку немає конкурентів і фірма не побоюється їхньої появи); "проходження за конкурентом" (фірма призначає ціну на товар таку ж як і ціна його конкурентів, не звертаючи увагу на показники власних витрат або попиту; він зручний і прийнятний для фірм, яким не по кишені проводити власні маркетингові дослідження); метод установлення цін на основі відчуває цінності, що, товару (основним фактором при цьому вважають не витрати, а купівельне сприйняття товару, і ціна в цьому випадку покликана відповідати відчутній ціннісній значимості товару); метод установлення ціни на основі закритих торгів (фірма відштовхується від очікуваних цінових пропозицій конкурентів, а не від взаємозв'язку між ціною й витратами або попитом).

Ціль всіх попередніх методик - звузити діапазон цін, у рамках якого буде обрана остаточна ціна товару. Встановлення остаточних розмірів цін в бізнес-плані проводиться  в розділі «Фінансовий план». 

На цьому етапі треба буде розв'язати два головні завдання:

1) Створити власну систему знижок для покупців і навчитися нею користуватися. Всі знижки переслідують одну мету - залучити покупця, запропонувавши йому найбільш привабливі умови покупки товару. Найпростіша знижка - знижка за платіж наявними, хоча також широко поширені знижки за перевищення стандартного розміру закуповуваної партії, іноді використаються знижки за закупівлю товарів до початку чергового сезону. 

2) Визначити механізм коректування цін у майбутньому з урахуванням стадій життя товару. Необхідно пам'ятати, що товар має свій життєвий цикл, і залежно від поточної стадії життєвого циклу необхідно проводити зниження або збільшення цін (на стадії випуску товару й на етапі зменшення попиту необхідно знижувати ціни, а на стадії зрілості й збільшення попиту на нього - піднімати ціну).

Визначившись із ціновою політикою на товари, може тепер подумати про їхній збут. Під цим мається на увазі організація каналів збуту, тобто шляхів по якому товари рухаються від виробника до споживача. Учасники каналів збуту виконують певні функції, основними з яких є: 

· збір необхідної для організації й планування збуту інформації; 

· створення й поширення інформації про товар, що сприяла б його придбанню споживачем, а також стимулюванню оптових покупок;

· налагодження й підтримування зв'язку з потенційними покупцями; 

· передпродажне пристосування товару до вимог споживачів;

· узгодження цін й умов для наступного акту передачі власності або володіння товаром; 

· транспортування й складування товару; вишукування коштів для покриття витрат по функціонуванню каналів збуту;

· прийняття на себе відповідальності за функціонування каналу збуту.

Ці функції можуть бути виконані різними учасниками каналу збуту, що дозволяє заощадити ресурси. Канал збуту може бути охарактеризований по числу складових його рівнів (рівень каналу збуту - будь-який посередник, що виконує ту або іншу роботу з наближення товару до кінцевого споживача). Наприклад, при однорівневому каналі збуту посередниками на ринку  звичайно бувають роздрібний торговець, агент по збуті або брокер. Ефективне рішення цього питання складається не в тім, щоб віддати перевагу якомусь одному каналу збуту, а у виборі найкращої комбінації декількох каналів.

Рішення завдань стимулювання збуту досягається за допомогою безлічі різноманітних засобів. При цьому розроблювач плану маркетингу враховує й тип ринку, і конкретні завдання в сфері стимулювання збуту. Основними засобами стимулювання збуту є зразки (пропозиція товару споживачам на пробу або безкоштовно), купони (надають право на обговорену економію при покупці конкретного товару), премії (товар, пропонований по досить низькій ціні або безкоштовно як заохочення за покупку іншого товару), експозиції й демонстрації товару в місцях продажу, стимулювання сфери торгівлі (надання знижки з певної кількості проданих товарів у певний відрізок часу, декількох безкоштовних додаткових товарів посередникові, що купив у фірми певна кількість товару й т.д.), професійні зустрічі й спеціалізовані виставки (виробник виявляє на виставках нових потенційних покупців, підтримує контакти із клієнтурою, знайомить із новими замовниками), конкурси, лотереї й ігри (вони надають можливість щасливим і старанним споживачам виграти якісь призи). В бізнес-плані необхідно показати, як здійснювався вибір й оцінка різних методів стимулювання збуту й наскільки кожний з обраних методів сприяє підвищенню збуту товарів (послуг).

Що стосується реклами, то до питань, які необхідно вирішити в цьому розділі, відносяться розробка стратегії реклами, визначення конкретних рекламоносіїв, обсяг реклами й т.д. 

Також необхідно освітити питання, пов'язані з умовами гарантійного й післягарантійного обслуговування клієнтів, з наданням кола послуг у кожному із цих видів обслуговування, структурою й місцем розташування сервісних підрозділів. 

Перелік контрольних запитань до розділу:
· На котрий із типів маркетингового підходу (масовий, концентрований, диференційований маркетинг) орієнтується фірма і чому?
· На яких специфічних властивостях і перевагах продукції фірми (якість, ціна, обслуговування, гарантії тощо) буде сконцентровано увагу?
· Як буде реалізовуватися продукція фірми: через власну службу збуту або за допомогою посередників?
· Чому вибрано саме такі канали збуту? Скільки вони коштуватимуть?
· Якщо фірма матиме власну службу збуту, скільки там буде задіяно пра​цівників, як саме їх стимулюватимуть? За яким принципом буде побудовано службу збуту?
· Якої стратегії ціноутворення дотримуватиметься фірма?
· Чому було вибрано саме таку стратегію ціноутворення і як вона спів​відноситься зі стратегіями ціноутворення основних конкурентів?
· Як ціна, установлена на продукцію фірми, впливатиме на частку ринку фірми?
· Яка політика знижок із цін застосовуватиметься?
· Які принципи покладено в основу рекламної політики фірми?
· Які засоби реклами передбачено використовувати в бізнесі фірми?
· Яким засобам поширення рекламної інформації буде віддано перевагу?
· Скільки коштуватиме організація рекламної кампанії фірми? Як ці ви​трати розподілятимуться за окремими періодами?
· Як буде організовано сервісне обслуговування продукції фірми? Чи бу​де його здійснено власними силами, чи спеціалізованими фірмами?
· Які спеціальні послуги фірма запропонує споживачам? Скільки кошту​ватиме сервісне обслуговування?
· Як будуть змінюватися пріоритети маркетингової діяльності фірми в процесі її розвитку?
· Як змінюватимуться обсяги продажу в часі; за окремими видами про​дукції; за певними групами споживачів?
· Як динаміка обсягів продажу співвідноситься з динамікою продажу ос​новних конкурентів?
3.8. Виробничий план
Головне завдання розділу - довести потенційним партнерам, що фірма буде реально в стані виробляти потрібну кількість товарів у потрібний термін і з необхідною якістю.  
Тут треба:

· встановити перелік всіх базових операцій по обробці сировини й зборці кінцевого продукту, навести схему виробничого процесу; 

· скласти список всіх видів сировини й матеріалів, необхідних для здійснення виробничого процесу, навести перелік фірм-постачальників, установити їхні орієнтовні ціни, а також передбачити графік закупівель; 

· скласти специфікацію всього необхідного встаткування й по кожної одиниці кстаткування з'ясувати, чи можна його орендувати або потрібно купувати; 

· визначити потребу у виробничих площах, можливості оренди приміщень, їхньої покупки; 

· визначити орієнтовно витрати на покупку інструментів, спецодягу, канцелярських товарів, на оплату рахунків за електроенергію й інші муніципальні послуги й т.д. 

· навести розрахунки амортизаційних відрахувань.

На основі цієї інформації вже конкретно для своєї фірми при складанні бізнес-плану вирішується питання, пов'язані із приміщеннями, їхнім розташуванням. 

Крім цього необхідно описати, як організована система випуску продукції і як здійснюється контроль над виробничими процесами, яким образом будуть контролюватися основні елементи, що входять у вартість продукції (наприклад, витрати праці й матеріалів), як буде розміщене устаткування. 

Вибір оптимального обсягу виробництва, що максимізує прибуток, відповідно до теорії вибирається на основі оцінки витрат, кривій попиту й тим типом ринку, на якому діє фірма. 

Перелік контрольних запитань до розділу: 
· Де буде розміщено вашу фірму?
· Чому саме це місце було вибрано?
· Які саме фактори і чому бралися до уваги у процесі вибору місця для фірми?
· Це ваше власне приміщення чи ви передбачаєте його орендувати?
· Які виробничі та невиробничі приміщення вам необхідні? Чи є ці при​міщення вашою власністю, чи ви їх орендуватимете? Скільки це коштуватиме?
· Які виробничі операції застосовуватимуться фірмою в процесі виготовлення продукції?
· В якій послідовності здійснюватимуться виробничі операції?
· Чи відповідає технологія виробництва сучасним вимогам?
· Чи передбачається виробнича кооперація з іншими фірмами? З якими саме і на яких умовах?
· Які машини, обладнання та інструменти необхідні у виробничому процесі на фірмі?
· Скільки коштуватиме їх придбання або оренда? Якими будуть амортизаційні відрахування?
· Які види сировини, матеріалів і комплектувальних виробів використовуватимуться для виробництва продукції?
· Де, у кого і на яких умовах закуповуватимуться сировина, матеріали та устаткування? Яка репутація цих постачальників? Чи є вже досвід роботи з ними або попередня домовленість?
· Які запаси матеріально-сировинних ресурсів необхідні для безперервного здійснення виробничого процесу? Чи потребують вони особливих умов зберігання?
· Як здійснюватиметься контроль критичних факторів виробничого процесу? Контроль якості? Контроль дисципліни поставок? На які стандарти при цьому Ви будете орієнтуватися?
· Як буде організовано фірмою утилізацію відходів і забезпечено дотри​мання санітарних вимог?
3.9. Організаційний план

Після відповіді на питання, як будуть виготовлятися товари, важливо вирішити проблему набору співробітників і планування їхньої роботи, якщо фірма тільки створюється або міняє напрямок роботи, для чого необхідно набрати новий штат. Тому наступний розділ бізнес-плану - "Організаційний план". Команда управління є ключем до впровадження гарних ідей в успішний бізнес. Інвестори віддають перевагу команді, що сформувався, керівників, що сполучає технічні, управлінські, комерційні й ділові навички.

У першу чергу, у цьому розділі розглядаються питання керівництва й управління фірмою, яким образом організована керівна група, і описується роль кожного її члена. Приводяться короткі біографічні дані, аналізуються знання й кваліфікація всієї команди в цілому. В ідеальному випадку таланти й уміння кожного її члена будуть доповнювати один одного й охоплювати всі функціональні області бізнесу (маркетинг, фінанси, виробничий процес). Також у цьому ж розділі повинні бути представлені дані про керівників основних підрозділів, їхніх можливостях і досвіді, а також про їхні обов'язки; висвітлюється механізм підтримки й мотивації провідних керівників, тобто яким образом вони будуть зацікавлені в досягненні намічених у бізнес-плані цілей, як буде оплачуватися праця кожного керівника. 

Після цього потрібно навести організаційну структуру підприємства або цого частини, яка планується в цій курсовій роботі.

Не менш важливим є розробка системи підбору кадрів. Фірмою обмовляються  принципи відбору співробітників, принципи наймання, створення системи планування професійної підготовки, підвищення кваліфікації й перепідготовки кадрів, вибір методу й періодичність оцінки якості роботи співробітників, система просування працівників по службі. 

Таким чином, ознайомившись із організаційним планом, потенційний інвестор повинен одержати подання про те, хто саме буде здійснювати керівництво фірмою і яким образом будуть складатися відносини між членами керівництва на практиці, яка система розміщення кадрів й яка кадрова політика фірми. У даному розділі також наводиться організаційна структура управління фірми. 
Контрольні запитання до розділу: 

· Які саме працівники (спеціалісти, службовці, основні й допоміжні робіт​ники) необхідні для успішного ведення бізнесу?
· Які конкретно ділові навички, освіта, досвід, кваліфікація їм необхідні? 
· Як саме передбачається залучати до роботи на фірмі робітників і служ​бовців, котрі мають необхідну кваліфікацію?
· Хто конкретно входить до керівного складу фірми (короткі відомості про них)?
· Як розподіляються обов'язки між членами команди менеджерів фірми?
· Якими є умови та форми винагородження діяльності кожного з членів команди менеджерів?
· Хто конкретно залучатиметься до роботи як професійні консультанти, радники з юридичних, банківських, рекламних та інших питань?
· Як побудовано організаційну схему управління фірмою?
· Якими будуть рівень і структура заробітної плати всього персоналу фірми?
· Який передбачено фонд заробітної плати персоналу фірми з урахуванням усіх вина​город, відрахувань на соціальне страхування, пенсійних платежів тощо?
3.10. Юридичний план

Юридичний план особливо важливий для тих фірм, яким необхідно визначити форму ведення свого майбутнього справи. Практично мова йде про форму власності й правовий статус організації: частка володіння, кооператив, державне володіння, відкрита або закрита акціонерна компанія, спільне підприємство й т.д. Конкретне наповнення цього розділу залежить від обраної форми організації. Одна справа, якщо в підприємця державне підприємство й необхідно роз'яснити систему підпорядкованості й границі втручання регулювальних органів у господарську діяльність, а інше - акціонерне товариство й необхідно встановити майбутній розподіл акціонерного капіталу. Але головне необхідно обґрунтувати причини вибору тієї або іншої форми власності, намітити можливі перспективи зміни цих форм і пояснити, чому дана стратегія є найкращою.

У цьому розділі вказують не тільки дату створення й реєстрації фірми, де й ким вона зареєстрована, форму власності й найбільш значних пайовиків, але й визначають які аспекти діяльності фірми підлягати державному регулюванню, є чи ліцензії на види діяльності, що є предметом розгляду в бізнес-плані, які зміни в законодавстві можуть вплинути на діяльність фірми  й інші документи (патенти, контракти, торговельні марки й знаки).

Контрольні запитання до розділу: 

· Яка юридична форма організації бізнесу була вибрана і чому?
· Які чинники зумовили такий вибір і в чому потенційні виго​ди такого рішення?
· Якщо підприємницька структура є господарським товариством, то на яких умовах його створено?
· Хто є власниками товариства?
· Розмір уставного фонду? Кількість учасників та розмір їх вкладів?
· Якщо це – акціонерне товариство, то якими будуть кількість і тип ак​цій, що випускаються, розмір уставного фонду,  хто ввійде до ради директорів?

· Чи є відповідні юри​дичні документи?
· Як буде розподілятися чистий прибуток?
· Який відсоток прибутку буде спрямовуватися у дивідендний фонд?
3.11. Оцінка ризику й страхування

Кожен новий проект неминуче зіштовхується на своєму шляху з певними труднощами, які загрожують її існуванню. Необхідно оцінити ступінь ризику й виявити ті проблеми, з якими може зштовхнутися фірма. Відкриття виниклих негативних факторів перед потенційними інвесторами може підірвати кредит довіри до проекту й позбавити його фінансування. З іншого боку, визначення й обговорення ризику в проекті демонструють кваліфікацію розроблювачів і піднімають довіра інвесторів. Тому визначення й обговорення головних проблем і ризикованих моментів служать розвитку проекту. Воно включає опис небезпечних ситуацій у галузі, на ринку збуту, у строках і фінансуванні початкового етапу проекту. 

Погроза може виходити від конкурентів, від власних прорахунків в області маркетингу й виробничої політики, помилки в підборі керівних кадрів, крім цього до ризиків відносяться пожежі й землетруси, страйки й міжнаціональні конфлікти. При написанні даного розділу необхідно привести перелік можливих ризиків із вказівкою ймовірності їхнього виникнення й очікуваного збитку від них; указати організаційні заходи щодо профілактики й нейтралізації зазначених ризиків. Навіть якщо жоден із цих факторів реальної погрози для фірми не представляє, у бізнес-плані необхідно на них зупиниться й обґрунтувати, чому не варто турбується на цей рахунок.

Контрольні запитання до розділу «оцінка ризиків»
· Які ризики можуть бути пов'язані з помилковим вибором місії, еконо​мічних цілей підприємницької діяльності?
· За яких умов виникають ризики, пов'язані з незабезпеченістю підпри​ємницького проекту фінансовими ресурсами?
· У чому полягає суть маркетингових ризиків та які причини їх ви​никнення?
· Які причини виникнення ризиків, пов'язаних із непередбаченою кон​куренцією?
· Які особливості ризиків, пов'язаних зі впровадженням інновацій, фун​кціонуванням венчурного бізнесу?
· Що саме ви розумієте під процесом реагування на небезпеку та загрози для бізнесу?
· За допомогою яких засобів можна нейтралізувати чи зменшити нега​тивні наслідки діяльності фірми?
· Які види ризиків і чому будуть страхуватися?
3.12. Фінансовий план

Фінансовий план складається на 3-5 років і містить у собі:

· калькуляція собівартості одиниці продукції;

· прогнозний обсяг продажу; 

· баланс доходів і витрат;

· баланс грошових надходжень і виплат;

· балансовий план;

Перш ніж розрахувати і почати складати план доходів та витрат, необхідно визначити собівартість та прибуток підприємства від реалізації продукції (табл. 3.2). 
По кожній статті собівартості потрібно навести розрахунок, а при наявності розрахунків у інших попередніх розділах, послатися на них. На базі цього розрахунку необхідно визначити  відпускну ціну з ПДВ, обсяг прибутку та рівень рентабельності продукції.
Таблиця 3.2

Розрахунок собівартості одиниці продукції

	№
	Вид витрат
	Сума, грн.

	1.
	Сировина та матеріали
	

	2.
	Паливо та енергія на технологічні цілі
	

	3.
	Заробітна плата робітників
	

	4.
	Відрахування на соціальні заходи
	

	5.
	Амортизація 
	

	6.
	Загальновиробничі витрати
	

	7.
	Адміністративні витрати
	

	8.
	Витрати на збут
	

	
	Разом
	


Оскільки основним джерелом доходів більшості фірм є продажі, складання фінансового плану починається із прогнозування продажів  (табл. 3.3). 
Якщо підприємство планує випускати декілька видів продукції, або надавати декілька видів послуг, обсяг продажу необхідно спланувати по кожному з них. Необхідно також пам'ятати, що в перші місяці освоєння ринку значно вище витрати на відрядження, виплати комісійних, представницькі роботи. З ростом фірми зростають витрати на страхування, на рекламу (якщо вона передбачена планом маркетингу), на оренду додаткових складських приміщень. Все це повинне знайти відбиття в балансі доходів і витрат (табл.4). 

Крім цих планів у розбивці по місяцях першого року, плани повинні містити прогнозні дані на другий і третій роки. При прогнозуванні експлуатаційних витрат на другий і третій рік рекомендується почати з тих статей, витрати по яких, цілком ймовірно, не будуть мінятися. Витрати по таких статтях, як амортизаційні відрахування, комунальні послуги, оренда й т.д. неважко підрахувати виходячи з обсягу продажів на другий і третій рік.

Таблиця 3.3

Прогнозний обсяг продажу 

	
                      Показник
Період часу
	Кількість
проданої
продукції,
кг
	Продажна ціна
одиниці продукції,
грн.
	Обсяг
продажу,
грн.

	1
	2
	3
	4
	5

	2017 рік 


	Січень
	
	
	

	
	Лютий
	
	
	

	
	. . . 
	
	
	

	
	Грудень 
	
	
	

	
	Рік
	
	
	

	2018 рік 


	1-й квартал 
	
	
	

	
	. . .  
	
	
	

	
	4-й квартал 
	
	
	

	
	Рік
	
	
	

	2019 рік 
	
	
	


План грошових надходжень і виплат, як і план доходів і витрат, будується на певних припущеннях, які представляються реалістичними на момент складання прогнозу, але згодом можуть і не підтвердиться. Всі пропозиції й допущення повинні бути чітко сформульовані в тексті бізнес-плану, щоб потенційний інвестор зміг зрозуміти, як була отримана та або інша цифра. Якщо для якогось місяця виявиться, що виплати перевищують надходження, підприємець повинен заздалегідь подбає й взяти на цей період гроші в борг. Якщо в іншому місяці надходження перевищать виплати, то зайві гроші можна віддати в короткострокову позичку або покласти на банківський рахунок до того часу, коли виплати знову будуть перевищувати надходження (табл.5).

Таблиця 3.4

Баланс  доходів і витрат
(тис. грн.)
	Показники
	Січе-нь
	Лю-тий
	Бере-зень
	. . . 
	Гру-день
	Всього за рік

	1.Валова виручка від реалізації 
	
	
	
	
	
	

	2. ПДВ, 20% 
	
	
	
	
	
	

	3. Чиста виручка 
	
	
	
	
	
	

	4 Витрати від операційної діяльності 
	
	
	
	
	
	

	У тому числі: 
	
	
	
	
	
	

	- прямі матеріальні витрати 
	
	
	
	
	
	

	- пряма заробітна плата 
	
	
	
	
	
	

	- інші прямі витрати 
	
	
	
	
	
	

	- загальновиробничі витрати 
	
	
	
	
	
	

	- адміністративні витрати 
	
	
	
	
	
	

	- інші операційні витрати 
	
	
	
	
	
	

	5. Операційний прибуток 
	
	
	
	
	
	

	6. Податок на прибуток 
	
	
	
	
	
	

	7.Чистий прибуток 
	
	
	
	
	
	


Балансовий план відображає активи й пасиви фірми, кошти, вкладені в розвиток виробництва самим підприємцем і його партнерами, і нерозподілений прибуток. Балансовий план являє собою рахунок активів (кошти, устаткування, будинки, спорудження, земля й
Таблиця 3.5

                                         Баланс надходжень  і виплат      





                                                     (тис. грн.)
	Показники
	січень
	лютий
	березень
	. . . 
	грудень

	1. Грошові кошти на початок місяця
	
	
	
	
	

	2. Надходження грошових коштів
	
	
	
	
	

	а) від реалізації
	
	
	
	
	

	б) кредит
	
	
	
	
	

	в) інші надходження
	
	
	
	
	

	3. Разом надійшло грошових коштів
	
	
	
	
	


	4. Усього наявність грошових коштів 
	
	
	
	
	

	5. Грошові виплати:
	
	
	
	
	

	а) виробничі запаси
	
	
	
	
	

	б) виробничі витрати 
	
	
	
	
	

	в) розрахунки з бюджетом 
	
	
	
	
	

	г) страхування 
	
	
	
	
	

	ц) проценти за кредит 
	
	
	
	
	

	е) купівля устаткування 
	
	
	
	
	

	ж) інші витрати 
	
	
	
	
	

	6. Усього грошових виплат 
	
	
	
	
	

	7. Чистий грошовий потік 
	
	
	
	
	

	8. Грошові кошти на кінець місяця 
	
	
	
	
	


ін.) і пасивів (зобов'язання перед кредиторами), різниця яких являє собою власний капітал підприємства, до якого відносяться кошти, вкладені партнерами, і прибуток, що залишається після відрахування податків. 

До цього розділу необхідно скласти графік досягнення беззбитковості, що ілюст​рує вплив на величину прибутку обсягу виробництва, доходів і собівартості продукції. За допомогою графіка можна знайти точку беззбитковості, тобто той обсяг виробництва, при якому лінія, що показує зміну доходу від реалі​зації при заданому рівні цін, перетинається з лінією, що показує зміну собівартості продукції (витрат).
Для побудови графіка беззбитковості необхідно згрупувати витрати і скласти таблицю (табл. 3.6).

Таблиця 3.6

Вихідні дані для побудови графіка беззбитковості 
	Показник
	Сума, грн.

	Обсяг реалізації,   кг
	1000
	2000
	3000
	4000
	5000
	6000

	Виторг без ПДВ
	
	
	
	
	
	

	Змінні витрати 
	
	
	
	
	
	

	Постійні витрати 
	
	
	
	
	
	

	Повні витрати
	
	
	
	
	
	


Беззбитковий обсяг випуску буде досягнутий тоді, коли доход від продажів буде цілком покривати валові витрати. Графік беззбитковості  наведено на рисунку 2.

Точка беззбитковості розраховується за формулою

                        К без = 
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де 
ПС – постійні витрати;

Цод – ціна одиниці продукції без ПДВ;

ЗМод – змінні витрати на одиницю продукції;

СМод. – маржинальний  дохід  одиниці продукції


Доходи,

витрати 

30000

                                                                                             К без
25000                                                                                                                                                          

20000

15000

10000
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                0            1000       2000        3000         4000        5000        6000       Обсяг виробництва, кг

Рис. 3.2. Графік беззбитковості виробництва продукції

СМод. = Цод. – ЗМод.               (2)

Якщо виробляється декілька видів продукції розрахунок ведеться за середньозваженим маржинальним доходом

                        К без =  
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,                  (3)

де WСМ – середньозважений маржинальний дохід.

WСМ = ( СMі * SMі
где   WCM   –  середньозважений маржинальний дохід;
CMі     –   маржинальний дохід на одиницю і-го виробу; 

SMі    –  комбінація продажу (питома вага кожного виду продукції у загальному обсязі продажу).

Контрольні запитання до розділу: 
· Які обсяги продажу продуктів (послуг) фірми передбачаються в пла​новому періоді (по місяцях за перший рік, по кварталах за другий і в цілому за третій рік)?

· Якими, за вашими прогнозами, будуть прямі та операційні витрати на виробництво й реалізацію продуктів (послуг) фірми?

· Які передбачаються обсяги валового, операційного й чистого прибутку

· Скільки готівкових коштів буде у фірми на початок кожного місяця протягом першого року її функціонування?

· Які грошові надходження та виплати плануються щомісячно?

· В які періоди фірма відчуватиме дефіцит (або надлишок) готівки? 

· Скільки коштів треба взяти в борг на ці періоди і коли їх буде повернуто? 

· Якими (згідно з графіком беззбитковості) мають бути обсяги продажу фірми, щоб досягти її прибутковості?
3.13. Стратегії фінансування

У цьому розділі бізнес-плану необхідно визначити необхідний обсяг коштів на розробку проектів (указати, якщо можливо, які суми будуть направлятися на конструювання, маркетинг і загальні виробничі потреби), види й розміри гарантій, надаваних інвесторам, перспективи збільшення капіталу, строк окупності проекту, а також викласти план одержання коштів. Дається формулювання цих цілей, підкріплюючи їхніми фінансовими пропозиціями, що може стати першим кроком на переговорах з потенційними інвесторами. Практично мова тут повинна йти про те, яку частку необхідних коштів можна й потрібно одержати у формі кредиту, а яку краще залучити у вигляді пайового капіталу. Співвідношення цих двох джерел фінансування - завдання, що не має однозначного рішення.  Фінансування через кредити здійснюється переважно для проектів, пов'язаних з розширенням виробництва на вже діючих підприємствах, а для проектів, які пов'язані зі створенням нового підприємства або реалізацією технічного нововведення, кращим джерелом фінансування може служити пайовий або акціонерний капітал. При плануванні отримання кредиту необхідно навести графік виплат по ньому. 

В цьому розділі також оцінюється строк окупність грошових вкладень за формулою

Т = К: П,

де К – капітальні вкладення;

П – чистий прибуток, що планується отримувати за рік.

Контрольні запитання до розділу: 
· Скільки коштів потрібно для фінансування даного підприємницького проекту (у тому числі кошти, наявні у підприємця, і кошти, потрібні додат​ково)?
· Як передбачається одержати ці кошти?
· Якою є бажана форма участі кредиторів та інвесторів у проекті (почер​гово за мірою бажаності: участь в акціонерному капіталі, надання кредиту, лізинг тощо)?
· На які цілі буде витрачено залучені кошти?
· Чи передбачена форма гарантування кредитів?
· Як і коли здійснюватиметься повернення коштів кредиторам та Інвес​торам?
· На яке винагородження можуть сподіватися кредитори та інвестори,

коли візьмуть участь у реалізації проекту?

3.14. Вступ.

Вступ - містить обґрунтування актуальності й практичної значущості обраної теми роботи, особливості постановки і вирішення питань стосовно конкретних умов дослідження. 

Загально прийнято під час викладення актуальності вказувати прізвища та ініціали провідних вчених в Україні та у світі в цілому, які займаються дослідженнями в даній галузі, наводити назви вітчизняних та іноземних наукових установ та організацій із зазначенням міст та країн. При цьому, вимагається, щоб у списку використаних джерел, обов’язково згадувались роботи вчених, які вказані як провідні у цьому списку, інакше можна стверджувати, що огляд літератури у роботі проведений недостатньо. Також, у цьому списку провідних вчених був керівник курсової роботи, а також бажано і рецензент.

Формулюється мета роботи і задачі, які необхідно вирішити для досягнення поставленої мети. Мета повинна бути сформульована таким чином, щоб указувати на об'єкт і предмет дослідження. Мета повинна містити слова типу „прискорення”, „збільшення”, „підвищення” (точності, оперативності, достовірності, адекватності тощо).

Об'єкт дослідження — це процес або явище, що породжує проблемну ситуацію й обране для дослідження. (Писати так: Об'єктом дослідження є процеси……..)

Предмет дослідження міститься в межах об'єкта. Об'єкт і предмет дослідження як категорії наукового процесу співвідносяться між собою як загальне і часткове. В об'єкті виділяється та його частина, яка є предметом дослідження (Писати так: Предметом дослідження є сукупність теоретико-методологічних, методичних і прикладних питань еволюції та формування……….).

Перераховують використані наукові методи та змістовно визначають, що саме досліджувалось кожним методом. Вибір методів дослідження повинен забезпечити достовірність отриманих результатів і висновків.

У вступі вказується структура роботи (кількість таблиць, рисунків, літературних джерел). Писати так: Курсова робота написана на …..сторінках комп’ютерного тексту, містить……таблиць, ……..рисунків, …….додатків, список використаних джерел нараховує……..назв. 

У вступі структура роботи не подається. 

Обсяг вступу не повинен перевищувати 3 сторінки.

3.15. ВИСНОВКИ.

Висновки, що наводяться в окремому розділі роботи, є стислим викладенням підсумків проведеного дослідження. Саме тут коротко наводяться найбільш важливі положення, які містять формулювання розв'язаної проблеми, оцінка результатів дослідження з точки зору відповідності меті курсової роботи та поставленим у вступі завданням.
Обсяг висновків не повинен перевищувати 4 сторінок.

3.16. СПИСОК ВИКОРИСТАНИХ ДЖЕРЕЛ


Список використаних джерел формується одним з таких способів:

– у порядку появи посилань у тексті,

– в алфавітному порядку прізвищ перших авторів або заголовків,

– у хронологічному порядку.

Рекомендується у роботі посилатись на джерела іноземними мовами та наукові видання з Інтернет-ресурсів. Відповідно, ці джерела повинні бути і у списку використаних джерел теж іноземною мовою. 

Слід звертати увагу на те, що серед Інтернет-джерел допускається згадування та опрацювання тільки наукових видань, а не будь-яких Інтернет-ресурсів типу сторінок Вікіпедії, форумів тощо.

3.17.  ДОДАТКИ


До додатків включається допоміжний матеріал, необхідний для повноти сприйняття роботи:

– проміжні математичні доведення, формули та розрахунки,

– таблиці допоміжних цифрових даних,

–розрахунки економічного ефекту,

– інструкції та методики, опис алгоритмів і програм вирішення задач за допомогою електронно-обчислювальних засобів, які розроблені у процесі виконання дисертаційної роботи,

– ілюстрації допоміжного характеру.

Додатки починаються з аркуша, на якому в центрі написано слово „ДОДАТКИ”. Далі кожен додаток починається з окремої сторінки.

4. Вдосконалення бізнес-планування на сучасному етапі

4.1. Шляхи запобігання основних помилок при бізнес-плануванні 

Кожен проект, будь те нова розробка або реорганізація підприємства, вимагає систематичної роботи з метою максимального досягнення результатів при дотриманні встановлених строків, фіксованих витрат, певних вимог до якості. Однак далеко не завжди вдається досягти бажаних результатів. Причина в недоліках у роботі й помилках, які можуть привести до банкрутства компанії.
Недостатній аналіз існуючого стану й обґрунтування вимог до проекту не дозволяють розкрити всі проблеми, чітко визначити потреби в зміні стану системи й підготувати необхідну інформацію для ухвалення рішення.
Дуже швидко можна назвати цілі проекту, але рідко вони бувають обґрунтовано визначені й документовані. Потрібно перевірити:
· На яких даних базується визначення мети?
· До якого обрію планування відносяться мети?
· Яку користь принесе досягнення мети?
· Які строки й витрати варто задати?
Цілі повинні мати чіткий зміст, результати повинні бути вимірні, і задані параметри повинні бути здійсненні. 

Замість об'єктивного пошуку перевага часто віддається улюбленому варіанту. Для кожної мети, як правило, існує безліч альтернативних рішень по її досягненню але, як правило, вибирають тільки одну альтернативу.
Тому важливо з'ясувати:
· Чи можливі інші альтернативні рішення?
· За якими критеріями провадиться оцінка й вибір альтернатив?
· Як визначаються й оцінюються ризики альтернатив?
· Що відбувається при нульовій альтернативі: «Нічого не міняти»? [5,   с. 618]
Цілеспрямовано відібрані й повно задокументовані альтернативи дозволяють знайти раціональне, а, можливо, і краще рішення й забезпечують економічний спосіб дії.
Відповідальність у проекті може бути розподілена недостатньо чітко й узгоджено. Проекти здійснюються не «побіжно», вони вимагають установлення персональної відповідальності як за проект у цілому, так і за його окремі частини.
Потрібно чітко визначити:
· Які кваліфіковані фахівці підкоряються керівникові проекту і яким образом?
· Хто дає часткові завдання із частковими результатами й хто передає їх на подальше виконання?
· Хто вирішує питання витрат, строків і витрат?
· Хто й у якій формі звітує перед керівництвом?
 Команда планування й керування проектом може бути недостатньо укомплектована кваліфікованим персоналом. При заданих строках і лімітованих витратах трудові ресурси проекту являють собою слабке місце як з якісної, так і з кількісної точки зору. Тому при формуванні команди проекту потрібно визначити:
· По яких ознаках вибирається персонал для проекту (професійні знання, здатність працювати в команді, що керують здатності й ін.)?
· Чи є час роботи над проектом додатковим навантаженням (покаранням) або надає професійний шанс (робить честь)?
· Чи може відповідальне за проект особа відмовитися від послуг учасників, що не справляються з роботою?
Може здійснюватися ігнорування проблем або намагання вирішити їх «сидінням на місці»? Реалізація проекту характеризується серед іншого тем, що відхилення й зміни - це очікуване явище, з яким можна й потрібно впоратися. Тому потрібно знати:
· Як визначити необхідність змін у постановці мети? Які припустимі відхилення в ході робіт?
· Які зміни впливають на результат, строки й витрати?
· Як провадиться звіти про зміни?
Знання й проведення змін припускають однозначну задану систему документації й фіксування поточного прогресу. Виникаючі на цій основі документи для ухвалення рішення повинні містити альтернативні рішення з поданням неминучих змін мети. Відповідальні особи повинні приймати рішення й діяти, щоб запобігти подальший «збитку».
Можлива недооцінка ризику. Кожен проект містить ризик відносно результату, строків, витрат й ін. Тому важливо відповісти на питання:
· Як виявляється, визначається й оцінюється ризик?
· Що можна зробити для його зменшення?
· Як варто застосовувати відрахування в резервний фонд, якщо має місце випадок ризику? 
Всі випадки ризику підлягають документуванню і єдиній грошовій оцінці. Утвореним резервним фондом (ризиковим фондом) повинне розпоряджатися тільки відповідальна особа проекту. 
Іноді імпровізація котирується вище, ніж систематична організація. Не всі події в ході проекту можна спланувати. Неможливо уявити собі існування індивідуальної концепції реагування на кожне відхилення. Важливо визначити:
· Чи належний відповідальний за проект відмовитися від регулярних звітів і більше довіряти учасникам роботи над проектом?
· Чи належний керівник проекту обмежитися авральними діями й покластися на свій дарунок імпровізації й на відносини із замовником і з начальством? 
Більша частина дій по реалізації проекту може бути спланована, а отже, і систематично організована.
Спостерігається повторення помилок зі старих проектів і відсутність готовності вчитися. Яким би новим і неповторним не був кожен проект, його виконання дуже залежить від трансферу професійних знань й аналізу здійснених старих проектів. Не повинне бути сумнівів у відповіді на питання:
· Чи має зміст аналізувати старі проекти?
· Чи можна навчитися «бути менеджером»?
· Чи стають керівники проекту відповідальними за проект на все життя?
Робочі дані плану (витрати, строки, витрати й ін.) для нових проектів можуть бути отримані тільки шляхом аналізу завершених проектів. Прийомам і методам управління бізнес-проектами можна й потрібно вчитися й вчитися.
Бізнес-план повинен висвітлювати не тільки позитивні моменти бізнесу, але й наявні проблеми. Не обов'язково детально викладати, хто буде посилати листа, заварювати чай або стежити за чистотою в коридорах. Але той, кому спрямований бізнес-план, повинен відчути, що ефективне виконання цих обов'язків забезпечено.
Не потрібно викладати занадто багато технічної інформації, лише незначна частина якої зрозуміла тим, кому адресований план.

Сугубо технічні терміни або спеціальні обороти не повинні фігурувати в бізнес-плані, або необхідно пояснити їхнє значення. Завдання укладача бізнес-плану не здивувати читача цього документа, а дати йому чітке подання про ситуації.
Варто твердо засвоїти, що ніхто ніколи не вкладає інвестиції доти, поки не переконається, що питанням контролю за рухом грошей приділені адекватна увага і є відповідний обґрунтований план.
Часто говорять: помилки виникають через те, що не так просто знайти людей з досвідом і навичками в менеджменті. У США, як правило, оцінюють бізнес-плани найбільше по тому, як у них представлений менеджмент. Цьому розділу надається більше значення, чим будь-якому іншому фактору, навіть опису самого продукту. Американці вимагають, щоб менеджмент був «збалансований».  Під цим розуміють раціональний розподіл функцій між різними рівнями управління. Кожен підрозділ управління повинен вирішувати проблеми, тісно співпрацювати і бути в змозі впливати на конкретні рішення.
4.2.  Роль презентації бізнес-плану в підвищенні ефективності процесу бізнес – планування

Презентація  бізнес-плану означає спеціальну форму (процес) публічного його пред​ставлення заінтересованим фізичним чи юридичним особам з пев​ною метою.   Презентація бізнес-плану здійснюється:
· для ознайомлення заінтересованих юридичних і фізичних осіб з новим бізнесом;
· для демонстрації в найдоступнішій формі сутності підпри​ємницької ідеї, найліпших ділових якостей підприємця та коман​ди провідних менеджерів фірми;
· для започаткування активних партнерських відносин з потен​ційними кредиторами та інвесторами [16, с.149].
У процесі презентації бізнес-план має породжувати почуття оптимізму та ентузіазму. Інвестори не вкладатимуть свої гроші в проект, який не матиме для них бізнесового інтересу. Будь-який потенційний інвестор чи кредитор у процесі презентації бізнес-плану хоче переконатися в його реалістичності та ефективності. Якщо в процесі презентації підприємець буде спроможним довести до свідомості інвесторів (кредиторів) основні цілі, свої мож​ливості та кінцеві результати, то він, як правило, може сподіва​тися на фінансову підтримку.
При цьому бізнесові інтереси заінтересованих осіб (кредито​рів, інвесторів) не збігаються. Кредитора, як уже було сказано, передовсім турбує здатність компанії повернути свій борг. Він задовольняється тим, щоб регулярно виплачувались і борг, і про​центи за користування позичкою.
Інвестори-акціонери прискіпливіше розглядатимуть сам бізнес-план. Вони будуть особливо уважними до питань, пов'язаних із ро​зумним компромісом між інтересами акціонерного товариства та їхніми власними інтересами. 
Інвестора цікавитимуть перспекти​ви прибутковості та зміцнення бізнесових позицій на ринку. Як відомо, ринок інвестицій характеризується найвищим рівнем кон​куренції.
Якщо діяльність фірми буде успішною, то це позитивно по​значатиметься на нормі прибутку інвестора, який одержує частку в доході в обмін на інвестиції. Інвестори готові прийняти на себе більший ризик за умови отримання більшого прибутку. Якщо ж прибуток є непорівнянним із ризиком, то інвестування в бізнесо​вий проект стає невигідним.
Дуже важливим моментом процесу презентації бізнес-плану є показ очікуваних обсягів продажу в динаміці за певний період. При цьому прогнози мають бути реалістичними, інакше можна поставити під сумнів обґрунтованість самого проекту.
Наступним важливим кроком у процесі презентації є: пояснен​ня обсягів необхідного інвестування, напрямів його використання; обґрунтування прибутковості вкладеного капіталу; наголошення на можливостях і термінах повернення позичкових коштів. Якщо ці дані старанно підготовлені й переконливо доведені в ході пре​зентації бізнес-плану, вони можуть стати одним з важливих крите​ріїв оцінки привабливості започаткованого бізнесу.
У процесі презентації бізнес-плану підприємцеві обов'язково треба довести своє вміння передбачити всі можливі типи та дже​рела виникнення ризиків, на які можна натрапити в новому біз​несі. При цьому дуже важливо виокремити найбільш імовірні ри​зики з тим, аби перекинути «місток» до відповіді на запитання, як зменшити ризики й утрати.
Відверте, виважене і стисле обговорення цього питання в процесі презентації бізнес-плану передовсім харак​теризуватиме підприємця з найліпшого боку, а також засвідчить, що він виявляє належну турботу про ефективне використання й за​хист капіталу, який має намір одержати від свого партнера.
Тривалість презентації звичайно становить близько 20 хвилин. Після цього підприємець має бути готовий до відповідей на запи​тання, оскільки найголовніше завдання презентації бізнес-плану полягає в налагодженні діалогу з потенційними інвесторами.
Процес презентації бізнес-плану буде ефективним, якщо вра​ховуватиме ті чинники, які «зваблюють» кредиторів та інвесторів до фінансування й співробітництва. Досвід свідчить, що найбіль​шу увагу привертають:
· особисті ділові якості підприємця, його здібності як керівника;
· явно виражена заінтересованість підприємця своїм бізнесом, бажання будь-що досягти поставленої мети;
· професійна   компетентність  та  обізнаність   підприємця   в практичних організаційно-економічних питаннях бізнесу;
· склад провідних менеджерів фірми, їхня кваліфікація, до​свід, попередні досягнення та успіхи, збалансованість знань і кваліфікації команди менеджерів у цілому [5, с. 249].
У процесі презентації цілком виправданою є пильна увага до особистих ділових якостей підприємця. Він має підтвердити свою репутацію сучасного керівника, який має високий рівень комунікабельності, далекоглядності, уміє мислити, слухати інших, формувати дієздатний колектив, спрямувати всі дії на досяг​нення місії та цілей проекту. Потенційні кредитори й інвестори мають переконатися в тому, що керівник та його команда, котрі реалізовуватимуть бізнес-план, є сучасними професійно підгото​вленими спеціалістами, яким притаманні ініціативність і ціле​спрямованість; постійний пошук нових можливостей, новаторсь​ких рішень; готовність ризикувати в розумних межах; віра у свою підприємницьку ідею і в реальність досягнення очікуваних пози​тивних результатів.
Презентація бізнес-плану має засвідчити, що вся команда за​інтересована в позитивних результатах бізнесової ідеї, персонал працює з керівником-лідером в одному руслі, а індивідуальні та групові інтереси, досвід і традиції, кваліфікаційні й соціально-психологічні характеристики керівника та провідних менеджерів фірми враховано в процесі розробки бізнес-плану. При цьому кредитори та інвестори повинні зрозуміти, що запропонована в бізнес-плані організаційна структура управління є найдоцільні​шою для даного бізнесу, а управлінська команда має як адмініст​ративні навички, так і навички управління фінансами, маркетин​гом, виробництвом.
Згідно з численними дослідженнями банкрутство малих фірм здебільшого зумовлене поганим управлінням (98 %), лише 2 % причин банкрутств не залежать від фірми. 
«Протиотрути» від некомпетентності взагалі немає. Тому поси​лений інтерес майбутніх інвесторів саме до рівня інтегральної ефек​тивності діяльності управлінської команди є цілком зрозумілим. У процесі презентації бізнес-плану підприємцю слід докласти всіх зусиль, щоб проілюструвати як власну професійну компете​нтність, так і кваліфікацію команди менеджерів у цілому для ус​пішної реалізації підприємницького проекту.
Що входить у процес презентації, значною мірою залежить від обсягу того чи іншого бізнес-плану. Беручи загалом, якщо підприємець уважає, що певне питання варте прилюдного розгляду, то він включає його в програму презентації. Більшість презентацій охоплює сім ключових моментів, а саме:   фірма (компанія) та її продукція, послуги; ринок, клієнти й конкуренти;  стратегія маркетингу; першочергові фінансові завдання та необхідні обсяги почат​кового фінансування; цілі, на досягнення яких спрямовуватимуться кошти; команда, яка здійснюватиме цей план; умови і способи повернення кредиторам та інвесторам вкла​дених коштів.
Процес презентації бізнес-плану передбачає також коротку й змістовну розповідь про історію розвитку підприємства. Можли​во, що інвестор іще до презентації наводитиме довідки про діло​ву репутацію фірми та її майбутній бізнес. Треба наголосити на успіхах компанії за останні роки, а також подати короткі відомо​сті щодо техніко-технологічної бази та організаційної структури підприємницького проекту.
Характеризуючи продукцію, треба більше підкреслювати ті переваги, які ця продукція дасть потенційним споживачам, і мен​ше — технічні подробиці. Підприємцеві варто поставити себе на місце потенційних інвесторів. Найбільш імовірними можуть бути такі запитання:
1.Які потреби ринку задовольнятиме продукція (послуга)?
2.Що особливого в цій продукції (послузі)? Чому споживачі відрізнятимуть її від товарів і послуг конкурентів?
3.Наскільки довго цей товар буде новинкою на ринку?
Тому на презентації доцільно постійно наголошувати саме на відповідності даного товару (послуги) запитам ринку, на можливо​сті створення стійкого попиту на нього. Наступний фрагмент пре​зентації доцільно присвятити короткій розповіді про стан ринку та сутність маркетингової стратегії фірми. Передусім треба почати з оцінки потенційної місткості ринку та того сегмента ринку, який буде головним для даної компанії. Майбутні інвестори в процесі презентації мають одержати відповіді принаймні на такі запитання: 

· Яка місткість ринку та частка ринку даного підприємства?
· Хто є потенційним клієнтом?
· Які переваги та слабкі сторони власні й конкурентів бачить сам підприємець?
· Яка стратегія забезпечення  конкурентоспроможності  під​приємства та методи конкурентної боротьби?
У цьому зв'язку необхідно продумати й ґрунтовно пояснити потенційним партнерам та інвесторам основні елементи свого плану маркетингу: схему розповсюдження товарів, ціноутворен​ня, рекламу, методи стимулювання продажу, організацію після​продажного обслуговування клієнтів (для складних технічно то​варів).
Особливо треба наголосити на співвідношенні ціни свого то​вару й цін на аналогічні товари конкурентів. Бажано подати ці дані в таблиці або в іншому наочному матеріалі. 
Ураховуючи типову психологію сприйняття людиною нової пропозиції, не слід «виплескувати» на потенційного інвестора одразу «стрімкий та бурхливий» потік кількісної та якісної інформа​ції. Підприємцеві треба відчувати, які напрями і проблеми започат​ковуваного бізнесу здатні найбільше заінтересувати інвестора, кре​дитора, майбутнього партнера.
Присутні на презентації повинні трохи «звикнути» до вислов​леної пропозиції, подумки її проаналізувати і позбутися негатив​ного ставлення до майбутнього бізнесу, коли таке було. Головне «надзавдання» презентації бізнес-плану полягає в тому, щоб схи​лити майбутніх партнерів підприємця до прийняття його поглядів на проблеми.
На практиці підприємці застосовують різноманітні способи підвищення ефективності презентації. Основні з них такі:
· попереднє (до презентації) ознайомлення її учасників з біз​нес-планом;
· обґрунтований вибір форми проведення презентації та мето​дів установлення контактів з учасниками презентації;
· широке використання художньо оформлених наочних мате​ріалів (схем, рисунків, таблиць тощо);
· звертання уваги учасників презентації на ключові питання пропонованого бізнесу.
Якщо копію бізнес-плану буде заздалегідь передано потенцій​ним інвесторам, то вони матимуть можливість підготуватися до зустрічі, а підприємець може виграти час на презентації, спиняю​чись одразу на головних проблемах та уникаючи допоміжних, другорядних уточнень і пояснень.
Якщо підприємець не зумів раціонально та по-діловому провести презентацію, то це, як правило, породжує сумнів щодо його здібностей ефективно керувати компанією. Відомо, що перше враження дуже важливе, має довготривалий і не​пропорційно великий вплив. Якщо підприємець одразу спра​вить враження розумної та ділової людини, то існуватиме ве​лика ймовірність позитивної відповіді на його пропозицію. Навпаки, якщо він недбало вдягнений, погано підготовлений чи надто самовпевнений і глухий до будь-чиїх аргументів, крім власних, то інвестори інстинктивно будуть відноситися до ньо​го упереджено і не прислухатимуться навіть до найспокусливіших пропозицій [5, с.251].
Налагодженню добрих взаємостосунків з учасниками презен​тації сприяють кілька чинників, а саме: віра в себе, яка базується на старанній підготовці до презен​тації; справжнє захоплення своїм ділом (продукцією, послугою); проведення презентації у формі діалогу, а не монологу;  використання за можливості стверджувальних речень, уник​нення невизначених, двозначних і негативних висловів, короткі, ділові відповіді на запитання; уміння сприймати проблеми свого бізнесу очима партнерів;  привітання партнерів теплою усмішкою, але без надмірної фамільярності.
Дуже важливим у процесі презентації є широке використання художньо оформлених наочних матеріалів. Якщо є можливість, треба продемонструвати зразки своєї продукції. Якщо цього з якихось причин неможливо зробити або бізнес належить до сфе​ри послуг, то демонструють фотографії, схеми, рисунки, таблиці тощо.
Якщо в процесі організації презентації майбутні партнери мо​жуть оглянути зразки чи інші наочні матеріали, то це посилить враження від усної розповіді. Інша річ, коли треба одержати кре​дит під ідею, ще не втілену в дослідному зразку нового товару. Тоді можна послатися на наявні сертифікати, патенти, висновки експертів, продемонструвати проекти дизайнерів.

 Усі наочні ма​теріали мають бути виконані професійно та акуратно. Але навіть за найширшого використання наочних матеріалів підприємцеві слід завжди пам'ятати, що він не читає лекцію, а закликає при​сутніх до діалогу.
Проводити презентацію повинен керівник (підприємець) осо​бисто. Якщо йдеться про порівняно велику суму інвестицій (по​над 200 тис. грн.), то до процесу презентації бажано залучити членів менеджерської групи. Але навіть тоді особиста присут​ність керівника є обов'язковою. У процесі презентації весь час слід пам'ятати, що головне завдання полягає в тому, щоб приму​сити потенційних інвесторів повірити в підприємця та його ко​манду.
4.3.  Використання комп’ютерних програм та Інтернету для бізнес-планування

Розробка бізнес-плану є трудомістким процесом, оскільки передбачає оброблення великого масиву вихідної інформації та здійснення великого обсягу досить складних розрахунків. Для зменшення непродуктивних затрат часу доцільно в максимально можливій мірі залучати спеціальне програмне забезпечення.

Спеціалізовані комп'ютерні системи - технологічна основа бізнесу-планування Вони дозволяють здійснювати багатоваріантність розрахунків, докладний кількісний аналіз; систематичне перепланування; економічне й фінансове моделювання та моніторинг.
У складі бізнес-плану істотне місце займають динамічні ряди досить широкого кола показників. Розрахунки їх ведуться з урахуванням елементів прогнозування, залучення експертних оцінок про майбутній стан того або іншого фінансового й виробничо-економічного процесу не тільки на кінцевий момент реалізації проекту, але й у варіанті поквартального (помісячного) опису ситуації [5,с. 365].
Підготовка докладного кількісного аналізу є основою прийняття рішень для всіх учасників проекту й вироблення їхньої загальної стратегії за умови досягнення кожним з них власного інтересу завдяки варіантному підбору вихідних і кінцевих параметрів.
Найбільш повний облік динаміки реалізації проекту при підготовці й аналізі бізнес-плану можливий з використанням спеціалізованих комп'ютерних систем економічного й фінансового моделювання, пристосованих для рішення подібних завдань.
Особливе значення це має для обліку фактору інфляції й приведення різночасних витрат, а також для аналізу чутливості проекту до змін зовнішнього середовища. Правильний вибір й ефективне використання комп'ютерних програмних продуктів дозволяють значно поліпшити якість самих бізнес-планів. Крім того, застосування авторитетних, ліцензованих систем зміцнює авторитет ініціаторів проекту й підвищує фінансово-економічну привабливість останнього.
Базові вимоги, яким мають відповідати програмні продукти, призначені для автоматизації процесу розробки бізнес-планів, такі:
· можливість складання розгорнутого бізнес-плану, що містить усі необхідні підрозділи як аналітичної, так і фінансової частин;
· логічна послідовність етапів планового процесу;
· гнучкість, можливість адаптації для потреб конкретного бізнес-проекту та швидке проведення розрахунків;
· сумісність зі стандартним програмним забезпеченням (MS Office);
· можливість здійснення варіантних розрахунків для сукупних взаємодоповнювальних сценаріїв (моделювання типу «а коли»);
· усвідомлення користувачем своїх дій та взаємозв'язку розроблюваних  документів;
· дружній інтерфейс.
Програмне забезпечення виконує такі основні функції:
· опис запланованих у рамках бізнес-проекту робіт, їх роз​поділ у часі та «прив'язка» до обсягу ресурсів;
· ресурсне планування та планування витрат; — формування звітів на запит користувача.
До найвідоміших програм, що застосовуються в процесі бізнес-планування, належать Comfar (UNIDO), Project Expert (роз​робка компанії «Про-Інвест Консалтинг»), пакети компаній «ІНЕК» та «Альт-Інвест», російські версії Project Manager, Success, Dy​namic Pathways та деякі інші. Зазначимо, що можливості засто​сування пакета Comfar у країнах з перехідною економікою об​межені, оскільки програмне забезпечення не враховує їхнього правового поля. Тому найчастіше на практиці застосовуються адаптовані російські програми, які за українських умов також по​требують часткового доопрацювання [17,с. 24].
В основу оцінки ефективності інвестицій в усіх перелічених вище пакетах прикладних програм покладено загальновизнану у світі методику UNIDO. Фінансова частина бізнес-плану розроб​ляється у вигляді стандартних таблиць, а аналітична коригується відповідно до специфіки конкретного проекту.
Системи типу «Microsoft Project», «Time Line» й «Primavera» призначені тільки для розробки календарного плану робіт і сіткового графіка проекту, включаючи тривалість і витрати по його стадіях. Їх використають в основному як системи керування проектами.
Пакет прикладних програм COMFAR існує в різних версіях, значною мірою адаптованих до економіки конкретних країн.
Пакет «Альт-Інвест» реалізований як обчислювач на електронних таблицях і має всі достоїнства й недоліками такого підходу.
Пакет «Project expert» трохи відрізняється від попередніх двох пакетів. Системність при рішенні багатьох проблем, облік специфіки національних умов, потужна рекламна кампанія - все це забезпечує даному програмному продукту лідерство в цій області. Пакет рекламуються як засіб підготовки бізнес-планів міжнародного зразка й у певній мері відповідає цій меті.
Зазначені продукти включають досить докладний аналіз фінансового стану бізнесу-проекту з метою відстежити основні стадії реалізації як усього проекту в цілому, так і його основних етапів.
В основу пакетів COMFAR й «Альт-Інвест» покладена методика UNIDO по підготовці техніко-економічних досліджень [5, с. 367].
Структура даних пакета COMFAR представлена наступними основними блоками:
· загальні капіталовкладення - будівництво;
· загальні капіталовкладення - виробництво;
· потреба в оборотному капіталі;
· джерела фінансування;
· таблиці руху грошових коштів;
· звіти про чистий прибуток;
· проектно-балансові відомості.
Розрахунки можна проводити в будь-якій валюті, вибравши співвідношення її до рубля. Пакет дозволяє простежити окремо іноземні й вітчизняні інвестиції, дає можливість розрахунку диверсифіцированого виробництва. Є можливість завдання як рівномірної величини амортизації, так і лінійної (до залишкової вартості) прискореної. При розрахунку виробничих витрат користувач задає річний темп інфляції. Таким чином, відслідковуються всі зміни щорічних потоків готівки з урахуванням сплати податків, виплати дивідендів і відсотків по позиках. Аналогічну структуру має пакет «Альт-Інвест». Обидва пакети провадять розрахунок фінансових потоків і мають схожий перелік таких фінансових показників, що обчислюють, як чистий дисконтований дохід, дохід на акціонерний капітал, внутрішня норма прибутковості й ін.
Пакет COMFAR реалізований у вигляді трьох програмних блоків: уведення даних, розрахунків і видачі результатів.
Крім зазначених блоків у пакеті представлені два додаткових блоки: графічного відображення інформації й економічного аналізу «витрати-випаду».
Графічний блок дає можливість за допомогою засобів ділової графіки будувати діаграми, які дозволяють приймати організаційні й фінансові рішення з урахуванням аналізу чутливості таких важливих змінних величин, як ціна продажів, обсяг виробництва й реалізації, величина, витрат і т.д. Метою проведення економічного аналізу є також бажання знайти дійсний результат реалізації проекту в умовах конкретної національної (регіональної) економіки й прийняття оптимального інвестиційного рішення на весь період його реалізації.
До переваг пакету COMFAR з погляду «контрольної» функції (тобто мінімізації можливості як помилок у методиці й рахунку, так і свідомого підтасування результатів) відноситься закритість. У роботу пакету не можна втручатися, що дає гарантію відповідності отриманих результатів уведеним даним і підвищує надійність результатів з погляду їхньої сумлінності. Хоча в ранніх версіях пакета був відсутній автоматизований контроль відповідності між вхідною й вихідною інформацією, цей пакет є ліцензованим, що значно підвищує авторитет виконаних з його допомогою розрахунків.
Основним недоліком пакета COMFAR є неможливість існуючими в системі засобами адекватно описати умови реалізації проекту в країні з перехідною економікою. У даній системі відсутній гнучкий механізм завдання інфляційного впливу як на витрати, так і на співвідношення валют, не передбачені такій властивій українській економіці реалії, як затримки платежів [5, с. 368]. Крім того, слід зазначити:
· неповна відповідність податкового блоку українському законодавству й необхідність застосування спеціальних прийомів для того, щоб обійти наявні обмеження; даний пакет дозволяє прямо враховувати лише ті податки, які беруться й обчислюються виходячи із прибутку;
· розрахунок системи тільки на фіксований (річний) період планування (під час будівництва, можливо, півроку);
· тверду заданість переліку вихідних даних;
· відсутність у системі досить розвинених засобів для опису сіткового графіка проекту, що приводить до необхідності додатково використати програми «Microsoft Project», «Time Line» й ін.;
· невисокий рівень сервісу для користувача.
Пакет «Альт-Інвест» реалізований з використанням електронних таблиць «Microsoft works» або EXCEL і може працювати в середовищі інших розповсюджених табличних процесорів (SuperCalc 4, Lotus 1-2-3, QUATTRO Pro). Це накладає відбиток на всю подальшу роботу з ним. Достоїнством пакета є те, що вся інформація представлена на одному екрані. Змінюючи значення показників, користувач миттєво одержує реакцію на свої дії.
Пакет «Альт-Інвест» випускається в російському і англомовному варіантах, передбачає можливість розрахунків у двох валютах. Користувач цього пакета має безпосередній доступ до формул, по яких провадяться розрахунки. До недоліків такої організації можна віднести: незручність спілкування з таблицями (у пошуках потрібних показників користувач щораз повинен розглядати всю електронну таблицю або пам'ятати її координати); складність зміни формул, що жадає від користувача не тільки глибокого розуміння їхнього змісту, але й уміння правильно програмувати формули мовою даної електронної таблиці; труднощі коректування таблиці. Крім того, у пакеті також відсутні розвинені засоби для побудови сіткового графіка, а процес видачі результатів на печатку або побудову графіків жадає від користувача спеціального навчання.
Пакет «Альт-Інвест» дозволяє провадити розрахунки в постійних і поточних цінах, при цьому розрахунок у постійних цінах здійснюється з використанням реальної на кожен заданий момент ставки банківського відсотка. З його допомогою можна оцінити реакцію основних параметрів проекту на різні сценарії інфляційних, процесів, що особливо важливо для сучасної ситуації.
Податковий блок пакета «Альт-Інвест» більшою мірою адаптований до українського законодавства, у ньому закладені можливості набудовувати блоки вхідних даних на умови, що відповідають реальної ситуації (податки, інфляція й т.д.). Такий підхід представляє користувачеві широкий вибір різних форм фінансування проекту за рахунок кредитування, емісії простих і привілейованих акцій, пошуку надійних гарантів і можливих операцій з об'єктами незакінченого будівництва й інших форм фінансування і їхніх сполучень [17, с. 25].
Універсальні таблиці для розрахунку виплати по кредитах можуть бути використані при складанні оптимальних графіків погашення кредитів з обліком поточного фінансового стану проекту. Пакет дозволяє міняти стосовно до даного проекту період планування (за замовчуванням приймається 90 днів) і число періодів планування. Досить зручно реалізована видача вихідних форм, що дозволяє в рамках роботи із системою створювати текстовий матеріал, що пояснює, із включенням у нього табличної й графічної інформації.
Пакет PROPSPIN являє собою інформаційну систему попередньої оцінки проектів. Він був розроблений представництвом UNIDO (Відень) з метою підготовки, дослідження й аналізу промислових інвестиційних проектів. Так само як COM FAR, цей пакет є ліцензованим і міжнародно визнаним програмним продуктом. Пакет PROPSPIN призначений для:
· формулювання інвестиційного бізнесу-проекту;
· дослідження наслідків змін обраних параметрів;
· підготовки можливих сценаріїв, заснованих на різних припущеннях щодо перспектив даного проекту.
Відмітною рисою цього пакета є його інтегрованість. Користувач одночасно бачить на екрані вхідні дані і їхній фінансовий результат. Одержуваний звіт являє собою варіант фінансового профілю проекту з урахуванням виданих обмежень. Разом з тим пакет не є засобами проведення повного фінансового аналізу, а служить для швидкого виявлення придатних для подальшого розгляду варіантів. Таблиці, генеруємі системою, показують основні фізичні й фінансові показники, видається внутрішня оцінка прибутковості проектів з погляду таких показників, як норма прибутковості, період окупності, крапка беззбитковості. Якщо аналіз виявляє слабкі місця у фінансовій структурі проекту, то користувач має можливість міняти значення вхідних даних доти, поки не буде знайдений такий набір параметрів, що зробить проект прийнятним.
Пакет PROPSPIN складається із двох частин: блоку уведення даних і генератора звітів. У першому задаються: початкові інвестиції, дані про вихідні матеріали, вартість робочої чинності, вартість комплектуючі й інші дані. Деякі параметри можуть прийматися за замовчуванням.
Генератор звітів створює таблиці, у яких утримуються:
· первісний обсяг інвестицій й аналіз амортизації;
· аналіз передбачуваної фінансової структури й обслуговування боргу;
· обсяг продажів і використання виробничих потужностей, потреби в ресурсах й електроенергії, витрати на заробітну плату й вартість основних фондів;
· динаміка доходів;
· балансова відомість і таблиця грошових потоків;
· аналіз доданої вартості й експортних ефектів;
· виконавче зведення.
Вихідні дані проекту розбиті на чотири групи:
1. Ідентифікація проекту. Тут користувач вводить найбільш загальні дані про проект, такі, як назва проекту, місце розташування, імена розроблювачів і спонсорів проекту, обмінні курси валют, інформація про податки, інфляцію й ставку дисконтування.
2. Інвестиції включають такі дані, як вартість землі, машин й устаткування, транспорту й амортизаційні ставки. Пакет PROPSPIN дає користувачеві можливість розподілити інвестиційні уливання по першим п'ятьох роках із вказівкою відсотка, що доводиться на щороку. За замовчуванням система буде вважати, що інвестування доводиться на перший рік.
3. Фінансова структура. Ця таблиця містить відомості про всі необхідні фінансові виплати, їхніх строках й умовах. PROPSPIN дозволяє вводити одна позика для кожного виду (довгостроковий, середньостроковий і короткостроковий, зовнішній і внутрішній).
4. Поточні дані (виробництво/продажу): споживані ресурси; трудові ресурси; інші витрати [5, с. 371].
PROPSPIN являє собою стандартний пакет, що дозволяє провести попередній фінансовий аналіз інвестиційного проекту. Ця система може бути використана при складанні бізнес-плану тільки в якості допоміжного засобу.
Завдяки реалізації в середовищі електронних таблиць пакет має всі достоїнства й недоліками цього методу.
Найпопулярнішим інструментом автоматизації процесу бізнес-планування є Project Expert. Методологічною базою даної си​стеми є корпоративна імітаційна модель, яка відображає динаміч​ний процес руху грошових потоків. Надходження грошових кош​тів (виторг від реалізації продукції і послуг, реалізація активів підприємства, внески в статутний фонд, банківські позики, дохо​ди від банківських вкладів тощо) і виплати (витрати на придбан​ня і створення активів, інші витрати підготовчого періоду, ви​робничі та маркетингові витрати, податки, витрати на погашення й обслуговування боргових зобов'язань, виплата дивідендів та інше), які здійснюватимуться під час реалізації інвестиційного проекту, описуються в імітаційній моделі як події, що настають у певні моменти часу.
Інструментальні засоби Project Expert дають змогу корис​тувачеві формувати модель діючого на ринку підприємства, що адекватно відображає його операційну діяльність у на​вколишньому економічному середовищі. Усі прогнозні надхо​дження та виплати можуть бути описані користувачем так, що фактично стануть відображати платіжні операції реально дію​чого підприємства. Розрахунковий період імітаційної моделі дорівнює одному місяцю за максимальної тривалості проекту 30 років.
Пакет «Project expert» є автоматизованою системою планування й аналізу ефективності інвестиційних проектів на базі імітаційної моделі грошових потоків. Розроблювач пакета фірма «Про-Інвест Консалтинг» протягом тривалого часу є учасником ринку програмних продуктів у галузі економіки й фінансів. Почавши свою діяльність в 1989 р. як інвестиційний центр при АН СРСР, ця фірма сьогодні має більше 2000 користувачів даного пакета в Росії й за рубежем. За результатами конкурсу, проведеного в 1995 р. щотижневиком «Економіка й життя», «Project expert» названий кращим програмним продуктом для бізнесу-планування. У жовтні 1995 р. у Лондоні на конференції британської промисловості успішно пройшла презентація англійської версії «Project expert for windows».
Успіх російського програмного продукту пояснюється тим, що він повністю, і в першу чергу методично, відповідає міжнародним стандартам. 
У цей час пакет поширюється в наступних версіях:
«Project expert for windows» 4.1 («Business plan guide») - програмний продукт, призначений для планування й аналізу ефективності інвестицій;
«Project expert for windows» («Biz planner 4.2») - спеціальна версія для малого й середнього бізнесу.
На додаток до цього пакета виданий «Робочий зошит підприємця для розробки бізнес-плану». За допомогою цього зошита будь-який підприємець, що навіть не має комп'ютера, може самостійно або за допомогою фахівців підготувати бізнес-план, оскільки всі таблиці одночасно є вхідними даними для системи «Project expert». Як й в інших системах розрахунку, у даному пакеті передбачене об'єднання вхідних даних по значеннєвих блоках. Досить розгорнуто представлений податковий блок.
У системі «Project expert» реалізована нова концепція, що з'єднує два типи систем: системи управління проектами й корпоративні системи. На основі модуля «Інвестиційний план» складається сітковий графік проекту з описом етапів роботи, які потім поєднуються в активи відповідно до вимог бухгалтерського обліку.
Нумерація етапів і завдання чітких тимчасових рамок дають можливість автоматичного відстеження інформації й послідовності етапів, а також використання результатів попередніх етапів для наступних.
Блок даних про збут продукції дозволяє побудувати індивідуальну стратегію збуту по кожному продукті. На відміну від інших програм він представлений не тільки обсягом продажів, запасами продукції на складі і її цінах, але й даними про діл експортних продажів, тенденціях зміни ціни на продукцію, можливості продажів у кредит і з авансовими платежами (у версії «Business plan guide»). Крім того, у програмі досить докладно враховуються витрати на просування продукту на ринку (комісійна винагорода, частка безповоротних втрат при збуті, преміальні адміністративному персоналу).
Блок оцінки виробничих витрат дозволяє задати найменування матеріалів і комплектуючих, указати їхньої частки у вартості продукції, ціну й тенденцію її зміни за рік, визначити стратегію формування запасів матеріалів і комплектуючих. Блок даних про капітал представляє можливість завдання зовнішніх і внутрішніх джерел фінансування.
Пакет «Project expert» має засоби, що дозволяють провести детальний аналіз проекту, що враховує вплив на нього загальноекономічних факторів, що характеризують соціально-економічне середовище, а саме: тенденції в інфляції, співвідношення курсів валют, динаміку масштабів і структури витрат на виробництво, включаючи сировину, матеріали й комплектуючі вироби, заробітну плату керуючих і виробничого персоналу, вартість основних фондів, особливості порядку й часу проходження платежів за реалізовану продукцію, загальний інвестиційний клімат й умови залучення капіталу, можливі зміни в системі податків. Також враховуються фактори, що визначають ринкову й виробничу стратегію проекту й використання, що впливають на ефективність, капіталу: експортні можливості проекту, умови оплати поставок сировини, матеріалів і комплектуючих, використовуваних у виробництві, необхідних обсягів запасів готової продукції на складі залежно від коливання ринкового попиту, а також запасів сировини, матеріалів і комплектуючих виробів залежно від сталості й надійності поставок.
«Project expert» провадить розрахунок фінансових показників ефективності інвестицій, що відповідають міжнародним стандартам. У версії «Business plan guide» розраховуються також показники фінансового стану (рентабельність, ліквідність, платоспроможність).
Пакет забезпечує подання результатів фінансового аналізу у вигляді таблиць, діаграм і графіків, які можуть бути виведені на печатку. Користувачеві представляється можливість зробити інтегральну оцінку проекту за багатьма критеріями. 

Таким чином, програмний продукт Project Expert дає змо​гу сформувати докладний плановий документ, а професійна версія пакета забезпечує можливість актуалізації проекту че​рез порівнювання планових та фактичних показників. Існує та​кож можливість за допомогою спеціального модуля порівняти альтернативні сценарії реалізації проекту за будь-яким крите​рієм [5, с. 374].
Для поглибленого опрацювання плану маркетингу компанія «Про-Інвест Консалтинг» пропонує додатковий компонент Mar​keting Expert, а для розробки достовірних прогнозів – багато​функціональну систему прогнозування Forecast Expert.
Вибір програмного забезпечення для розробки бізнес-планів визначається головним чином фінансовими можливостями під​приємства та рівнем кваліфікації працівників, що є його потен​ційними користувачами. У разі, коли немає можливості придбан​ня спеціального програмного забезпечення, відповідна комп'ю​терна модель бізнес-плану може бути реалізована в середовищі MS Excel, а для цілей презентації вже розробленого планового продукту доцільно використати засоби пакета MS PowerPaint.

Велику допомогу в підготовці матеріалів та в розробці окремих розділів бізнес-плану може надати Інтернет.
Глобальне ділове середовище компанії припускає використання глобальної інформаційної мережі Інтернет. Необмежені можливості маркетингу в Інтернеті.

Процес розвитку мережі Інтернет своєю стрімкістю досить нагадує відому історію про джина, випущеного із пляшки. США, будучи країною, що не знала проблем з телефонним зв'язком і не випробував недоліком у комп'ютерах, зіграли роль живильного, середовища в якій мережа Інтернет розвивалася й розширювалася практично безперешкодно й безконтрольно, і зрештою обплутала своєю «павутиною» майже увесь світ, включаючи СНД [8, с. 6].
Інтернет, будучи воістину глобальною мережею, надає діловим людям усього миру можливість спілкуватися із всі зростаючою швидкістю, надійністю і якістю, багаторазово збільшуючи можливості ділової кооперації й співробітництва. Для більшості бізнесменів англійська мова стала стандартною мовою ділової переписки, і англомовне середовище Інтернет надає практично будь-якій компанії доступ на світовий ринок.
Бізнесмени віддають перевагу Інтернету, оскільки вважають, що він реально може послужити їм у проведенні маркетингових досліджень, спілкуванні з постачальниками й клієнтами, обміні комерційною інформацією.
За допомогою Інтернет фірми можуть розробляти нову продукцію, приймати замовлення, одержувати необхідну кореспонденцію й офіційні документи, вести спеціалізований інформаційний пошук у відповідних установах, наприклад таких, як «Dialog Information Services Inc.», «Data Strr.», «Dun & Bradstreet. Lexis-Nexis» і безпосередньо збувати свою продукцію [5, с. 569].
У цей час швидке росте застосування Інтернет для проведення широкомасштабних досліджень в області високих технологій й їхнього застосування. У рамках проведеного компанією маркетингового циклу перераховані нижче заходу й публікації засобами Інтернет можуть бути реалізовані:
· анонсування нових видів продукції й послуг;
· специфікація;
· каталоги;
· демонстраційні зразки;
· безкоштовні програмні продукти;
· прайс-листи;
· інформація про розпродаж за зниженими цінами;
· контактна інформація;
· керівництва й довідники;
· обслуговування покупців;
· опис комплектів multimedia і компакт-дисків;
· вивчення потреб і запитів клієнтів;
· публічні випробування й демонстрації;
· оцінки експлуатаційних якостей і характеристик;
· огляди й коментарі;
· повідомлення про нові види послуг для постійних клієнтів;
· оголошення про працевлаштування й наявні вакансії;
· спілкування із клієнтами й всіма бажаючими.
Загальновідомо, що в міру росту добробуту покупці стають більше розбірливі при виборі товарів. Відповідно до результатів проведених в 1998 р. досліджень, середній річний доход більшої частини користувачів Інтернет становив близько 50 тис. дол. у рік. Зближення продавців з покупцями за допомогою Інтернет надає останнім більшу волю вибору, а перші замість конкуренції в сфері умов кожного окремого контракту або угоди починають конкурувати в області якості й асортиментів надаваних ними товарів і послуг, прагнучи при цьому мінімізувати свої витрати.
Професор Північно-Західного університету Ф. Котлер відзначає, що сьогодні продавцям потрібно усе більше й більше маркетингової інформації, і діячі ринку постійно ремствують на те, що вони не можуть зібрати достатню кількість потрібних їм точних і корисних відомостей [9, с. 136]. У спробах розв'язати цю проблему компанії або розробляють власні системи збору зовнішньої поточної маркетингової інформації, або купують відомості в сторонніх постачальників. 
Сьогодні практично все з перерахованих Ф. Котлером видів маркетингових досліджень доступні через Інтернет. Наприклад, відома в усім світі фірма «Frost & Sulivan», що спеціалізується на дослідженні ринків виробів хімічної промисловості й машинобудування, авіакосмічної індустрії, медичних препаратів, напівпровідників й інформаційних технологій, за допомогою свого WWW-сервера поширює звіти по проведених маркетингових дослідженнях, а також надає ряд інших послуг.
За 20 дол. на місяць компанія «World Market Watch» надає доступ до своєї бази даних, що містить тисячі звітів про дослідження ринку більш ніж в 53 країнах, включаючи Україну, конкретні реквізити й досвід роботи торговельних компаній, світові ціни на продукцію 15 тис. найменувань, а також забезпечує можливість укладати угоди в режимі реального часу. За допомогою Інтернет компанія також може самостійно проводити дослідження ринку, включаючи:
· вивчення фірм-конкурентів, постачальників і потенційних клієнтів, характер і напрямок діяльності, профіль їхніх WWW-серверів, підтримка ними Інтернет у цілому, продукція й послуги, пропоновані ними через Інтернет і ступінь відповідальності перед клієнтами, публікація й поширення різних матеріалів;
· вивчення ділових груп новин ClariNet, Usenet, серверів WWW й ін.;
· збір і вивчення різних інформаційних ресурсів: вступних текстів, керівництв, тренувальних матеріалів, програмного забезпечення;
· вивчення існуючих стратегій, засобів і методів використання Інтернет при аналізі різних підходів до розробки нових товарів і проблемам життєвого циклу товарів, а також при пошуку нових ринків [5, с. 571].
Експортери можуть використати Інтернет у ході пошуку вихідних даних для встановлення цін на свої товари. При цьому вони можуть виділити із загальної картини зовнішнього ринку наступні фактори, що визначають експортну ціну:
· ціни на вітчизняному ринку;
· додаткові витрати, пов'язані з експортом (модифікування продукту, транспортування, страховка, тарифи);
· валютний курс і податки;
· ринковий попит;
· середні світові ціни;
· цінова стратегія конкурентів;
· бажаний рівень прибутку.
Крім реклами Інтернет, завдяки властивості інтерактивності, являє собою чудові засоби для формування попиту, стимулювання збуту й пропаганди товарів. Для цієї мети компанія може використати поряд з WWW-сервером розсилання бюлетенів у відповідні групи новин Usenet.
Використовуючи властивості зворотного зв'язку Інтернет (Feed-back, e-mail, Usenet, Mailing Lists), компанія швидко й оперативно може визначити, що з погляду основних властивостей очікують від товару споживачі, а також з'ясувати, яке положення в схемі споживчих переваг займає продукція конкурентів і виявити ділянку незадоволеного попиту [8, с. 167].
Любою товар має певний набір споживчих властивостей, і в підприємця повинне бути ясне й чітке подання про те, чим відрізняються друг від друга існуючі марки товару, як вони рекламуються, які їхні ціни й т.д. За допомогою інтерактивної анкети, наприклад, можна оцінити будь-яка властивість уже наявного на ринку товару по всіх існуючих марках, а також попросити описати бажаний набір споживчих властивостей. Аналіз схеми споживчих переваг, отриманий за результатами проведеного анкетування, дозволить забезпечити товару «не зухвалих сумнівів, чітко відмінне від інших, бажане місце на ринку й у свідомості цільових споживачів» (tagert audience).

Компанія «R. М. Dudley Corporation» за допомогою засобів Інтернет реалізували власну систему ринкових досліджень, що включає збір первинних даних (анкетування), їхній аналіз, складання попередніх звітів й уточнення первісної програми. На підставі отриманих результатів ринок розбивається на сегменти, здійснюється позиціювання товару, визначається ідеальний профіль потенційного клієнта й розробляється план продажів. Потім складається база даних для цільового маркетингу, що включає в план заходів пряму поштову рекламу, direct mail, виставки-ярмарки, торговельні семінари, зовнішню рекламу й рекламу в засобах масової інформації, а також в Інтернет. У такий спосіб клієнт одержує конкретний план заходів щодо маркетингу. 
Оскільки усе більше й більше компаній й організацій одержує доступ в Інтернет, проблема пошуку й спілкування з постачальниками необхідних виробів (товарів) і послуг помітно полегшується. Наприклад, у США видається щоденний бюлетень «Commerce Business Daily», що містить інформацію про державні порядки в сфері ВПК, енергетики й транспорту. Електронна версія цього бюлетеня доступна через Інтернет за день до публікації друкованої версії [8, с. 204].

Таким чином, використання комп’ютерних програм і Інтернету позитивно впливає на процес бізнес-планування, скорочуючи його, надає можливість: використання ширшого кола інформації, розробки декількох варіантів бізнес-планів та вибору кращої альтернативи. 

5. Вимоги до оформлення курсової роботи

Матеріал курсової роботи слід подати у такій послідовності:

· титульна сторінка (додаток А);

· завдання на курсову роботу (додаток Д);

· рецензія (додаток З);

· протокол захисту дипломної роботи(додаток Ж)

· зміст (додаток Б);

· перелік умовних позначень (у разі потреби);

· вступ;

· основна частина;

· висновки;

· список використаних джерел (додаток В);

· додатки.

Завдання на курсову роботу, рецензія і протокол захисту не нумеруються сторінками і у змісті не вказуються.

Завершену і оформлену належним чином роботу обов’язково підписує автор на останньому аркуші  висновків. 

Мова курсової роботи – державна, стиль науковий, чіткий, без орфографічний і синтаксичних помилок, послідовність – логічна. Пряме переписування у роботі матеріалів із літературних джерел є недопустимим.

Робота має бути надрукована на одному боці сторінок стандартного білого паперу формату А4 (210х297 мм). У друкованому варіанті використовується шрифт Times New Roman розміру 14, полуторний міжрядковий інтервал до тридцяти рядків на сторінці. Допускається розміщувати таблиці та інші ілюстративні матеріали на аркушах формату А3 (не більше за 40 рядків на сторінку).

Текст роботи необхідно друкувати, залишаючи поля таких розмірів: ліве – 30 мм, праве – 10 мм, верхнє – 20 мм, нижнє – 20 мм.

Роздруковані на ЕОМ програмні документи мають відповідати формату А4, включатися до загальної нумерації сторінок роботи і розміщуватися як правило у додатках.

Друкарські помилки, описки і графічні неточності, які  виявилися під час написання роботи, можна виправляти підчищенням або зафарбуванням білою фарбою і нанесенням на тому ж місці або між рядками виправленого тексту (фрагменту рисунка) машинописним  способом. Допускається не більше двох виправлень на одній сторінці.

Титульна сторінка містить найменування вищого навчального закладу, прізвище, ім’я та по – батькові й інші відомості про автора, тему  курсової  роботи  з посиланням на об’єкт дослідження, прізвище, вчене звання (посаду) наукового керівника, місто і рік ( додаток А).

Зміст містить найменування та номери початкових сторінок усіх розділів та підрозділів роботи. Зміст має включати усі заголовки, які є в роботі, починаючи зі вступу і закінчуючи  списком використаних джерел..

Текст основної частини роботи поділяється на розділи і підрозділи  згідно з планом, затвердженим у завданні на виконання курсової роботи.

Заголовки структурних частин курсової роботи «ЗМІСТ», «ВСТУП», «РОЗДІЛ», «ВИСНОВКИ», «СПИСОК ВИКОРИСТАНИХ ДЖЕРЕЛ» «ДОДАТКИ», друкують великими літерами симетрично до набору. Заголовки підрозділів друкуються маленькими літерами (крім першої великої) з абзацного відступу. Крапку в кінці заголовка не ставлять.
Відстань між заголовком (за винятком заголовку пункту) та текстом повинна дорівнювати 3-4 інтервали. Кожну структурну частину курсової роботи  треба починати з нової сторінки.

До загального обсягу курсової роботи не входять додатки, список використаних джерел, таблиці та рисунки, які повністю займають площу сторінки. Але всі сторінки зазначених елементів роботи підлягають суцільній нумерації.

Нумерація сторінок, розділів, підрозділів, рисунків, таблиць, формул подаються арабськими цифрами без знака №. 

Першою сторінкою курсової роботи є титульний аркуш, який включають до загальної нумерації сторінок, але на титульному аркуші номер не ставлять, на наступних сторінках номер проставляють у правому верхньому куті сторінки без крапки в кінці. Всі аркуші нумеруються звичайним чином. Тобто, не можна друкувати: « 1.Вступ» або « Розділ 6. ВИСНОВКИ».

Номер розділу ставлять після слова « РОЗДІЛ», після номера крапку не ставлять, потім з нового рядка друкують заголовок розділу. Наприклад:

РОЗДІЛ 2

НАЗВА РОЗДІЛУ

2.1. Назва підрозділу

Підрозділи нумерують у межах кожного розділу. Номер підрозділу складається з номера розділу і порядкового номера підрозділу, між якими ставлять крапку. 

Ілюстрації (фотографії, креслення, схеми, графіки, карти) і таблиці необхідно подавати в роботі безпосередньо після тексту, де вони згадані вперше, або на наступній сторінці. Ілюстрації і таблиці, розміщені на окремих сторінках роботи, включають до загальної нумерації сторінок. Таблицю, рисунок розміри яких більше формату  А4, враховують як одну сторінку і розміщують у відповідних місцях після згадування у тексті або у додатках. Ілюстрації позначають словом «Рис.» і нумерують послідовно в межах розділу, за винятком ілюстрацій, поданих  у додатках. Номер ілюстрації повинен складатися з номера розділу і порядкового номера ілюстрації, між якими ставиться крапка. Наприклад: Рис.1.2. (другий рисунок першого розділу). Номер рисунка, його назва і пояснювальні підписи розміщують послідовно під ілюстрацією.

Приклад оформлення рисунків.
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 Рис. 2.1. Рівень ресурсоємності і природоємності аграрного виробництва за природно-кліматичними зонами країни (середнє значення за 2005-2010 рр.)*

*Розроблено і побудовано автором з використанням [номер джерела із списку використаних джерел]

Таблиці нумерують послідовно в межах розділу. (за винятком таблиць, поданих у додатках). В правому верхньому куті над відповідним заголовком таблиці розміщують надпис «Таблиця» із зазначенням її номера. Номер таблиці повинен складатися з номера розділу і порядкового номера таблиці, між якими ставиться крапка, наприклад: «Таблиця 2.1» (перша таблиця другого розділу). Назву таблиці пишуть курсивом, слово «Таблиця» починають з великої літери, курсивом, жирний шрифт. При перенесені частини таблиці на інший аркуш (сторінку) слово «Таблиця» і її номер вказують один раз справа над першою частиною таблиці, над іншими частинами пишуть слова «Продовж. табл.» і вказують номер таблиці. Наприклад: «Продовж. табл.2.1».

Назву не підкреслюють.
Приклади оформлення таблиць:

Таблиця 2.1

Кількість сільськогосподарських підприємств Миколаївської області різних форм власності*

	Суб’єкти господарювання
	2008 р.
	2009 р.
	2010 р.
	2010 р. до 2009р. 

у %

	Фермерське господарство
	3629
	3587
	3554
	99,08

	Приватне підприємство
	293
	295
	307
	104,06

	Державне підприємство
	17
	16
	15
	93,75

	Господарські товариства
	369
	348
	372
	106,89

	Виробничі кооперативи
	19
	22
	22
	100,00

	Інші форми господарювання
	61
	56
	62
	110,70


*Побудовано з використанням статистичної звітності по підприємствах Миколаївській області
Таблиця 2.6 

Середньорічна чисельність працюючих на підприємствах харчової промисловості, заробітна плата
	Показники
	Роки

ки

	
	1990
	1995
	2000
	2001
	2002
	2003
	2004
	2005
	2006
	2007

	Середньорічна чисельність працюючих на 1 підприємстві, чол.
	4881
	3801
	2475
	2131
	1774
	1436
	1174
	1080
	1090
	1030

	Середньорічна заробітна плата працівників, грн.
	232
	238
	211
	351
	678
	310
	895
	1005
	1400
	1800

	Середньорічна заробітна плата працівників інших галузей, грн.
	300
	389
	302
	406
	785
	891
	905
	610
	1016
	1600


Джерело: http://www.ukrstat.gov.ua./operativ.

В таблицях наведено різне оформлення посилань на джерела.

Заголовки граф починаються з великих літер, підзаголовки - з малих, якщо складають одне речення із заголовком, і з великих - якщо вони є самостійними.

У таблицях слід обов'язково зазначати одиницю виміру. Якщо всі одиниці виміру є однакові для всіх показників таблиці, вони наводяться у заголовку. Одиниці виміру мають наводитися у відповідності до стандартів. Числові величини у таблиці повинні мати однакову кількість десяткових знаків. Заголовки колонок таблиць починаються з великої літери.

Таблицю розміщують після першого згадування про неї в тексті таким чином, щоб її можна було читати без обертання тексту або з обертанням за годинниковою стрілкою.

Формули в курсовій роботі нумерують в межах розділу. Номер формули складається із номера розділу і порядкового номера формули, між якими ставлять крапку. Номер формули пишуть біля правого поля аркуша на рівні відповідної формули у круглих дужках . Пояснення значень символів, числових коефіцієнтів у формулах треба подавати безпосередньо під формулою в тій послідовності, в якій вони дані в формулі, і кожне - з нового рядка. Перший рядок пояснення починають зі слова "де" без двокрапки. Наприклад:
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де nt — річна норма амортизації у конкретний рік;

Te — норматив​ний строк експлуатації об’єкта;

t — конкретний рік амортизації.
Рівняння і формули треба виділяти з тексту вільними рядками. Вище і нижче кожної формули потрібно залишати не менш як один вільний рядок. Якщо рівняння не вміщується в один рядок, його слід перенести після знака рівності (=) або після знаків плюс (+), мінус (—), множення (х) і ділення (:).
Примітки до тексту і таблиць, в яких наводять довідкові і пояснювальні дані, нумерують послідовно в межах однієї сторінки. Якщо приміток на одному аркуші кілька, то після слова «Примітки» ставлять двокрапку, наприклад:

Примітки:

1. ...

2. ...

Якщо є одна примітка, то її не нумерують і після слова «Примітка» ставлять крапку.

Терміни по всій роботі мають бути уніфікованими. Між цифрами й назвами одиниць (грошових, метричних тощо) ставити нерозривний пробіл. Скорочення часових одиниць (год., хв.) писати з крапкою, метричних (грн, млн, млрд, т, ц, м, км тощо) писати без крапки. Якщо в тексті є абревіатура, то подавати її в дужках при першому згадуванні. 

Посилання в тексті роботи на джерела інформації слід зазначити порядковим номером посилань, виділеним двома квадратними дужками, наприклад: "... у працях [1-9] ....".
Посилання на ілюстрації до роботи оформлюють порядковим номером ілюстрації: наприклад, "рис. 2.3"; на формули - порядковим номером формули: наприклад, "у формулі (3.1)". Посилання у тексті на таблиці пишуть скорочено: наприклад, "у табл. 1.2".

Список літератури слід розміщувати одним з таких способів: у порядку появи посилань у тексті;  в алфавітному порядку прізвищ перших авторів або заголовків. Кількість використаних джерел для курсової роботи становить не менше 50.

Відомості про включені до списку джерела слід подавати згідно з вимогами державного стандарту з обов'язковим наведенням назв праць (Додаток В).

Додатки до курсової роботи мають містити інформаційні матеріали, що становлять базу аналітичних досліджень згідно з обраною темою. Крім того, у додатки доцільно включати допоміжний матеріал, потрібний для повноти сприяння роботи:

· реальні документи підприємства;
· рекламні матеріали;
· проміжні математичні доведення, формули, розрахунки;

· таблиці допоміжних цифрових даних;

· інструкції, методики, опис алгоритмів і програм вирішення задач на ЕОМ, що розроблені в процесі виконання магіс​терської роботи;

· ілюстрації допоміжного характеру.
Додатки оформлюються як продовження роботи і розміщуються в порядку посилань у тексті роботи.

Додаток повинен мати заголовок, написаний або надрукований малими літерами з першої великої літери симетрично до тексту сторінки. Посередині рядка над заголовком малими літерами з першої великої друкується слово "Додаток" і поряд - велика літера, що позначає додаток, наприклад:

Додаток А

Додатки слід позначати послідовно великими літерами української абетки, за винятком літер Г,Є, І, ї, И, О, Ч, Ь. Єдиний додаток позначається як додаток А.
Текст кожного додатка за необхідності може бути поділений на розділи й підрозділи, які нумерують у межах кожного додатка. У цьому разі перед кожним номером ставлять позначення додатка (літеру) і крапку, наприклад: "А.2" - другий розділ додатка А; "В. 3.1" - перший підрозділ третього розділу додатка В.

Ілюстрації, таблиці і формули, розміщені в додатках, нумерують у межах кожного додатка, наприклад: "рис. Д. 1.2" - другий рисунок пер​шого розділу додатка Д; "формула (А.1)" - перша формула додатка А.
ДОДАТКИ
Додаток А

Зразок оформлення титульного аркуша  курсової  роботи
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 Елементи, виділені напівгрубим курсивом, є факультативними і вводяться в бібліографічний запис залежно від теми роботи. Проміжки між знаками та елементами запису є обов'язковими і використовують для розрізнення знаків граматичної і приписаної пунктуації.
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