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Часть I.

1. Бизнес-план. 
Введение
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Что такое бизнес-план?

Разработка бизнес-плана — это объединение 
ВАШИХ ИДЕЙ с ИНФОРМАЦИЕЙ, которую вы 

собрали.

Зачем нужен бизнес-план?

Для принятия РЕШЕНИЯ, стоит 
ли начинать бизнес.

Чтобы ОРГАНИЗОВАТЬ свои идеи и 
понять, как лучше всего начать и 
вести собственный бизнес.

Для ПРЕДОСТАВЛЕНИЯ
потенциальным инвесторам 
или кредитным учреждениям.
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Согласно руководству CMDA

Бизнес-план – это документ, который 
демонстрирует

ЦЕЛЕСООБРАЗНОСТЬ и ЭФФЕКТИВНОСТЬ

инвестиционного проекта.

Содержание бизнес-плана

• Резюме

• Бизнес-идея

• Маркетинговый план

• Персонал

• Организация и 
управление

• Себестоимость 
товаров и услуг

• Финансовое 
планирование

• Стартовый капитал

• Источники стартового 
капитала
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2. Анализ бизнес-идеи

Оцените свою бизнес-идею

КАКИЕ товары или 
услуги будет продавать 

ваша компания?

КОМУ будет продавать 
ваша компания?

КАК ваша компания 
будет продавать 

товары или услуги?

КАКИЕ потребности 
клиентов ваша 

компания будет 
удовлетворять?

КАКОЕ воздействие 
ваша компания окажет 

на сообщество и 
окружающую среду?
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• Название компании

• Товары и услуги, которые 
будет предлагать ваш 
бизнес

• Ваши клиенты

• Способ доставки товаров 
и услуг клиентам

• Потребности клиентов, 
которые должны быть 
удовлетворены

Опишите 
свою 

бизнес-идею

Примеры экологически чистого 
бизнеса

• Органические удобрения
• Органическая косметика
• Биодеградируемая упаковка
• Экологический ресторан
• Сувениры из отходов
• Экологический туризм
• Экологические строительные 

материалы
• Экологический транспорт
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Мозговой штурм

Экологические проблемы в обществе

1a. Какие проблемы со 
здоровьем и 
окружающей средой 
существуют в вашем 
районе?

1b. Что уже делается для 
решения этих проблем? 

1c. Что не делается 
вообще или делается 
плохо?

Подумайте, какие экологические проблемы необходимо решить в 
вашем районе и какие ресурсы в нем можно использовать

Мозговой штурм

Подумайте, какие экологические проблемы необходимо решить в 
вашем районе и какие ресурсы в нем можно использовать

Природные ресурсы, доступные в вашем районе

2a. Есть ли в вашем 
районе природные 
ресурсы или отходы, 
которые можно 
использовать для 
бизнеса?

2b. Существуют ли уже 
предприятий в вашем 
районе, использующих 
эти ресурсы?

2c. Существуют ли 
неиспользованные 
возможности для 
использования этих 
ресурсов?
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Мозговой штурм

Основываясь на своих ответах на вопросы 1c и 2c, 
перечислите как можно больше идей «зеленого» 
бизнеса:

Идея 1:

Идея 2:

Идея 3:

Идея 4:

Полевое исследование

Идея Какая 
информация 
необходима

Кого спросить Какие вопросы 
задавать

Идея 1

Идея 2

Идея ….
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Отсканируйте и выберите свою 
идею «зеленого» бизнеса

• В какой степени бизнес зависит от окружающей 
природной среды (почва, древесина, древесный 
уголь, рыба, ветер, солнце, солнце, вода и т. д.)?

• Окажет ли бизнес положительное влияние на 
окружающую среду (чистая вода, улучшение 
почвы и т. д.)?

• Окажет ли бизнес какое-либо негативное влияние 
на окружающую среду?

SWOT-анализ

Сильные 
стороны

Слабые 
стороны

Возмож-
ности

Угрозы

Преимущества Недостатки

Ваши 
собственные 
компетенции и 
поддержка семьи 
и друзей.

Внешняя среда
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Пример «зеленого» SWOT-анализа

Сильные стороны Слабые стороны

Традиционные 
сильные стороны
Продукт с высоким 
уровнем дохода

Зеленые сильные 
стороны
Энерго- и материало-
эффективные 
производственные 
процессы позволяют 
сократить расходы и 
увеличить прибыль

Традиционные 
слабые стороны
Нехватка 
квалифици-
рованного
персонала

Зеленые слабые 
стороны
Отсутствие ноу-хау для 
производства необхо-
димых инновационных 
продуктов (например, 
солнечных батарей)

Возможности Угрозы

Традиционные 
возможности
Будущий рынок 
для данного 
продукта

Зеленые 
возможности
Широкий круг 
потребителей 
органических и 
здоровых 
продуктов

Традиционные 
угрозы
Более дешевый 
продукт, 
доступный на 
рынке

Зеленые угрозы
Государственные 
субсидии для 
конкурирующих, 
неэкологичных 
продуктов

3. Маркетинговый план
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Маркетинг — это выявление 
потребностей клиентов и их 

удовлетворение лучше, чем у 
конкурентов, для получения 

прибыли.

Что такое маркетинг?

ЗАЧЕМ НУЖНЫ 
МАРКЕТИНГОВЫЕ 
ИССЛЕДОВАНИЯ?

Исследование рынка
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Пример

1. Как проводилось 
исследование рынка? 

2. Какой метод экономически 
эффективен для малых 
предприятий?

Исследование рынка

Поговорите с 
потенциальным

и клиентами

Наблюдайте 
за бизнесом 

своих 
конкурентов.

Задавайте 
вопросы 

поставщикам
и коллегам по 

бизнесу

Читайте газеты, 
каталоги, 

журналы и 
торговые издания 

Поиск в 
интернете



13

Исследование рынка

ОБСУЖДАЙТЕ…
1. Какие продукты/услуги хотят купить клиенты?
2. Что они думают о ваших конкурентах?

НАБЛЮДАЙТЕ...
3. Какие продукты/услуги предоставляют ваши конкуренты?
4. По какой цене они продают свои товары/услуги?
5. Как ваши конкуренты привлекают своих клиентов?

СПРОСИТЕ...
6. Какие товары поставщики продают чаще всего?
7. Что они думают о вашей бизнес-идее?
8. Что они думают о товарах/услугах ваших конкурентов?

Сегментация рынка означает 
определение клиентов по возрасту, 
полу и доходу и принятие решения 

о том, какой сегмент будет 
обслуживать ваш бизнес. 

Сегментация рынка
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Маркетинговый план. 7 факторов

Продукт

Цена

Место

ПродвижениеЛюди

Процесс

Внешний вид

Придумайте как можно больше элементов GREEN для 
каждого из 7 значимых факторов:

из 7 значимых 
факторов

ЗЕЛЕНЫЕ ЭЛЕМЕНТЫ

Продукт

Цена

Месторасполо-
жение

Продвижение

Люди

Процессы

Внешний вид
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Продукт

• Какая конкретная потребность будет удовлетворена?

• Какие товары или услуги будут предлагаться? 

Какого 
качеств?

Какого 
цвета?

Какой 
размер?

Цена

• Чтобы определить цену, вам 
нужно знать:
– Сколько готовы платить 

клиенты
– Цены ваших конкурентов
– Ваши затраты

• Не устанавливайте низкую 
цену только для того, чтобы 
быть конкурентоспособным.

• Подумайте о схемах скидок 
и кредитных условиях, 
чтобы увеличить продажи
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Месторасположение

Выбирая место, учитывайте 
следующие факторы:

• Выбранный способ 
дистрибуции и доступность для 
клиентов

• Доступ к сырью, материалам, 
энергии и т.д.

• Преимущества и недостатки 
возможных мест расположения

• По каким причинам вы в 
конечном итоге выберете 
местоположение?

Продвижение

PR Реклама

Прямой маркетинг Стимулирование продаж

Продвижение – это 
информирование 

потенциальных клиентов о 
вашем товаре или услуге, 

чтобы побудить их к покупке. 
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Люди

Определите, кто или какие 
уникальные характеристики будут 
отличать ваш бизнес

Определите ключевые позиции, 
которые могут принести пользу 
вашему бизнесу.

Решите, какие критерии необходимы 
для найма людей на ключевые 
должности

Планируйте необходимое обучение и 
консультирование для людей, 
занимающих ключевые позиции

Процессы

• Процесс включает в себя различные механизмы и 
процедуры, которые помогают продукту в 
конечном итоге добраться до ваших клиентов.

• Процесс может стать большим конкурентным 
преимуществом, если он разработан таким 
образом, чтобы:
– Свеcти к минимуму время ожидания клиентов;

– Постоянно информируйте клиентов о процессе 
доставки товара или услуги;

– Минимизируйте раздражение клиентов благодаря 
вежливому и дружелюбному персоналу.
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Внешний вид

Внешний вид -
это то, как ваш 

продукт, услуга и 
компания 

выглядят для 
посторонних.

Внешний 
вид

Здания и 
внутрен-

ние
помеще-

ния
Веб-

страницы

Упаковка

Сигнали-
зация

Униформа 
и одежда

Визитки и 
почтовые 

ящики

Оценка продаж

• Оценка доли рынка
• Оценка продаж должна быть 

разбита по месяцам
• Если вы используете прямую 

дистрибуцию, ваши показатели 
продаж будут постепенно расти 
с течением времени

• При оптовой и розничной 
торговле объемы продаж после 
запуска часто снижаются
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Упражнение 1. Составьте 
маркетинговый план для 

вашего бизнеса.

• Перечислите все товары 
или услуги, которые вы 
будете продавать

• Кто ваши клиенты?
• Каковы потребности и 

предпочтения ваших 
клиентов?

• Кто ваши конкуренты и 
каковы их конкурентные 
преимущества?

• Какие пробелы не 
заполнены вашими 
конкурентами?

1. Изучите 
рынок ваших 

товаров и 
услуг.
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1. Опишите ваши товары или услуги
2. Установите цену на ваши товары 

или услуги
3. Выберите место для своего бизнеса
4. Решите, какие методы вы будете 

использовать для продвижения 
своих товаров или услуг

5. Определите ключевые функции в 
вашем бизнесе и тех, кто будет их 
выполнять

6. Опишите процесс производства и 
распространения ваших товаров 
или услуг

7. Определите физическое 
расположение вашего бизнеса

2. Определите 
7 факторов 

вашего 
маркетин-

гового плана 

• Составьте прогноз 
объема продаж, 
которого вы можете 
достичь, и доли рынка, 
которую вы можете 
захватить в течение 
шести месяцев или года. 

3. Оцените 
объем продаж 
ваших товаров 

и услуг.



21

Часть II

1. Сотрудники
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Определите, какой персонал вам 
понадобится

Перечислите задачи, которые необходимо решить. 
Сгруппируйте похожие задачи вместе

Решите, для каких задач вы будете нанимать персонал

Определите, сколько сотрудников потребуется для 
выполнения каждой задачи.

Определите навыки, опыт и другие требования

Разработка должностных инструкций и описаний 
должностных обязанностей

Разработка рамочной политики

Нужен дополнительный персонал?

Или вы можете обучить имеющийся персонал? 

Если необходимо обучение, то какие виды обучения 
доступны, какие учебные заведения предлагают такое 
обучение и какова его стоимость?

Или, наоборот, вы можете прибегнуть к краткосрочному 
опыту, полученному за пределами вашей компании?

Наем персонала для зеленого 
бизнеса

Оценивая, какой персонал вам нужен, подумайте, требуются ли 
дополнительные технические навыки для вашей «зеленой» продукции/услуги.
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Набор персонала и смета 
расходов на персонал

• Подбирайте нужных людей, выявляя 
потенциальных кандидатов или рекламируя 
работу.

• Обратите внимание на другие soft навыки, 
такие как отношение к делу и приверженность 
делу.

• Проведите собеседование с 
квалифицированными кандидатами и 
выберите лучшего.

• Составьте письменные контракты, которые 
будут соответствовать местному трудовому 
законодательству и нормам.

• Оцените расходы на персонал: включите 
ежемесячную зарплату, страхование, 
медицинские взносы и пособия.

• Для экономии средств вы можете рассмотреть 
возможность найма сотрудников на неполный 
рабочий день

• Для выполнения каких 
задач вам нужен 
персонал?

• Какая квалификация 
необходима для каждого 
сотрудника?

• Сколько человек вам 
нужно нанять?

• Сколько вы будете платить 
каждому сотруднику в 
месяц?

Нанимайте 
персонал 

для своего 
бизнеса
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2. Организация и 
управление

Выбор формы организации

Формы 
органи-
зации

Стартовые 
и 

регистра-
ционные
расходы

Простота 
настройки 
и админ.

Финан-
совые
риски

Возмож-
ность
иметь 

партнеров

Как 
прини-
маются 

решения

Налоги на 
прибыль 

компании
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Организация и управление 
зеленым бизнесом

Может принимать любую доступную юридическую форму

Подумайте о налогах, которые должен платить ваш бизнес, 
о лицензиях и разрешениях, которые необходимо получить, 
и о страховке, которую необходимо заключить.

В некоторых странах предприятиям приходится 
платить дополнительные экологические налоги, 
такие как плата за загрязнение окружающей 
среды.

Экологические разрешения могут быть 
включены в нормативные акты вашей страны, и 
для получения разрешения вам может 
потребоваться представить отчет об оценке 
воздействия на окружающую среду.

Формы организации

Формы 
органи-
зации

Индивидуальный 
предприни-

матель

Партнерство

Общество с 
ограниченной 

ответствен-
ностью

Кооператив

Бизнес будет принадлежать 
только вам, и вы будете иметь 
право принимать все деловые 
решения.

Партнеры владеют бизнесом 
и вместе принимают все 
решения.Компания с ограниченной 

ответственностью 
принадлежит одному или 
нескольким владельцам, 
называемым акционерами.

Кооператив состоит из 
нескольких человек, которые 
решили работать вместе для 
достижения общей цели.
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Индивидуальный 
предприниматель

Преимущества

• Принятие решений 
происходит быстро, 
потому что только вы 
имеете право 
принимать решения

• Процедуры открытия 
бизнеса просты, а 
затраты невелики

Недостатки

• Индивидуальное 
предпринимательство 
– самый рискованный 
из всех видов 
бизнеса, поскольку вы 
лично отвечаете за 
все долги 
предприятия

Партнерство

Преимущества
• Процедуры довольно 

просты, а затраты 
относительно невелики.

• Партнеры могут дать 
вам навыки и опыт, 
которых у вас нет.

• Риск снижается, 
поскольку все партнеры 
разделяют 
ответственность за 
долги

Недостатки
• Принятие решений 

происходит медленнее, 
чем в случае с 
единоличным 
владельцем, поскольку 
решение должно быть 
согласовано со всеми 
партнерами
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Общество с ограниченной 
ответственностью

Преимущества
• Риски ниже, поскольку 

они разделены с другими 
акционерами

• Собственики не несут 
личной ответственности 
за долги компании

• Такая форма организации 
часто считается более 
стабильной и надежной 
для кредиторов, 
поставщиков и клиентов

Недостатки
• Создание иногда 

довольно сложно.

• Принятие решений может 
быть медленным и 
трудным, потому что не 
все участники всегда 
согласны.

Кооператив

Преимущества

• Как правило, 
финансовые риски 
для участников не 
очень высоки, и они 
не несут личной 
ответственности за 
любые долги 

Недостатки

• Создание и 
регистрация 
кооперативов сложны 
и требуют много 
времени
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Налоги

• НДС, налоги с 
продаж, 
налоги на 
прибыль, 
подоходный 
налог,...

Сотрудники

• Минимальная 
заработная 
плата, 
рабочее 
время, 
праздники, 
охрана труда, 
больничные 
листы,...

Лицензии и 
разрешения

Страхование

Юридические обязанности

• Решите, какая форма 
организации лучше всего 
подойдет для вашего 
бизнеса.

• Перечислите юридические 
обязанности, доступные 
вашему бизнесу, и виды 
страхования, которые вам 
понадобятся.

Решите, как 
будет 

организован 
ваш бизнес
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3. Внутрифирменные 
закупки

Закупка оборудования

• Оборудование - это все машины, инструменты, мастерские, 
транспортные средства и т. д., которые необходимы вашему бизнесу 
для производства товаров или оказания услуг.

• Чтобы выбрать хорошее оборудование, необходимо обратить 
внимание на следующие аспекты:

Хорошо 
ли он 

работает
?

Есть ли 
что-

нибудь 
лучше?

Дорого ли 
стоит 

операция?

Потребуется 
ли 

оператору 
специаль-

ное
обучение?

Как долго 
они 

продер-
жатся?

Есть ли у 
них 

хороший 
гарантий-
ный срок?

Установка 
и 

обслужива
ние

Могу ли я 
найти 

запасные 
части?
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Поиск сырья

Сырье - это все 
материалы и 

детали, которые 
идут на 

изготовление 
ваших товаров.

Вам необходимо обеспечить 
бизнес достаточным 

количеством сырья для 
производств

Вы должны покупать 
материалы у проверенных 
поставщиков и убедиться в 

хорошем качестве

Закупка готовой продукции

Какие товары нужны 
вашим 

покупателям?

Хотят ли ваши 
клиенты иметь 

гарантированное 
качество продукции?

Какие экологические 
проблемы волнуют 

ваших клиентов?

Какие цены готовы 
платить ваши 

клиенты?

Сколько единиц 
каждого товара вы 

планируете 
продавать в неделю 

или месяц?

Можете ли вы 
купить товар 
напрямую у 

производителя или 
вам придется 

покупать его через 
оптовик
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4. Расчет стоимости товаров 
и услуг

Каковы затраты

Фиксированные расходы 
остаются неизменными даже при 
изменении объема производства, 
объема продаж или количества 
предоставляемых услуг. 

Переменные затраты 
колеблется в зависимости от 
объема производства, объема 
продаж или количества оказанных 
услуг. 

Затраты – это все 
деньги, которые 

ваш бизнес тратит 
на производство 

и продажу 
товаров или услуг.
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Зачем вам нужно определять 
затраты?

Калькуляция себестоимости - это способ расчета общих 
затрат на производство, продажу продукции или 
оказание услуг.

• Калькуляция затрат поможет вашему бизнесу:

• Установить цены

• Сокращение и контроль затрат

• Принимайте лучшие бизнес-решения

• Планировать на будущее

Общие 
переменны

е затраты
+

Общие 
постоянные 

затраты
=

Общие 
расходы

Определение затрат производителя или 
поставщика услуг

Шаг 1

Оценивайте

Шаг 2

Оценивайте

Шаг 3

Оценивайте

Переменные 

затраты
+

Фиксированн

ые расходы
=

Общие 

расходы
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Определение стоимости 
зеленого бизнеса

Могут потребоваться дополнительные инвестиции в 
оборудование, помещения, навыки или другие области

Но с помощью этих инвестиций вы также можете сэкономить 
на текущих расходах. Например, использование солнечных 
батарей сократит ваши счета за электроэнергию.

Другие экологичные решения, такие как покупка подержанного 
оборудования или мебели для вашего бизнеса, также помогут вам 
снизить стоимость продукта.

Оценивая, какой персонал вам нужен, подумайте, требуются ли 
дополнительные технические навыки для вашей «зеленой» продукции/услуги.

Шаг 1. Оценка переменных затрат на 
единицу продукции

1. Перечислите затраты, которые 
меняются в зависимости от объема 
производства или количества 
оказанных услуг

Запишите статью в первой части формы 
калькуляции себестоимости продукции, 
колонка 1

2. Получите стоимость покупки 
одной единицы по каждого входа

Запишите стоимость в колонку 2

3. Рассчитайте, какие затраты 
необходимы для производства 
продукта или предоставления 
услуги.

Запишите полученное число в колонку 3

4. Рассчитайте стоимость каждого 
ресурса, необходимого для 
производства продукта или 
предоставления услуги.

Умножьте стоимость единицы каждого 
исходного материала (колонка 2) на 
количество, необходимое для 
производства одной единицы (колонка 3)

5. Рассчитайте общие переменные 
затраты на одно изделие

Сложите все суммы в столбце 4. Запишите 
результат в поле для пункта (1)
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Шаг 2. Оцените постоянные 
затраты на единицу продукции

1. Оцените общие постоянные 
расходы в месяц

2. Рассчитайте общие переменные 
расходы вашей компании в месяц

Запишите результат расчета в поле 
для пункта (3) формы калькуляции 
себестоимости продукции

3. Рассчитайте отношение общих 
постоянных затрат к общим 
переменным затратам в месяц

Запишите результат в поле для 
пункта (4) формы калькуляции 
себестоимости продукции

4. Рассчитайте общие постоянные 
затраты на одно изделие

Запишите результат в поле для 
пункта (5) формы калькуляции 
себестоимости продукции

Шаг 3. Сложите общие затраты

Переменные 

затраты на 

единицу 

продукции

+
Постоянная 

стоимость на 

единицу
=

Общая 

стоимость 

на единицу
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Определение затрат для оптового или 
розничного продавца

Шаг 1

Найдите 

информацию 

о

Шаг 2

Оцените

Шаг 3

Сумма

Переменные 

затраты
+

Постоянные 

расходы
=

Общая 

стоимость

Шаг 1. Найдите информацию о 
переменных затратах

• Переменные затраты –
это затраты на 
приобретение товаров 
для перепродажи

• Если затраты невелики, 
они будут считаться 
постоянными. 
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Шаг 2. Оцените постоянные 
расходы

1. Перечислите все постоянные 
расходы, которые понесет ваш 
бизнес.

Запишите строительство в форму 
Постоянные затраты, колонка 1

2. Оцените, сколько вашей компании 
придется платить за каждый товар в 
месяц

Введите затраты в форму Постоянные 
затраты, колонка 2

3. Рассчитайте общую сумму 
постоянных расходов вашей 
компании в месяц

Сложите общую сумму в колонке 2 формы 
постоянных затрат. Запишите результат 
расчета в части 2 формы калькуляции 
себестоимости продукции в поле для 
пункта (2)

4. Рассчитайте общие переменные 
расходы вашей компании в месяц

Запишите результат в форму Стоимость 
продукта в поле для пункта (3)

5. Рассчитайте отношение общих 
постоянных затрат к общим 
переменным затратам

Запишите результат в форму «Стоимость 
продукта» в поле для пункта (4)

6. Рассчитайте общие постоянные 
затраты на одно изделие

Запишите результат в форму «Стоимость 
продукта» в поле для пункта (5)

Шаг 3. Добавьте, чтобы 
получить общую стоимость

Costuri

variabile
+

Постоянные 

расходы
=

Общие 

расходы
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5. Финансовое 
планирование

Что такое финансовое 
планирование?

ФИНАНСОВОЕ ПЛАНИРОВАНИЕ 
– это обдумывание и принятие 

решения о том, что делать с 
деньгами, которые будут 
поступать в ваш бизнес и 

уходить из него.

ФИНАНСОВЫЙ ПЛАН – это 
перспективный прогноз 

финансового состояния вашего 
бизнеса.
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Шаги в финансовом 
планировании

Примите 
меры, если 

что-то 
пошло не 

так

Сравнивай
те записи 

обоих 
планов 
каждый 
месяц

Составьте 
план 

потока 
денежных 

средств

План по 
получению 

прибыли

План прибыли

Прибыль – это сумма денег, оставшаяся 
после вычитания всех расходов на ваш бизнес 

из общего объема продаж.

Продажи Затраты Прибыль



39

План продаж

План продаж прогнозирует объем продаж, 
который ваш бизнес, вероятно, будет 

осуществлять каждый месяц

• Определите цену, которую вы будете 
назначать за свои товары или услуги.

• Оцените, сколько товаров вы сможете 
продавать в месяц.

План расходов

План расходов показывает, какие расходы ваш 
бизнес, скорее всего, будет нести каждый 

месяц

• Оцените переменные затраты на единицу 
продукции и общие постоянные затраты в 
месяц для вашего предприятия.

• Оцените количество товаров или услуг, 
которые ваша компания будет производить 
или предоставлять каждый месяц
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План потока денежных средств

• План потока денежных 
средств – это прогноз того, 
сколько денежных средств 
будет поступать и 
выводиться из вашего 
бизнеса каждый месяц.

• План потока денежных 
средств поможет вам 
убедиться, что в любой 
момент у вашего бизнеса 
не закончится наличность 

Поток денежных средств

Вход наличных
• Денежные средства от 

продаж за наличный 
расчет

• Денежные средства от 
продаж в кредит

• Прочее: займы, гранты и 
т.д.

Выход наличных
• Приобретение товаров

• Выплата заработной 
платы

• Приобретение 
оборудования

• Погашение кредитов

• Прочие платежи: аренда, 
электричество, вода и т.д.

Денежные 
средства на 

конец месяца
=

Денежные 
средства на 

начало 
месяца

+
Вход 

денежных 
средств 

-
Выход 

денежных 
средств
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Упражнение № 2. 
Определение стоимости ваших 
товаров и услуг и составление 

финансового плана

• Соберите данные, 
рассчитайте их и внесите 
результаты в: 
– Форма калькуляции 

себестоимости продукции
– Форма фиксированных затрат
– Форма амортизации
– Общие переменные затраты в 

месяц

• Если вы планируете начать 
оптовый или розничный 
бизнес, заполните: 
– Форма калькуляции 

себестоимости продукции
– Форма фиксированных затрат
– Форма ежемесячных закупок

1. 
Определение 

стоимости 
товаров или 

услуг
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1. Разработайте план 
продаж и план затрат на 
основе оценок продаж

2. Возьмите информацию 
из плана продаж и 
плана затрат и введите 
ее в план прибыли

2. Составьте 
план прибыли 

для вашего 
бизнеса

• Спрогнозируйте, сколько 
денег будет поступать и 
выводиться из вашего 
бизнеса каждый месяц

• Убедитесь, что у вашего 
бизнеса никогда не 
закончится наличность

3. Составьте 
план 

движения 
денежных 

средств для 
вашего 

бизнеса.
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Часть III

1. Начальный капитал
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Начальный капитал

Цели сессии:

1. Определение понятия «собственный капитал», включая 
капитальные вложения и оборотный капитал

2. Знание не менее 10 источников финансирования стартового 
капитала

3. Развитие навыков привлечения источников капитала для 
вашего бизнеса

Начальный капитал

Инвестиционный 
капитал 

предназначен для 
приобретения 

дорогостоящих и 
долговечных активов

Оборотный капитал –
это деньги, 

необходимые для 
оплаты расходов, 
понесенных после 

начала бизне

Начальный 
капитал – это 

деньги, 
необходимые 

вам для начала 
бизнеса
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Начальный капитал

Инвестиционный 
капитал
• Комнаты для бизнеса:

– Строительство 
помещений

– Покупка помещения

– Аренда помещения

– Ведение бизнеса из 
дома

• Оборудование:
– Поиск

– Аренда

Оборотный капитал

• Запасы сырья и готовой 
продукции

• Рекламные 
мероприятия

• Заработная плата

• Аренда

• Страхование

• Прочие расходы

Источники стартового капитала

Собственная 
собственность владельца
• Собственные средства 

владельца 
используются в 
качестве стартового 
капитала 

Împrumuturi
• Банки
• Государственные 

кредитные схемы
• Гранты (CMDA)
• Микрофинансовые 

организации
• Ассоциации, основанные 

на членстве
• Другие источники: 

друзья, семья и т.д.
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2. Ваш бизнес-план
Воркшоп

Финансирование CMDA
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