РЕЗЮМЕ: КРАТКОЕ СОДЕРЖАНИЕ БИЗНЕС-ПЛАНА

Надо иметь ввиду, что банки или западные инвесторы, фонды и организации, предоставляющие льготные кредиты и гранты, получают десятки бизнес-планов. Поэтому резюме бизнес-плана следует дать сжатым, коротким (не более 2-3 страниц), что будет обзором делового предложения, способного привлечь внимание инвестора и стимулировать его к дальнейшему рассмотрению плана. Нередко именно эта информация используется при представлении заявки в банк или фонд на дополнительное или начальное финансирование. 
В этом разделе должно быть четко определено, какая возможность для предпринимателя в бизнесе открывается, в чем ее привлекательность, кто будет во главе нового бизнеса, каковы его (их) достоинства, как новая фирма проникнет на рынок, каковы ее перспективы и т.д. 
Обычно резюме составляют на основе уже готовых пунктов плана. Затем, как бы обобщая их, из каждого раздела выписывают одно-две наиболее существенных предложения и цифровые показатели. Ориентировочно можно выделить следующие позиции данной части плана: 

- Ваши цели в бизнесе; 

- возможности бизнеса и стратегия их реализации; 

- намечаемые рынки сбыта и прогноз; 

- конкурентное преимущество; 

- прогнозируемые финансовые результаты; 

- компетенция и профессионализм Вашей управленческой команды; 

- требуемая сумма инвестиций. 
В рамках одного абзаца опишите Ваши цели и основные направления его достижения. Какие возможности имеются: новые услуги без конкурентов, укажите перспективы расширения рынка реализации Ваших услуг, включая международный. Этот пункт должен занимать 2-3 абзаца. 
В следующем пункте резюме описываете: какой сегмент рынка Вы охватываете с предполагаемой реализацией в количественном и денежном выражениях и моменты ценовой политики. Данный пункт должен занимать 3-4 абзаца. 
Очень коротко опишите конкурентное преимущество Ваших услуг, в чем прояв-ляются эти моменты. Объем места для этого 1-2 абзаца. Какие слабые места имеют Ваши конкуренты на рынке. 
Следующий пункт резюме должен быть посвящен финансовым результатам Вашего бизнеса: доходы и прибыль от деятельности, сроки оборота капитала, рентабельность производства и другие финансовые показатели, характеризующие эффективность Вашей деятельности. 
Дайте характеристику руководителям и специалистам в плане компетентности и наличия опыта, профессиональных качеств, достаточных для реализации целей и задач фирмы, отраженных в бизнес-плане. 
В завершение данного раздела-резюме оцените требуемую сумму для инвестиции или финансирования бизнес-плана в национальной валюте или в долларах США. 

МЕСТОНАХОЖДЕНИЕ ФИРМЫ

В этом разделе необходимо написать о выборе местонахождения фирмы, если этот вопрос решен, тогда какое значение оно имеет в реализации плана. Если данный вопрос будет решен в перспективе, тогда опишите какой идеальный вариант для Вас представляется и каким способом Вы достигнете это. В данном разделе необходимо ответить на следующие вопросы: 
- по какому адресу находится фирма? 
- какое значение имеет местонахождение фирмы для достижения цели и решения задач плана. 
- каковы особенности занимаемого помещения ? 
- есть ли необходимость реконструкции помещения или офиса, если “Да” то, во что это обойдется? 
- как отразится на финансовой деятельности фирмы, оптимальный выбор местонахождения? 

 ЦЕЛЬ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ 

Цель можно рассматривать как путь к желаемому состоянию, которого Вы хотели бы достичь. Целесообразно выделить общие и конкретные цели. Вообще целевая ориентация бизнес-плана является очень важной, поскольку от правильно сформулированной цели зависит конечная оценка Вашей деятельности. Таким образом, необходимо сформулировать общие цели и более конкретные цели, долговременные и текущие или оперативные цели. Желательно, правильно сформулировать основную цель деятельности фирмы, а конкретным целям дать описание их приоритетности и сроки их исполнения, что является условием достижения общей цели. 
 ОТРАСЛЬ И СОЗДАВАЕМАЯ (СОЗДАННАЯ) ФИРМА

Необходимо описать общую картину и состояние рынка той отрасли, в которой работает Ваша фирма. Дайте емкость рынка, тенденции роста услуг и возможности появления новых потребителей. После описания отрасли, необходимо определить место фирмы или компании в данной отрасли и какую концепцию бизнеса необходимо сформулировать, т.е. какие услуги Ваша фирма будет предлагать; кто будет ее основным потребителем? 
Данный раздел завершится описанием стратегии выхода на рынок, роста услуг и объемов реализации. Для этого необходимо ответить на следующие вопросы: 
- описание предыдущей сферы в деятельности фирмы; 
- укажите связь между новыми видами услуг с предыдущей деятельностью фирмы; 
- каковы тенденции выбранной Вами области предпринимательства? 
- что обнадеживает перспективу выбранной Вами области предпринимательства? 
- видите ли Вы возможность выхода Вашего бизнеса на внешний рынок? 
- за счет чего Вы собираетесь выигрывать конкуренцию на рынке? 
- Ваши представления о тенденции расширения услуг в данной отрасли; 
- как Ваш деловой опыт поможет в экспансии на рынке? 

 ОПИСАНИЕ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ ФИРМЫ 

Цель данного раздела заключается в описании конкретных видов деятельности на ближайшие годы, при этом в перечне видов деятельности необходимо полнее их отражать. Однако, заметим, что из перечня видов деятельности указанных в Уставе, необходимо выделить именно те, которым и действительно будет заниматься фирма, т.е. какие услуги будет оказывать. Ответ на следующие вопросы отражают содер-жание данного раздела: 
- каково положение дел к моменту составления бизнес-плана: становление, расширение действующего предприятия, слияние или выделение из состава крупной компании? 
- каков юридический статус Вашей фирмы - частное владение, партнерство, корпорация, совместное предприятие и т.д.? 
- когда Ваша фирма начала (или будет начинать) функционировать? 
В случае создания новой фирмы, дополнительно описать следующие моменты: 
- почему Вы уверены в успехе своего предприятия? 
- обладаете ли Вы опытом предпринимательской или управленческой деятельности? 
При описании данного момента надо исходить из факта, что при отсутствии опыта управленческой деятельностью, будет ли возможно руководство фирмой другим лицам. 
Необходимо описать, при создании фирмы, пользовались ли советами и консультациями преуспевающих бизнесменов. Будете ли пользоваться услугами других фирм или их представителями. 
В завершении данного раздела надо охватить вопросы применения контрактной системы при принятии на работу. 
Описание данного раздела при слиянии с другой фирмой или поглощения другой фирмы, необходимо осветить причины принятия того или иного решения. Необходимо детально анализировать причину поглощения другой фирмы, к каким результатам может привести этот шаг и наоборот если Ваша фирма собирается влиться в другую фирму, какое место будет принадлежать Вашей фирме. 

 ВИДЫ ОКАЗЫВАЕМЫХ ВАМИ УСЛУГ 

Эта часть бизнес-плана начинается с раздела, в котором описываются те услуги, которые Вы хотите предложить будущим потребителям. Здесь от Вас потребуется предельная четкость и прежде всего ответы на такие вопросы: 
- какие потребности призваны удовлетворить Ваши услуги? 
- в чем особенность и почему потребитель будет отличать их от услуг Ваших конкурентов и отдавать им предпочтение? 
- какими патентами или авторскими свидетельствами защищены особенности Вашей технологии? 
Очень важно наглядно изображать новые приборы и системы в виде фотографий или качественно оформленными рисунками. 
Здесь же в разделе должна быть указана цена услуг и сравнительный анализ с ценами аналогичных услуг. Необходимо указать основные показатели качества услуг, преимущества его перед другими. Главный акцент делается на потребительские свойства услуг и какую пользу он может принести потенциальному потребителю. Кроме того, целесообразно ответить на следующие вопросы: 
- каковы слабые стороны оказываемых услуг? 
- охарактеризуйте качество жизненного цикла Ваших услуг? 
- какое время необходимо для начала оказания новых услуг? 
- каковы возможности адаптации (модификации) Ваших услуг к изменениям рынка? 
- могут ли Ваши услуги быть защищенны авторскими правами, патентами, отличительными знаками? 

ОЦЕНКА РЫНКА ОКАЗЫВАЕМЫХ УСЛУГ 

Чтобы добиться устойчивого роста объема оказываемых услуг, Вы должны дос-конально изучить свой рынок, другими словами, людей, которые будут пользоваться Вашими услугами. Необходимо держать под контролем круг Ваших потребителей. Тогда Вы всегда сможете решить, остаться на этом рынке или покинуть его. Однако действуйте осторожно. Появление на рынке или уход с него относится к числу наиболее важных стратегических решений и требует тщательного расчета. 
Конечно, Вы заинтересованы в тех потребителях, которые пользуются услугами по цене, обеспечивающей получение прибыли в достаточном объеме и на протя-жении длительного периода с тем, чтобы Ваша фирма могла существовать и развиваться. Значит, Ваша первая задача-определить свой целевой рынок. 
Поиск целевого рынка осуществляется путем логических рассуждений на тему: “Кто заинтересован в Ваших услугах?” Начните со своей сегодняшней клиентуры или того, кто мог бы стать потенциальным клиентом, как только фирма начнет функ-ционировать. 
Вы должны ответить на следующие вопросы: 
1) Каким Вы представляете свой рынок? 
2) Какие услуги пользуются спросом? 
3) Кто является Вашим клиентом в настоящее время? 
Cравнительно легко установить особенности покупательского спроса и прочие характеристики таких рынков, ежедневно наблюдая за ними и проводя выборочные исследования. 
 
Третий вопрос заслуживает особого внимания, поскольку Вашими услугами пользуются не только пациенты, но и работники фирм и организаций. Данные демографических исследований, которые сами по себе необходимы, подскажут, где найти свое место на рынке и как лучше организовать работу. Уже одно проведение простейшего демографического анализа даст Вам преимущество перед подавляю-щим большинством бизнесменов и менеджеров, которые полагаются на привычку и инерцию вместо того, чтобы заняться изучением рынка. Вам нужно научиться распознавать самого выгодного клиента и с полуслова понимать, что ему нужно. Это облегчит Вам последующий поиск нужной клиентуры, если Вы хотите ее увеличить. 
4) Как бы Вы охарактеризовали свой рынок? 
Ниже приведены возможные критерии сегментации рынка. 

	Для частных лиц: 
	Для фирм:

	Возраст 
Пол 
Вредные привычки
Любимое занятие
Образование 
Образ жизни
Социальная принадлежность
Профессия 
Уровень дохода 
	Сфера деятельности 

Местонахождение 
Численный состав
Доходность


Сегментирование рынка оправдывает себя даже в рамках маленькой фирмы. Установив, кто является самым желанным Вашим клиентом, не ленитесь вновь и вновь задаваться этими вопросами. 
5) Почему люди пользуются Вашими услугами? 
6) Почему они приходят к Вам, а не к другим? 
7) Какими именно услугами больше пользуются? 
8) Каким образом расширить круг клиентов? 

Восьмой вопрос является ключевым для определения Вашей стратегии в буду-щем. Оказывать услуги своим постоянным клиентам всегда легче, чем привлекать новых. Тем не менее, нужно постоянно следить за тем, чтобы на смену клиентов, которых Вы теряете по тем или иным причинам, приходили новые. Рост фирмы возможен только при расширении клиентуры. 
9)  Какова емкость Вашего рынка (рынков)? 
10)  Какая доля рынка приходится на Вашу фирму? 
11)  Каков потенциал роста данного рынка? 
12)  Что будет происходить с Вашей долей по мере расширения рынка - сокра-щение или увеличение? 
13)  Относится данный рынок к числу конкурентных или нет? Если нет почему? 
14) Вам необходимо оценить емкость своего рынка. Если клиентура малочисленна, Ваша фирма неминуемо обанкротится. 
15)  Чем привлечь клиентов и как удержать их внимание? 
16) Как добиться расширения границ рынка? 
Последние два вопроса подразумевают способ и место проведения рекламной компании, привлекательность и доступность Вашей фирмы, степень соответствия профиля Вашей фирмы запросам избранного сегмента рынка. 
Для предпринимателя составление рассматриваемого раздела плана крайне затрудняется тем, что очень сложно найти достоверные сводные исследования рынка. У зарубежных предпринимателей путь здесь куда проще: они могут получить нужные данные в местных медицинских учреждениях, ассоциациях. У нас же делают лишь первые шаги в этом направлении. За границей все члены ассоциации предоставляют информацию добровольно и бесплатно. Так же бесплатно (все расходы оплачены членскими взносами) они получают регулярные сводные обзоры: как меняется спрос на услуги отрасли, какие сдвиги произошли или наметились в его структуре, что происходит с ценами на услуги отрасли. Так что конкуренция конкуренцией, а общая потребность в сводной картине рынка столь велика, что ради ее удовлетворения конкурирующие предприятия согласны даже делиться своей коммерческой информацией. Думается, что создание таких ассоциаций важно и для отечественной экономики. 
Обследование и анализ рынка рекомендуется проводить по следующей схеме. Необходимо определить, кто является потребителем Ваших услуг или кто может стать им в будущем, при этом потенциальные потребители должны быть клас-сифицированы по относительно однородным группам в соответствии с общими идентифицируемыми характеристиками (например, на основе сегментов рынка). 
Покажите, легко ли выйти на потребителей, как они будут пользоваться Вашими услугами. Опишите особенности приема клиентов, включая высокий уровень оказываемых услуг, что является для них главным. 
Перечислите любые заказы на виды услуг, контракты или письменные обяза-тельства, которые у Вас уже есть на руках. Это наиболее сильная информация, которой Вы располагаете для привлечения кредитора или партнера. Перечислите также всех потенциальных потребителей услуг, уже выразивших заинтересованность в этих услугах, и объясните, почему эти услуги их заинтересовали. 
Назовите также потенциальных клиентов, не проявивших заинтересованность в предложенных услугах. Объясните, как Вы собираетесь их завоевать; покажите, как быстро, по Вашему мнению, все виды Ваших услуг утвердятся на рынке. 
 Размер рынка и возможные тенденции его развития. Размер рынка и возможные тенденции его развития 
Оцените на пять лет размер рынка и Вашу долю в нем по отдельным сегментам рынка в региональном или страховом разрезе в цифрах, сумах и долларах. Покажите их потенциальную прибыльность. Покажите возможный ежегодный рост рынка Ваших услуг, по крайней мере для трех лет по каждой из основных групп потребителей, если возможно, в региональном и страховом разрезах. Опишите основные факторы, влияющие на рост рынка (например, тенденции, правительственная политика и изменения в демографическом составе местности), дайте обзор предшествовавших тенденций развития рынка. Любые различия между прошлыми и проектируемыми тенденциями темпов роста рынка необходимо объяснить. 
 Оценка доли рынка и объема оказываемых Вами услуг. Оценка доли рынка и объема оказываемых Вами услуг 
Обобщите особые характеристики Ваших услуг, которые делают их конкурентоспособными в настоящем и будущем. Назовите потребителей услуг, которые готовы заключить или заключили договоры о пользовании Вашими услугами. Почему они это сделали? Оцените долю рынка и объем ваших услуг в штуках и сумах (или долларах) в каждом из трех последующих лет. 
Покажите, как рост услуг в цифрах и оцениваемая доля рынка связаны с разви-тием самой отрасли и ростом спроса потребителей, силой и слабостью конкурентов. 
Составить правильно раздел Вам помогут следующие вопросы. 
По основной характеристике рынка по Вашим услугам: 
1) Какова емкость рынка Ваших услуг? 
2) Какова степень насыщенности рынка подобными услугами? 
3) Каковы тенденции изменения емкости и насыщенности рынка на ближайшие 5 лет? 
4) Что делает Ваши услуги уникальными и почему клиенты предпочтут именно Ваши услуги? 
5) Какова общая тенденция спроса на Ваши услуги? 
По сегментированию рынка:По сегментированию рынка: 
1) Какие принципы сегментирования рынка являются наиболее соответствующими Вашим видам услуг? 
2) Какие сегменты и почему являются наиболее перспективными? 
3) Какие сегменты и почему являются для Вас целевыми сегментами (целевыми рынками)? 
4) Что привлекает типичного клиента данного целевого рынка (цена, качество, дополнительные услуги и т.п.)? 
По перспективам рынков:По перспективам рынков: 
1) Какие из этих рынков имеют наиболее благоприятные перспективы (объем услуг, уровень цен)? 
2) Какие из этих рынков являются наиболее выгодными для Вас? 
По прогнозированию оказания услуг:По прогнозированию оказания услуг: 
1) На какую долю рынка Вы рассчитываете? 
2) Какие виды услуг Вы собираетесь оказывать на выбранных Вами рынках в будущем году? 
3) Какой объем услуг Вы прогнозируете на этих рынках? 
4) Каков прогнозируемый рост оказываемых услуг на этих рынках в ближайшие 5 лет? 
5) Какие цены Вы прогнозируете на каждом этапе Вашей деятельности? 
О клиентах на Ваших рынках:О клиентах на Ваших рынках: 
1) Какие клиенты будут пользоваться Вашими услугами? 
2) Укажите конкретных пользователей для первого года деятельности фирмы. 
По продвижению Ваших услуг в условиях конкуренции:По продвижению Ваших услуг в условиях конкуренции: 
1) Какие другие фирмы оказывают аналогичные услуги на выбранных Вами рынках? 
2) Будете ли Вы пользоваться услугами специальных компаний для маркетинга и продвижения Ваших услуг? 

