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ВВЕДЕНИЕ

Практические занятия являются неотъемлемой составляющей процесса освоения программы обучения. Практические занятия в значительной мере определяют результаты и качество освоения дисциплины. В связи с этим планирование, организация, выполнение и контроль практических занятий приобретают особое значение и нуждаются в методическом руководстве и методическом обеспечении.

Основная цель методических указаний состоит в обеспечении студентов необходимыми сведениями, методиками для успешного выполнения работы, в формировании устойчивых навыков и умений по разным аспектам обучения, позволяющих самостоятельно решать учебные задачи, выполнять разнообразные задания, преодолевать наиболее трудные моменты.

Используя методические указания, студенты должны овладеть следующими навыками и умениями:

уметь:

вариативная часть:

– формировать банк предпринимательских идей и цели предпринимателя;
– составить бизнес - план;
– создать предпринимательскую единицу и организовать его деятельность.

знать:

вариативная часть:

– понимать содержание и суть предпринимательства;
– виды и формы предпринимательской деятельности;
– основы формирования культуры предпринимательства, принципы этического делового поведения предпринимателя.
В результате освоения дисциплины обучающийся должен уметь:

проводить психологический самоанализ предрасположенности к предпринимательской деятельности; 

формировать банк предпринимательских идей и цели предпринимателя; 

выбирать организационно-правовую форму предпринимательской деятельности; формировать пакет документов, необходимых для предпринимательской деятельности; осуществлять технико-экономическое обоснование бизнес-идеи

В результате изучения дисциплины обучающийся осваивает элементы компетенций.

Перечень общих компетенций, элементы которых формируются в рамках дисциплины ОК.1, ОК.2, ОК.3, ОК.4, ОК.5, ОК.6, ОК.7, ОК.9, ОК.10, ОК.11
Перечень профессиональных компетенций:

ПК 6.4, ПК 6.3, ПК 6.2, ПК 6.1
Объем учебной дисциплины и виды учебной работы

	Вид учебной работы
	Объем часов

	Суммарная учебная нагрузка во взаимодействии с преподавателем
	70

	Объем программы
	64

	в том числе:

	практические занятия
	14


1. Перечень и содержание практических занятий
	Наименование тем
	Содержание практических занятий
	Объем часов

	Тема 3.

Концепция и родовые признаки бизнеса 
	Практическое занятие 1. Формирование концепции бизнеса.
	2

	Тема 6.

Финансовое обеспечение предпринимательской деятельности 
	Практическое занятие 2. Решение задач на определение эффективности предпринимательской деятельности.
	2

	Тема 8.

Риски предпринимательской деятельности 
	Практическое занятие 3 Анализ и определение рисков в предпринимательской деятельности.
	2

	Тема 10.

Бизнес-планирование предпринимательской деятельности 
	Практическое занятие 4. Характеристика продукции и услуг. Описание предприятия и отрасли. Исследование и анализ рынка. 
	2

	Тема 10.

Бизнес-планирование предпринимательской деятельности 
	Практическое занятие 5.. Выбор стратегии маркетинга. Описание товарной, ценовой сбытовой и коммуникативной политики.

	2

	Тема 10.

Бизнес-планирование предпринимательской деятельности 
	Практическое занятие 6. Разработка производственного и организационного плана Разработка финансового плана и финансовой стратегии.

	2

	Тема 10.

Бизнес-планирование предпринимательской деятельности
	Практическое занятие 7. Подготовка презентации
	2

	Всего
	
	14


2.МЕТОДИЧЕСКИЕ УКАЗАНИЯ К ПРАКТИЧЕСКИМ ЗАНЯТИЯМ

Практическое занятие №1
Тема 3. Концепция и родовые признаки бизнеса
ПРАКТИЧЕСКОЕ ЗАНЯТИЕ №1

ФОРМИРОВАНИЕ КОНЦЕПЦИИ БИЗНЕСА.

Цели занятия:

- обеспечить в ходе практического занятия усвоение основных понятий по теме:

«Концепция и родовые признаки бизнеса»;

- сформировать практические умения и навыки, необходимые в последующей учебной

деятельности, путем систематизации, закрепления и расширения теоретических и практических

знаний по дисциплине и применение этих знаний для решения конкретных задач.

Опорные вопросы:

- определение понятия «бизнес»

- принципы бизнеса

- место бизнеса в деятельности человека

- субъекты и объекты предпринимательской деятельности

- экономическая основа бизнеса

- концепция бизнеса

ЗАДАНИЕ 1. Выполните тест. Сформируйте бизнес-концепцию проекта

Тест на предрасположенность к предпринимательской деятельности.

На вопросы отвечать «да»( 1очко) или « нет»(0 очков).

1. Умеете ли вы доводить начатое дело до конца, несмотря на возникающие препятствия?

2. Умеете ли вы настоять на принятом решении или вас можно легко переубедить?

3. Любите ли вы брать на себя ответственность, руководить?

4. Пользуетесь ли вы уважением и доверием своих коллег?

5. Вы здоровы?

6. Готовы ли вы трудиться от зари до зари, не получая немедленной отдачи?

7. Любите ли вы общаться и работать с людьми?

8. Умеете ли вы убеждать других в правильности избранного пути?

9. Понятны ли вам идеи и мысли других?

10. Есть ли у вас опыт работы в той области, в которой вы хотите начать собственное дело?

11. Знакомы ли вы с действующими правилами налогообложения, калькуляции заработной платы, ведения бухгалтерского учета?

12. Будет ли в вашем городе или области спрос на товар или услугу, которые вы собираетесь предложить?

13. Есть ли у вас начальная подготовка в области маркетинга и финансов?

14. Хорошо ли идут дела в вашем городе (области) у других предпринимателей вашего профиля?

15. Есть ли у вас на примете помещение, которое можно арендовать?

16. Располагаете ли вы достаточными финансовыми средствами, чтобы поддержать свое

предприятие в течение первого года его существования?

17. Есть ли у вас возможность привлечь к финансированию создаваемого вами предприятия родных и знакомых?

18. Есть ли у вас на примете поставщики необходимых вам материалов?

19. Есть ли у вас на примете толковые специалисты, обладающие опытом и знаниями, которых вам не хватает?

20. Уверены ли вы в том, что иметь собственное дело — это главная ваша мечта?

Результат

Если сумма очков равна 17 и более, вы имеете все необходимые качества, чтобы стать

предпринимателем. Ваши целеустремленность, энергия и вера в успех помогут реализовать любую стоящую идею — главное, чтобы идеи действительно того заслуживали.

Вы набрали от 13 до 17 очков? Ваши шансы на успех в качестве предпринимателя не столь очевидны. Однако вы можете стать удачливым дельцом, коммерсантом.

Если у вас менее 13 очков, из вас вряд ли выйдет хороший предприниматель. Постарайтесь набраться опыта, и прежде, чем встать на путь свободного предпринимательства, еще и еще раз

сопоставьте свои интересы, желания и возможности.

ЗАДАНИЕ № 2. Для успешного продвижения бизнеса предпринимателю важно понять, какой товар или услугу надо предложить покупателю.

Описание товара

	Наименование изделия/услуги
	

	Функциональное назначение и область применения

(для каких потребителей предназначена продукция)
	

	Соответствие стандартам и нормативам
	

	Стоимостная характеристика (примерная стоимость

на разных этапах жизненного цикла товара/услуг)
	

	Стадия развития продукта (опытная партия,

серийное производство)
	

	Экспортные возможности продукции
	

	Преимущество продукции перед аналогом
	

	Технические, эстетические и другие характеристики

продукции
	


ЗАДАНИЕ 3. Выберите перспективную бизнес-идею. Выбор тщательно обоснуйте, изложив его в связном тексте объемом 150-180 слов. Определите возможные причины провала бизнес-идеи.

Параметры оценки бизнес – идеи:

1. Суть идеи.

2. Затраты первоначальные.

3. Затраты на осуществление деятельности.

4. Перспективы.

5. Конкуренты.

6. Прогноз оптимистический и пессимистический

ЗАДАНИЕ 4 Напишите выгоды от существования предпринимательской деятельности.

	Экономические выгоды
	Социальные выгоды

	1
	

	2
	


Практическое занятие №2

Тема 6.Финансовое обеспечение предпринимательской деятельности.

Практическое занятие 2. Решение задач на определение эффективности предпринимательской деятельности.
Цель работы: Расчет показателей эффективности бизнеса.
Задание: Используя данные бюджета доходов и расходов  составьте прогнозный бюджет движения денежных средств

	№
	Показатель
	2021
	2022
	2023

	1
	Рентабельность,%
	
	
	

	2
	Выручка, тыс.руб
	
	
	

	3
	Себестоимость, тыс.руб
	
	
	

	4
	Внутренняя норма доходности, %
	

	5
	Точка безубыточности от продажи, тыс.руб
	
	
	

	6
	Окупаемость
	


Контрольные вопросы:

1.Что такое рентабельность?

2.Опишите расчет точки безутыточности.
Задания:

1.Дать письменный ответ на контрольные вопросы.

2.Дать определение основным понятиям темы.

Практическое занятие №3

Тема 8. Риски предпринимательской деятельности.

Практическое занятие 3 Анализ и определение рисков в предпринимательской деятельности.
Цель: определение возможных рисков действующей организации.
Задание: различать причину возникновения риска и ее отрицательное влияние на бизнес.

Причины и последствия рисков

В качестве примеров можно рассмотреть следующие риски:

	Причина возникновения риска
	Отрицательное влияние на бизнес



	– чрезмерно высокая доля заемных средств;
	

	– чрезмерная стоимость заемных средств (переплата не окупается);
	

	– чрезмерная зависимость от какого-либо одного конкретного поставщика, оборудования, покупателя, рынка сырья или рынка сбыта;
	

	– потеря ключевых контрагентов (поставщиков, покупателей);
	

	– недооценка значения использования современной техники и технологии;
	

	– уход опытных сотрудников;
	

	– вынужденные простои, неритмичная работа;
	

	– невыгодные долгосрочные соглашения;
	

	– недостаточность капитальных вложений (инвестиций)
	

	– повторяющиеся значительные потери и убыточность;
	

	– нехватка оборотных средств (кассовые разрывы, низкая ликвидность);
	

	– увеличение просроченной кредиторской и дебиторской задолженности;
	

	– увеличение продолжительности оборота капитала;
	

	– чрезмерный запас сырья и / или готовой продукции и т. д.
	


Практическое занятие №4

Тема 10. Характеристика продукции и услуг. Описание предприятия и отрасли. Исследование и анализ рынка 

Практическое занятие 4. Характеристика продукции и услуг. Описание предприятия и отрасли. Исследование и анализ рынка.
Цель: провести анализ возможных рынков реализации продукции.

Задание: Необходимо разработать целевую аудиторию и образ клиента:
- Анализ рынка и отрасли

- Целевые рынки (целевые потребители)

- Анализ рынков сбыта (оценка размера рынка и возможных тенденций его развития, оценка доли рынка и объема продаж, сегментация рынка и определение ниши продукта бизнеса).

Определяются и детально описывают целевые группы (приводятся качественное характеристики), на которые будет нацелен продукт/услуга компании. Должны быть представлены основные характеристики типичного клиента (портрет), причем такие, которые включены в бизнес-концепцию.

Определено и продемонстрировано отношение целевой группы к определенной сфере коммерческого взаимодействия, к определенному товару/услуге.

Необходимо  с использованием методов и инструментов, максимально точно и достоверно оценить размер всей целевой группы, на которую нацелен производимые компанией продукт/услуга. Также, необходимо оценить размер прогнозируемой доли от общей величины целевой группы, которую планирует занять ваша компания в процессе своей деятельности.

Важно использовать официальные и фактические данные для расчета численности целевых групп, доли и ниши рынка. Анализ фактической и прогнозируемой ситуации по работе с целевой аудиторией (воронки продаж).

Результаты работы над модулем представляются в виде публичной презентации.

Таблица 1
Сегментация рынка по методике 5W Шерингтона

	СЕГМЕНТАЦИЯ
	Характеристика  сегмента

	Что? 
	

	Кому?
	

	Когда?
	

	Где?
	

	Почему?
	


Опишите характеристики целевой аудитории,  формируя портрет клиента Вашего бизнеса

Таблица 2

Характеристики целевой аудитории

	№
	Параметры целевой аудитории
	Описание

	1.
	Географические
	

	2.
	Социально-демографические
	

	3.
	Психографические
	

	4.
	Поведенческие
	


Приложение 2

Источник   информации для заполнения таблицы   2

	Параметры целевой аудитории
	Краткое описание

	Географические
	Географические характеристики целевой аудитории задают фактические границы рынка.

	Социально-демографические
	Социально-демографические характеристики целевой аудитории позволяют задать четкий таргетинг при рекламных кампаниях и определить границы рынка с точки зрения возраста, социального статуса и платежеспособности аудитории.

	Психографические
	Психографические характеристики позволяют составить подробный портрет потребителя и описать его с точки зрения человеческих черт характера и ценностей, очень необходимы на высококонкурентных рынках и при использовании эмоционального позиционирования продукта.

	Поведенческие
	Поведенческие параметры целевой аудитории позволяют описать подробно особенное поведение потребителей при выборе, покупке и использовании товара, что может очень помочь для проведения рекламных кампаний.


Источник   информации для заполнения  строки 1 таблицы 2

Географические

Географическое сегментирование рынка — это процесс объединения всех покупателей рынка в группы по таким критериям, как: географическое месторасположение и географические условия проживания.

	Наименование
	Описание

	Диапазон распространения рынка
	мировой, национальный, региональный, местный

	Регион
	Ближний Восток / Дальний Восток / Центральный регион и т.п; Западная Европа / Восточная Европа / Страны Азии и т.п;

	Численность населения
	жители малых городов / жители крупных городов / жители городов-миллионников и т.п; до 250 тыс.чел / 250 — 500 тыс.чел / 500 — 800 тыс. чел и т.п;

	Значение населенных пунктов
	курортные города / добывающие города / культурные центры / религиозные центры и т.п;


Источник   информации для заполнения  строки 2 таблицы 2

Социально -демографические

Это процесс разделения всех покупателей рынка на однородные группы по поло-возрастным критериям, доходу или социальному статусу в обществе. Является самым распространенным методом сегментации рынка, так как критерии данного метода сегментирования легко поддаются измерению, а, следовательно, размеры сегментов поддаются точному математическому расчету.

	Наименование
	Описание

	Пол
	женщины или мужчины

	Возраст
	до 6 лет, 6-11 лет, 12-19 лет, 20-25 лет, 26-30 лет, 30-35 лет, 65+/ или новорожденные дети, подростки, взрослое население, пенсионеры

	Уровень дохода
	потребители с высоким, средним или низким уровнем дохода / или с описанием точных границ дохода: менее 3 тыс.руб, 3-5 тыс. руб,5-10 тыс.руб

	Жизненный цикл семьи
	одиночки, молодая семья без ребенка, молодая семья с ребенком, семья в браке более 5 лет, пожилые супруги и т.д

	Наличие, возраст и количество детей
	есть дети / нет детей; новорожденные/ дети в возрасте от 1,5 до 3 лет/ дети в возрасте от 3-7 лет/ подростки и т.п; один ребенок/ 2 ребенка/ 3 и более детей

	Национальность и расовая принадлежность
	русские, американцы, украинцы, восточные народы, европейские нации

	Род занятий
	умственный труд или технические специалисты; собственники бизнеса, назначенные руководители бизнеса, руководители среднего звена, офисные работники; пенсионеры, студенты, домохозяйки и т.п

	Образование
	высшее, среднее, средне-специальное, без образования; знание языков и т.п

	Сфера работы
	строительство; образование; питание; розничная торговля; здравоохранение и т.п

	Важные события
	дни рождения, окончание учебного заведения, юбилеи, национальные праздники, спортивные события

	Религиозные убеждения
	католики, протестанты, мусульмане, иудеи, индусы

	Поколения
	родившиеся до 1964 года, родившиеся в период с 1964-1980, родившиеся после 1980


Источник   информации для заполнения  строки 3 таблицы 2

Психографические

Сегментация рынка по психографическим признакам — это процесс разделения всех покупателей рынка на однородные группы по таким критериям, как: ценности, убеждения, мотивация к покупке товара и тип личности. Теория психографического сегментирования рынка родилась сравнительно недавно, но уже успела завоевать признание в области маркетинга, так как наилучшим образом способна объяснить причину покупки товара разными потребителями.
	Образ жизни потребителя
	динамичный, размеренный, сельский, городской

	Отношение потребителя к инновациям
	новаторы, консерваторы, традиционалисты

	Отношение к себе, восприятие своего «Я»
	ощущение себя жертвой — неспособность повлиять на что-либо; ощущение себя лидером — способность изменить мир или положение вещей; ощущение себя как «я как все»; ощущения себя как «я лучше других»

	Кто является кумиром, лидером для потребителя?
	сверстники, известные личности, подруги и друзья, родители

	Внутренняя мотивация покупки
	желание самовыражения; желания достижения идеала; желание признания

	Отношение к местному производителю
	положительное, отрицательное, стремление к западному

	Жизненная позиция
	активная, положительная, спокойная, утвердительная, пассивная, агрессивная

	Ценности
	здоровье, семья и дети, дом и уют, близкие, общение, самореализация, материальное благополучие, духовный рост, удовольствия, стабильность, свобода, положение в обществе


Источник   информации для заполнения  строки 3 таблицы 2

Поведенческие

К поведенческим признакам можно отнести любые параметры, которые могут описать процесс совершения покупки потребителем. Некоторые из них:

	Признаки сегментирования
	Описание

	Место совершения покупки
	где потребитель предпочитает совершать покупку: аптека, гипермаркет, супермаркет, дискаунтер, магазин у дома, рынок, интернет-магазин

	Частота совершения покупки и частота потребления продукта
	раз в неделю, 2 раза в неделю, более 2-х раз в неделю и т.п

	Искомые выгоды для потребителей
	то, что является основной движущей силой покупки: качество, сервис, экономия, скорость

	Отношение к товару
	лояльные / нелояльные / отказавшиеся или восторженное, благожелательное, безразличное, отрицательное или враждебное

	Ключевые драйверы покупки
	цена, качество, уровень сервиса, подтверждение статуса

	Повод для совершения покупки
	обыденная покупка или особое событие

	Ожидаемый результат
	высокие или нейтральные ожидания от приобретения товара

	Статус покупателя
	не пользующийся, бывший покупатель, потенциальный покупатель, новый покупатель, постоянный покупатель

	Степень готовности совершить покупку
	неосведомленный, осведомленный, знающий,интересующийся, желающий совершить покупку

	Степень вовлеченности в покупку
	требуется или не требуется срочное решение проблемы


Практическое занятие №5

Тема 10. Бизнес-планирование предпринимательской деятельности.
Практическое занятие 5. Выбор стратегии маркетинга. Описание товарной, ценовой сбытовой и коммуникативной политики.
Цель: Разработка маркетинговых мероприятий

Задание: описать потребительские свойства товаров - цена, срок службы изделия, внешний вид и другие:

1. требования, которые потребитель предъявляет к продукции данного вида и ваши возможности им соответствовать

2. анализ и описание конкурентов, какие сильные и слабые стороны вы будете иметь

3. маркетинговые исследования, описание рынка и его перспективы развития

4. сбыт — начиная от упаковки и хранения и заканчивая непосредственно сбытом в местах продаж и гарантийным обслуживанием

5. привлечение потребителей — какими способами (маркетинговыми инструментами), анализ эластичности спроса по цене, стратегии ценообразования.

Проведен анализ взаимовлияния методикой для анализа отраслей и выработки стратегии бизнеса.

Компания разрабатывает детальный маркетинговый план, который отражает выбранную маркетинговую стратегию: определяет цель в области маркетинга, её измеримость, формулирует задачи для её достижения, обосновывает применение моделей построения маркетингового цикла, определяет и обосновывает применение маркетинговых инструментов (маркетинговых коммуникаций). А также компания разрабатывает и обосновывает выбор рекламных моделей.

При разработке маркетинговой стратегии необходимо показать ее практическую ориентированность, оценить внешние и внутренние факторы при выборе маркетинговой стратегии, продемонстрировать владение различными видами анализа.

Также очень важно правильно оценить маркетинговый бюджет, обосновать выбор стратегии ценообразования, описать каналы сбыта продукта или услуги.

Кроме того, важно правильно распределить функциональные обязанности членов команды в области маркетинга, возможность передачи некоторых функций на аутсорсинг или обосновать отсутствие такой необходимости.

При демонстрации результатов маркетинговых исследований оценивается, выбранный метод исследования, соответствие метода исследования и задач маркетинга. Показатели квотности и репрезентативности выборки исследования при анализе результатов. Обязательно наличие анкеты и ссылки на базу данных исследования в google форме.

Фактически реализованная рекламная компания представляется, в виде анализа результатов запланированной стоимости на привлечение 1 клиента и фактических затрат.

Результаты работы над модулем представляются в виде публичной презентации
Практическое занятие №6

Тема 10. Бизнес-планирование предпринимательской деятельности
Практическое занятие 6. Разработка производственного и организационного плана Разработка финансового плана и финансовой стратегии.


Цель: Определение показателей дохода бизнеса


Задание: Определите доходную  и расходную часть Вашего бизнеса с учетом цен и количество продукции за год.,  на предстоящих года. Данные оформите в виде таблицы

	 
	Квартал 1
	Квартал 2
	Квартал 3
	Квартал 4
	За год

	ТОВАР 1
	 
	 
	 
	 
	 

	Ожидаемый объем (шт.)
	 
	 
	 
	 
	 

	Ожидаемая цена единицы продукции
	 
	 
	 
	 
	 

	Выручка за реализованную продукцию
	 
	 
	 
	 
	 

	ТОВАР 2
	 
	 
	 
	 
	 

	Ожидаемый объем (шт.)
	 
	 
	 
	 
	 

	Ожидаемая цена единицы продукции
	 
	 
	 
	 
	 

	Выручка за реализованную продукцию
	 
	 
	 
	 
	 


Прямые затраты (сырье, материалы)

	№ п/п
	Наименование продукта (услуги)
	Сырье, материалы
	Стоимость

за 1 шт (кг), руб.
	Расход

на 1 шт, кг
	Итого, руб.

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	2.
	…..
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


Косвенные (постоянные) затраты

	№ п/п
	Наименование
	Итого, руб./мес.

	Производственные затраты
	

	1
	Транспортные расходы для производства
	

	2
	Аренда производственных площадей
	

	3
	Коммунальные платежи по производственным помещениям
	

	
	…
	

	Административные затраты
	

	
	Заработная плата персонала: 1.1.Директор

1.2.Бухгалтер 1.3.Рабочий 1.4.


	

	
	Аренда офисных помещений
	

	
	Коммунальные платежи по офисным помещениям
	

	
	Связь и коммуникации
	

	
	Канцелярские товары
	

	
	Услуги банка
	

	
	Услуги прочих сторонних организаций
	

	
	Налоговые выплаты
	


Практическое занятие №7
Тема 10.Бизнес-планирование предпринимательской деятельности

Практическое занятие 7. Подготовка презентации.
Цель практического занятия: 

1.Закрепить теоретические знания по теме

2. Научиться составлять бизнес-план

Задание: закрепить краткие теоретические сведения

Бизнес-план – краткое, точное, доступное и понятное описание предполагаемого бизнеса, важнейший инструмент при рассмотрении большого количества различных ситуаций, позволяющий выбрать наиболее перспективные решения и определить средства для их достижения.

Бизнес-план является документом, позволяющим управлять бизнесом, поэтому его можно представить, как неотъемлемый элемент стратегического планирования и как руководство для исполнения и контроля. Важно рассматривать бизнес-план как сам процесс планирования и инструмент внутрифирменного управления. Бизнес-план является своего рода документом, страхующим успех предполагаемого бизнеса, в то же время бизнес-план – инструмент самообучения.

Основной целью разработки бизнес-плана является планирование хозяйственной деятельности фирмы на ближайшие и отдаленные периоды в соответствии с потребностями рынка и возможностями получения необходимых ресурсов. Наряду с главной, определяющей целью составители бизнес-плана должны отразить другие цели:

1) социальные цели – преодоление дефицита товаров и услуг, оздоровление экологической обстановки, улучшение психологического климата в стране, создание новых духовных и культурных ценностей, развитие научно-технического и творческого потенциала, расширение деловых контактов, международных связей;

2) повышение статуса предпринимателя – развитие и укрепление экономического потенциала предпринимателя (включая производственный потенциал, финансовый, технико-технологический, научный, образовательный, а также духовный). 

3) иные, специальные цели и задачи – развитие контактов, зарубежные поездки, вхождение в различные рода ассоциации и др.

ЗАДАНИЕ 1. Составьте опорный конспект.

Цель презентации – «продать» идею. От того, поверит ли инвестор в ваше выступление, зависит дальнейшая судьба проекта и его успешность. История знает десятки и даже сотни случаев, когда самые благие намерения и самые перспективные разработки, так и остались планами и мечтами. Потому что их авторы не умели убеждать, доказывая актуальность затеи и свою способность реализовать задуманное.

Структура презентации бизнес-плана

Проанализируйте свой бизнес-план, выясните его сильные стороны и сопоставьте их с желаниями потенциальных инвесторов. Ваше выступление должно состоять из перечисления преимуществ. Позаботьтесь, чтобы в презентации были ответы на ключевые вопросы:

Что представляет собой предприятие, какую продукцию или услуги оно продает?

Насколько актуальны данные товары? Проанализируйте рынок, конкурентов, преимущества.

В чем ваша маркетинговая стратегия?

Каковы примерные затраты, прогнозируемая прибыль, амортизация, риски?

Кто будет вести ваш проект? Расскажите о команде.

Почему вы ищете инвестора?

Какая сумма вам необходима, чтобы проект стартовал? Какую выгоду получит партнер в результате сотрудничества? Эксперты советуют указать условия и сроки возврата инвестиций.

Как оформить презентацию бизнес-плана

Откажитесь от готовых шаблонов и «кричащих» декоративных элементов. Рамочки, анимированные звезды и стандартные иконки давно стали дурным тоном.

Используйте два–три гармоничных цвета.

Добавляйте только качественные картинки.

Используйте один достаточно крупный и хорошо читаемый шрифт.

Не помещайте на одном слайде сразу несколько важных мыслей.

Не «перегружайте» слайды информацией. Оставляйте только тезисы.

Упрощайте и сокращайте. Зритель максимально сосредоточен лишь первые 5 минут изучения презентации. Затем его внимание рассеивается. Постарайтесь уместить важную информацию в первые минуты выступления.

Ход презентации

По мнению экспертов, оптимальное время презентации бизнес-плана – 20 минут. Ваше выступление может состоять из следующих этапов:

Представление проекта. Основная задача – привлечь внимание гостей и заинтересовать их бизнес-планом. Все это следует сделать за 1 минуту.

Обоснование. Ответьте на вопрос – «почему инвестор должен выбрать именно вас?». Убеждайте, аргументируйте, делитель результатами и обоснованными прогнозами, используйте все свое обаяние и ораторское искусство. На это у вас есть целых 5 минут.

Основная идея проекта. Озвучьте конкретные шаги для реализации ваших целей. Планируете открыть пекарню, целевой аудиторией которой будут влюбленные и молодожены? Расскажите, как будете искать помещение, нанимать персонал и привлекать клиентов. Подробно опишите проект, не забывая про его уникальность. Не молчите и про финансы. Озвучьте ожидаемый размер прибыли и сроки ее получения инвесторами. Длительность этого этапа выступления составляет 10 минут.

Подведение итогов. Завершение должно быть не менее эффектным, чем само выступление. Расскажите, какие результаты ожидают компанию благодаря участию инвесторов. Развейте их сомнения в целесообразности и выгодности вложений в ваш проект. На эту часть у вас остается примерно 4 минуты.

Контрольные вопросы:

1.Что такое бизнес-план?

2.Опишите разделы бизнес-плана?

Задания:

1.Дать письменный ответ на контрольные вопросы.

2.Дать определение основным понятиям темы.
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Чернопятов А. М. Государственное регулирование предпринимательской деятельности: учебно-методическое пособие  — Директ-Медиа, 2018. — 164 с.

Электронные издания (электронные ресурсы)

http://window.edu.ru/ Единое окно доступа к образовательным ресурсам 

http://www.firo.ru/ Министерство образования и науки РФ ФГАУ «ФИРО» 

https://www.minfin.ru/ru/ официальный сайт Министерство финансов РФ

www.glavbukh.ru - журнал «Главбух»

www.ipbr.org. Сайт «Институт профессиональных бухгалтеров и аудиторов в России»

www. buh.ru,  Бух. 1С. Интернет-ресурс для бухгалтеров

http://www.consultant.ru/  –компьютерная справочная правовая система

http://www.garant.ru/ – информационно-правовой портал

https://normativ.kontur.ru/– справочно-правовая система

http://www.edu-all.ru/ Портал «Всеобуч»- справочно-информационный образовательный сайт, единое окно доступа к образовательным ресурсам


