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ВВЕДЕНИЕ


Сложности перехода к рыночной экономике в России обусловлены не только слабостью законодательной базы и медленными темпами реформирования национальной экономики, но и слабым уровнем профессиональной подготовленности руководителей и менеджеров различных уровней в условиях рынка. Такое положение во многом объясняется и массовой психологией работников, особенно средних и крупных предприятий, отдающих предпочтение производителю над потребителем. Рыночное сознание обусловлено иным видением взаимосвязей сферы производства и потребления. Рыночная экономика базируется на таком производстве товаров и услуг, которые потребляются. Производится только то, что купит потребитель.


Начиная новый бизнес или реконструируя действующее предприятие, главным вопросом предприниматель ставит выявление потребностей рынка. Сами же потребности со временем изменяются, трансформируются требования к качеству и функциональным возможностям товаров. Такое динамичное положение на рынке необходимо учитывать при разработке нового товара, организации и финансировании его производства. Проще говоря, перед началом каждого совершенствования производства, расширения видов деятельности и номенклатуры товаров необходимо ответить на вопрос: стоит ли вкладывать деньги и затрачивать усилия на конкретную деятельность? Инструментом решения этой проблемы служит бизнес-план. Его разработка позволяет согласовать возможности предприятия (предпринимателя) с потребностями рынка на определенный период. Бизнес-планирование является составной частью текущего и стратегического планирования развития предприятия (фирмы). Язык бизнес-плана широко распространен во всем мире среди предпринимателей. В этих условиях освоение методов  такого вида планирования является необходимым элементом перестройки мышления всех категорий работников на рыночный способ хозяйствования.


В процессе изучения бизнес-планирования слушатели осваивают все основные моменты производственной и коммерческой деятельности, анализируют проблемы, с которыми придется столкнуться, определяют способы решения этих проблем.


Данный курс рассчитан на 18 аудиторных занятий.


Т е м а  1.  БИЗНЕС-ПЛАН В СИСТЕМЕ ПЛАНИРОВАНИЯ И НЕОБХОДИМОСТЬ ЕГО РАЗРАБОТКИ


1.1.  Место бизнес-плана в системе планирования


Управление организацией (предприятием) представляет собой систему взаимосвязанных функций: планирование - организация - мотивация - контроль.


Планирование - это определение целей и путей их достижения, охватывает в соответствии с этим следующие этапы:


- разработка общих /стратегических/ целей;


- определение конкретных, детализированных целей на заданный, сравнительно короткий период времени /2-3 года/;


- определение путей и средств их достижения;


- контроль за реализацией поставленных целей /путем сопоставления плановых данных с фактическими/.


В зависимости от характера деятельности планирование выступает или в виде долговременной стратегической программы развития предприятия или в виде оперативных планов-графиков, выполняющих к тому же контролирующую функцию.


Если предприятие стремится найти инвесторов или партнера для достижения определенной цели / создание совместного предприятия, организации совместных проектов или совместных действий на рынке/, ему необходимо, кроме четкого представления о предлагаемом бизнесе, убедить инвесторов или партнера, что оно способно грамотно и эффективно наладить новое дело и управлять им. Для этих целей служит выработанный мировой экономической практикой бизнес-план.


Бизнес-план  -  это плановый документ, имеющий многоцелевой характер.


Во-первых, бизнес-план  - это начало любого предпринимательства в любой сфере деятельности. Он описывает все основные аспекты будущей деятельности, анализирует все проблемы, с которыми придется столкнуться, определяет способы решения этих проблем.


Во-вторых, он поможет действующему предприятию разобраться в перспективах роста своего дела, оценить, каков его прогресс, предвидеть возможные изменения и проблемы в будущем, контролировать текущие операции.


В-третьих, он может служить формальным юридическим документом, с помощью которого начинается формирование уставного капитала и финансовых активов будущего предприятия.


В современной экономической теории бизнес-план  выполняет четыре функции. Первая функция связана с возможностью его использования для разработки концепции, стратегии бизнеса.  Это жизненно необходимо в период создания предприятия, выработки новых направлений деятельности.


Вторая - функция планирования. Она позволяет оценивать возможности развития нового направления деятельности, контролировать процессы ее развития, выполнение запланированных мероприятий.


Третья функция связана с привлечением денежных средств / ссуд, кредитов /. Без кредитных ресурсов практически невозможно осуществить какой-либо значительный проект. Однако получить кредит не так просто. Банка стараются застраховать себя на случай невозвратности кредита, требуя гарантии, реального залога, необходимости страхования, и в этом предприятию помогает бизнес-план.


Четвертая функция позволяет привлечь к реализации планов предпринимателя потенциальных партнеров, которые смогут вложить собственный капитал или имеющуюся у них технологию.


Можно ли отождествить бизнес-план с техпромфинпланом, который до недавнего времени был основным плановым документом деятельности предприятия?


Техпромфинплан представлял собой жесткую конструкцию, выстроенную в условиях заданности и работающую, в основном, на себя. Разделы техпромфинплана взаимоувязаны показателями и расчетами, что создает видимость прочности конструкции. Но, как известно, только гибкость позволяет конструкции оставаться прочной, приспосабливаясь к изменению условий, ситуации.


Предприятие в условиях жесткого централизованного планирования лишено самого главного - связи с окружающей средой, в силу  этого оно работает не на потребителя, а на план, управляется не экономическими отношениями, а диктатом “сверху”.


Несколько похож бизнес план на более привычное нам технико-экономическое обоснование конкретного инвестиционного или производственного проекта и отличается тем, что направлен на поиск партнера или инвестора, поэтому имеет большую убедительность, доказательность.

1.2.  Необходимость овладения методами разработки бизнес-плана


Известно, что рыночная экономика подвержена постоянным, во многом противоречивым изменениям. Может быть, не стоит затрачивать время и силы на составление плана, а лучше постоянно чутко улавливать изменения и руль управления держать в позиции сиюминутной готовности в ним?


Такие настроения сыграли определяющую роль в сломе машины  Госплана и многих плановых инструментов, которые  необходимы в рыночных условиях и которыми пользуются развитые капиталистические страны.


Специалисты в области рыночной экономики считают, что чем больше рынка, тем важнее план.


Разработка бизнес-плана требует профессиональных знаний в области управления, финансах, маркетинге. Поэтому даже небольшие фирмы на Западе обращаются к экспертам за консультацией или к услугам специалистов, предлагающих услуги по составлению бизнес-плана.


Однако составление бизнес-плана требует личного участия руководителя или предпринимателя, открывающего свое дело. Этим самым он как бы моделирует будущую деятельность, соизмеряя с ней свои силы и возможности.


Необходимость и обязательность составления бизнес-плана не закреплена пока ни одним юридическим документом. И многие, начиная свое дело, обходятся без него. Статистика, однако, показывает, что в США ежегодно свое дело начинают 600 тысяч новых предпринимателей, из которых только половина удерживается на плаву хотя бы 18 месяцев в лишь одному из пяти удается не разориться на протяжении первых 10 лет.


Основными причинами неудач, как показывают исследования, чаще всего являются:


- некомпетентность / более 40% неудач/;


- отсутствие управленческого опыта / 15 - 17 % неудач/;


- нехватка жизненного опыта и знаний / 15 - 17 % неудач/;


- отсутствие профессиональных навыков / 13 - 15 % неудач/.


Отечественная практика показывает, что учредители многих предприятий, созданных в период перестройки, подошли к их созданию совершенно неосознанно. Легкость, с которой создавались предприятия, объясняется прежде всего низким уровнем уставного фонда: десять тысяч рублей вложить в уставной фонд, заплатить относительно небольшую регистрационную пошлину не вызвало особых финансовых трудностей. Кроме того, начало деятельности зачастую не было обеспечено ни соответствующей технологией, ни финансами, к выработке концепции и стратегии развития ее предприниматели приступали обычно на втором этапе.


В результате 10-15 % от общего числа зарегистрированных предприятий длительное время числились “мертвыми” / не занимающимися хозяйственной деятельностью/  и в конце концов объявляли о самоликвидации.


Необходимость разработки бизнес-плана объясняется еще и тем, что риск банкротства для вновь созданных предприятий, особенно в первые 3-5 лет, очень велик. Об этом свидетельствует и международная практика.


Овладение искусством составления бизнес-плана в условиях российской экономики стало крайне актуальным в силу следующих причин:


- во-первых, в нашей экономике нарождается поколение предпринимателей, не имеющих пока опыта  управления в условиях рынка;


- во-вторых, меняющиеся экономические условиях требуют от опытных руководителей ставить и решать задачи по-новому;


- в-третьих, для привлечения иностранных инвестиций необходимо уметь обосновывать свои заявки и доказывать инвесторам свои способности и возможности.


Овладение методами разработки бизнес-плана позволит выработать в своем характере и манере вести дела те основные черты, которые присущи преуспевающим предпринимателям:


- стремление к новшествам;


- готовность идти на разумный риск;


- уверенность в собственных силах;


- способность напряженно трудиться;


- умение ставить перед собой высокие, но достижимые цели;


- умение вести тщательный учет своих затрат и результатов.

        ТЕМА 2. СОДЕРЖАНИЕ И ПОРЯДОК РАЗРАБОТКИ БИЗНЕС-ПЛАНА

                      2.1. Структура бизнес-плана

        Бизнес-план представляет   собой   комплексный  план  развития предприятия на ближайшие 3-5 лет,  определяющий его цели и взаимосвязанную политику в области продукции, маркетинга, производства, управления, финансирования.  Этот документ анализирует все проблемы, с которыми может столкнуться предприятие , и определяет способы решения этих проблем.

         От техпромфинплана бизнес-план отличается тем, что его показатели не столько точны количественно,  сколько содержательны, жизненны, качественно обоснованы.

         Структура бизнес-плана зависит от цели и экономической  политики предприятия,  от степени его новизны, от характера его развития. Ниже приведена примерная структура бизнес-плана для  предприятия, создаваемого вновь.

                    Примерная структура бизнес плана

            Титульный лист

         1.Вводная часть /резюме/, основное положение проекта плана

         2.Оценка рыночной ситуации /анализ положения дел в отрасли/

         3.Существо проекта деятельности

         4.План производства

         5.План маркетинга

         6.Организационный план

         7.Юридическое обоснование проекта плана /юридический план/

         8.Оценка риска и страхование

         9.Финансовый план и стратегия финансирования

            Приложения

         Название разделов бизнес-плана условно, используется для концентрации внимания  на его структуре и последовательности составления.

         Время, которое занимает составления бизнес-плана,  зависит от опыта и подготовки работника. Специалисты считают, что на составление бизнес-плана затрачивается не менее двухсот часов.

         План должен быть достаточно подробным,  так как он  необходим многим:

         -потенциальным инвесторам /банкирам/;

         -сотрудникам,  желающим  знать свои перспективы,  четче понимать свои задачи;

         -владельцу предприятия /менеджеру/,  чтобы тщательно проанализировать свои цели и возможности.

     Особенностью составления  бизнес-плана  является  личное участие руководителя, так как при этом он моделирует свою будущую деятельность, проверяет на крепость свои замыслы и свои силы.

              2.2. Содержание и порядок разработки основных разделов бизнес-плана

     Последовательность составления бизнес плана соответствует порядку его разделов . Но титульный лист и вводная часть, представляющая по форме выводы / резюме/, готовятся в самом конце работы.

     2.2.1. Титульный лист содержит следующие сведения :

     - полное название и адрес предприятия /фирмы/;

     - имя предпринимателя , его домашний телефон;

     - суть предлагаемого проекта /2-3 фразы/;

     - совокупная стоимость проекта;

     - заявление о том,  что содержащие в документе сведения не подлежат разглашению / для предпринимателя это важно,  поскольку защищает его права на идею /.

     Суть предлагаемого проекта и его ориентировочную стоимость  рекомендуется указывать  на  титульном  листе,  поскольку,  имея  такую справку, потенциальные инвесторы могут сразу  понять,  о  чем  идет речь и сколько это может стоить, не читая подробно весь план.

                         Пример титульного листа

                 Предприятие по ремонту бытовой техники

                  /акционерное общество закрытого типа/

                                "Гарант"

                      Адрес: Электрогорск, Московская обл.

                             Кантемиров Андрей Николаевич

                               тел. 6-04-35

    Акционеры Семенов О.А., Багиров Т.П.

     Сущность предлагаемого проекта:  предприятие  будет  производить ремонт сложной бытовой техники - телевизоров,  приемников, магнитофонов. Ремонт производится с гарантией сроком более года. Кроме ремонта,  предлагаются услуги по межремонтному обслуживанию, продаже мелких запасных частей для саморемонта,  подключению купленной техники, устройству мест подключения техники.  Услуги предлагаются  по срочному контракту.

         Стоимость проекта:  требуется ссуда в размере 100 млн. рублей сроком на три года.  Эти деньги пойдут на аренду помещений, покупки оборудования и материалов,  прокат транспортных средств,  рекламу и покрытие торговых издержек.

         Настоящий документ содержит секретную информацию  и  является собственностью указанных выше владельцев предприятия. Он предназначен только для лиц , получивших его с ведома и согласия владельцев. Копировать или  разглашать  его содержание без письменного согласия совладельцев предприятия запрещается.

         2.2.2. Вводная часть /резюме/ пишется, как правило, уже после того, как составлен весь план.

         Объем резюме - около четырех машинописных страниц. В нем предельно просто и лаконично,  с минимумом специальных терминов, разъясняется, что предстоит сделать,  за счет чего,  чем предлагаемый к производству продукт будет отличаться от  продукции  конкурентов  и почему покупатели предпочтут его.

         Коротко освещаются ожидаемые финансовые  результаты,  прогноз продаж на ближайшие годы, выручка от продаж,  затраты на производство, валовая прибыль и уровень прибыльности вложений, срок возврата средств, если используется банковский кредит.

         Цель резюме - вызвать  интерес  у  потенциального  инвестора. Именно по  содержимому  вводной  части инвестор часто судит о том, стоит ли ему терять время дальше и читать план до конца.

         2.2.3. Оценка   рыночной  ситуации  /раздел  2/  бизнес-плана представляет собой анализ положения дел в отрасли.  Она  необходима при создании нового предприятия или развития действующего,  так как о возможностях предприятия,  о его шансах в конкурентной борьбе судят по состоянию дел в отрасли.

       Раздел включает краткий исторический экскурс, анализ текущего состояния дел в отрасли, сведения о тенденциях ее развития.

      Следует дать справку по последним новинкам,  перечислить  потенциальных конкурентов, их  сильные  и  слабые стороны,  какую роль может сыграть каждый в судьбе затеваемого дела.

     Необходимо дать ответ на вопрос,  на какого потребителя рассчитаны товары или услуги нового предприятия,  взять на заметку  все прогнозы по данной отрасли.

         Примерный круг вопросов который должен быть  освещен  в  этом разделе, приводится ниже.

         1. Динамика продаж по отрасли за последние пять лет.

         2. Какие ожидаются темпы прироста?

         3. Сколько новых предприятий /фирм/возникло в отрасли за последние три года ?

         4. Какие виды продукции появились в отрасли за последнее время?

         5. Потенциальные конкуренты: кто они?

         6. За счет чего можно выдвинуться вперед?

         7. Как идут дела у конкурента?

         8. В чем сила и слабость их?

         9. Потенциальные потребители: кто они?

   10. Отличается ли круг ваших потребителей от круга потребителей конкурентов?

   Где взять информацию для ответа на эти вопросы?  Лучше всего стать членом отраслевой ассоциации для того,  чтобы получать  систематическую /и  бесплатную/  информацию о развитии дел в отрасли.  Можно пользоваться правительственными отчетами в специальных  журналах  и еженедельниках. Дальнейшее  развитие  рыночных  отношений вызовет к жизни важный элемент инфраструктуры рынка - коммерческую информационную сеть.

         2.2.4. Существо проекта деятельности /раздел 3/.  В этом разделе дается подробное изложение предлагаемого проекта, что позволит инвестору оценить специализацию  и размеры предприятия.

         Необходимо описать предполагаемый продукт или услугу, дать по возможности наглядное изображение  их:  фотографию,  рисунок, дающие четкое представление,  качество, преимущества дизайна,  особенности упаковки,  организацию сервиса, если это  техническое изделие и т.п.

         В этом же разделе должна быть примерная оценка цены продажи, затрат и прибыли.  Если предприятие уже существует, приводятся сведения о том, что и как оно выпускало раньше.

         Основные вопросы,  на которые следует ответить в этом разделе, приведены ниже.


1. Какую продукцию /товар/ предлагается производить?


2. Дайте  подробное описание предлагаемой продукции или услуги, включая сведения о патенте, торговом знаке.


3. Где будет располагаться предприятие /фирма/?


4. Нуждается ли помещение в ремонте? Во что примерно он обойдется?


5. Это ваше собственное помещение /здание/ или  вы  арендуете его?


6. Удобно ли оно, где его местонахождение?


7. Работники каких специальностей вам нужны?

         8. Какое оборудование необходимо для офиса? Возьмете его на прокат или будете покупать?

         10. Есть ли у вас опыт предпринимательской деятельности? Руководящей работы?

         11. Немного о себе:  возраст, образование, склонности и интересы.

         12. Почему вы решили стать предпринимателем?

         13. На чем основана ваша вера в успех?

         14. На какой стадии находится разработка нового продукта?

         2.2.5. В разделе "План производства" / 4 раздел бизнес  плана/ дается содержание и полное описание производственного процесса: схема производственных потоков, список производственного оборудования, сырья и материалов с указанием поставщиков,  условий поставки, ориентировочной стоимости их,  а также список оборудования, которое может понадобиться в будущем.

         Если некоторые операции предлагается поручить субподрядчикам, необходимо дать о них сведения:  имя субподрядчика /фирмы/, его адрес, причины по которым сделан выбор ,  цены,  информация  о  ранее заключенных контрактах, если они были.

         Внешних экспертов будет интересовать,  насколько  рациональна технологическая схема, обеспечивает ли она сокращение трудовых затрат, времени и материалов, насколько гибко реагирует она на изменение ассортимента продукции с учетом требований рынка.

         Технологическая схема должна сопровождаться описанием процессов контроля качества,  а также указанием методов,  которыми будет проводиться контроль качества и документов, которыми при это следует руководствоваться.

         Завершается данный раздел бизнес-плана оценкой возможных  издержек производства и их динамикой на перспективу.  Здесь же необходимо отразить затраты,  связанные с утилизацией отходов и охраной окружающей среды.  Этими  вопросами  постоянно интересуются местные власти и общественность,  если не предусмотреть затраты на эти цели, придется расплачиваться штрафами или прекращением деятельности.

         Главные пункты,  которые должны быть раскрыты в пятом разделе бизнес-плана, представлены ниже.


1. Где будут производиться товары - на действующем или вновь создаваемом предприятии?

        2. Какие для этого потребуются  производственные  мощности  и как они будут возрастать из года в год?

   3. Дайте полное описание производственного процесса,  укажите субподрядчиков. Укажите имена /название фирм/ и адреса субподрядчиков.

         4. Объясните, почему выбраны именно они?

         5. Сколько платите или собираетесь платить субподрядчикам?

         6. Приведите схему производственных потоков в графическом виде.

         7. Какие потребуются сырье, материалы, комплектующие?

         8. Кто будет их поставлять, на каких условиях и по каким ценах

         9.Какова репутация поставщика и есть ли уже опыт работы с ними?

         10. Какое производственное оборудование потребуется и где намечается его купить /арендовать/?

         11. Какое оборудование может понадобиться в будущем?

         12. Возможно ли какое-нибудь лимитирование объемов производства или поставок ресурсов?

         13. Какова будет себестоимость произведенного продукта?

         2.2.6. План  маркетинга  /раздел  5/  - важнейший раздел бизнес-плана. Потенциальные инвесторы считают его важнейшим слагаемым успеха нового предприятия.

         На действующем предприятии план маркетинга составляется на год вперед. За  его  выполнением внимательно следят и вносят поправки с учетом изменения рыночной ситуации.

         Зарубежные специалисты так определяют   понятие   "маркетинг":

        Ф.Котлер - "Маркетинг - вид человеческой деятельности, направленный на удовлетворение нужд и потребностей посредством обмена."

        Петер Друкер - "Цель маркетинга - сделать усилия по сбыту  ненужными. Его цель - так хорошо познать и понять клиента, что товар и услуга будут точно подходить последнему и продавать себя сами.

         Задача маркетинга  - выявлять главные факторы,  как внешние, так и внутренние,  способствующие успешному завоеванию  рынка  /см. рис.1 "Система маркетинга"/.

   Внешние факторы:------+

                         ¦

   Экономика             ¦

   демография            ¦

   культура              ¦

   технология            ¦

   спрос                 ¦

   законы                ¦        Обратная связь

   конкуренты            ¦  +-----------------------------------------+

   предложение           ¦  ¦                                         ¦

                         ¦  ¦   +------------------+                  ¦

                         ¦  ¦   ¦  План маркетинга ¦                  ¦

                         ¦  ¦   +------------------+                  ¦

                  Предприниматель - Стратегия - тактика - Рынок ------+

                         ¦

                         ¦

                         ¦

   Внутренние факторы:---+

   финансовые ресурсы

   кадры

   поставщики

   цели и задачи

                       Рис. 1. Система маркетинга

         Основные элементы  маркетинга:  товар /услуга/,  цена,  сбыт, реклама. Отсюда основные элементы плана маркетинга следующие: схема распространения  товаров,  ценообразование,  реклама,  методы стимулирования продаж,  организация  послепродажного  обслуживания,   формирование общественного мнения о фирме и товаре.

         План маркетинга сравнивают с дорожной картой при езде по незнакомой местности: как и карта, он дает ответ на три главных вопроса - где мы находимся?  - куда нам нужно попасть? - как туда добраться?

           +-------+        Как?             +--------+

           ¦  Где ?+------------------------->¦ Куда ? ¦

           +-------+                          +--------+

         Примерная структура плана маркетинга:

   - анализ текущей ситуации /где мы находимся?/

   - цели и задачи /куда нам нужно попасть?/

   - стратегия маркетинга и программы                 ¦

   - финансовое обеспечение                           +-> как туда

   - контроль за выполнением и целевые показатели     ¦   добраться?

      Анализ текущей ситуации дает ответ на вопрос: где мы находимся? Если будет производиться новый продукт,  следует описать идею его появления. Если  есть аналоги,  должно быть описание возможностей и перспектив.

         Необходимо провести  сегментацию рынка - это его разбиение на более мелкие однородные участки или "подрынки".  Цель сегментации понять возможности и выработать более прицельную стратегию удовлетворения потребительских запросов.  Зная, из каких сегментов  состоит рынок, можно выбрать, на какие сегменты ориентироваться:

    на все,

    на некоторые,

    на конкретный сегмент.

         Выбрав сегмент,  следует  выяснить  преимущества и недостатки своего продукта относительно выбранного сегмента.

         Цели и  задачи  необходимо поставить перед собой прежде,  чем начать составление плана маркетинга.  Они должны дать ясное понимание того.  к чему следует стремиться, и выражается в конкретных количественных /желательно/ показателях:  доле рынка, рентабельности, объеме продаж, темпах, числе перспективных разработок, показателях,   характеризующих политику цен и рекламную компанию. Перечень целей и задач не должен быть слишком длинным /достаточно 6-8 пунктов/.  Цели нужно выбирать так,  чтобы  они  выражали ключевые факторы успеха.

         Выбор стратегии  маркетинга  и  обеспечивающих  его  программ представляет собой комплекс решений, дающих ответ на вопрос, каким путем идти?  Они должны быть достаточно конкретными и  подробными, чтобы давать надежные ориентиры для принятия решений в течение всего планового периода.

         Необходимо назначить исполнителей , которые будут отвечать за реализацию каждой программы или мероприятия,  предусмотренного планом.

         Если речь идет о вновь создаваемом предприятии, то всю полноту ответственности за выполнение плана маркетинга, как правило, берет на себя предприниматель, поскольку он больше всех заинтересован в успехе своего предприятия.

         Финансовое обеспечение на стадии маркетинга заключается в том, чтобы постоянно просчитывать, во что обойдется то или иное мероприятие.

         Если для  уточнения  оценок  потребуется  ввести определенные предложения, их нужно четко формулировать,  чтобы каждый, кто захочет ознакомиться с планом маркетинга, смог понять, как была получена та или иная цифра.

         Оценка затрат на реализацию выбранной стратегии и обеспечивающих ее программ послужит основой для составления финансового  плана /раздел 9 бизнес плана/.

         Контроль за реализацией плана маркетинга заключается в отслеживании конкретных  показателей / объем продаж по видам и по продукции, по регионам,  торговым агентам и т.п. /. Любой сигнал о неблагополучии,  полученный  в ходе контроля,  позволит вовремя принять меры и перестроить свою стратегию.

         2.2.7. Организационный план /раздел 6/ заключается  в  четком определении состава  руководящей группы и организационной структуры предприятия. Начинается организационный план со списка членов руководящей группы,  их  кратких биографических справок и предлагаемого круга обязанностей каждого. В биографической справке подчеркиваются прошлые заслуги кандидата, личный вклад в обеспечение эффективности   работы на прежнем месте работы,  его способности как руководителя и организатора производства,  исследовательские  и  инженерно - конструкторские качества. Деловые качества членов руководства и их верность избранному делу - один из главных критериев,  из которого исходят потенциальные инвесторы.

         Для сотрудников предприятия /фирмы/ организационный план имеет ту ценность, что в нем наглядно и четко излагаются намерения руководства по вопросом кадровой политики.

         В составлении организационного плана можно выделить следующие пять основных направления:

         - организационная структура,  в которой дается перечень  всех должностей с указанием для каждого исполнителя его круга обязанностей и связей с другими,  организационная структура обычно изображается в виде организационной схемы /см. рис. 2/;

         - планирование,  целевые показатели и оценка  результатов  -  все это  составляется  в виде плана работ с определением круга важнейших показателей,  по которым можно будет судить о ходе выполнения плана и описанием метода оценки результатов;

         - поощрение, в которое входит и продвижение по службе, и премии, и  благодарность  руководства,  система  поощрений должна быть тщательно продумана вместе с другими членами руководства и ее необходимо строго придерживаться;

                         Президент /владелец/

       +-----------------------------------------------------------+

   Производство              Маркетинг / сбыт            Административно-

                                                         вспомогательные

                                                         функции

                                Президент

      +-----------------------------------------------------------+

   Менеджер по                  Менеджер по             Менеджер по адми-

   производству                 маркетингу              нистративным воп-

    ¦      ¦                     ¦      ¦               росам   ¦      ¦

    ¦      ¦                     ¦      ¦               ¦       ¦      ¦

   ОТК Сборка                  Сбыт   Реклама       Бухгалтерия ¦Отгрузка

                                                                ¦ приемка

                                                                ¦

                                                           Снабжение

   Рис.2. Стадии развития организационной структуры

         - критерии  отбора  определяются в виде требований,  которые будут предъявляться к кандидатам на должности,  предусмотренные организационной структурой;

         - обучение предусматривается в организационном плане  в  виде системы мер по повышению квалификации сотрудников с отрывом или без отрыва от производства.

         Организационная структура предприятия зависит от его ориентации. Развитие предприятия по пути превращения  его  в  организацию, ориентированную на рынок /на маркетинг/,  может происходить по следующей схеме:

      - ориентация  на  производство:  главная забота руководителя - наращивание выпуска,  поскольку он убежден, что его продукция - самая лучшая, сколько не производи , все раскупят;

     - ориентация на сбыт: предприниматель главное внимание уделяет вопросам сбыта и всячески старается убедить потребителя покупать его продукцию;

        - ориентация  на рынок:  главным для предпринимателя становится изучение потребностей и запросов потребителей, его задача - уловить эти потребности  и  выпустить на рынок такие товары,  которые бы им отвечали.

         Соответственно различной  ориентации складывается организационная структура предприятия /см. рис.3/.

         Как уже  было  сказано,  для каждого исполнителя определяется круг обязанностей, в этом предпринимателю поможет составление должностных инструкций.

         Должностные инструкции - важный элемент организации. Это четкое определение круга обязанностей своего сотрудника.

         Должностная инструкция - подробное описание характера  выполняемой работы,  оговаривающее  все  особые  условия ее выполнения и требования к квалификации исполнителя.

         Основные правила составления должностной инструкции:  сначала идут от общих целей и задач к более конкретным.  Составив  подробный перечень видов  деятельности,  следует идти в обратном направлении, то есть распределить эти виды деятельности по сферам ответственности /маркетинг,  производство, административные функции и т.п./. Это может служить основой для составления инструкций.

         Важным организационным  решением  является  обоснование места расположения нового предприятия.  Для этого учитываются  следующие факторы:

                       Производственная ориентация

                                Президент

      +-----------------------------------------------------------+

   Менеджер по                                             Менеджер по

   производству                                          административным

                                                           вопросам

                         Сбытовая ориентация

                                Президент

      +-----------------------------+-----------------------------+

   Менеджер по                  Менеджер                   Менеджер по

   производству                 по сбыту                 административным

                                                           вопросам

                           Рыночная ориентация

                                Президент

      +-----------------------------+-----------------------------+

   Менеджер по                Вице-президент               Менеджер по
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                                    ¦                       вопросам

                 +------------------+------------------+

               Менеджер         Менеджер          Менеджер

               по сбыту         по спросу         по рекламе

      Рис.3. Организационная структура фирм с производственной,  сбытовой и рыночной ориентацией.

         - условия аренды;

         - близость к шоссейным дорогам;

         - наличие складских помещений;

         - близость к поставщикам;

         - наличие трудовых ресурсов.

         2.2.8. Раздел  7 бизнес-плана дает оценку деятельности с правовой точки зрения /юридический план/.  Он представляет собой пакет юридических документов,  которые подтверждают форму собственности и правовой статус предприятия.

         Юридический план  особо  важен  для новых предприятий и фирм. Есть три основные юридические  формы  предприятий:  1)  единоличное владение, 2) товарищество,  3) акционерное общество. Отличаются они друг от друга по следующем признакам:

         - типу собственности;

         - ответственности владельцев;

         - издержкам, связанным с учреждением предприятий;

         - срокам жизни предприятия;

         - возможности передачи прав собственности другому лицу;

         - источникам финансирования;

         - формам управления;

         - формам распределения прибылей и убытков;

         - возможностям привлечения нового капитала.

         Вариант юридической  формы  создаваемого  предприятия  должен быть выбран  еще до представления бизнес-плана на суд потенциальных инвесторов. Чтобы сделать обоснованный выбор,  необходимо назначить приоритеты факторам,  которые  приведены выше.  Выбирая форму собственности , следует также учесть разницу в порядке налогообложения,   руководствуясь соответствующими законами.

         При осуществлении инновационной деятельности  на  действующем предприятии правовой характер ее подтверждают: авторское свидетельство, патент, ноу-хау: лицензия и т.п.

         2.2.9. Оценка риска, его прогнозирование, управление им, важная составная часть предпринимательской деятельности, к сожалению, малознакомая для наших предпринимателей.  Раздел 8 бизнес-плана называется "Оценка риска и страхование".

         Риск - это угроза того,  что  предприниматель  понесет  ущерб вследствие занятия каким-либо делом.  Виды возможных рисков чрезвычайно разнообразны, от пожаров землетрясений до забастовок и межнациональных конфликтов,  изменений в налоговом регулировании и колебаний валютных курсов.

         Полностью избежать  риска  невозможно,  даже при условии предельно осторожных действий.  Чрезмерная осторожность не  спасет  от потерь при тех или иных обстоятельствах , избежать которые предприниматель в силах, а если события сложатся благоприятно, то придется пожалеть об упущенных возможностях.

         Риск связан  с  чисто  человеческими  чертами   /персональный   риск/, с  особенностями  поведения  менеджера  в деловых ситуациях   /деловой риск/ и с взаимодействием менеджеров в управленческой  команде /организационный риск/.

         Персональный риск зависит от того,  что  различные  люди  по   разному оценивают  вероятность  будущих  событий,  исходя из своего   большего или меньшего опыта.

        Деловой риск  обусловлен влиянием на предпринимательскую деятельность изменения цен, спроса, уровня прибыли, действий конкурентов, экономических колебаний  и непредвиденных политических событий,   способных вызвать правовые изменения.

         Организационный риск вызывается сложностью взаимодействия людей в управленческой команде и степенью соответствия их  персональных и деловых характеристик выполняемым обязательствам.

         Конечно, вероятность каждого риска различна. Главное при составлении бизнес-плана - это предугадать следующее:

         - все типы рисков, с которыми можно столкнуться;

         - источники этих рисков;

         - момент их возникновения.

         После этого следует оценить,  во что могут вам обойтись риски   в случае их реализации,  и найти способ уменьшения рисков и потерь.   В бизнес-плане эта задача решается двояко:  с одной стороны, указываются организационные меры профилактики рисков,  с другой,  дается   программа страхования от рисков,  в которой указывается, какие типы   страховых полисов и на какую сумму планируется приобрести.

         Существуют различные методы просчета рисков: для крупных проектов - сложный математический аппарат теории вероятности, для проектов попроще и подешевле - экспертные оценки.

         2.2.10. Финансовый  план /раздел 9 бизнес-плана/ сообщает материалы предыдущих разделов и представляет их в стоимостном выражении. Финансовый  план  должен  дать  предпринимателю полную картину   следующего:

         - откуда и когда предприятие должно получать деньги;

         - на что они будут потрачены;

         - как  соотносится  потребность  в  деньгах с денежной наличностью;

         - каким будет финансовое положение предприятия к концу года.

         Составляется финансовый план на год вперед с разбивкой по месяцам для текущего финансового контроля.

         Потенциальные инвесторы требуют составления плана на три года   вперед / первый год с помесячной разбивкой/.

         Финансовый план состоит из четырех разделов:

         - план доходов и расходов;

         - план денежных поступлений и выплат;

         - балансовый план;

         - план по источникам и использованию средств.

         Начинается составление  финансового  плана  с прогнозирования   продаж /объемов реализации продукции/.  Основой этого прогноза является план маркетинга.  Прогнозными прикидками занимаются со второго   года планируемой деятельности,  так как для начального периода производства уже точно известны будущие покупатели, имеется предварительная договоренность с ними о будущих  продажах.  И  поэтому  для   первого данные  в плане проводятся помесячно,  для второго - поквартально, а для третьего года приводится общая сумма продаж за 12 месяцев.

      1.  На основании прогноза продаж составляется план доходов и расходов. Его задача - показать,  как будет формироваться и изменяться   прибыль от реализации продукции /для первого года - помесячно,  для   второго - поквартально, для третьего - в расчете на год/.

         План доходов и расходов предприятия оформляется в виде таблицы /см. табл. 1/.

         В приведенной таблице себестоимость  реализованной  продукции   включает: а)  затраты на материалы,  сырье и комплектующие изделия;   б) затраты на электроэнергию и теплоэнергию, используемые на технологические цели;  в)  затраты  на оплату труда основного производственного персонала. Эти затраты называются условно-переменными, так   как с изменением объема производства продукции они изменяются прямо  пропорционально.

                                                         ТАБЛИЦА 1

     План доходов и расходов предприятия /фирма/, тыс.руб.

    ------------------------------------------------------------------

                                                  ¦  Год деятельности

           Показатели                             +-------------------

                                                  ¦  квартал или месяц

    ------------------------------------------------------------------

    1.Объем продаж /выручка от реализации

      продукции за вычетом  налога с оборота

      акцизов, налога на добавленную стоимость/

    2.Себестоимость реализованной продукции

    3.Валовая прибыль /строка 1 - строка 2/

    4.Эксплуатационные издержки, всего

      в том числе

      торговые издержки

      реклама

      зарплата

      канц.принадлежности

      аренда помещений

      коммунальные услуги

      страховка

      налоги

      амортизация

      прочие

    5.Прибыль по основной коммерческой деятельности /строка 3- строка 4/

    6.Для прибыли в объеме продаж /выручке от реализации/ /строка 5 : на строку 4/

    7.Налог на прибыль

    8.Чистая прибыль

        Эксплуатационные издержки /строка 4 в табл. 1/ относятся к условно-постоянным затратам,  они расходуются на  организацию  производственно- коммерческой деятельности целиком и не зависят от изменения объема производства в текущем периоде. Их называют также накладными, общехозяйственными расходами.

         При создании нового предприятия необходимо знать , когда можно рассчитывать на получение первой прибыли. Иными словами, следует   оценить,  сколько денег потребуется, чтобы поддержать новое предприятие на начальном этапе его существования. Такая информация может   быть получена на основе  прогноза  точки  самоокупаемости:  сколько   единиц продукции  или  услуг  нужно будет продать или какого объема   продаж достичь,  чтобы доходы предприятия совпали с его  расходами,   то есть, чтобы оно окупилось.

         Точку самоокупаемости /или условия достижения безубыточности/   следует рассчитывать по формуле

               УПЗ

         К = ---------

             Ц - УППЗ

   где  К -  количество  произведенных товаров /обслуженных клиентов/,     при котором будет достигнута самоокупаемость  /безубыточность/деятельности, шт. /ед./;

        УПЗ - сумма условно - постоянных затрат, руб.;

        Ц - цена за единицу товара /услуги/, руб.;

        УППЗ - сумма условно - переменных затрат, руб.

         Например,   если условно - постоянные затраты  составляют   400000 руб.,  цена - 1000 руб.,  а условно - переменные затраты  на   изготовление единицы товара равны 600 руб.,  то нужно будет изготовить 1000 единиц таких товаров, прежде чем будет полностью возмещена вся сумма условно-постоянных затрат и предприятие окажется самоокупаемым /безубыточным/.  И лишь после этого оно начнет  приносить   прибыль.

             400000

        К = ---------- = 1000 единиц.

            1000 - 600

         Точку самоокупаемости можно изобразить графически /см. рис 4/.

         Одна из главных забот предпринимателя - правильное планирование денежной  наличности.  Вполне рентабельные предприятия / фирмы/   терпят банкротство из-за того, что у них в нужный момент не хватило   наличных денег.  Если предприниматель судит о мере своего успеха по   уровню прибыли, он рискует ошибиться, если прирост наличности отрицателен.

         Объем денежной наличности изменяется, когда предприятие получает платеж  или само его осуществляет.  Продажа не всегда означает   поступление денежных средств,  так как оплата за товар может производиться не сразу /продажа в кредит/, оплата счетов не совпадает с
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         Рис. 4. Определение точки самоокупаемости

   моментом получения товаров,  чаще всего  осуществляется  в  заранее   обусловленные сроки. Наличность уменьшается при погашении предприятием /фирмой/ долгов,  но они не входят в издержки  предприятия.  А   такие издержки,  как  амортизация основного капитала,  снижают прибыль, но на сумму денежной наличности не влияют.

         2. Планирование  денежной наличности осуществляется с помощью   плана денежных поступлений и выплат.  Этот план позволяет  оценить,   сколько денег  нужно  вложить  в проект создания нового предприятия   или в совершенствование действующего.  Главная его задача -  проверить синхронность  поступления  и  расходования средств,  а значит,   проверить будущую ликвидность /то есть постоянное наличие  на  банковском счете денежных сумм, достаточных для расплаты по обязательствам/ предприятия при реализации его проекта.

         План денежных  поступлений  и  выплат строится с разбивкой по   месяцам на основе плана доходов и расходов с поправкой на ожидаемые   лаги /время оборота средств/.

         Если для какого-то месяца выплаты превышают поступления и нет   наличности, необходимо  предусмотреть  кредиты,  если наоборот,  то   "лишние" деньги можно отдать в краткосрочную ссуду или положить  на   банковский счет.

         Самый сложный момент в прогнозировании денежной  наличности  -   определение размеров  поступлений и выплат по месяцам.  Оценки этих   размеров строятся по предложениям, которые на момент прогноза могут   представляться реалистичными,  а  потом могут и не подтвердиться. В этом случае в планы вносятся коррективы.  В ряде случаев планы даются в  нескольких вариантах,  что позволяет заранее предусмотреть   все факторы, которые влияют на успех деятельности.

         Примерная форма плана денежных поступлений и выплат приведена   в табл. 2.

                                                   ТАБЛИЦА 2.

                  План денежных поступлений и выплат

   -------------------------------------------------------------------

                                          ¦       Месяцы

            Показатели                    +---------------------------

                                          ¦ 1¦2¦3¦4¦5¦6¦7¦8¦9¦10¦11¦12

   ---------------------------------------+---------------------------

   1. Наличные деньги /на начало месяца/  ¦

   2. Поступление денег:                  ¦

         а) выручка от продаж             ¦

         б) поступления по счетам при     ¦

            продаже в кредит              ¦

         в) ссуды или другие поступления  ¦

   3. Итого поступления наличности        ¦

         /2а+2б+2в/                       ¦

   4. Всего имеющаяся наличность          ¦

         /стр.1 + стр.3/                  ¦

   5. Денежные платежи:                   ¦

         а) покупка товаров               ¦

         б) зарплата за минусом удержаний ¦

         в) покупные услуги               ¦

         г) ремонт и содержания оборудова-¦

            ния                           ¦

         д) реклама                       ¦

         е) арендная плата                ¦

         ж) плата за телефон              ¦

         з) страховые платежи             ¦

         и) процент за кредит             ¦

         к) прочие                        ¦

   6. Всего денежные выплаты              ¦

         /5а+...+5к/                      ¦

   7. Денежная наличность на конец месяца ¦

         /стр.4 - стр.6/                  ¦

                                          ¦

   -------------------------------------------------------------------

         Состояние дел  на предприятии / в фирме/ к концу первого года   его деятельности отражает балансовый план,  который составляется на   основе первых двух документов /плана доходов и расходов и плана денежных поступлений и выплат/.

         Средства предприятия /фирмы/ представлены в плане в двух состояниях: по их составу и размещению /активы/ и по источникам их образования /пассивы/. Активы - все, что образует имущество предприятия, что входит в его достояние и  обладает  стоимостью  /стоимость   приобретения/. Различают  активы ликвидные - это оборотные средства   /оборотный капитал/ и неликвидные - основные средства /основной капитал/. Пассивы - источники средств,  включающие в себя собственные   средства и денежные обязательства  перед  кредиторами  /краткосрочные, долгосрочные/.

         Собственные средства /капитал/ - стоимость имущества предприятия /фирмы/  за  вычетом всех его обязательств.  К ним относится и   нераспределенная прибыль. А денежные обязательства перед кредиторами - это задолженность предприятия по ссудам, по оплате за товары и   услуги и т.п., на момент составления плана.

         В очень  упрощенном  виде  балансовый  план можно представить   следующим образом /табл. 3/.

         Так как балансовый  план  отражает  состояние  одних и тех же   средств предприятия /фирмы/ с той /активы/  и  с  другой  /пассивы/   стороны, в итоге соблюдается равенство: итог АКТИВА = итогу ПАССИВА.

                                                   ТАБЛИЦА 3.

         Балансовый план предприятия /фирмы/

  -------------------------------------------------------------------

          Активы                   ¦       Пассивы и собственный

                                   ¦            капитал

  ---------------------------------+---------------------------------

  Ликвидные активы, всего:         ¦ Краткосрочные обязательства, всего:

  В том числе:                     ¦ В том числе:

   денежная наличность             ¦  счета к оплате

   счета к получению               ¦  текущие обязательства по

   запасы готовой продукции        ¦  долгосрочным займам

   запасы сырья и материалов       ¦

                                   ¦ Долгосрочные обязательства, всего:

  Неликвидные активы, всего:       ¦

  В том числе:                     ¦ Итого пассивов

   оборудование                    ¦

   амортизация                     ¦ Собственный капитал, всего:

                                   ¦ В том числе:

                                   ¦  ........................

                                   ¦  ........................

                                   ¦  ........................

                                   ¦  нераспределенная прибыль

                                   ¦

                                   ¦ Итого пассивов и собственного

                                   ¦ капитала

 --------------------------------------------------------------------

         4. Заключительный документ финансового плана - план по источникам и использованию средств помогает и предпринимателю и потенциальному инвестору  лучше  понять финансовое положение предприятия и   оценить эффективность выбранной финансовой  политики.  Составляется   он в  виде отчета,  цель которого - дать ясную картину использования   средств, полученных в качестве доходов от собственной  деятельности   и из других источников. План по источникам и использованию средств   дает ответы на следующие вопросы:

         - откуда берутся деньги ?

         - на что они тратятся ?

         - как изменились активы предприятия за данный период ?

         Составляется план  /отчет/  по  источникам  и   использованию   средств по следующей схеме.

                                                   ТАБЛИЦА 4.

    План по источникам и использованию средств на конец года 

   ----------------------------------------------------------

   1. Средства из разных источников , всего:

      В том числе: ссуда на недвижимость

                   срочная ссуда

                   собственные средства

                   чистая прибыль

                   амортизация

   2. Использование средств, всего:

      В том числе: на покупку оборудования

                      прирост запасов

                      погашение ссуды

   3. Чистый прирост оборотного капитала

   4. Итого

   ----------------------------------------------------------

   Итак, бизнес-план составлен: описаны все основные элементы будущего   предприятия, проанализированы проблемы, которые могут возникнуть, в   его деятельности,  определены способы решения этих проблем. Необходимо приступить к выработке стратегии финансирования, то есть к определению порядка  получения средств для создания нового предприятия /фирмы/ или расширения действующего.

         Стратегия финансирования отвечает на вопросы:

  
 - сколько вообще необходимо средств для реализации данного проекта?


 - откуда намечается получить эти деньги и в какой форме?


 - когда  можно  ожидать  полного возврата  вложенных  средств  и получения инвесторами дохода на них? Каков будет этот доход?

         Ответ на этот вопрос  определен  финансовым  планом.  Решение   второго вопроса  заключается в выборе наиболее эффективных источников финансирования.

         Известны два  типа  источников  финансирования:  внутренний и   внешний. Внутренние источники финансирования:  прибыль, продажа активов, сокращение  оборотного капитала,  дебиторская задолженность,   кредиторская задолженность.  Внешние источники финансирования: личные средства,  средства родственников, друзей, кредит у поставщиков   и торговли,  коммерческие банки, кредиты под активы, страховые компании, пенсионные фонды,  венчурный капитал, частное размещение акций, предложение акций на открытом рынке,  правительственные  программы.

         При выборе внешних источников финансирования необходимо руководствоваться следующим:

         - временем возможного пользования средствами;

         - величиной связанных с ними издержек;

         - степенью утраты контроля над компанией.

         Необходимо учитывать, что банкиры обычно стараются сократить   свой риск,  полагая, что нести его должны главным образом владельцы   предприятий и инвесторы-акционеры.  Поэтому для проектов, связанных   с расширением производства на  действующих  предприятиях  предпочтительно финансирование через кредиты /риск вложений не слишком велик   и плата за кредит не будет повышенной,  имеющиеся  активы  выступят   гарантом материального обеспечения кредитов/.

         Для проектов же ,  связанных с созданием  нового  предприятия или реализацией технического новшества, предпочтительным источником финансирования может служить паевой или акционерный капитал.

         Для ответа  на третий вопрос стратегии финансирования необходимо провести расчет рентабельности капиталовложений и срока окупаемости их.

         Составной частью бизнес-плана являются приложения. В приложении можно привести любые документы,  не являющиеся частью основного текста, но  на  которые в бизнес-плане есть ссылки.  Кроме того,  в приложении сосредотачивается вся дополнительная информация, детализирующая разделы   бизнес-плана,  конфиденциальная  информация, представляющая интерес,  но не предназначенная каждому  получателю основного текста плана. В соответствии с этим материалы раздела могут быть переплетены отдельно от остальных разделов бизнес-плана  и вручаться тем, кому это необходимо.

         Приложения, дополнительные или специфические данные

        1. Данные об управляющих.

        2. Изображения продуктов.

        3. Деловые рекомендации.

        4. Материалы о рынке.

        5. Публикации:

         а) журнальные статьи*

         б) ссылки на упоминания в книгах.

        6. Патенты

        7. Важнейшие контакты:

         а) аренда;

         б) товарные сделки;

         в) сырьевые контракты;

         г) соглашения о партнерстве /совладении/;

         д) соглашения на опционах на акции;

         е) трудовые /компенсационные/ соглашения с персоналом;

         ж) соглашения картельного типа;

         з) страховые соглашения.

        Бизнес-план - это не только набросок мероприятий или действий, средство для  привлечения  внимания потенциальных партнеров или инвесторов. Это и формальный юридический документ, с помощью которого начинается формирование уставного капитала и финансовых активов будущего предприятия.  Поэтому к оформлению бизнес-плана  предъявляют определенные требования.  К  примеру,  если предполагаются поиски иностранного партнера, важно при переводе плана на иностранный  язык использовать термины и понятия,  к которым привыкли зарубежные бизнесмены и финансисты, желательно широко пользоваться статистической информацией, всякий  раз  подтверждая  ее ссылкой на первоисточник, оценками известных экспертов.  Все предложения  должны  быть  четко обозначены.

Бизнес-план

на тему

Организация  эффективной процедуры

купли-продажи котируемых акций нефтедобывающих

предприятий Западной Сибири

 (предприятие без образования юридического лица)

Адрес: Москва, Стремянный переулок 28

                            

Печников А.И.

Москва 

Вводная часть.

Сущность предлагаемого   проекта   -   организация  купли-продажи  котируемых  высоколиквидных    акций    нефтедобывающих    предприятий. Юганскнефтегаз взят  в  качестве  первого  предприятия  в  этой серии. Полномасштабные расчеты проведены только  для  него  как  первый  этап выхода на этот сектор рынка ценных бумаг (ЦБ).


Покупка акций  осуществляется   в   г.   Юганске   у   работников Юганскнефтегаза. Продажа  производится  в Москве через РТС или  крупные инвестиционные компании.

 
Стоимость проекта: требуется ссуда в $50000 (долл. США) сроком на 3 месяца и возможность действовать от лица профессионального  участника финансового рынка   (например,  банка).  Требуемые деньги  пойдут  на средства для закупки акций,  их документальной проводки в депозитарии, аренде помещения,  услуги  связи,  командировочные  расходы,  покрытие торговых издержек.

     Настоящий документ   содержит  секретную  информацию  и  является собственностью указанного выше владельца предприятия.  Он предназначен только для   лиц,  получивших  его  с  ведома  и   согласия  владельца. Копировать и  разглашать  его  содержание  без  письменного   согласия владельца предприятия запрещается.

2. Оценка рыночной ситуации.


В 1995-96гг.. по данным "Коммерсант Дейли", Промрадтехбанк ПРТБ) - главного  депозитария  АО Юганскнефтегаз (ЮНГ) объемы продаж акций и цены на внебиржевом рынке стабилизировалась (см.  цены  на  Российской торговой сети (РТС)).


Привлекательность акций ЮНГ для различных  финансовых  институтов определяется количеством   брокеров   работающих   с  ними.  Их  число составляет 81.  Для  сравнения  следует   сказать,   что   с   акциями нефтедобывающей компании  "Юкос"  работает 20 брокеров.  Рейтинг ЮНГ в последние полтора  года  устойчиво  входит   в   пятерку   котируемых корпоративных ценных бумаг (данные по "Коммерсант Дейли")


В г.  Юганске в скупке акций, ЮНГ, принадлежащих физическим лицам работает 10  фирм,  по  сути  это брокерские конторы,  брокеры которых представляют помимо интересов фирм учредителей ( финансовых компаний и банков). выполняют   частные  заказы.  Численность  таких  контор  1-5 человек. В общем  через  депозитарии  Юганска  непосредственно  скупку акций производят примерно 30-40 человек.

  
Указанные брокерские  конторы  можно  разделить  на  три  группы. Первая -  представляет  банковское  объединение  "Менатеп".  Вторая  - крупные финансовые компании в России,  которые  тесно  сотрудничают  с Западными инвестиционными компаниями и в  основном выполняют их заказы. Третья - местные инвестиционные компании (например, Югансктехнополис).


Для выделенных   трех   групп   в   работе  характерны следующие особенности. В первой - брокеры  ведут  "вялую"  скупку  акций.  Такое положение определяется,  с  одной  стороны,  тем,  что  "Менатеп"  уже обладает контрольным пакетом акций, с  другой,  мотивационный  механизм брокеров не  стимулирует  к активным действиям,  к активной позиции на рынке в Юганске.

 
Во второй характерна    неритмичная    работа,   активность наблюдается только при  выполнении  заказа, поступающего  от  Западных компаний. Основным    инструментом   завлечения   продавцов   является повышенная цена,  которую  могут  платить  владельцу  акций.   Высокие издержки процесса  купли-продажи конечным Покупателям также характерны для этой группы брокерских контор.


В третьей  - характерны работа исключительно под заказ ( а значит неритмичная ), большая стесненность в ценах покупки, высокие накладные расходы ( содержание офиса, штата, технических средств коммуникации). Брокеры часто работают своими средствами,  формируя  и  продавая  лоты через систему РТС или биржи или работают на заказы других компаний.  В настоящее время (7-15  октября  1996г.)  брокеры  Юганска  работают  на заказ  инвестиционных компаний "Тройка-диалог" и "Абсолют-Инвест".


Положительные моменты в работе конкурентов:

1) Наличие  собственных  оборотных средств ( или привлекаемых при существенных льготах );


2) Прямые  связи с крупными конечными Покупателями,  чаще всего с Западными инвестиционными компаниями.


Отрицательные моменты в работе конкурентов:

1) Большие накладные расходы процесса купли-продажи акций;

 
2) Неритмичность работы;


3) Отсутствие налаженных связей по  сбыту  акций,  обеспечивающих систематическую их продажу;


4) Представители крупных инвестиционных компаний не  работают  на РТС, как и представители "Менатеп" по ряду причин:



а) малая прибыльность операций по  сравнению  с  их основными заказчиками;



б) оборотные средства выделяются строго целевым
назначением;


5) Представители  местных  инвестиционных  компаний  имеют слабые связи в Москве, для работы на РТС.

     Потенциальные потребители акций ЮНГ-РТС,  крупные инвестиционные компании. На  первом  этапе  ориентируемся  на сбыт только на РТС.  На втором этапе сбыт ориентирован на  инвестиционные компании в  Москве  и не имеющие представительств в Юганске.  На третьем - на инвестиционные компании Запада.

     Итак, на  рынке  ЦБ  потребность  в акциях ЮНГ есть.  Конкуренты, работающие по этим акциям,  в силу ряда  причин  не  ориентированы  на массового потребителя этих акций - Российскую торговую сесть.

3. Существо проекта деятельности.


Существо проекта деятельности состоит из двух частей:


а) организация "покупка-продажа" акций ЮНГ с  целью  получения прибыли;


б) формирование и обработка технологии купли продажи  акций  с минимальными издержками и минимальным временем оборачиваемости вкладываемых средств.


Особенности работы  с  акциями  в  г.  Юганске  состоит в общих и частных условиях.


Общие условия    определяются   законодательством   РФ, которое устанавливает необходимые  условия  для  работы  на  фондовом   рынке. Операции с  акциями может производить только профессиональный участник финансового рынка,  к которым относятся и банки,  зарегистрированные в установленном порядке.


Частные условия состоят, во-первых, в том, что рынок скупки акций в г.  Юганске  у  физических  лиц  уже поделен.  За последние два года границы раздела  доли  скупки  отдельными  участниками   этого   рынка остаются неизменными. Поэтому выход на этот рынок осуществляется через уже действующих на  нем  брокеров.  Это  возможно  лишь  через  личные контакты с  ними.  Во-вторых,  местные  особенности  г.  Юганска,  где требуют, чтобы  финансовый  брокер,   осуществляющий   непосредственно скупку акций у владельцев (физических лиц), был жителем этого города и имел опыт  финансово-брокерской  деятельности.  Основная  его   задача состоит в   проверке   подлинности   документов   продавца   или   его представителя, оформление договора купли-продажи в полном соответствии с требованиями   депозитария   Юганска,   регистрация  сделки  в  этом депозитарии.

     Осуществление собственно сделки,  оформление за минимальное время договора купли-продажи.  Величина цены покупки от брокера  практически не зависит, и определяется средней ценой, известной на каждый день.


Основная брокерская контора (название условное, если действуем от имени банка,  то  это  будет  его подразделение и т.п.) находится в г. Москва. Здесь брокерская контора приближена к покупателю, имеет систематический  и  оперативный  доступ к информации по рынку ЦБ ЮНГ, контролирует регистрацию купленных акций в главном депозитарии  в ПРТБ.


Помещение расположения брокерской конторы  следует  разделить  на две части.  Первая - операционное, оснащенное средствами коммуникации. Второе - офисное, для осуществления  представительских функций. Первое помещение имеется ( по адресу:  Москва,  ул. Красикова,д.24). Второе - планируется в  помещении  РЭА  им   Г.В.Плеханова   (Москва, Стремянный пер.28) Переговоры  ведутся  о  ремонте помещения.  Площадь выделяемой комнаты 14 м.  Ориентировочная стоимость ремонта - 5 млн.руб. Арендная плата -  $200  в  месяц  (вместе с телефонным номером и мебелью).  Для офиса потребуется  ПЭВМ  с  модемом  (PS-486).  Стоимость  в   полной конфигурации с принтером $1500.


Вера   в   успех   базируется,  во-первых,   на   тщательной   оценке конъюнктуры рынка  акций  ЮНГ;  во-вторых,  на  личностных контактах с финансовыми брокерами в Юганске,  опытом многолетней совместной работы с ними   в   этом   городе  нашего  технического  брокера;  в-третьих, личностных контактах с начальником  операционного  отдела  депозитария ПРТБ, другого нашего технического брокера;  в-четвертых, нацеленностью на углубленное  совершенствование  механизма  купли-продажи  акций  от продавца до конечного Покупателя (т.е.  минимальные сроки, минимальные издержки процесса, максимальной надежности).


Основной продукт   нашей   деятельности   -   усовершенствованная технология купли-продажи    акций    ЮНГ,    находится    в     стадии экспериментальной апробации.


На следующих  этапах   развития   нашей   организации   указанная технология будет  расширена  до  всего  комплекса  котирующихся  акций нефтедобывающих предприятий Западной Сибири.

4.План производства.


Технологическая схема купли-продажи акций


В Юганске:

   
1. Проверка  подлинности  акций,  документов  об  их  владении  у владельца или  его  доверенного  лица  (акции,  записи  в депозитарии, доверенности и д.р.).


2. Оформление договора купли-продажи акций.


Регистрация сделки в депозитарии Юганска.


Денежный расчет с Продавцом.


Контроль за ведением счета-депо в Юганском депозитарии.


Оповещение московского брокера о проведенной сделке.


3. В Москве:  контроль за регистрацией на счете-депо в депозитарии ПРТБ.


4. Выставление на торги в РТС. Ведение переговоров с Покупателем. Оформление договора  купли-продажи.  Контроль  за  счетом-депо  в  ПРТБ (списание со счета).  Расчет с  Покупателем  по  сделке.  Контроль  за кассой (поступление средств на наш счет).


Формы документов  депозитария  ПРТБ  приведены  в  приложении  2. (Начальник Операционного зала депозитария ПРТБ Комарова Н. (тел. 158-89-46).  Ответственный за электронную почту ПРТБ по связям с депозитариями Юганска   -   Фирсова   И.   (тел.158-89-46).   Начальник депозитария Юганска Королева Н.Р. (тел.34612-3-99-01)) Схема купли-продажи акций (сетевой график работ) приведен на рис.1.


Запуск технологии купли-продажи акций  и  ее  использования  будет производиться во    вновь    создаваемом   подразделении   банка   или инвестиционной компании.  Подразделение с  условным  названием  "Центр работы с ценными бумагами ТЭК" при банке "Русский капитализм" работает под этой торговой маркой.


На первом  этапе,  когда  работа  сосредоточена  на  акциях  ЮНГ, производственных площадей и  технического  оснащения  достаточно  (см. раздел 3).   В   дальнейшем   процедура   работы   с   акциями   будет распространена на акции Пурнефтегаз, Сургутнефтегаз, Ноябрьскнефтегаз, Тюменьнефтегаз и  намеченные  к  выпуску  на  внутренний  рынок  акции Газпрома, потребуется  расширение  помещения,  количества   телефонных точек, компьютеров.


Наш субподрядчик  в  Юганске,  финансовый  брокер  Молодцов  С.И. проживает по  адресу  г.  Юганск,  ул.  Лесная, д.4, кв.50.,  1960 года рождения, образование  высшее, экономическое,   работает   брокером   в Юганске от банка "Моск. Комм. Банк" в течение 2 лет.


Выбор этого брокера определяется  личностными  связями  работника нашей группы    Печникова   А.Н.,   а   также   характеристиками   его профессиональной деятельности.  Брокер Молодцов С.И.  является для нас субподрядчиком. Оплата  его услуг,  осуществляется на первом этапе,  в период становления всей технологии купли-продажи, в размере 9-11 центов США за купленную акцию по минимальной цене в Юганске.


На втором этапе,  когда  будет  обеспечена  ритмичная  работа  по    купле-продаже, размер оплаты уменьшится до 2-5 центов ( договоренность об этом с брокером имеется). В стоимость работ брокера в г. Юганске входит помимо покупки, операции по формированию всего лота, заказанного из Москвы.

 Себестоимость одной акции, поступившей на наш счет-депо в депозитарии ПРТБ составляет (в долл. США):

1. Цена покупки у физического лица



7,34

(данные на 11.10.96г.)

    Услуги брокера






0,1

    Перерегистрация акций





150 руб.

    Выписка приведенная к одной акции



150 руб.

    (при получении 1000 шт.)









Итого:
$7,459=$7,5

Цены на услуги депозитария ПРТБ приведены в Приложении 1 ( для расчетов принят курс 5500 руб/$)

2. Командировочные расходы приведены к одной

0.13 

акции на одну поездку $400, лот 3000 шт.

3. Телефонные переговоры ( в первый месяц - $100)

приведены к одной акции (лот 3000 шт., 2 оборота 

в месяц) 








0.07







Всего в первый месяц            $7,75

Себестоимость одной акции в первый месяц - $7,75

Себестоимость акции во втором месяце (в долл. США):

1. Цена покупки и оформления 




7,5

2. Командировочные расходы, приведенные к одной 

акции 








0.13

3. Телефонные переговоры





0.04

   




Всего во второй месяц 
 $7,67

     В третий месяц лот составит 6000 акций, сокращено количество        командировок  до двух в месяц, сокращение междугородних переговоров до $100 в месяц за счет применения электронной почты.

     Себестоимость акции в третий месяц (в долл. США):

1. Цена покупки и оформления 





7,5

2. Командировочные расходы, приведенные к одной акции 
           0.33

3. Телефонные переговоры 






0.005







Всего в третий месяц
        $7,54

Характеристика работы Центра по месяцам
	Период
	              1 месяц
	                2 месяц
	                3 месяц

	Себестоимость
	$7,75
	$7,67
	$7,54

	Величина лота
	3000
	3000
	6000

	Количество оборотов в месяц
	2
	3
	4

	Цена продажи
	1,0 РТС
	1,0 РТС
	1,05 РТС



Лимит объемов   покупки   определяются   статистическим  анализом процесса продажи акций в  Юганске.  Так,  по  нашим  сведениям,  объем продаж,  который гарантированно может провести наш финансовых брокер в Юганске  составляет  6000  акций  в  неделю.  Увеличение   "пропускной способности" возможно на 11-12%,  т.е. 6700 акций в неделю.( Отметим,- это объемы продаж в день на РТС в среднем за октябрь 1996г. 10-12 тыс. акций)

     5.План маркетинга.


Целью проекта  является  выход  на  рынок  акций  нефтедобывающих предприятий, освоение определенной его доли,  достижение определенного уровня прибыли (4 цели) за период 3 месяца (квартал).


Цели по   характеру   и   измеримости   определяются   следующими параметрами.


1) Выход   на   рынок   ЦБ    нефтедобывающих    предприятий    -

организационная    задача,    затратная   (регистрационные   сборы   в депозитарии,  передел разделенного  рынка  скупки  акций  в  Юганске). Задача должна быть решена в течение 1 месяца.


2) Освоение доли рынка,  соответствующей покупке акций 6000 акций в неделю,  что составляет 50-60%  от общего объема покупки акций ЮНГ в депозитарии Юганска в тот же период. Срок решения - 2 месяца.


3) Достижение  уровня  рентабельности операций.  Рентабельность - это отношение или прибыли к затратам ( за вычетом материальной части ) на процесс   купли-продажи   акций.   Довести  рентабельность  процесса купли-продажи в третий месяц квартала в среднем до 7.4%.


4) Получение прибыли за квартал в размере $7500.


Маркетинговая стратегия работы  с  акциями  ЮНГ  (первый  этап)  к организации постоянного  процесса купли-продажи акций.  Секторами сбыта акций являются (в порядке предпочтения):


1) Крупные инвестиционные компании;


2) РТС.


При этом  в  силу  более  высоких  цен  в первом секторе его доля максимизируется.  За квартал необходимо  достичь  состояния,  когда  в среднем  только  50%  приобретенных  акций  реализовывались через РТС. Разница в цене продаж первого и второго секторов должна составлять  не менее 10%  (т.е. на РТС-$8, для крупных инвестиционных компаний-$8.8). Иными словами средняя цена продаж за квартал составит 1.05 цены РТС. Понятие цены  на РТС.  В оценке ситуации на РТС по акциям используются три вида цены.


1. Минимальная  цена  продаж - это стартовая цена Продавца ( за которую он хотел бы продать)


2. Максимальная цена покупки - это стартовая цена Покупателя ( за которую он хотел бы приобрести )  она  всегда  ниже  минимальной  цены продаж.


3. Реальная  цена  -  средняя  отчетная  цена,  по  которой  была проведена сделка в данный день.


Указанные три цены  и  объемы  продаж  важен  для  краткосрочного прогноза сделок по активам ЮНГ на РТС.


Итак, маркетинговый план сводится к следующему:


1. Вся  работа  по  вхождению  в  рынок ЦБ и отработки технологии купли-продажи планируется на квартал (3 месяца).


2. Первый месяц осуществляется 2 оборота, 2-ой месяц - 3 оборота, 3-ий месяц - 4 оборота.

 
За первый  и  второй месяц отрабатывается технология с лотом 3000 акций, снижением   себестоимости   проведения   всех    операций    по купле-продаже, в   т.ч.   покупке   кредитных  ресурсов.  Второй  месяц переходим на лот 6000 акций и процедуру  купли-продажи  с  минимальными издержками, максимизируем  цену  продаж,  с  тем,  чтобы  в среднем за квартал выйти на рентабельность 7.4%.  Эти операции проводятся группой на правах  подразделения  банка (центра),  и при его активной помощи в покупке кредитных  ресурсов,  сокращению  расходов  на  связь,  аренду помещения.


Контроль за  выполнением  плана  маркетинга   осуществляется   по вверенным в расчет показателям.

     6. Организационный план.

 А


Штатное расписание Центра.

     1. Директор центра, главный менеджер.

     2. Специалист 1.

     3. Специалист 2.

     Должностная инструкция  Директора:  общее  руководство проектом и специалистами  Центра,  определение  должностных   обязанностей   всех работников   Центра,  регламент  работы  внутри  Центра,  формирования договора о сотрудничестве  с  банком  (  положение  о  Центре)  и  его сопровождение,   положение   о   вознаграждении   работников   Центра, планирование работ и контроль.

 
Ответственность: полная   ответственность   за   деятельность   и

результативность Центра перед банком.


Должностная инструкция специалиста 1:  решение  всех  оперативных вопросов по   прохождению   сделки  в  Москве  (депозитарий,  конечный Потребитель), выполнение   плановых   показателей    совершенствования работы, поиск   кредитных   ресурсов,  Заказчиков  на  покупку  акций,  способов сокращения  издержек   технологии   купли-продажи,   замещает Директора в его отсутствие и во время болезни.

     Ответственность: полная за московские коммуникации по  реализации технологии купли-продажи акций, Московской части.

     Должностная инструкция  специалиста  2:  решение всех оперативных вопросов по прохождению сделки в г. Юганске (депозитарий,  субподрядчик - финансовый  брокер),  транспортировка денежных средств и оформленных договоров купли-продажи   акций,   выполнение   плановых   показателей совершенствования работы,  поиск  кредитных  ресурсов  и Заказчиков на покупку акций, способов сокращения издержек технологии купли-продажи.

 Б


План работ и основные показатели:

     1. Увеличение рентабельности процедуры купли-продажи.

     2. Снижение издержек по процедуре купли-продажи.

     3. Сокращение времени оборота денежных средств.

 В


Мотивация работников:

     1) устанавливается от величины соответствия плановых  и  реальных показателей, достигнутых работником.

     2) Полученная  экономия  от  перевыполнения   плана   работ или внедрения новшества выплачивается работнику в размере 50% от ее объема за первое внедрение (см. положение о вознаграждении).

 Г


Требования, предъявляемые к кандидатам.

 
Образование высшее,  стаж работы не менее 2-х лет в т.ч. на рынке ЦБ не менее 1 года.


Специальные требования:       коммуникабельность,      постоянная обучаемость, упорство в достижении цели,  самостоятельность в принятии решений, приверженность корпоративному духу Центра.


Размещение офиса планируется в районе Садового  кольца,  рядом  с метро, аренда   комнаты  в  Госучреждении  стоит  $200  в  месяц.  Это обеспечивает хорошую связь  с  конечными  Покупателями  и  Заказчиками крупных пакетов акций.

     7. Юридический план

Центр является подразделением профессионального   участника финансового рынка,  имеющего  все  права  на  нем  в  соответствии   с законодательством РФ.

     Интеллектуальной собственностью  Центра  и  соответственно  банка является ноу-хау  в  виде  отработанной технологии купли-продажи акций нефтедобывающих предприятий Западной Сибири.  Центр оставляет за собой право на имя. Это право юридически не оформлено.

     8. Оценка риска и страхование.

Персональный риск, как   угроза   понесения  ущерба, заключен  в следующих операциях:


1) доставка денежных средств в г. Юганск;

              транспортировка денежных средств в г. Юганск;

              обмен денег на оформленные полностью договора;


2) ошибки финансового брокера при оформлении договора купли-продажи.


Если в первого рода случаях возможна потеря  всей  суммы,  то  во второй -   угроза   состоит  в  признании  сделки  недействительной  и длительном процессе возврата денег.


Уменьшение риска  возможно  на  пути продуманной организации этих операций:

     а) взаимодействие только с одним финансовым брокером;

     б) специальная  организация встречи с ним для передачи денег;

     в) широкое использование банковских возможностей перевода денег.

     Деловой риск   -   изменение  прибыльности  операций  в  условиях неустойчивого политического климата,  и  "дырявого"  законодательства. Страховкой от  такого  рода  риска является высокая скорость операций, которая возможна лишь при отлаженной технологии купли-продажи, а также уровня ликвидности акций.

     Организационный риск  - вызванный сложностью взаимодействия людей в управленческой  команде.  Это,  прежде  всего,  слаженность  команды Центра (это  ответственность  Директора  Центра)  и слаженность работы функциональных служб  банка  с  работниками  Центра.  При   постоянном контроле и доработке порядка взаимодействия Центра и банка.  Этот риск можно свести к минимуму при положительной воли руководителей  банка  и Центра, четком  распределении  ответственности за риск и ее фиксации в должностных инструкциях.

     По каждому  виду  риска  необходимы экспертные оценки вероятности событий, обучение  работников  действиям  в   рискованных   ситуациях, организация встречных обязательств со стороны финансового брокера.

     9. ФИНАНСОВЫЙ ПЛАН.

     1. План доходов и расходов Центра /в долл. С.Ш.А./

     +-----------------------------------------------------------------+

     ¦      Показатели        ¦                 Месяцы                 ¦

     +------------------------+----------------------------------------¦

     ¦                        ¦     1    ¦    2    ¦    3    ¦    4    ¦

     +------------------------+----------+---------+---------+---------¦

     ¦Количество акций в лоте ¦   3000   ¦   3000  ¦  3000   ¦  6000   ¦

     +------------------------+----------+---------+---------+---------¦

     ¦ 1.Объем продаж         ¦  47871   ¦ 71806,5 ¦ 95742   ¦  19148  ¦

     ¦   /выручка за вычетом  ¦          ¦         ¦         ¦         ¦

     ¦    налога за работу с  ¦          ¦         ¦         ¦         ¦

     ¦    Ц.Б.  1,5 % /       ¦          ¦         ¦         ¦         ¦

     +------------------------+----------+---------+---------+---------¦

     ¦ 2.Себестоимость реали- ¦  45600   ¦ 68400   ¦ 91200   ¦  18240  ¦

     ¦   зованных акций       ¦          ¦         ¦         ¦         ¦

     ¦   /стоимость  покупки  ¦          ¦         ¦         ¦         ¦

     ¦    7,34;услуги фин.бро-¦          ¦         ¦         ¦         ¦

     ¦    кера 0,1 ;регистра- ¦          ¦         ¦         ¦         ¦

     ¦    ция 0,05 ;налог на  ¦          ¦         ¦         ¦         ¦

     ¦    операции с Ц.Б. 0,11¦          ¦         ¦         ¦         ¦

     ¦ 2а.Себестоимость с уче-¦ 46520    ¦ 69320   ¦ 92720   ¦  18424  ¦

     ¦  том кредита /4% в мес/¦          ¦         ¦         ¦         ¦

     +------------------------+----------+---------+---------+---------¦

     ¦ 3.Валовая прибыль      ¦ 2271,0   ¦ 3406,5  ¦ 4542,0  ¦  9084,0 ¦

     ¦ 3а.Валовая прибыль с   ¦ 1351     ¦ 2486,5  ¦ 3622,0  ¦  7244,0 ¦

     ¦    учетом кредита      ¦          ¦         ¦         ¦         ¦

     ¦    / 4% в месяц /      ¦          ¦         ¦         ¦         ¦

     +------------------------+----------+---------+---------+---------¦

     ¦ 4.Эксплутационные      ¦          ¦         ¦         ¦         ¦

     ¦   издержки:            ¦          ¦         ¦         ¦         ¦

     ¦   всего                ¦ 1030,0   ¦ 1030,0  ¦ 1030,0  ¦  1030,0 ¦

     ¦   - в т.ч.  сборы за   ¦ 10,0     ¦ 10,0    ¦ 10,0    ¦         ¦

     ¦     пользование РТС,ин-¦          ¦         ¦         ¦         ¦

     ¦    формационных агенств¦          ¦         ¦         ¦         ¦

     ¦   - канц.принадлежности¦ 5,0      ¦ 5,0     ¦ 5,0     ¦         ¦

     ¦   - ПЭВМ               ¦ 15,0     ¦ 15,0    ¦ 15,0    ¦         ¦

     ¦   - аренда помещения с ¦ 400      ¦ 400     ¦ 400     ¦         ¦

     ¦      комун.услугами    ¦          ¦         ¦         ¦         ¦

     ¦   - телефонная связь   ¦ 100      ¦ 100     ¦ 100     ¦         ¦

     ¦     / 2 номера /       ¦          ¦         ¦         ¦         ¦

     ¦   - командировачные    ¦ 400      ¦ 400     ¦ 400     ¦         ¦

     ¦     расходы            ¦          ¦         ¦         ¦         ¦

     ¦   - зар.плата секретаря¦ 100      ¦ 100     ¦ 100     ¦         ¦

     ¦------------------------+----------+---------+---------+---------¦

     ¦ 5.Прибыль по основной  ¦ 1241,0   ¦ 2376,5  ¦ 3512,0  ¦ 8054    ¦

     ¦   коммерческой деятель-¦          ¦         ¦         ¦         ¦

     ¦   ности                ¦          ¦         ¦         ¦         ¦

     ¦ 5а.Прибыль по основной ¦ 321,0    ¦ 1456,5  ¦ 2592,0  ¦ 6214    ¦

     ¦    коммерческой  дея-  ¦          ¦         ¦         ¦         ¦

     ¦    тельности с учетом  ¦          ¦         ¦         ¦         ¦

     ¦    платы за кредит     ¦          ¦         ¦         ¦         ¦

     +------------------------+----------+---------+---------+---------¦

     ¦ 6.Доля прибыли в объеме¦ 0,0259   ¦ 0,0331  ¦ 0,0367  ¦ 0,042   ¦

     ¦   продаж (стр.5:стр.1) ¦          ¦         ¦         ¦         ¦

     ¦ 6а.Доля прибыли в объе-¦ 0,0067   ¦ 0,0203  ¦ 0,0271  ¦ 0,032   ¦

     ¦    ме продаж с учетом  ¦          ¦         ¦         ¦         ¦

     ¦     платы за кредит    ¦          ¦         ¦         ¦         ¦

     +-----------------------------------------------------------------+

ПОЛОЖЕНИЕ НА РЫНКЕ АКЦИЙ НЕФТЕДОБЫВАЮЩИХ

КОМПАНИЙ ЗАПАДНОЙ СИБИРИ

     Открытое акционерное общество “Юганскнефтегаз” ( в дальнейшем ЮНГ ) входит в состав нефтяной компании “ЮКОС С” (НК “ЮКОС”), являющиеся также открытым акционерным обществом.  Ниже приводится анализ положения акций обеих компаний на рынке корпоративных ценных бумаг России. 

       НК “ЮКОС” - вторая по размерам добычи нефтяная компания в России. Добыча нефти предприятиями ЮКОС составила в 1995 году 34.2 млн.т., или 11.2% всей добытой в России нефти. Согласно прогнозу, ожидаемый объем добычи на 1996 год - 31.3 мнл.т.(92.1% к 1995г).

         Состав компании: добывающие предприятия “Юганскнефтегаз”, “Самаранефтегаз”, Новокуйбышевский НПЗ, АО “Куйбышевнефтеоргсинтез”, 11 предприятий нефтепродуктообеспечения.

          Полномочия  исполнительных органов  АО  “Юганскнефтегаз”   были   переданы  НК “ЮКОС”  в ноябре прошлого года.

           В декабре 1995 года состоялся залоговый аукцион по 45% акций компаний, совмещенный с инвестконкурсом, на который выставлялось еще 33%  акций. Иными  словами,  33% акций государство продавало новому владельцу в собственность по аукционной цене и условии последующего инвестирования заранее оговоренной суммы в развитие “ЮКОС”. 45% акций передавались государству в качестве залога при получении от покупателя определенной суммы беспроцентного кредита. По условиям залогового аукциона  выигрывает тот, кто предложит большую величину кредита за  данные 45%  акций. В период  нахождения залоговых акций у кредитодателя он   распоряжается ими как  своей  собственностью.  Условиями залогового аукциона также предусмотрен  переход  акций  в  полную собственность кредитодателя в случае невозврата государством полного объема кредита или его части в установленные сроки. Победителем стала группа “Менатеп”.  Пакет из 78% акций компании обошелся “Менатепу”  в 350 млн. долларов.

        В середине мая 1996 года на аукционе выставлялось к продаже акций НК “ЮКОС” объемом 7.96% его установленного капитала. Из них 7.06% приобрел банк “Менатеп”.  Группа “Менатеп” сейчас контролирует свыше 85% акций “ЮКОС” (33%+7.06% в собственности и 45% в качестве залога по закону РФ о залоге.  Залогодержатель на период действия залога управляет заложенным пакетом акций как их собственник без права продажи и вторичного использования в качестве залога.

         Вторым по величине акционером “ЮКОСа” стала компания “Ренессанс - Капитал”, выкупившая на  денежном  аукционе  около  0.3%  уставного капитала “ЮКОСа” ( до аукциона. “Ренессанс” скупил порядка одного процента акций “ЮКОСа” на вторичном рынке). Остальную часть выставлявшегося пакета (0.6%) приобрела инвестиционная компания “Проспект”. Средняя цена аукциона составила 48 долларов за одну акцию, что примерно соответствует рыночным котировкам акций “ЮКОСа” на начало мая.                       

     Схема 1.  Распределение акций НК “ЮКОС” на декабрь      года.
  

Закреплены в федеральной собственности

 и переданы в залог. (Доля госу-                                                                                                                                           

  дарства, передана                                                                                                                                                                                                                                                                                                                        

   “Менатепу”  в    45%                                                                                                

   качестве залога) .                                                                                                    .

                                                                                                                               (доля “Менатепа»)


    Размещено среди                                                                                                                

    работников  компании.                                                                                                 

                              Выставлены на денежный аукцион.

        Нефтяная компания “ЮКОС” по ежегодному рейтингу крупнейших компаний России “Эксперт -200” занимает за           год следующее положение: 

---- Шестое место по объему реализации продукции: 

        21746.9 млрд. рублей 

        4757.6 млн. долларов (курс  4571 руб./долл.) 

---- Седьмое место по прибыльности:

2902.0  млрд. руб. - балансовая прибыль

1770.0  млрд. руб. - прибыль после налогообложения

 ---- Девятое место по рыночной стоимости:

          330223 млрд. руб. - капитализация компании

645.60  млн. долл. - капитализация компании

        Капитализация определялась как сумма рыночной стоимости обыкновенных и привилегированных  акций. Рыночная стоимость - произведение количества акций на их цену. Последняя определялась как полу сумма средних цен скупки и продажи. Если акции не покупаются или не продаются на внебиржевом рынке, то соответствующая стоимость равна нулю. 

  ---- Тридцатое место среди наиболее высоко оцененных инвесторами компаний: 

3.74  - отношение годового объема реализации к капитализации компании.

  ----  Объем реализации в       году для нефтяной компании “ЮКОС” составил:

5860.0  млрд. рублей.

  ----  Темп роста в       году  - 271% (без учета инфляции) 

  ----  Количество работающих в НК “ЮКОС”  - 110.0 тысяч человек.

  ----  Уставной капитал НК “ЮКОС” - 6628 млн. рублей.

  ----  Номинал акций - 1000 рублей.

  ----  Средняя цена акции - 49821.5 рублей. Отношение к номиналу - 498.22

  ----  Количество брокерских фирм котирующих акции компании - 21(Число брокерских фирм, котирующих акции компании, определяет ее привлекательность для работы на рынке ценных бумаг)

  ----  Спрэд 60% (Спрэд - это средневзвешенное значение соотношения цены покупки к цене продажи акций за год)

                            Перспективы развития уставного капитала “ЮКОС”

        00.00.00 год  внеочередное собрание акционеров “ЮКОС” приняло решение о дроблении     тысячерублевых акций на 250 четырехрублевых, а так же об увеличении уставного капитала примерно на треть - с 6628.127 млн. до 8947.967 млн. рублей, исходя из номинальной     стоимости акций. 

             Размещаться акции будут по рыночной стоимости, определенной в 909 рублей за одну      акцию, на основании итогов майского денежного аукциона (250 рублей - номинал, 909 рублей - рыночная). 

             Акционерам предоставляется право внеочередной покупки новых акций в объеме, пропорциональном имеющимся у них пакетам по цене 90% от рыночной (818 рублей за акцию)  с 30 сентября по 29 октября.  Невостребованные акции будут проданы 30 октября с участием инвестиционного посредника - банка “Менатеп”.

             Распределение инвестируемого капитала в объеме 474.4 млрд. рублей.  Выручка от     эмиссии должна составить примерно 474.4 млрд. рублей. В первую очередь она пойдет на     выплату долга по зарплате “Юганскнефтегаза” - 351.3 млрд. рублей (74%) и частично  на     погашение задолженности перед федеральным бюджетом “ЮКОСа” - общий объем  задолженности  1.971 трлн. рублей. 

             После размещения этой эмиссии могут быть проведены еще две, каждая в том же объеме. Таким образом, после проведения данной эмиссии есть большая вероятность получения данного пакета акций  НК “ЮКОС” группой “Менатеп” и уменьшения в уставном капитале доли государства ( в настоящее время эта доля составляет 45% (см. Схему 1)).   

                             Порядок оформления нового владельца акций 

        Реестродержатель НК “ЮКОС” и “Юганскнефтегаз” - АКБ “Промрадтехбанк”. Практика показывает, что оформление сделки ( внесение нового владельца в реестр) происходит в срок до пяти банковских дней.

       “Юганскнефтегаз” занимает:

3253.85  ----  Десятое место по рыночной стоимости:

 млрд. рублей - капитализация компании ( здесь оценка рыночной стоимости ЮНГ и “ЮКОС” и их уставного капитала, номиналы акций проводится как самостоятельных юридических лиц).

        Среди крупнейших нефтедобывающих и нефтеперерабатывающих предприятий  ЮНГ занимает второе место:

----  Реализация в       году --- 12169 млрд. руб. или  2662 млн. долл. или  56% от объема реализации “ЮКОС”.

----  Балансовая прибыль в       году --- 1209 млрд. рублей или 41.7% от  балансовой  прибыли “ЮКОС”.

----  Прибыль после налогообложения в      году – (нет данных)

----  Количество занятых в       году – 49.9 тысяч человек или 45.4% от численности занятых “ЮКОС”.

----  Уставной капитал – 10673 млн. рублей 

        ( Здесь оценка рыночной стоимости ЮНГ и “ЮКОС” и их уставного капитала, номиналы акций проводится как  самостоятельных юридических лиц)

----  Номинал акций – 200 рублей

----  Средняя цена акции – 73547 рублей. Отношение к номиналу – 367.74 (различие отношений к номиналу “ЮКОС” и  ЮНГ  иллюстрирует  разницу  в  эффективности  деятельности компании, степени их финансовой устойчивости )

----  Количество брокерских фирм, котирующих акции компании - 80.

----  Спрэд 24% 

        В соответствии с данными журнала “Эксперт” №14 от      г. по результатам торгов в РТС (РТС – Российская торговая система для торговли корпоративными ценными бумагами. Ее участниками являются все участники Профессиональной Ассоциации Участников Фондового Рынка ( ПАУФР) и Профессиональная Ассоциация Регистраторов Трансферт - Агентов и Депозитариев (ПАРТАД). На      г. объединяет 170 организаций из 50 регионов России) в рериод с 10.01 по      г. среднее количество сделок в день по акциям ЮНГ составила 2, а средний дневной оборот – 193477 долларов.
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