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Резюме проекта 

Коммерческий проект ЗАО «Y» (далее – проект) направлен на разработку, производство и продвижение нового товара категории «питьевая минеральная вода» в виде ассортиментной линейки под рабочим названием  « Продукт». 

Бизнес-идея проекта опирается на следующие предпосылки:

1. Позитивная общая динамика развития городского и регионального рынков питьевой минеральной воды.

2. Наличие устойчивого спроса на высококачественную экологически чистую питьевую минеральную воду.

3. Выбор массовым покупателем мультибрендовой модели потребления питьевой минеральной воды. Завершение времени жизни известных существующих брендов.

4. Наличие у владельца проекта важнейших активов для его реализации – сертифицированной скважины высококачественной минеральной воды с дебитом 40м3/час и лицензии на право недропользования при разработке указанной скважины.

Стратегические цели проекта составляют два блока.

1. Start-up. Создание первого модуля производства Продукта мощностью 350 тыс. литров в месяц, что соответствует примерно 1,3% городского рынка. Разработка Продукта. Организация системы продаж и продвижение на локальный рынок города Новосибирска с применением тактики присутствия, вытеснения и замещения других торговых марок. Срок ориентировочно 1,5-2 года.

2. Steady-State. Развитие проекта в направлении увеличения объёмов производства и системы продаж до 2,3-2,5% рынка. Выход на новые региональные рынки. Повышение качества Продукта. Создание производственной и маркетинговой базы для дальнейшего масштабирования проекта до 5% регионального рынка. Срок ориентировочно 1,5-2 года.

Проект ориентирован на относительно малобюджетное вхождение в целевой рынок в сочетании с низким уровнем финансового и общего предпринимательского риска.

Автор и владелец проекта отчётливо понимают, что успех проекта будет определяться главным образом эффективностью его маркетинговой составляющей, поэтому особо отмечают, что имеют особые маркетинговые идеи и намерения по реализации данного плана.

Интегральные показатели проекта представлены в табл.1.

Таблица 1. Интегральные показатели проекта.

	Чистая приведенная стоимость: NPV 
	19 439 495 
	руб.

	Внутренняя норма доходности: IRR 
	103
	%

	Период окупаемости: PBP 
	24
	мес.


Для реализации проекта необходимо финансирование в общем размере 8,5 миллионов рублей, из которых 2,0 млн. руб. выделяются владельцем проекта из собственных средств.

Финансирование в размере 6,5 млн. руб. предполагается привлечь в виде банковского кредита под залог материального имущества, находящегося в собственности владельца проекта. Использование кредита планируется двумя частями: 5,0 млн. руб. – на начальной стадии проекта и 1,5 млн.руб. – через  21 месяц после начала работ по проекту.

Проведена оценка стоимости бизнеса в конце планируемого периода - через 4 года, табл.2.

Таблица 2. Оценка стоимости бизнеса по проекту.

	Оценка выполнена для WACC =
	12%
	

	
	
	

	Оценка доходным методом на основе:
	 
	 

	      чистой прибыли
	23 842 063
	руб.

	      прибыли до процентов и налогов (EBIT)
	25 656 424
	руб.

	       -- // -- и амортизации (EBITDA)
	29 131 311
	руб.

	      дивидендов + ликвидационная стоимость
	22 439 042
	руб.


При составлении данного бизнес-плана автор руководствовался критериями простоты и прозрачности представления. Кроме этого, исходя из реалий за основу преднамеренно взят вариант «ближе к пессимистическому».

Компания

Владельцем проекта является Иванов Иван Иванович. Принадлежащее ему (100% УК) закрытое акционерное общество «Y» владеет лицензией на право пользования недрами №01357, выданной администрацией города Татарска с целевым назначением «добыча водозаборной скважиной 12-334 минеральных лечебно-столовых подземных вод на Татарском участке НСО» до 13.07.2019 года, Приложение №3.

Закрытое акционерное общество «Y»,

ОГРН 10254005019144

Адрес общества: Новосибирская область, г.Татарск, ул.Рыбинская,6.
ИНН 5414103828, КПП 541401001.

Банковские реквизиты:

р/с 40702810800000000821 в ОАО «Сибакадембанк», г.Татарск,

к/с 30101810100000000821, БИК 045004821.

Телефон: (383-64) 23477, факс (383-64) 25186.
ЗАО «Y» владеет капитальным отдельно стоящим зданием, к которому подведена скважина 12-334 глубиной 1160 м. с дебитом минеральной воды около 40 куб.м. в час.

Продукт

Основа «Продукта» это минеральная питьевая лечебно-столовая вода.  Относится к ХХII группе минеральных хлоридно-гидрокарбонатных вод Крымского типа, Приложение №4.

По заключению Томского НИИ курортологии и физиотерапии применение воды «Продукт» благотворно влияет на процессы поддержания водно-солевого баланса в организме человека, может быть показана при лечении и профилактики различных заболеваний и нарушениях обмена веществ. Соответствует ГОСТ 13273-88, СанПиН 2.1.4.599-96.

С точки зрения потребительских свойств продукт применяется в основном для утоления жажды и поддержания (восстановления) необходимого естественного уровня воды и солей в организме человека. Может использоваться повседневно без каких-либо ограничений по возрасту, является продуктом общего применения. Обладает освежающим и тонизирующим действием. В частности, облегчает постпохмельный синдром.

Продукт «Питьевая минеральная вода «Продукт» является экологически чистой газированной питьевой водой, обладает рядом полезных потребительских свойств: 

· гарантированная экологическая чистота (глубина залегания водоносного геологического пласта 1160 метров, что обеспечивает полную микробиологическую стерильность и полное отсутствие техногенных примесей);

· удобство хранения и транспортировки (ассортиментная линейка поставляется в ПЭТ-ёмкостях  объёмом 0,3, 0,5, 1, 1,5 литров, а также  5 литров с ручкой для переноски;

· эстетическая пригодность, соответствует современным представлениям о культуре потребления, дизайне, удобстве рациональности, способен украсить стол;

· универсальность в применении, может использоваться даже для детей младшего возраста.

Целевые сегменты рынка и потенциальные клиенты – очень широко, массовый потребитель без спецификации на какие-либо отличительные признаки.

Конкурентоспособность определяется следующими факторами.

Первичные потребительские свойства.

Легенда Продукта.

Внешний вид упаковки.

Запоминаемость (воспроизводимая отличаемость от аналогов).

Узнаваемость (наличие уникальных признаков).

Доступность практическая (где продаётся).

Доступность  экономическая (цена).

Состояние рынка

Используемые методы анализа рынка

Для определения состояния целевого рынка использованы открытые (опубликованные) результаты исследований компании «Сумма технологий», г.Новосибирск, за 2004 год, см. Приложение №7. Отдельные данные по рынку за 2005 год, получены самостоятельно из независимых источников. Актуальная ценовая информация получена путём мониторинга аналогичных продуктов в 10-ти случайно взятых торговых точках города Новосибирска.

Состояние целевого рынка

Целевой рынок характеризуется следующими  общими показателями.

Товарная структура:

-бутылированная питьевая вода,

-столовая минеральная вода,

-лечебно-столовая минеральная вода,

Присутствует деление по признаку «газированая/негазированая».

Смежный рыночный сегмент: безалкогольный напитки.

Объём потребления – 27-29 млн. литров в месяц, растущий тренд; в денежном выражении – около 250 млн.рублей в месяц, растущий тренд.

Для рынка характерно размывание субъектного состава, т.е. рост числа товарных марок (и производителей).

Детализированные параметры рынка и субъектный состав представлены в Приложении №7.

Принципиально важным результатом исследования целевого рынка является факт индифферентности основных каналов сбыта минеральной воды к их торговым маркам. Супермаркеты, сетевые магазины и внутриквартальные магазины одинаково охотно берут на реализацию минеральные воды различных марок. Это обстоятельство позволило определить стратегию и основные маркетинговые приёмы проекта.

Целевой потребитель

Важно отметить, что потребителями питьевой минеральной воды являются около 85% случайно опрошенных респондентов, что практически исключает какую-либо специфику в определении профиля «целевого потребителя», - очевидно речь идёт о товаре массового неспецифического спроса. Однако в оставшейся части опросной базы заметна доля ответивших «только чистая вода» - около 5% и «только соки» - около 5%.

Конкуренты

Основными конкурентами на рынке являются: 

«Карачинская», занимающая около 2/3 рынка, ООО «Карачинский источник»,

«Бон Аква» и «Аква минерале» (принадлежат одному производителю - ООО «Кока-Кола Боттлерс Сибирь», г. Новосибирск), совокупно 13,5%,

«Жемчужина Сибири», 6,5%, ВИНАП.

Весьма существенно, что в геологическом смысле продукт «Карачинская» идентичен минеральной воде «Продукт», поскольку геологический пласт – водоносная линза, простирающаяся под территорией Татарского, Куйбышевского, Чановского и Барабинского районов, питает скважины добычи и «Карачинской» и «Продукта». Это подтверждают и данные сравнительного химического анализа обеих марок, см. Приложение №4.

Идея идентичности происхождения Продукта с маркой-лидером рынка используется в маркетинговой стратегии, см. ниже.

Таблица 3. Сильные и слабые стороны Продукта по отношению к конкурентам

	Сильные стороны
	Слабые стороны

	Идентичность происхождения с маркой-лидером рынка
	Отсутствие известности (бренда)

	Новизна и современность 
	

	Высокое качество
	


Таблица 4. Положение конкурентов на рынке

	Конкурент
	Сильные стороны
	Доля рынка

	Карачинская
	Раскрученность бренда,

развитая сбытовая сеть,

финансовая устойчивость
	67%

	Бон Аква и Аква минерале
	Мощная «рекламная» известность
	13,5%

	Жемчужина Сибири
	Ассоциированность с крупным заводом-производителем, имеющим ряд брендов.
	6,5%


Таблица 5. Сравнительный анализ кокурентных позиций

	Факторы успеха
	Вес, %
	Продукт
	Карачинская
	Бон Аква и Аква минерале
	Жемчужина Сибири

	Известность торговой марки
	20
	0
	67
	13
	8

	Качество продукта
	20
	100
	100
	60
	60

	Низкая цена
	20
	100
	100
	40
	60

	Хорошая дистрибьюторская сеть
	10
	40
	80
	100
	60

	Эффективный менеджмент
	10
	60
	80
	100
	60

	Финансовые ресурсы
	10
	40
	60
	100
	70

	Новизна и современность (актуальность)
	10
	100
	70
	80
	60

	
	
	
	
	
	

	Конкурентные позиции
	
	6400
	8240
	6600
	5060


Задачи и стратегия

Общие задачи

При реализации данного плана и выходе на рынок предполагается за счёт использования имеющихся важных активов – сертифицированной скважины минеральной воды и лицензии на право разработки недр - достичь следующих стратегических целей: 

1-й этап.

1. Наладить производство нового конкурентоспособного современного Продукта в виде ассортиментной линейки питьевой  минеральной воды «Продукт».

2. В первые 1,5 года проекта за счёт высокого качества Продукта, проработанной легенды и современного дизайна достичь показателя «доля городского рынка» 1,3%. Обеспечить закрепление на рынке нового современного высококачественного Продукта. Обеспечить окупаемость заёмных финансовых ресурсов и накопление собственной прибыли.

2-й этап.

3. В следующие 1,5 года за счёт применения маркетинговой стратегии замещения и вытеснения известного существующего бренда довести показатель доли до 2,5%.

4. Через 3,5 года обеспечить выход Продукта на межрегиональный и новые рынки и закрепление на них с долей около 5 %.

Стратегия развития продуктовой линии

Исходя из опыта аналогичных проектов планируется вывод на рынок монопродукта -зарекомендовавшей себя стереотипной стандартной формы – упаковку минеральной воды ёмкостью1,5 литра, оформленную с максимальным приближением по конструктиву, компоновочному и цветовому решению  к существующему бренду  «Карачинская». Дальнейший ассортимент определяется различием ёмкостей упаковки:  0,3 и 0,5 литра – мини-упаковки для детей,  1 и 1,5 литра – стандартный Продукт, 5 литров – для дачников и путешественников, 19 литров – Продукт перспективной разработки.

Критерии успеха

Критическим параметром для всего проекта является объём (количество) продаж.

При проведении расчётов наиболее вероятным прогнозом продаж принят вариант, представленный в Табл.6, см. Приложение.

Представленный прогноз продаж соответствует относительно небольшой доле рынка – 1,3% в первые 1,5 года. Такую долю можно оценить как немного превышающую уровень «ошибки измерения» или «шума», т.е. соответствующую доле любого субъекта целевого рынка на стадии start-up.

Достижение доли рынка в 5% в следующие 1,5 года будет означать признание торговой марки потребителем и создание предпосылок для дальнейшего развития всего проекта.

Рыночная стратегия и ценовая политика

Основная идея рыночной стратегии предложение Продукта, аналогичного по качеству и цене существующему авторитетному бренду (Карачинская), но более современного и «нового».

Появление на рынке «альтернативного» или «параллельного продукта может включить в сознании потребителя механизм замещения старого на новый того же качества и цены.

Такая стратегия позволит избежать больших затрат при выборе и реализации маркетинга, поскольку фактически означает только (пассивное) присутствие на полке параллельного продукта. Реализация такой стратегии основывается на использовании существующих торговых сетей, поэтому является экономичной.

Дополнительный эффект призваны обеспечить  легенда Продукта и другие оригинальные элементы бренда, а так же специальные маркетинговые приёмы и процедуры.

Маркетинговый план

План мероприятий

В настоящее время имеется несколько общих маркетинговых идей проекта.

Независимо от процесса реализации проекта идёт выбор инструментария и методов для маркетинга Продукта, отбор партнёров и порядки согласования мероприятий с ними, другие подготовительные мероприятия.

На начало проекта намечаются следующие стадии маркетинга:

· окончательный выбор, и утверждение маркетинговой идеи, имиджа Продукта, его легенды,

· разработка этикетки и сопроводительных материалов (выполнено),

· разработка промоутинговых акций,

· написание просветительских материалов для публикации в городской прессе, обсуждение плана публикации, заключение договоров с издателями.

Один из основных методов продвижения Продукта – кобрендинг. Торговый дом «Минеральные воды Сибири»,  имея легенду «специализированного оператора» на целевом рынке, будет предлагать сетям всю доступную линейку лучших брендов минеральной воды, местных («Карачинская»), а так же производимых на Алтае («Алтын-Туу») и в Челябинске («Таёжные травы»). Марка Продукта будет предлагаться в первую очередь и на лучших условиях.

Другой метод продвижения Продукта является «ноу-хау» владельцев данного бизнес-плана, поэтому здесь не приводится.

Реклама и стимулирование сбыта

Проект не предполагает крупных затрат на рекламу Продукта с тем, чтобы не создавать дополнительный финансовый риск окупаемости затрат по этой статье. Основная идея маркетингового плана – «качественное равноправное присутствие» Продукта на полке в ряду уже зарекомендовавших себя брендов и  кобрендинг. Главное для реализации этой идеи – согласие крупнейших торговых сетей на размещение Продукта – уже имеется.

Прогноз продаж

Стартовый объём продаж равен одноразовой отгрузке Продукта в торговые сети, которые уже дали предварительное согласие на продажу (до начала проекта).

Конечный  целевой объём продаж оценивался исходя из опыта одного из аналогичных проектов («Карачинская звезда»), а также данных полученных на уровне личных контактов с господами Хританковым (ООО «Карачинский источник») и Проничевым («Сибирский бальзам»). 

Рост объёмов продаж запланирован как линейный от начального (0,25%  текущей ёмкости рынка) - до целевого (2,3-2,5 %) с небольшими поправками на сезонность спроса (увеличение летом, спад - в январе-апреле).

Запланированные продажи на весь период проекта представлены в табл.6, см. Приложение.

Уровни розничных цен на аналогичные продукты определялся путём выборки в 10 случайных торговых точках. Оптовые цены для расчёта проекта взяты как соответствующие цены компаний-производителей аналогов. Прямые издержки вычислены как суммарные затраты производства ёмкостей с этикетками (отнесённые на 1-цу продукции).

Операционный план

Начальные инвестиции

Ниже приводится перечень закупаемого оборудования и транспорта, а также сроки запуска. Процесс монтажа и наладки технологического оборудования составит около 2 месяцев.

Таблица 7. Начальные инвестиции

	Инвестиции
	Стоимость, руб.
	
	Срок запуска
	Источник финансирования

	Оборудование

	Линия розлива
	2500000
	
	1-й кв.
	Привлеч. средства

	Линия выдува ПЭТ
	1000000
	
	1-й кв.
	Привлеч. средства

	Линия газирования
	200000
	
	1-й кв.
	Привлеч. средства

	Холодильная установка
	100000
	
	1-й кв.
	Привлеч. средства

	Кар
	500000
	
	1-й кв.
	Привлеч. средства

	Итого Оборудование
	
	4300000
	
	

	Транспорт

	КАМАЗ
	1500000
	
	1-й кв.
	Привлеч. средства

	КАМАЗ
	1500000
	
	21-й м-ц
	Привлеч. средства

	ГАЗель
	400000
	
	1-й кв.
	Привлеч. средства

	Итого Транспорт
	
	3400000
	
	

	Прочие

	Оргтехника
	100000
	100000
	1-й кв.
	Собств.средства

	Работы

	Работы по монтажу и наладке
	100000
	
	1-й кв.
	Собств.средства

	Работы по рекон-ции
	100000
	
	1-й кв.
	Собств.средства

	Итого Работы
	
	200000
	
	

	ИТОГО
	
	8000000
	
	


Организационный план

С целью оптимизации налогообложения, снижения уровней рисков по проекту в целом и реализации маркетинга будет применена следующая организационная схема:

Производство - ЗАО «Y», 

Маркетинг и продажи - ООО «Торговый дом «Минеральные воды Сибири».

Принципиально важное назначение указанной организационной схемы состоит в разделении рисков для производства и продаж. Оба юридических лица принадлежат одному владельцу и учреждены до момента начала проекта.

Операционная деятельность

Производственный процесс включает следующие стадии:

выдув ПЭТ,

охлаждение воды,

насыщение воды углекислым газом,

розлив воды, укупорка,

наклейка этикетки,

упаковка и палеттирование,

складирование, учёт,

погрузка, отпуск.

Сопутствующие процессы:

обслуживание скважины,

обслуживание производственного оборудования,

охрана производственного корпуса и склада,

транспортировка.

Таблица 8. План по персоналу (Производство):

	Должность
	Количество по штату

	Технолог
	4

	Грузчик-кладовщик     
	2

	Водитель
	1

	Инженер производства
	1

	Администратор
	1


Таблица 9. План по персоналу (Продажи):

	Должность
	Количество по штату

	Менеджер продаж
	3

	Грузчик-кладовщик     
	2

	Водитель
	1

	Исполнительный директор
	1

	Администратор
	1


Всего – 17 человек постоянных работников.

Таблица 10. Структура затрат.

	Статья затрат
	Сумма в квартал,      тыс. руб.
	Комментарий

	Производство

	Материалы
	82
	Преформы, пробки, этикетки, пэ

	Вспом. оборудование
	15
	Инструмент, оснастка, палетты

	Рабочая одежда
	10
	

	Прям.произв.затраты
	28
	Энергия, тепло, бензин

	Прочие расходы
	5
	

	
	
	

	Продажи

	Аренда склада
	70
	Включая охрану

	Маркетинг
	60
	Реклама и материалы

	Операц.расходы
	20
	

	Прочие расходы
	10
	

	
	
	

	ИТОГО:
	280
	


Факторы риска и методы снижения рисков

Результаты расчётного анализа чувствительности проекта приведены в табл. 11, см. Приложение.

Наибольшая чувствительность относится к увеличению капитальных затрат и снижению цены Продукта. Вероятность возможного роста капитальных затрат, а так же общих издержек решается путём привлечения дополнительных собственных финансовых средств владельца проекта.

Коммерческие риски

Риск недооценки уровней спроса и конкуренции, и, соответственно, снижения объёмов продаж относительно запланированных представляется наиболее значительным в данном проекте. 

Индикатором правильности оценки плана продаж станут результаты в первый летний период. На случай недостаточных продаж разрабатываются специальные программы сбыта, в том числе с применением дополнительных маркетинговых приёмов и мероприятий.

Финансовые риски

Риск возможного недофинансирования проекта, возникновения кассовых разрывов (особенно в первый год) снижается путём привлечения дополнительных финансовых средств владельца проекта в размере 2 млн. рублей. В качестве гарантийной меры возможен вариант срочного депонирования указанной суммы в банке-заёмщике (с последующим целевым использованием) на период до точки безубытка (окупаемости) проекта.

Иные риски

Технологический риск снижается путём страхования скважины и оборудования.

Криминальный риск оценивается как существенный, поскольку редусмотрено финансирование по статье безопасность.

Политический и социальный риски представляются незначительными.

Финансовый план

Финансовый прогноз

Расчёт движения денежных средств проводился как с учётом предлагаемых организационных преобразований (продажи выведены в отдельное юридическое лицо), так и без них, т.е. когда продажи осуществляются непосредственно предприятием-производителем Продукта.

В частности, показано, что только двухуровневая организационная структура придаёт проекту необходимую «налоговую эффективность», когда достигаются оптимальные «эффективные» величины налоговых ставок:

	Эффективные* налоговые ставки
	%

	Налог на прибыль
	5,0

	Налог на добавленную стоимость
	3,0

	Налог на имущество (в год)
	2,2

	Налоги с оборота
	0,0

	Социальные отчисления с зарплаты
	5,0


* -За «эффективные» налоговые ставки приняты такие значения,  которые могли бы быть применены в расчёте проета при условии, что дополнительных общих затрат не производилось. Реально дополнительные затраты будут производиться по статьям маркетинг, реклама, представительские расходы и некоторые другие.

Дальнейший расчёт проекта проводился с учётом организационных преобразований и нулевого начального баланса.

Расчёт движения денежных средств по проекту представлен в таблице 13, см. Приложение.

Финансовые показатели проекта приведены в таблице 14, см. Приложение.

Расчётная финансовая динамика проекта представлена на диаграммах 1-3.

Диаграмма 1.  Окупаемость проекта
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Из приведённой выше диаграммы видно, что период окупаемости проекта может составить

21 месяц с момента начала проекта.

Диаграмма 2.  Операционная деятельность
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Диаграмма 3.  Чистый денежный поток
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Потребность в финансировании

Необходимые для осуществления проекта величины привлекаемого капитала следующие.

На начало проекта – 5 000 000 рублей, и 1 500 000 рублей – в восьмом квартале.

Объём собственных средств владельца, выделяемых для инвестирования в проект – 2 100 000 руб. Резерв владельца – 2 000 000  руб.

Выход из проекта

Прогноз стоимости проекта в конце расчётного периода - через 4 года после начала – представлен в таблице 12.

Таблица 12.  Оценка стоимости бизнеса.

	Оценка выполнена для WACC =
	12%
	

	
	
	

	Оценка доходным методом на основе:
	 
	 

	    чистого денежного потока (NCF)
	19 439 495
	руб.

	    чистой прибыли
	23 842 063
	руб.

	    прибыли до процентов и налогов (EBIT)
	25 656 424
	руб.

	    -- // -- и амортизации (EBITDA)
	29 131 311
	руб.

	    дивидендов
	0
	руб.

	    дивидендов + ликвидационная стоимость
	22 439 042
	руб.

	    дивидендов + продленная стоимость
	0
	руб.


Таблица 6.  План продаж по проекту *.

	Объем продаж                       (в тыс. ед. продукции)
	1 кв. 2006
	2 кв. 2006
	3 кв. 2006
	4 кв. 2006
	1 кв. 2007
	2 кв. 2007
	3 кв. 2007
	4 кв. 2007
	1 кв. 2008
	2 кв. 2008
	3 кв. 2008
	4 кв. 2008
	1 кв. 2009
	2 кв. 2009
	3 кв. 2009
	4 кв. 2009

	В-1,5
	100
	150
	250
	250
	250
	300
	400
	450
	450
	500
	600
	600
	650
	650
	700
	700

	В-5
	10
	20
	30
	40
	50
	50
	50
	60
	70
	80
	90
	100
	100
	100
	100
	100

	В-Х
	10
	20
	30
	40
	50
	50
	50
	60
	70
	80
	90
	100
	100
	100
	100
	100


*    В-1,5  -Продукт в упаковке 1,5 литра,   В-5   -в упаковке 5 литров,   В-Х   -средние совокупные продажи для остальных видов Продукта.

Таблица 11. Результаты анализа чувствительности проекта.

	Зависимость NPV от отклонения параметров
	5%
	10%
	15%
	20%
	25%
	30%

	Снижение объема продаж
	17 571 360
	15 703 226
	13 835 091
	11 966 957
	10 098 822
	8 230 688

	Снижение цены продуктов/услуг
	16 240 345
	13 041 196
	9 842 047
	6 640 118
	3 427 344
	203 591

	Увеличение прямых издержек
	18 108 480
	16 777 465
	15 446 450
	14 115 436
	12 784 421
	11 453 406

	Увеличение постоянных издержек
	19 433 599
	19 427 704
	19 421 808
	19 415 912
	19 410 017
	19 404 121

	Увеличение капитальных затрат
	19 114 993
	18 790 492
	18 465 990
	18 141 489
	17 816 988
	17 492 486

	Увеличение процентной ставки
	19 352 354
	19 265 213
	19 178 073
	19 090 932
	19 003 791
	18 916 651

	
	
	
	
	
	
	

	Минимальные остатки на счете
	5%
	10%
	15%
	20%
	25%
	30%

	Снижение объема продаж
	588 424
	533 209
	477 994
	422 779
	367 564
	312 349

	Снижение цены продуктов/услуг
	506 503
	369 367
	232 232
	91 176
	-270 183
	-1 304 654

	Увеличение прямых издержек
	561 718
	479 798
	397 877
	315 956
	234 035
	152 114

	Увеличение постоянных издержек
	642 668
	641 698
	640 727
	639 756
	638 785
	637 814

	Увеличение капитальных затрат
	365 396
	87 152
	-191 091
	-469 335
	-747 579
	-1 025 822

	Увеличение процентной ставки
	623 639
	603 639
	583 639
	563 639
	543 639
	523 639


Таблица 13. Движение денежных средств.

	ДВИЖЕНИЕ ДЕНЕЖНЫХ СРЕДСТВ
	1 кв. 2006
	2 кв. 2006
	3 кв. 2006
	4 кв. 2006
	1 кв. 2007
	2 кв. 2007
	3 кв. 2007
	4 кв. 2007
	1 кв. 2008
	2 кв. 2008
	3 кв. 2008
	4 кв. 2008
	1 кв. 2009
	2 кв. 2009
	3 кв. 2009
	4 кв. 2009

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Поступления от продаж
	1 000 000
	1 825 000
	2 950 000
	3 400 000
	3 700 000
	4 125 000
	4 950 000
	5 725 000
	6 100 000
	6 775 000
	7 900 000
	8 350 000
	8 775 000
	8 850 000
	9 225 000
	9 300 000

	Затраты на материалы и комплектующие
	850 000
	1 083 333
	1 500 000
	1 650 000
	1 816 667
	2 083 333
	2 466 667
	2 750 000
	2 966 667
	3 383 333
	3 800 000
	3 966 667
	4 100 000
	4 166 667
	4 300 000
	2 866 667

	Постоянные издержки
	279 709
	279 709
	279 709
	279 709
	279 709
	279 709
	279 709
	279 709
	279 709
	279 709
	279 709
	279 709
	279 709
	279 709
	279 709
	279 709

	Зарплата и социальные взносы
	526 050
	526 050
	526 050
	526 050
	526 050
	526 050
	526 050
	526 050
	526 050
	526 050
	526 050
	526 050
	526 050
	526 050
	526 050
	526 050

	Налоги
	-1 071 026
	-92 464
	-97 098
	-99 994
	-109 802
	-125 060
	-133 094
	-358 664
	-147 733
	-169 633
	-164 056
	-166 743
	-159 522
	-169 048
	-166 635
	52 653

	Кэш-фло от операционной деятельности
	415 268
	28 372
	741 339
	1 044 235
	1 187 376
	1 360 967
	1 810 668
	2 527 905
	2 475 308
	2 755 541
	3 458 297
	3 744 318
	4 028 763
	4 046 622
	4 285 876
	5 574 922

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Приобретение основных средств
	6 500 000
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	1 500 000
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Строительство
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Прочие капиталовложения
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Кэш-фло от инвестиционной деятельности
	-6 500 000
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	-1 500 000
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Акционерный капитал
	2 100 000
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Поступления заемных средств
	5 000 000
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	1 500 000
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Возврат займов
	 
	 
	 
	 
	 
	500 000
	500 000
	 
	 
	1 000 000
	1 500 000
	1 500 000
	1 500 000
	 
	 
	 

	Расходы по процентам
	200 000
	200 000
	200 000
	200 000
	200 000
	180 000
	160 000
	220 000
	220 000
	180 000
	120 000
	60 000
	 
	 
	 
	 

	Лизинговые платежи
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Выплата дивидендов
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Кэш-фло от финансовой деятельности
	6 900 000
	-200 000
	-200 000
	-200 000
	-200 000
	-680 000
	-660 000
	1 280 000
	-220 000
	-1 180 000
	-1 620 000
	-1 560 000
	-1 500 000
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	СУММАРНЫЙ ДЕНЕЖНЫЙ ПОТОК
	815 268
	-171 628
	541 339
	844 235
	987 376
	680 967
	1 150 668
	2 307 905
	2 255 308
	1 575 541
	1 838 297
	2 184 318
	2 528 763
	4 046 622
	4 285 876
	5 574 922

	Денежные средства на начало периода
	 
	815 268
	643 639
	1 184 979
	2 029 214
	3 016 590
	3 697 557
	4 848 226
	7 156 131
	9 411 439
	10 986 980
	12 825 277
	15 009 595
	17 538 358
	21 584 980
	25 870 856

	Денежные средства на конец периода
	815 268
	643 639
	1 184 979
	2 029 214
	3 016 590
	3 697 557
	4 848 226
	7 156 131
	9 411 439
	10 986 980
	12 825 277
	15 009 595
	17 538 358
	21 584 980
	25 870 856
	31 445 778


	ФИНАНСОВЫЕ ПОКАЗАТЕЛИ
	1 кв. 

2006
	2 кв. 

2006
	3 кв. 

2006
	4 кв. 

2006
	1 кв. 

2007
	2 кв. 

2007
	3 кв. 

2007
	4 кв. 

2007
	1 кв. 

2008
	2 кв. 

2008
	3 кв. 

2008
	4 кв. 

2008
	1 кв. 

2009
	2 кв.  2009
	3 кв. 

2009
	4 кв.  2009

	Коэффициенты ликвидности
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Коэффициент абсолютной ликвидности
	-
	1,29
	1,18
	2,03
	3,02
	2,47
	1,94
	1,79
	1,71
	2,44
	4,28
	10,01
	-
	-
	-
	-

	Коэффициент срочной ликвидности
	-
	1,92
	1,69
	2,59
	3,62
	2,92
	2,27
	2,03
	1,89
	2,69
	4,71
	10,91
	-
	-
	-
	-

	Коэффициент текущей ликвидности
	-
	2,74
	2,15
	3,08
	4,17
	3,36
	2,57
	2,23
	2,06
	2,93
	5,08
	11,68
	-
	-
	-
	-

	Чистый оборотный капитал
	1 263 680
	868 778
	1 146 665
	2 081 817
	3 174 234
	3 541 011
	3 936 180
	4 907 818
	5 810 539
	8 662 807
	12 237 651
	16 027 010
	20 128 589
	24 231 708
	28 590 400
	32 950 633

	Показатели структуры капитала
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Коэффициент финансовой независимости
	0,23
	0,21
	0,27
	0,34
	0,41
	0,50
	0,61
	0,60
	0,65
	0,74
	0,84
	0,93
	1,00
	1,00
	1,00
	1,00

	Сумм. обязательства к сумм. активам
	0,77
	0,79
	0,73
	0,66
	0,59
	0,50
	0,39
	0,40
	0,35
	0,26
	0,16
	0,07
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00

	Долгосрочные обязательства к активам
	0,77
	0,71
	0,58
	0,53
	0,48
	0,33
	0,15
	0,11
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00

	Сумм. обязательства к собств. капиталу 
	3,29
	3,65
	2,64
	1,94
	1,47
	0,99
	0,65
	0,67
	0,54
	0,35
	0,19
	0,08
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00

	Долгоср. обязательства к внеобор. активам
	0,95
	0,90
	0,84
	0,89
	0,94
	0,75
	0,40
	0,32
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00
	0,00

	Коэффициент покрытия процентов
	-0,64
	1,53
	5,03
	5,85
	6,68
	8,92
	13,38
	11,67
	12,42
	17,59
	32,23
	67,22
	-
	-
	-
	-

	Коэффициенты рентабельности
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Рентабельность продаж
	-50,0%
	-7,9%
	17,1%
	20,3%
	23,0%
	27,3%
	33,1%
	35,0%
	35,2%
	38,1%
	41,6%
	42,8%
	44,3%
	44,3%
	45,0%
	45,0%

	Рентабельность собственного капитала
	-153,4%
	-43,6%
	110,7%
	105,8%
	98,3%
	98,4%
	106,5%
	97,6%
	82,0%
	79,7%
	81,4%
	71,3%
	65,2%
	56,0%
	52,0%
	46,1%

	Рентабельность оборотных активов
	-184,3%
	-43,6%
	97,6%
	88,4%
	80,3%
	88,3%
	102,0%
	89,3%
	74,3%
	77,5%
	85,9%
	79,6%
	75,6%
	62,9%
	56,9%
	49,4%

	Рентабельность внеоборотных активов
	-44,3%
	-11,9%
	44,1%
	60,6%
	79,1%
	111,7%
	176,0%
	167,6%
	189,1%
	246,3%
	341,0%
	394,4%
	469,6%
	516,8%
	612,8%
	689,7%

	Рентабельность инвестиций
	-35,7%
	-10,2%
	35,5%
	41,4%
	45,2%
	59,1%
	85,6%
	82,4%
	82,0%
	79,7%
	81,4%
	71,3%
	65,2%
	56,0%
	52,0%
	46,1%

	Коэффициенты деловой активности
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Оборачиваемость рабочего капитала
	3,69
	8,72
	10,67
	6,44
	4,59
	4,61
	5,03
	4,63
	4,11
	3,09
	2,57
	2,04
	1,71
	1,42
	1,26
	1,10

	Оборачиваемость основных средств
	0,89
	1,51
	2,58
	2,98
	3,44
	4,10
	5,31
	4,79
	5,38
	6,47
	8,19
	9,22
	10,60
	11,66
	13,62
	15,32

	Оборачиваемость активов
	0,71
	1,19
	1,77
	1,77
	1,73
	1,81
	1,95
	1,66
	1,52
	1,55
	1,65
	1,55
	1,47
	1,26
	1,16
	1,02

	Оборачиваемость запасов
	7,33
	7,45
	10,88
	10,97
	10,77
	9,96
	10,44
	11,37
	10,69
	10,24
	11,54
	11,41
	12,00
	11,44
	12,00
	-

	Оборачиваемость дебит. задолженности (дн.)
	60,83
	60,83
	60,83
	60,83
	60,83
	60,83
	60,83
	60,83
	60,83
	60,83
	60,83
	60,83
	60,83
	60,83
	60,83
	60,83

	Чистый денежный поток (ЧДП)
	 -6 284 732
	-171 628
	541 339
	844 235
	987 376
	1 180 967
	1 650 668
	807 905
	2 255 308
	2 575 541
	3 338 297
	3 684 318
	4 028 763
	4 046 622
	4 285 876
	5 574 922

	Диконтированный ЧДП
	-6109171
	-162174
	497228
	753782
	856959
	996348
	1353718
	644057
	1747694
	1940097
	2444418
	2622425
	2787489
	2721633
	2802026
	3542964

	График окупаемости (аккумулированный ДЧДП)
	-6109171
	-6271345
	-5774116
	-5020335
	-4163375
	-3167028
	-1813309
	-1169252
	578442
	2518539
	4962957
	7585382
	10372871
	13094505
	15896530
	19439495


Таблица 14. Финансовые показатели проекта

Приложения
Следующие приложения являются неотъемлемой частью данного бизнес-плана:

Приложение 1 Копия устава ЗАО «Y»

Приложение 2 Копия регистрационного свидетельства ЗАО «Y»

Приложение 3 Копия лицензии на право пользования недрами №01357

Приложение 4 Копии заключения исследования химического состава минеральной воды «Продукт»

Приложение 5 Финансовая отчетность за последний квартал

Приложение 6 Резюме руководителя ЗАО «Y»

Приложение 7 Анализ рынка минеральной воды г.Новосибирска

Приложение 8 Финансовые расчеты
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