
 

1 

 



 

2 

ЭКСПЕРТНО-КОНСУЛЬТАЦИОННЫЙ ЦЕНТР 

«ИНВЕСТ-ПРОЕКТ» 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

А.И. ЛУМПОВ, А.А. ЛУМПОВ 
_______________________________________________________ 

 

 

БИЗНЕС-ПЛАНИРОВАНИЕ 

ИНВЕСТИЦИОННЫХ 

ПРОЕКТОВ 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

МОСКВА «ФЛИНТА» 2012 



 

3 

УДК 338 

ББК 65.290-2 

Л84 

 

 

 

 

 

 

 

 

Лумпов А.И., Лумпов А.А. 

Бизнес-планирование инвестиционных проектов / А.И. Лумпов, 

А.А. Лумпов. – М.: Флинта, 2012. – 166 с. – ISBN 978-5-9765-1326-6. 

Аннотация 

Эта книга предназначена для тех, кому нужен или может потребоваться 

бизнес-план: получателям займов (генеральные директора, директора по 

развитию, собственники предприятия, члены команды проекта); предос-

тавляющим займы (инвесторы, кредиторы, займодатели); другим участни-

кам инвестиционного проекта (партнеры при осуществлении проекта, 

представители органов местной и государственной власти); разработчикам 

бизнес-планов. 

Книга будет интересна всем, кто интересуется экономикой, финансами 

и инвестиционными процессами, то есть экономистам, финансистам, 

предпринимателям, преподавателям, студентам, ученым, работающим в 

сфере инвестиционных процессов. 

Книга написана доступным популярным языком, но на серьезном дело-

вом уровне. Это реально полезное профессиональное учебное пособие по 

бизнес-планированию, раскрывающее тайны и заблуждения этой профес-

сии. 

Книга дает конкретное профессиональное представление об инвести-

ционном процессе в целом и по каждому этапу; в ней даны правильные 

понятия и необходимые расчетные формулы, приведен алгоритм действий 

по осуществлению всего инвестиционного проекта, а также пошаговая 

процедура написания бизнес-плана. 

Книгу можно читать в любом порядке. Она ответит на Ваши жизненно 

важные вопросы и станет настольным справочником – гидом по миру 

инвестиционного бизнеса и государственно-муниципального управления. 

 

 

ISBN 978-5-9765-1326-6 © Лумпов А.И., Лумпов А.А., 2012 



 

4 

ОГЛАВЛЕНИЕ 

______________________________________________________ 
 

ОГЛАВЛЕНИЕ 

  

ВВЕДЕНИЕ 5 

ГЛАВА 1. ПЛАНИРОВАНИЕ – КЛЮЧ К УСПЕХУ 7 

1. Плановые задачки 7 

2. О чем писать в бизнес-плане 11 

3. Чем бизнес-план лучше справки 15 

4. Бизнес за 5 минут 20 

5. От портного до порта 25 

ГЛАВА 2. БИЗНЕС В СОВРЕМЕННЫХ УСЛОВИЯХ 27 

1. Зачем мне это 27 

2. Создаем успешную организацию 28 

3. Тайна отношений собственности 30 

4. Тайна юридического лица 34 

ГЛАВА 3. ПЛАН МАРКЕТИНГА В БИЗНЕС-ПЛАНЕ 47 

1. Улетный маркетинговый микс 47 

2. Продаем не тапочки, а полезность 49 

3. Хватит ли на всех 50 

4. Как исследовать 53 

5. Глаза в глаза 67 

6. Загадочная стратегия маркетинга 69 

ГЛАВА 4. ПРОИЗВОДСТВЕННЫЙ ПЛАН 71 

1. Сколько точно в граммах 71 

2. Почем камбала 74 

ГЛАВА 5. ОРГАНИЗАЦИОННЫЙ ПЛАН 79 

1. Трое в лодке 79 

2. Команда проекта 82 

3. Шесть твердых шагов 83 

4. Как потратить чужие деньги 87 

5. Рождение бизнеса 89 

6. Я - работодатель 93 



 

5 

ГЛАВА 6. ПРИВЛЕЧЕНИЕ ИНВЕСТИЦИЙ 95 

1. Где взять деньги 95 

2. Если завтра выбирать банк 99 

3. Какие деньги дешевле 101 

4. Инвестор - хозяин вашего бизнеса 103 

5. Сколько точно брать? 104 

6. Не все сразу 105 

ГЛАВА 7. АНАЛИЗ РИСКОВ 107 

1. Что говорят о рисках 107 

2. Выйти в «ноль» 109 

3. А что если? 111 

ГЛАВА 8. ФИНАНСОВЫЙ ПЛАН 116 

1. Условия расчетов 116 

2. План доходов 124 

3. План текущих затрат 126 

4. Налогообложение 131 

5. План прибылей и убытков (ОПУ) 136 

6. План движения денежных средств (cash flow) 140 

7. Прогноз доходов инвестора и кредитора 146 

8. Ставка дисконтирования и понятие NPV 150 

9. Делим прибыль грамотно 159 

ОБ АВТОРАХ 164 



 

6 

Введение 

Многие знают, что создание бизнеса в России подобно героиче-

скому поступку. Старт-апы создаются, зачастую полагаясь на рус-

ский авось и на «как-нибудь потом все обязательно наладится». При 

этом на любую предлагаемую помощь со стороны предприниматель 

смотрит с недоверием, относится к своей бизнес-идее как к ребенку 

и считает, что сам лучше знает, как его воспитывать. А когда дело 

касается разработки бизнес-плана, обязательного к исполнению и 

обнажающего весь объём предстоящих забот, потенциальные биз-

несмены зачастую и вовсе предпочитают прятать голову в песок и 

уповать на собственную компетентность. 

Немаловажно и то, что еще с советских времен стратегическое 

планирование скомпрометировало себя регулярными несовпаде-

ниями планов «на бумаге» с реальностью. ТЭО тех лет также не 

вызывали доверия, тем более не могло быть и речи о планировании 

бизнеса. Но менялась страна, менялись и подходы к построению 

бизнеса. Если в 90-е и начале 2000-х редкие бизнес-планы состав-

лялись для западных банков, то сегодня они получили куда более 

широкое распространение. Однако, к сожалению, большинством 

предпринимателей бизнес-планы воспринимаются лишь как трудо-

емкая формальность на пути к получению заветного финансирова-

ния. 

В этой книге мы покажем реальную пользу планирования для 

бизнеса, упростим задачу тем, кому потребовалось разработать 

бизнес-план, приоткроем тайну, как получить финансирование под 

бизнес-план и, наконец, покажем, как бизнес-план может приносить 

деньги и уважение. Мы хотим поделиться с потенциальными и 

действующими предпринимателями опытом разработки различных 

бизнес-планов плюс показать современные возможности бизнес-

планирования при осуществлении инвестиционных проектов. 

В первой части мы приводим выработанную нами универсаль-

ную структуру бизнес-плана и подробно рассказываем, что должно 

быть написано в каждом разделе, с чего начать и в каком порядке их 

лучше заполнять; где искать для этого информацию, что означают те 

или иные термины, какие существуют схемы привлечения финанси-

рования и финансовых гарантий, какие источники выгоднее для 

предпринимателя, и кто должен войти в команду проекта, чтобы 

бизнес состоялся и долгие годы приносил прибыль. 
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Во второй части мы приводим достаточно подробную инструк-

цию для самостоятельной разработки профессионального бизнес-

плана на примере конкретного проекта – с таблицами, графиками, 

диаграммами, рисунками, комментариями, примером оформления. 

Приводимые числовые данные несколько изменены, чтобы не рас-

крывать коммерческую тайну. В книге для экономии места приведе-

ны далеко не все таблицы, графики, диаграммы и рисунки, которые 

есть в реальном бизнес-плане. Но они дают вполне адекватное 

представление об основных финансово-экономических показателях 

проекта. 

Кроме того, в этом первом издании книги для облегчения пони-

мания её содержания приведены только основные расчётные фор-

мулы с необходимыми комментариями. 

У авторов данной книги есть апробированные научные статьи по 

экономике, которые существенно глубже раскрывают на доступном 

для понимания уровне тайны бизнес-планирования, маркетинговых 

исследований, ценообразования, кредитных процентов, оплаты 

труда и других проблем современной экономики. Эти статьи будут, 

несомненно, интересны тем, кто дружит с математикой хотя бы на 

уровне алгебры, а также понимает, что такое дифференцирование и 

интегрирование функций одного или нескольких аргументов. 

В конечном счете, мы видим свою миссию в повышении компе-

тентности российских предпринимателей и наших клиентов путем 

внедрения в их практику новейших методов бизнес-планирования и 

маркетинга, что ведёт к росту эффективности экономики России. 
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Глава 1. Планирование – ключ к успеху 

1. Плановые задачки 

С самого начала мы хотим привести реальные примеры задач, 

которые ставит жизнь перед предпринимателями. Грамотно состав-

ленный бизнес-план позволяет успешно решать эти задачи. 

После изучения подготовленного нами бизнес-плана клиент по-

просил просчитать, что будет, если: затраты на производственное 

оборудование увеличить в 5 раз, мощность производства – в 5 раз, 

производственные площади и персонал – в 2 раза, затраты на рек-

ламу и продвижение – в 2 раза, расходы на электроэнергию увели-

чить в 3 раза, срок закупки станков сократить с 8 до 4 месяцев, 

снизить отпускные цены на продукт на 25% и пересчитать план 

продаж, исходя из изменившихся параметров. 

В результате значение NPV, очевидно, выросло, поток чистой 

прибыли также значительно вырос, но выросла и потребность 

проекта в первоначальных инвестициях. При этом за счет сокраще-

ния инвестиционного периода потребовалось меньше оборотных 

средств, что несколько снижает потребность в инвестициях, однако 

и сроки возврата заемных средств увеличились – с 1,3 года до 

1,8 года, что, впрочем, незначительно. Существенно изменился и 

план продаж: для сбыта увеличившегося объёма продукции потре-

буется занять значительно большую долю рынка. Для этого в биз-

нес-плане, с одной стороны, увеличен рекламный бюджет, с другой 

стороны – возросла ответственность команды проекта за этот ре-

зультат. 

Таким образом, пересчитанный бизнес-план показал, какой но-

вый объём инвестиций потребуется, но также позволил существен-

но повысить финансовую эффективность проекта. 

При разработке бизнес-плана создания медицинского центра был 

определен необходимый объём инвестиций, который по первона-

чальному плану на 100% покрывается за счет банковского кредита. 

При этом для пессимистического сценария не были учтены возмож-

ные скидки при покупке медицинского и прочего оборудования, а 

также увеличены сроки его поставки и монтажа. В результате пере-

носа начала продаж на более поздние сроки выросла сумма необхо-

димых оборотных средств, что увеличило требуемый объём инве-

стиционных затрат. 

Существуют легальные схемы, по которым можно получить фи-
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нансирование на 100% за счёт кредита без вложения собственных 

средств инвестора-владельца проекта. Однако по просьбе заказчика 

бизнес-плана был просчитан сценарий, при котором 15% инвести-

ций осуществляются за счет привлечения средств частного соинве-

стора-партнёра, чтобы выполнить условие банка о предоставлении 

кредитных средств. Прежде всего, надо было в течение 2,5 года 

погасить банковский кредит, поэтому возник вопрос об обеспечении 

интересов соинвестора. Особенность проекта заключалась в том, 

что в период использования банковского кредита ни владелец про-

екта, ни его соинвестор не смогут получать доход, поскольку вся 

прибыль будет уходить на погашение тела и процентов по кредиту. 

В процессе разработки бизнес-плана удалось обеспечить интерес 

соинвестора. Была рассчитана и согласована премия соинвестору, 

которая будет выплачена ему за предоставление стартового финан-

сирования. Финансовый план определил последовательность вы-

плат денежных средств каждой стороне в рублях в течение 5-

летнего периода планирования с учетом выхода на объём продаж в 

течение первого года. В результате, благодаря правильному учёту 

интересов банка и соинвестора, был разработан сценарий, обеспе-

чивающий получение финансирования проекта в полном объёме 

при отсутствии у владельца проекта собственных средств. 

Показательна и такая типовая задача, возникающая при бизнес-

планировании. Ключевым параметром для команды проекта, кото-

рая на собственные средства запланировала открыть магазин одеж-

ды, стала арендная плата. Затраты на аренду определяли объём 

закупаемых вещей, затраты на косметический ремонт и т.д. Особен-

ность в том, что она складывается из произведения ставки аренды 

на арендуемую площадь, то есть квадратных метров и рублей в год. 

Стандартная для данного бизнеса наценка на товар в размере 

400% от закупки позволяет магазину арендовать площадь по более 

высокой ставке, что позволяет арендовать площадь в более дорогом 

и проходимом месте, что, в свою очередь, способствует обеспече-

нию сбыта запланированного объёма товара. С другой стороны, 

меньшая площадь ограничивает производственную мощность мага-

зина, то есть количество размещаемого товара, что снижает плано-

вую выручку. Бизнес-план позволил рассчитать оптимальную про-

порцию ставки аренды и арендуемой площади, что обеспечило 

производственную мощность, достаточную для получения желаемо-

го объёма чистой прибыли. Однако каникулы по аренде, предло-

женные одним из потенциальных арендодателей, спровоцировали 
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команду проекта арендовать площадь в два раза больше запланиро-

ванной. В связи с этим выросли затраты на косметический ремонт и 

объём закупаемой одежды. В результате потребность в первона-

чальных инвестициях выросла до критического максимума для 

команды проекта, поднимая вопрос о привлечении инвестора, а это 

существенно усложняло схему финансирования проекта. 

Несмотря на достаточно быструю окупаемость, торговые проек-

ты отягощены большим объёмом оборотных средств, «зависающих» 

в закупленном товаре и, естественно, без гарантий продаж. Исходя 

из имеющихся собственных средств, расчёты определили макси-

мальную площадь магазина, вместимость товара, инвестиции в 

подготовку помещения, норму прибыли. 

Интересно отметить и такой эффект. Банки иногда предлагают 

большую сумму кредита, чем требуется, и на больший срок. Это 

ведет к росту уплачиваемых по кредиту процентов, но при этом 

позволяет команде проекта начать изымать часть чистой прибыли 

уже с момента выхода проекта «в плюс» и начать реализацию дру-

гих более выгодных проектов уже за свой счет. Часто бизнес-план 

рассчитывается в двух сценариях. Первый сценарий разрабатывает-

ся «для себя» и отражает возможности предпринимателя по органи-

зации своего проекта. Для потенциального займодателя рассчитыва-

ется второй сценарий, в котором целенаправленно занижается до-

ходная часть и увеличивается расходная. Это позволяет не только не 

провоцировать соинвестора или банковский комитет повысить 

процентную ставку кредита, но также показывает допустимый 

минимум, при котором проект остается инвестиционно привлека-

тельным. Реальность находится где-то между этими двумя сцена-

риями. 

При планировании бизнеса или уже на инвестиционной стадии 

мы всегда рекомендуем просчитывать эти варианты развития проек-

та. Так, после обсуждения подготовленного нами бизнес-плана 

потенциальный инвестор попросил просчитать пессимистичный 

сценарий, насколько проект устойчив к негативным изменениям: 

снизить планируемую выручку на 30%, увеличить на 30% текущие 

затраты, увеличить ставку дисконтирования и срок возврата инве-

стиций до 5 лет и показать, насколько снизится NPV и прибыль-

ность по проекту. 

Расчеты дали интересные и непредсказуемые заранее результаты: 

 при увеличении текущих затрат на 30% проект не окупает-

ся за 5-летний период планирования; 
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 при любом увеличении текущих затрат растет потребность 

в первоначальных инвестициях. Это связано с тем, что у нас ус-

тановлен постепенный выход на плановый объём продаж; в тече-

ние стартового периода выручка не покрывает текущих затрат, 

поэтому требуются оборотные средства, которые тоже финанси-

руются за счет первоначальных инвестиций, что неизбежно вле-

чет за собой увеличение срока использования заемных средств и, 

соответственно, уменьшает значение NPV; 

 расчётным путем удалось установить, что текущие затраты, 

включая ФОТ и начисления на ФОТ, можно увеличить только на 

20%, не снижая при этом доходной части, иначе проект снова не 

окупается; при этом любое снижение доходной части делает про-

ект также не окупаемым; 

 рентабельность (а точнее доля чистой прибыли в выручке) 

ожидаемо сократилась; 

 значение NPV, естественно, также снизилось. 

При этом, как показал анализ чувствительности NPV, даже не-

большое увеличение выручки («среднего чека») может полностью 

компенсировать рассчитанное в пессимистичном сценарии сниже-

ние эффективности проекта. 

По сути, был рассчитан допустимый минимум по проекту. В ре-

зультате потребность в инвестициях увеличилась, срок использова-

ния (возврата) инвестиций и дисконтированный срок окупаемости 

также увеличились, почти достигнув горизонта планирования. 

Конечно, это не критично, так как проект продолжается и за про-

гнозным периодом, однако в реальности аналогичный проект дол-

жен укладываться в пятилетний срок, то есть не только успеть 

вернуть вложенные средства с процентами, но также и принести 

сверх этого прибыль владельцу проекта. 
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2. О чем писать в бизнес-плане 

Итак, Вам нужно составить успешный бизнес-план. Что же нуж-

но написать, чтобы его в первом приближении приняли в любом 

банке? 

Первый раздел. Прежде всего, это резюме бизнес-плана. Одна-

ко, поскольку резюме содержит ключевые данные и выводы по 

проекту, оно составляется в последнюю очередь. Ниже мы подробно 

рассмотрим, как построить резюме, чтобы за 5 минут убедить бан-

кира или инвестора в выгодности финансирования проекта. 

Далее в структуре бизнес-плана приводятся сведения об инициа-

торе проекта. В этом разделе должны быть отражены, прежде всего, 

сведения о компании или команде проекта с реквизитами и контакт-

ными данными основных должностных лиц. А вот о лицах, дейст-

вительно являющихся носителями ключевых «ноу-хау» проекта, 

иногда лучше ради безопасности не упоминать. Кроме того, в этом 

разделе может быть отражены компетенции членов команды проек-

та, имеющийся опыт в аналогичных проектах. Если есть действую-

щий бизнес, который каким-то образом будет сопряжен с планируе-

мым, полезно отразить его основные показатели за предыдущий 

год, показать основные активы, масштаб и успешность деятельно-

сти, чтобы обосновать свою кредитоспособность. Здесь же можно 

отразить и имеющиеся документы, разрешения, свидетельства, 

патенты и прочие документы, убеждающие банковский комитет или 

соинвестора в серьезности Ваших намерений и в глубине подготов-

ленности к получению финансирования и запуску проекта. 

План маркетинга. Есть многочисленные рекомендации различ-

ных учебников и пособий, что и как надо писать про маркетинг. 

Опыт составления бизнес-планов показывает, что следует привести 

следующие данные, чтобы бизнес-план действительно принес 

деньги. Это описание рынка, на который выходит Ваш проект, его 

стоимостной и физический объём (то есть в рублях в год и, жела-

тельно, в тоннах или единицах продукции в год). Указать топ-5 

лидеров рынка, желательно их ключевые операционные показатели. 

Важно показать, на какой стадии жизненного цикла (зарождение, 

развитие, стабилизация, стагнация) находится целевой рынок, 

показать перспективы его роста, желательно на весь период плани-

рования. Без лишних описательных пассажей показать механизм 

продаж. 
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Безусловно, важнейшим вопросом плана маркетинга являются 

существующие цены на аналогичную планируемой продукцию. 

Очень важно подробно показать, выявить ценовые диапазоны, с 

какими целевыми группами потребителей работают участники 

рынка, как и почем они продают. 

Подобные данные по многим потребительским рынкам можно 

приобрести, их для этого собирают и продают специализированные 

компании. Некоторые данные можно бесплатно посмотреть, напри-

мер, здесь: http://marketing.rbc.ru/ 

Производственный план. В этом разделе нужно показать Ваш 

проект в разрезе производства. Нужно конкретно указать, сколько и 

чего Вы планируете производить, по какой технологии, у кого она 

приобретается, на каком оборудовании, у кого оно приобретается, 

на каком земельном участке, есть ли разрешение органов местной 

власти на реализацию данного инвестиционного проекта на их 

территории. Но не целесообразно слишком подробно описывать 

предлагаемую технологию и ее секреты, поскольку конкуренты не 

дремлют. Научно-технический и промышленный шпионаж и раз-

ведка действуют во всех странах. Да и у предполагаемых кредито-

ров и соинвесторов тоже могут быть свои доверенные партнёры. 

Полезно показать на расчётах, из чего складывается себестои-

мость производства (сырье, вода, энергия, газ, инженерная инфра-

структура и т.д.). Какие конкретно работы войдут в блок СМР 

(строительно-монтажные работы), какие процедуры нужно пройти 

для получения ИРД (исходно-разрешительной документации) и 

ПСД (проектно-сметной документации). Очень важно – реалистич-

но показать последовательность выполнения этих действий и сроки. 

Банковский комитет или потенциальный соинвестор могут хорошо 

разбираться в вопросе и усомниться, если вдруг, скажем, небольшой 

кирпичный завод можно построить за 1 год – от момента начала 

сбора разрешительной документации до шеф-монтажа оборудова-

ния. Вероятно, и такое возможно. Но мы всегда рекомендуем созна-

тельно пессимизировать бизнес-план в разумных пределах, особен-

но по срокам, которые обычно тянутся существенно больше ожи-

даемого. 

Здесь также важно показать воздействие проекта на экологию и 

отдельно выделить, сколько рабочих мест будет создано, с какими 

зарплатами и отчислениями на социальное страхование персонала, 

какой возможный синергетический эффект может быть достигнут 

http://marketing.rbc.ru/
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для региона (например, за счет потребления продукции смежных 

отраслей, интенсификации транспорта, деловых связей и т.д.). 

Организационный план. Речь, прежде всего, о персонале. Это 

важнейший по содержанию, но обычно малый по объёму раздел. 

Мы не сторонники обычных рекомендаций, что в бизнес-плане 

следует отражать секреты и «ноу-хау» проекта, в том числе органи-

зационные. Тем не менее, здесь нужно привести таблицу, в которой 

будет видно, сколько персонала – по направлениям, по департамен-

там, по цехам – как потребуется, какие заработные платы планиру-

ется им выдавать, кого и в каком порядке планируется нанимать по 

мере приближения проекта к началу производства. При расчёте 

потребности в персонале очень важно не забывать про такие вещи, 

как больничные, отпуска, прогулы, отгулы и т.д. Поэтому лучше 

исчислять персонал не «по головам», а по ставкам и фондам оплаты 

труда. 

«Подводным камнем» в этом разделе являются начисления на 

Фонд оплаты труда (ФОТ). Мы рекомендуем использовать в расчё-

тах суммарный ФОТ (руб. в месяц / квартал / год). При этом, по-

скольку налог на зарплату работника удерживается из самой зарпла-

ты, целесообразно не показывать НДФЛ в календарных графиках. А 

начисления на ФОТ (в Пенсионный фонд, на медицинское и соци-

альное страхование), условно по старому называемые ЕСН (единый 

социальный налог), показывать целесообразно. При этом надо еще 

учесть, что ФОТ и ЕСН относятся к категории добавленной стоимо-

сти, поэтому для их выплаты предприятие должно еще заработать и 

уплатить соответствующую сумму НДС. В итоге оплата персонала 

обходится предприятию гораздо дороже, чем это кажется самому 

персоналу, директору и даже главбухам предприятия, которые поче-

му-то в своем подавляющем большинстве уверены, что НДС на 

зарплату не начисляется. А узнав об этом, сначала категорически 

возражают, а потом сильно удивляются своему заблуждению. 

Немаловажным вопросом является также и способ привлечения 

персонала. Не говоря о том, имеется ли он вообще в том регионе, 

где планируется бизнес. Такие вопросы нужно прояснять для себя 

заранее. А суть сводится к тому, что если требуется квалифициро-

ванный или редкий персонал, для его найма могут потребоваться 

услуги кадрового агентства, а это значит, что в структуру инвести-

ций мы должны добавить еще одну строку. Обычно она рассчитыва-

ется как численность привлекаемого персонала, умноженная на 
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средний оклад. Это может оказаться заметной величиной, особенно, 

если для предприятия требуются сотни сотрудников. 

Инвестиционный план. В этом разделе показываются все ста-

тьи инвестиционных затрат. Потенциальный кредитор или займода-

тель должен ясно видеть, на что будут израсходованы средства, 

какие активы будут созданы в результате. При этом показывать 

излишние подробности посторонним лицам может быть вредно для 

команды проекта, являющейся инициатором проекта и главным 

инвестором. 

Здесь нужно указать, по какой схеме привлекаются заемные 

средства – банковский кредит, собственные средства инвестора и 

соинвесторов, партнёров, смешанное финансирование, а также на 

каких условиях. Нередко задают вопрос, куда отнести те или иные 

затраты – к инвестиционным или текущим? Критерии различения 

достаточно простые. Инвестиционные вложения направлены на 

создание материально-технической базы предприятия и на вывод 

производства на плановый уровень. Поэтому инвестзатраты явля-

ются первоначальными и разовыми, они покрываются за счет при-

влеченных финансовых средств (кредиты, займы) и, возможно, за 

счет рефинансирования прибыли. А текущие затраты направлены на 

эксплуатацию созданных производственных мощностей, поэтому 

эти затраты следуют после инвестзатрат и повторяются в соответст-

вии с производственными циклами. Текущие затраты должны по-

крываться из текущей выручки, а также за счет созданных норми-

руемых оборотных средств для финансирования деятельности 

предприятия в тот период, когда выручка будет меньше текущих 

затрат. Закупка стартового запаса сырья может быть отнесена к 

инвестиционным затратам. 

Анализ рисков. Данный раздел даёт возможность инвестору 

убедиться самому и убедить соинвесторов и кредиторов, что при 

изменении значений основных параметров проекта в разумных 

пределах (в худшую, разумеется, сторону) катастрофических рисков 

не возникает. Существует множество методик анализа рисков, но в 

любом случае этот раздел должен содержать количественные под-

тверждения, а не только качественные рассуждения и рейтинговые 

оценки типа – высокий, умеренный и низкий уровень риска. В этот 

раздел можно включить и расчёт безубыточного объёма продаж, то 

есть точки безубыточности. Мы под каждый проект проводим ана-

лиз чувствительности NPV по нашим авторским моделям. В резуль-
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тате предприниматель уже «на бумаге» получает инструмент, кото-

рый даёт убедительные количественные ответы, например, на такие 

вопросы: 

 Какой параметр проекта даёт наиболее сильное положитель-

ное влияние на проект (в отношении NPV)? 

 Как вырастет прибыль, если усилить этот параметр на 1%? 

 Насколько проект позволяет снизить производственную мощ-

ность, чтобы оставаться «в плюсе»? 

 На сколько процентов придется поднять отпускную цену на 

продукцию, если персонал потребует повышения зарплаты, 

например, на 20%? 

И множество других вопросов, т.к. данный анализ проводится по 

множеству параметров и даёт более подробные сведения. 

Финансовый план. Это важнейший раздел бизнес-плана, кото-

рый, как правило, наибольший по содержанию и по объёму. Все 

пункты этого раздела подробно рассматриваются далее, но здесь 

приведем для общего представления их перечень: 

 основные предположения к расчётам, 

 план доходов (выручки) на период планирования, 

 план текущих затрат на период планирования, 

 план движения денежных средств (cash flow), 

 план прибылей и убытков (отчет о прибылях и убытках), 

 налогообложение, 

 финансовый анализ, 

 прогноз доходов кредитора (займодателя), 

 прогноз доходов команды проекта, 

 интегральные финансово-экономические параметры проекта 

и выводы. 

Это та база, из которой при необходимости можно рассчитать 

любые производные финансовые и экономические показатели. 

Финансовые расчёты приводятся в виде таблиц, графиков, диа-

грамм. Текст допускается на уровне комментариев и пояснений. В 

случае, если финансовый раздел раскрывает все указанные пункты, 

бизнес-план в первом приближении может быть принят практиче-

ски любыми финансовыми организациями. 

Структура бизнес-плана в целом может отличаться от приведен-

ной в зависимости от специфических требований различных банков 

и финансовых организаций, но их суть всегда сводится к тем вопро-

сам, которые здесь приведены. 
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3. Чем бизнес-план лучше справки 

В современных условиях, когда каждый продукт (товары, работы 

и особенно услуги) характеризуется десятками и даже сотнями 

различных параметров, а вокруг нас буквально сотни тысяч различ-

ных продуктов, запуск нового бизнеса по принципу «авось» – куда 

более опасный и менее успешный подход, чем запуск после хорошо 

и грамотно просчитанного инвестиционного проекта. Тем более что 

вычислительная техника и современные методики планирования 

позволяют просчитать практически любой проект. 

Бизнес-план – единственный документ, призванный каждый день 

давать конкретные ответы на вопросы владельца бизнеса или ко-

манды проекта. Другого источника такой информации попросту нет. 

Именно бизнес-план даёт ответы на вопросы: 

 когда и за счет чего будут возвращены заемные средства, 

 за счет чего можно безболезненно уменьшить потребность в 

первоначальных инвестициях, 

 сможет ли предприятие покрыть часть своих потребностей в 

инвестициях за счет начала поступления собственной выруч-

ки, 

 при каком минимуме продаж проект выходит «в плюс», 

 какой диапазон цен приемлем, 

 что даст больший эффект – более дешевый кредит или более 

квалифицированная команда проекта, 

 какая минимальная и оптимальная кредитная ставка допусти-

ма по проекту, 

 при какой минимальной производственной мощности проект 

вообще окупается в разумные сроки, 

 когда целесообразно перекредитоваться, 

 каким легальным способом можно оптимизировать налогооб-

ложение, 

 какие статьи приносят большую выручку, а какие – большую 

прибыль, 

 не следует ли изменить пропорцию этих статей, 

 какие статьи текущих расходов наиболее затратны и как мож-

но эффективно на них сэкономить, 

 какие должны быть затраты на рекламу и продвижение, если 

не погружаться в расчёты медиа-плана, 

 как в динамике будут выглядеть расчёты с кредитором, инве-

стором, партнёрами, 
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 сколько должно пройти времени до начала получения чистой 

прибыли после возврата заемных средств, 

 сколько, в конце концов, составит эта чистая прибыль в руб-

лях в месяц, 

 сколько будет стоить бизнес после вывода его на плановые 

показатели, 

 сколько стоит сама идея бизнеса 

 и многие другие вопросы. 

Грамотно составленный бизнес-план позволяет на уровне «бума-

ги» решать конкретные производственные и управленческие задачи. 

Например, при запуске предприятия торговли были сорваны сроки 

запуска и превышены инвестиционные затраты в плане закупки 

первой товарной партии. Что делать в условиях недостатка средств? 

Другой пример. Вопреки подписанному договору, банк отказыва-

ется выдавать последний транш по кредиту, что грозит владельцу 

проекта отъемом бизнеса. При этом в проект уже вложены средства, 

время, связи, силы, обещаны доли в бизнесе и т.д. 

Такие и подобные вопросы возникают у предпринимателей бук-

вально каждый день. И бизнес-план – единственный документ, 

призванный помогать принимать управленческие решения. 

Особо хотим отметить, что бизнес-план не отвечает на вопрос 

«сколько покупателей придет к нам в магазин, да и пойдут ли вооб-

ще». Бизнес-план задаёт параметр: для получения искомой чистой 

прибыли посещаемость магазина должна составить, например, 400 

человек в день, при этом лишь 35% из них сделают покупку, а сред-

ний чек должен составить, например, 1500 руб. Гарантировать 

выполнение показателей бизнес-план как документ не может. Это – 

главная задача команды проекта. 

Поэтому на типичные вопросы наших заказчиков: «А какие Вы 

можете дать гарантии, что нам дадут финансирование и наш проект 

состоится, если мы закажем бизнес-план у Вас?», ответ простой: 

«Мы не гарантируем. Мы лишь повышаем шансы на успех, который 

зависит от перспективности самого проекта и от способностей 

команды проекта». Профессионально разработанный бизнес-план 

поможет определиться с параметрами инвестиционного проекта, 

правильно сформировать команду проекта, с необходимым объёмом 

инвестиций, с реалистичными сроками, с возможным объёмом 

чистой прибыли и так далее. Реализация бизнес-плана на практике – 

задача команды проекта. А специалисты по бизнес-планированию 

помогут подготовиться к инвестиционному проекту наиболее эф-
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фективно, либо предотвратить большие убытки от попытки осуще-

ствить бесперспективный проект. Разработка проекта и запуск 

бизнеса – это совсем другая деятельность и намного более высокая 

цена услуг. 

Вообще бизнес-план нужно разрабатывать каждый раз, когда 

создаётся новый бизнес или планируется развитие существующего. 

Однако нужно помнить, что бизнес-план это, по большому счету, 

только экономика и финансы. Помимо них должна быть команда 

проекта, опыт, связи, знание свойственных бизнесу подводных 

камней, уверенность в продукте, понимание своего рынка и клиен-

та, умение договариваться с поставщиками, контрагентами, регуля-

торами рынка, органами власти и т.д. Наконец, должен быть доступ 

к ресурсам, что в сочетании с грамотным планированием обеспечи-

вает успех предприятия. 

Только составив собственный бизнес-план, можно получить от-

веты на такие вопросы, как: сколько на самом деле потребуется 

инвестиций? За счет чего и когда они будут возвращены? И еще на 

многие не менее важные вопросы: 

 Где и как лучше привлечь финансирование? 

 В какие сроки я смогу расплатиться с банком / инвестором? 

 Сколько «на мне» заработает банк / инвестор? 

 Когда наступает безубыточный объём продаж? 

 Сколько на самом деле потребуется людей и сколько придется 

им платить? 

 Сколько я смогу зарабатывать на своем бизнесе? 

 Сколько будет стоить созданный актив? И т.д. 

С точки зрения терминологии, бизнес-план – это официальный 

документ, имеющий определенную структуру и содержащий опре-

деленные сведения, предоставляемый в банк, кредиторам, соинве-

сторам, партнёрам и органам власти для привлечения финансирова-

ния. Но бизнес-план также является индикативным инструментом 

управления инвестиционным проектом. Для этого он содержит 

конкретные финансово-экономические, производственные и марке-

тинговые показатели, достижение которых обеспечивает предпри-

нимателю получение искомой прибыли. 

Как мы уже говорили, наличие бизнес-плана не гарантирует, что 

бизнес состоится. Бизнес-план не гарантирует успех, а лишь даёт 

наиболее вероятный прогноз событий в отсутствие форс-мажорных 

обстоятельств. Бизнес-план показывает, что будет, если по проекту 

будут достигнуты те или иные показатели, то есть задаёт коридор 
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параметров, при попадании в который бизнес сгенерирует искомую 

чистую прибыль. Бывает, что уже на этапе планирования становится 

ясно, что проект почему-либо не устраивает заказчика. И даже в 

этом случае бизнес-план оправдывает себя – либо еще на уровне 

«бумаги» существенно корректируется концепция, либо подбирает-

ся другой проект. При этом экономится и драгоценное время, и 

средства. 

Хорошо, если на практике проект превосходит заложенные пара-

метры. В этом случае размер чистой прибыли значительно превысит 

расчётный. Но бывает и так, что уже на первом этапе реализации 

проекта начинаются серьезные расхождения с планом. Надо сказать, 

что это тоже нормально, так обычно и бывает. И вот почему. 

Часто на практике у предпринимателя возникает желание превы-

сить тот объём инвестиций, который был просчитан еще «на бере-

гу», до начала проекта. Например, купить оборудование получше, 

сделать более красивый дизайн своего магазина, арендовать или 

купить помещение больше, чем необходимо. Но эти затраты не 

планировались! И надо либо внести поправки в план, либо созна-

тельно отказаться от незапланированных инвестиций. А это порой 

даже психологически сложно. 

Самая частая причина расхождения с планом – сроки. Растягива-

ется подготовительный период, в рамках которого запланировано 

провести все нужные для запуска бизнеса мероприятия. В результа-

те не хватает оборотных средств и возникает риск, что до первой 

выручки можно не дотянуть. 

Причиной таких ошибок может быть и человеческий фактор, и 

некомпетентность при планировании, и появление «подводных 

камней» бизнеса, которых на этапе бизнес-планирования не было 

видно. Пример последнего случая. Вы получили долгожданное 

финансирование, и поставщик оборудования начинает раскрывать 

реальные карты. Выясняется, что при переговорах не были озвуче-

ны скрытые платежи, комиссии, что сроки поставки и монтажа 

чересчур оптимистичные, что на складе на самом деле нет сырья, 

которое необходимо Вам для начала производства, что гарантийное 

письмо, которое Вы направляли еще месяц назад, не было получено, 

и т.д. и т.п. По нашему убеждению, в любом деле подводных камней 

всегда больше, чем кажется. Поэтому разработка собственного 

бизнес-плана с непосредственным участием команды проекта по-

зволяет существенно снизить риски по проекту и повысить его 

эффективность. 
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Поэтому мы настоятельно рекомендуем: прежде чем запускать 

новый бизнес, сначала сходите в отпуск, а потом сформируйте 

команду проекта и займитесь разработкой бизнес-плана. 

Грамотные и опытные предприниматели, чье дело – создавать 

бизнесы и продавать их, сравнивают создание бизнеса без составле-

ния бизнес-плана с блужданием в темноте. Отсутствие бизнес-плана 

и надежда на счастливую случайность – повышают риски неудачи. 

Самостоятельная или профессиональная разработка бизнес-

плана не только повышает вероятность успешной реализации про-

екта, но позволяет добиться более высокой прибыли при меньших 

затратах. А иногда существенно более высокой. Так, например, 

незначительная корректировка концепции бизнеса даже на этапе 

строительства в одном проекте, для которого мы делали бизнес-

план, помогла сэкономить несколько процентов от инвестиций. В 

деньгах это стоимость хорошей квартиры в Москве. Предложение 

по корректировке, которое нам удалось донести до владельцев 

проекта, позволило также повысить рентабельность, что даёт воз-

можность получать дополнительно десять миллионов рублей в год. 

Для данного бизнес-плана был выбран период 5-летний период 

планирования, но нужно учитывать, что в случае успеха бизнес 

будет продолжаться и дальше. 

Таким образом, затраты на разработку профессионального биз-

нес-плана это инвестиции в реальный успех, а цена бизнес-плана 

всегда несопоставимо меньше экономического эффекта. Бизнес-

план по-настоящему успешного проекта требует временных, интел-

лектуальных и финансовых затрат, однако эти инвестиции окупятся 

сторицей, а предпринимателя, который непосредственно участвовал 

в планировании, сделает компетентным и уважаемым членом ко-

манды проекта. 

Мы часто видим, как в процессе разработки бизнес-плана заказ-

чик становится фанатом своего проекта, а кажущиеся проблемы 

превращаются в новые возможности. Хорошо проработанный биз-

нес-план четко показывает интересы и выгоды каждого участника, 

что обеспечивает добросовестное выполнение своих обязательств 

всеми сторонами проекта и позволяет получать большую прибыль. 

Не лишним будет напомнить, что в некоторых случаях недоста-

точно качественный бизнес-план может послужить также поводом и 

для отъема бизнеса со стороны как кредиторов и займодателей, так 

и, к сожалению, со стороны партнёров. 

Таким образом, бизнес-план целесообразно разрабатывать и со-
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вершенствовать на любой стадии инвестиционного проекта. Это 

позволит увидеть реальное состояние дел и принять управленческое 

решение до того момента, когда менять что-либо будет либо слиш-

ком поздно, либо слишком дорого. 

4. Бизнес за 5 минут 

Разработка бизнес-плана начинается с общей идеи проекта, в со-

ответствии с которой определяются исходные параметры будущего 

бизнеса и разрабатывается финансово-экономическая модель. И 

хотя финансовые расчёты занимают обычно чуть больше половины 

объёма текста, по информативности это две трети бизнес-плана. 

Бизнес-план состоит из двух частей: финансово-экономических 

расчётов и описательной (текстуальной) части. Иногда в конце 

бизнес-плана дают приложения, где размещают наиболее важные 

документы по проекту – свидетельства о собственности, о праве 

аренды, полученные сертификаты, разрешения, фотографии объек-

тов планирования и так далее. Но в самом начале плана обязательно 

приводится резюме. Оно предназначено для быстрого ознакомления 

с сутью проекта. Как правило, резюме занимает 3 - 6 страниц, и 

именно этот раздел изучает потенциальный соинвестор или кредит-

ный комитет. Если резюме проекта заинтересует этих людей, то 

только после этого может возникнуть интерес и к остальным разде-

лам бизнес-плана. Не надо забывать и о том, что на первичное 

ознакомление с проектом есть обычно буквально пять минут и чаще 

всего полное отсутствие желания вникать. Поэтому резюме бизнес-

плана – это именно краткая презентация инвестиционного проекта. 

Посмотрим, как сформировать этот важнейший раздел на кон-

кретном примере. 

Наименование проекта: «Создание сталелитейного завода». 

Дата проведения расчётов: 05.10.2011. 

Горизонт планирования: 10 лет, шаг планирования – 1 месяц. 

Валюта расчётов: рубли. 

Цель бизнес-плана – расчёт ключевых финансовых, экономиче-

ских и маркетинговых параметров проекта создания сталелитейного 

завода для подтверждения его инвестиционной привлекательности. 

Суть проекта: строительство «с нуля» сталелитейного завода по 

производству арматурной стали сечением 100 и 150 мм из металло-

лома. Проектная мощность – 200 000 т готовой продукции в год. 

Привлекательность рынка. В 2008/2009 гг. российский строи-



 

23 

тельный рынок находился на спаде, но с 2010 года наблюдается 

восстановление и рост отрасли. Помимо России, в качестве основ-

ных потребителей арматурной стали рассматриваются Турция, 

Китай, Вьетнам, Египет. После экономического спада отрасль де-

монстрирует устойчивый рост и инвестиционную привлекатель-

ность. Благоприятной является и конъюнктура мирового рынка. 

Ключевые параметры предприятия: 

 производственная мощность (100%): 200 000 т арматурной 

стали в год; 

 расход тяжеловесного плавильного лома на 1 т стали: 1,0638 

т; 

 средняя закупочная цена лома: 9 500 руб./т; 

 средняя отпускная цена готовой продукции: 24 500 руб./т; 

 площадь земельного участка: 22 га (в собственности); 

 площадь цехов и помещений: 40 000 кв.м; 

 численность персонала: 192 ставки, ФОТ составляет 

4 886 000  руб./мес (без учета ЕСН); 

 система налогообложения: ОСНО при ставке НДС 18%; 

 начало проекта: январь 2012 г. (1-й месяц проекта); 

 планируемая дата начала литья: июнь 2013 г. (18-й месяц); 

 выход на проектную мощность: 6 месяцев (24-й месяц); 

 средний период амортизации имущества на балансе: 15 лет. 

Потребность проекта в инвестициях. Для реализации проекта 

требуется 4 100 000 000 руб. (146 955 512 долл. США), в том числе 

наиболее крупные направления инвестиций: 

 получение ИРД, ПСД – 20 000 000 руб. (0,5%), 

 СМР – 260 000 000 руб. (6,1%), 

 закупка производственного оборудования и шеф-монтаж – 

2 550 000 000 руб. (59,4%), 

 закупка спецтехники – 50 000 000 руб. (1,2%), 

 плата за установленную мощность и подстанцию – 

800 000 000 руб. (18,6%), 

 другие направления (14,2%). 

Источники инвестиций: 

 банковский кредит: 3 485 000 000 руб. Планируется, что тре-

буемый объём инвестиций будет получен в виде банковского 

кредита не более чем под 14,75% годовых. Полный срок ис-

пользования кредита – 5,0 года (60 месяцев с момента полу-

чения первого транша); 

 собственные средства: 615 000 000 руб. (15% инвестиций). 
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Погашение банковского кредита является приоритетным перед 

извлечением чистой прибыли в пользу команды проекта. 

Ключевые финансовые показатели проекта: 

 среднегодовая выручка оценивается в 4 900 000 00 руб. 

(408 333 333 руб./мес); 

 чистая прибыль в прогнозном периоде – 7 529 530 291 руб.; 

 доля чистой прибыли от выручки в последнем прогнозном го-

ду – 18,9 %. 

Риски по проекту. Качественный и количественный анализ рис-

ков показывает, что проект демонстрирует высокую инвестицион-

ную привлекательность при любых разумных изменениях факторов, 

влияющих на проект. 

При выполнении параметров бизнес-плана по проекту будут дос-

тигнуты следующие показатели эффективности (Табл. 1.1.). 

Таблица 1.1. Показатели эффективности проекта. 

Наименование показателя Значение Ед. изм. 

Параметры проекта на дату расчёта 05.10.2011 дата 

Горизонт планирования 10 год 

Общие показатели проекта   

Выручка от текущей деятельности (с НДС) 41 486 666 667 руб. 

Текущая деятельность, включая ЕСН (с НДС) 27 823 709 489 руб. 

Сальдо от основной деятельности (без НДС) 11 755 961 702 руб. 

Чистая прибыль проекта 7 529 530 291 руб. 

Сумма инвестиционных затрат (с НДС) 3 680 000 000 руб. 

Имущество на балансе в конце горизонта планирова-

ния (без НДС) 
1 751 606 286 руб. 

Точка безубыточности (минимальная доля продаж) 14,52% % 

Чистая прибыль в последнем прогнозном году 924 512 471 руб./год 

Выручка в последнем прогнозном году (с НДС) 4 900 000 000 руб./год 

Доля чистой прибыли от выручки в последнем 

прогнозном году 
18,9% % 

Показатели проекта по заемным и собственным 

средствам 
  

Сумма заемных и собственных средств владельцев 

проекта 
4 100 000 000 руб. 

Начисленные проценты по заемным и собственным 

средствам 
404 868 189 руб. 

Сумма банковских кредитов 3 485 000 000 руб. 

Сумма собственных средств владельцев проекта 615 000 000 руб. 

Момент полного возврата полученных средств, год 5,00 год 

Момент полного возврата полученных средств, мес 60 мес 

Показатели инвестиционной эффективности 

проекта 
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NPV проекта на момент начала финансирования 4 155 150 248 руб. 

Ставка дисконтирования (при условно постоянных 

ценах) 
6,005% %/год 

Дисконтированная сумма инвестиций с учетом % по 

кредитам ( DSI ) 
4 264 844 250 руб. 

PI проекта = 1 + NPV / DSI = коэфф. возврата инве-

стиций или индекс доходности (Profitability Index)  
1,974 б/р 

IRR проекта (внутренняя норма доходности) 23,38% %/год 

Порядковый номер месяца окупаемости для денежно-

го потока 
58,81 мес 

Порядковый номер месяца окупаемости для дискон-

тированного денежного потока 
65,44 мес 

Порядковый номер месяца окупаемости для денежно-

го потока и основных фондов  
26,54 мес 

Порядковый номер месяца окупаемости для дисконт. 

денежного потока и стоимости основных фондов  
32,96 мес 

Реальная и номинальная ставки кредита   

Реальная ставка кредита (при условно постоянных 

ценах) 
6,005% %/год 

Ставка рефинансирования ЦБ РФ (учет инфляции) 8,25% %/год 

Номинальная ставка кредита (с учетом инфляции) 14,75% %/год 

Доля инвестируемых банковских средств 85,0% %/год 

Доля инвестируемых собственных средств 15,0% %/год 

Потребность проекта в инвестициях – 4 100 000 000 руб. 

(146 955 512 долл. США). 

Чистый дисконтированный доход (Net Present Value, NPV) для 

владельцев проекта равен 4 155 150 248 руб. при ставке дисконти-

рования 14,75% (в номинальных ценах, что соответствует 6,005 % в 

год в условно постоянных ценах). 

Индекс доходности (рентабельности) проекта, или коэффициент 

возврата инвестиционных средств (Profitability Index = Payback 

Investments, PI) = 1,974. Это означает, что на каждый инвестирован-

ный рубль проект за прогнозный период сгенерирует 1,97 руб. (с 

учетом дисконтирования). Для традиционных отраслей (строитель-

ство, сельское хозяйство, промышленное производство, медицина, 

транспорт) этот показатель, как правило, не превышает 2 – 3 еди-

ниц. Для высокотехнологичных проектов (IT, телеком, media) пока-

затель может достигать 3 – 5 и более единиц. Обычный минимум 

принятия решения по данному показателю, если его значение > 

1,15. 

Внутренняя норма доходности (Internal Rate of Return, IRR) при 

условно постоянных ценах – 33,61%. Данный показатель подтвер-

ждает высокую устойчивость проекта в отношении возможного 
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роста ставок дисконтирования, кредитования и рисков. Такое значе-

ние внутренней доходности обусловлено применением современной 

высокоавтоматизированной технологии производства, большой 

долей добавленной стоимости продукции, относительно невысокой 

себестоимостью услуг. Минимум принятия решения по данному 

показателю, если его значение > 1 – 2 %. 

Срок использования кредита (от момента получения первого 

транша до полного погашения кредита) – 5,1 года (61 месяц), пери-

од возврата кредита – 3,0 года (36 месяцев). 

Срок окупаемости (срок возврата инвестиций с учетом дискон-

тирования) – 5,4 года (65 месяцев); выход на самоокупаемость 

текущей деятельности (положительное сальдо) – с 3-го месяца 

после начала поступления выручки; изъятие из оборота чистой 

прибыли в пользу владельцев проекта возможно после погашения 

кредита с 61-го месяца от начала финансирования. 

Общий вывод. Реализация Проекта внесёт большой вклад в раз-

витие строительного рынка региона размещения предприятия и в 

создание рабочих мест в сфере реальной экономики. 

Выбор сталеплавильного завода на 200 тысяч тонн в год адеква-

тен спросу; металлолом будет собираться и транспортироваться на 

завод со сравнительно небольших расстояний; сроки строительства 

завода и его окупаемости минимальны, а необходимая сумма инве-

стиций может быть получена в виде 5 траншей в течение 16 меся-

цев. Это даёт дополнительные гарантии целевого и эффективного 

расходования заемных средств. 

Выбранные технологии и оборудование соответствуют совре-

менному уровню развития техники и обеспечат достижение постав-

ленных производственных и экономических целей. 

5. От портного до порта 

Разработать бизнес-план можно практически для любого инве-

стиционного проекта, целью которого является извлечение прибы-

ли. Это может быть что угодно: от ателье из двух сотрудников или 

небольшого продуктового магазина до такого промышленного 

гиганта, как металлургический комбинат или морской порт. 

Так или иначе, любой проект характеризуется двумя основными 

направлениями: 

 входящие средства (выручка предприятия) 

 и исходящие средства (затраты предприятия). 
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Входящие средства это выручка от продажи продукта (товаров, 

услуг, работ). Еще это могут быть доходы от продажи имущества 

предприятия, долей прибыли, акций и прочее. 

Исходящие средства это все затраты, в том числе прямые затраты 

на производство, косвенные затраты, налоги, заработная плата, 

амортизационные отчисления, возврат заемных средств и прочее. 

Очевидно, что объём выручки должен настолько превышать все 

текущие затраты, чтобы после этого оставались средства для пога-

шения кредита и собственных вложенных инвестиций. И только 

после того, как долг будет погашен, свободные средства становятся 

прибылью, и после уплаты налога на прибыль (для предприятий на 

ОСНО) их можно изъять из оборота в пользу команды проекта. 

Это типичная схема. Но бывает и так, что возврат заемных 

средств осуществляется не в приоритетном порядке, поэтому пре-

дусматривается изъятие части чистой прибыли в пользу команды 

проекта до погашения всего долга. Часто банкиры заинтересованы в 

предоставлении «длинных» кредитов. Это даёт снижение ставки 

кредита, а также обеспечивает заемщику в определенном смысле 

гарантии от захвата бизнеса и нерыночных методов конкуренции. 

Ведь когда мы говорим о планировании бизнеса, речь идет не о 

потребительских кредитах, параметры которых просчитаны, утвер-

ждены и по поводу которых потенциальный заемщик никак не 

может торговаться. Мы говорим о проектах, каждый из которых 

уникален и специфичен. Поэтому и условия предоставления финан-

сирования для каждого проекта и заемщика уникальны и разрабаты-

ваются специально. 

Каким же наиболее важным экономическим показателем должен 

обладать проект, чтобы получить финансирование? 

Среди банкиров и инвесторов применяется для первичной оцен-

ки следующий упрощенный подход к определению эффективности 

инвестиций в тот или иной проект. Если выручка, полученная за 

весь период планирования, существенно больше суммы всех инве-

стиционных и текущих затрат, включая зарплату, налоги, проценты 

по кредиту и т.д., то займ (кредит с процентами) может быть свое-

временно возвращен. Значит, проект можно профинансировать, но 

надо еще уточнить расчёты, используя метод дисконтирования 

денежных потоков. Если рассчитанный таким образом чистый 

приведенный доход проекта (NPV) окажется существенно больше 

нуля, то команде проекта можно предоставлять займ. 

Есть инвестиционные проекты, у которых показатель NPV за 
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прогнозный период отрицателен, то есть проект не успевает оку-

питься. Тем не менее, проект может быть профинансирован. И для 

этого могут быть несколько причин. Например, очевидно, что про-

ект окупится в разумные сроки за пределами прогнозного периода. 

Тогда есть возможность, при необходимости, перекредитоваться или 

продать часть бизнеса для погашения кредита в заданный срок. Или 

так называемый синергетический эффект бизнеса – ситуация, когда 

запускается заведомо убыточный проект, но его функционирование 

так повышает доходность основного бизнеса, что прибыль по нему 

окупает бизнес в целом. 

Умение заинтересовать потенциальных участников и партнёров 

бизнеса, встроить проект в бизнес-инфраструктуру на нужной 

территории – это тоже задача и искусство команды проекта. 
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Глава 2. Бизнес в современных условиях 

1. Зачем это мне 

Создание своего бизнеса позволяет инициатору проекта полу-

чить более высокие доходы, достичь более высокого уровня жизни 

для себя и своего окружения, удовлетворить свои новые материаль-

ные и социальные потребности, реализовать личностные амбиции. 

Однако не каждый бизнес позволяет существенно увеличить 

свой доход. Прибыльность бизнеса зависит от отрасли экономики, 

масштаба бизнеса, состояния выбранного рынка, условий доступа к 

нужным ресурсам и т.д. У каждого бизнеса есть свой естественный 

срок жизни, связанный с условиями его появления, исчерпания 

интереса потребителя к продукции, морального и физического 

устаревания используемой технологии и материалов и.т.д. Кроме 

того, для запуска бизнеса потребуется больше денег, чем это кажет-

ся поначалу. 

Инвестиционные расходы могут вырасти в связи с изменениями 

цен на оборудование, необходимостью приобрести дополнительное 

оборудование, нести непредвиденные расходы, потребуются обо-

ротные средства на период вывода предприятия на плановый режим 

и т.д. В то же время, может быть экономия средств за счет рефинан-

сирования, и это надо просчитывать. Расчеты также позволяют 

обоснованно определить срок окупаемости. Напомним, что срок 

окупаемости это период, за который бизнес сможет вернуть команде 

проекта вложенные деньги, - важнейший для принятия решения 

показатель. 

Для небольших по капиталоёмкости бизнесов минимальный срок 

около года, а чаще всего – от 2 до 3 лет. А для крупных производст-

венных проектов нормальный срок окупаемости от 5 до 10 лет. В 

частности потому, что разработка технического проекта (ИРД) и 

строительство объекта может занять 2 – 3 года. Кроме того, выход 

на плановую мощность может занять до полугода и более. В этот же 

период существуют финансовые обязательства, которые нужно 

неукоснительно выполнять. 

Чтобы еще раз убедиться, что проект интересен лично Вам и ко-

манде проекта, надо определить минимально допустимый объём 

выручки, при котором достигается желаемый объём прибыли, и 

соотнести это значение с соответствующим потоком продукции и 

необходимой долей рынка, которую придется занять. Возможно ли 
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это вообще, поскольку рынок может быть монополизирован или не 

раскручен, в связи с чем потребуется много денег и времени на 

рекламу и продвижение. Следует оценить возможные шаги конку-

рентов. 

В конечном счете, создание собственного бизнеса с современных 

условиях – это исключительно творческая деятельность, связанная с 

ежедневным принятием управленческих решений, а в России порой 

и нахождения таких решений, схем, комбинаций, механизмов, со-

гласования интересов, по которым можно защищать диссертацию 

по менеджменту или экономике. 

Разработка бизнес-плана позволяет принять обоснованное реше-

ние о создании бизнеса и оценить реальные перспективы достиже-

ния желаемой цели. 

2. Создаем успешную организацию 

Ключ к успешному бизнесу – правильное создание нужной орга-

низации еще на первоначальном этапе. 

Прежде всего, надо ознакомиться с целями и условиями создания 

каждой возможной для Вас организационно-правовой формы орга-

низации и определить ту, которая Вам подходит. 

Для коммерческих целей наиболее актуальными являются: ООО 

и ОАО, производственный кооператив, потребительский коопера-

тив, некоммерческое партнёрство. Это зависит от цели организации 

– получать прибыль на вложенный в бизнес капитал или зарабаты-

вать деньги своим трудом на созданном предприятии. 

Проще всего создать ООО, поскольку в случае неуспеха Вы рис-

куете лишь уставным капиталом в 10 тысяч руб. и относительно 

небольшими организационными расходами на создание предпри-

ятия. Для акционерного общества потребуется уставный капитал 

100 тысяч рублей, надо будет регистрировать выпуск акций в Феде-

ральной комиссии по ценным бумагам, а также ежегодно проводить 

аудит и публиковать в печати официальные сведения о финансово-

хозяйственных результатах деятельности предприятия. В производ-

ственном кооперативе Вы должны будете принимать личное трудо-

вое участие… и т.д. 

Далее надо выбрать наиболее подходящий вид налогообложения, 

который зависит от объёма планируемой годовой выручки, числен-

ности персонала и вида деятельности. Это может быть ОСН (общая 

система налогообложения), УСН (упрощенная система налогообло-
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жения  при ставках налога 6% или 15%), ЕНВД (единый налог на 

вмененный доход), ЕСХН (единый сельхозналог) и другие вариан-

ты. 

Острейшим вопросом для бизнеса является, конечно, кадровый. 

Необходимо подобрать грамотного и надежного бухгалтера и юри-

ста. Определенный риск заключается в том, что бухгалтер может 

довести предприятие до банкротства, т.к. он просто фиксирует 

факты состоявшихся финансово-хозяйственных операций и, как 

правило, не видит связи между требованиями законодательства и 

фактической деятельностью предприятия. В этом случае директору 

самому надо понимать бухучет и планово-экономические функции. 

Юрист же обеспечивает защиту предприятия от случайных наруше-

ний норм законодательства, но не определяет, что и как надо делать. 

Чтобы создать правильную и успешную организацию или про-

анализировать существующую, мы разработали универсальный 

алгоритм анализа и создания организации. Для этого надо последо-

вательно ответить на 10 главных вопросов: Кто, для кого и против 

кого? Зачем и почему? Что и как? Где и когда? Какова структура 

организации? В анкетной форме это выглядит так: 

Три вопроса о субъектах: 

1. Кто? Кто создаёт (или создал) организацию (кто инициатор, 

кто активисты)? 

2. Для кого? Для кого и с кем создаётся организация (для активи-

стов и их сторонников, союзников), в чьих интересах? 

3. Против кого? Против кого создаётся организация (чьи интере-

сы будут нарушены, кто будет выступать против этой организации)? 

Два вопроса о целях организации: 

4. Зачем? Зачем создаётся организация, какова ее цель, чего надо 

добиться в конечном итоге? 

5. Почему? Почему надо создать организацию? Надо обосновать 

необходимость достижения поставленной перед организацией цели. 

Два вопроса о задачах организации: 

6. Что? Что надо сделать для достижения цели, какие задачи надо 

решить или осуществить? 

7. Как?  Как надо решать поставленные задачи, какие механизмы 

и ресурсы для этого надо использовать? 

Два вопроса о территории и сроках достижения цели: 

8. Где? Где, на какой территории организация будет осуществ-

лять свою деятельность? 

9. Когда? Когда и в какие сроки предполагается достичь цели и 
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решить поставленные задачи? 

10. Какова структура организации?  Какой должна быть структу-

ра организации (целевого лица), чтобы обеспечить достижение цели 

наилучшим образом? 

Попробуйте применить этот алгоритм по отношению к вашей 

фирме и посмотрите, какие любопытные результаты получатся. 

К сожалению, практически никто не отвечает на весь комплект 

этих важнейших вопросов, и поэтому чаще всего сталкивается с 

непредвиденными проблемами, которые не понятно как решать. 

3. Тайна отношений собственности 

Понятие «собственность» является стержневым понятием, опре-

деляющим устройство и смысл существования общества и цивили-

зации. Обычно под собственностью понимают какую-либо вещь, 

которая кому-то принадлежит. Научное понимание собственности 

чрезвычайно сложно и во многом намеренно запутано, так как за 

отношениями собственности скрываются отношения власти и наси-

лие над людьми. Но даже в обычной фразе «Это моя вещь» в нерас-

крытом виде содержатся основные элементы понятия собственно-

сти, а именно: объект собственности (О), собственник или субъект 

собственности (С), не собственник, то есть не имеющий прав собст-

венности на данный объект (НС), права (Пр) и обязанности (Обяз) 

собственника и не собственника (ПрС, ОбязС, ПрНС, ОбязНС). 

Собственником может быть один человек (индивидуальный соб-

ственник), группа определенным образом связанных друг с другом 

физических лиц (групповой или коллективный собственник), насе-

ление какой-либо территории (муниципальный или государствен-

ный собственник). 

С 01 января 1991 года вступили в силу два российских закона «О 

собственности в РСФСР» и «О предприятиях и предприниматель-

ской деятельности», в которых были введены и использовались 

основные виды собственности, необходимые для функционирова-

ния рыночной экономики. К сожалению, в этих законах отсутство-

вала классификация введенных видов собственности, что вызывало 

большие трудности в их понимании и применении. В связи с этим 

соавтор этой книги А.И. Лумпов, принимавший участие в разработ-

ке указанных законов, 15 марта 1992 года предложил классифика-

цию основных видов собственности, содержащую логичные крите-

рии классификации (см. нижеприведенную таблицу). Эта классифи-

кация успешно применяется до настоящего времени и стала как бы 
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очевидной. 

Традиционно собственность общественных объединений счита-

ют частной собственностью (private, то есть не государственной), а 

в предложенной классификации такая собственность считается не 

частной и при этом не государственной, что более логично. 

Групповые и государственные собственники управляют своими 

объектами собственности не непосредственно, а через специально 

созданные органы, наделяемые определенными полномочиями. 

Структура собственников - сложная проблема, требующая более 

детальной проработки. 

Еще более сложная проблема - классификация объектов собст-

венности. Они бывают материальными (предметы, средства произ-

водства, природные ресурсы, ...) и не материальными (авторское 

право, интеллектуальная собственность, административное право 

или власть, то есть отношения господства и подчинения). 

В понятие собственности неявно входят отношения между соб-

ственниками (С) и не собственниками (НС). Правам собственника в 

отношении объекта собственности соответствуют обязанности не 

собственников уважать эти права, а собственник обязан использо-

вать свои права, не нанося вреда не собственникам, а также предос-

тавляя в определенных случаях право ограниченного использования 

объекта не собственникам. Реализация прав и обязанностей обеспе-

чивается насилием или угрозой насилия, поэтому такая ожесточен-

ная борьба разворачивается за должности «силовых министров». По 

вопросам о правах и обязанностях вообще мало что известно непо-

священным в тайну власти. Научные исследования в этой сфере 

чрезвычайно затруднены по понятным причинам, а в партийных 

программах упоминаются только отдельные элементы вопросов о 

собственности, поскольку партии борются за свою власть, а не за 

истину для народа. 

Смысл отношений собственности в том, что созданные объекты 

собственности защищаются от расхищения не собственниками. Без 

этого невозможна никакая цивилизация. Но устойчивый социаль-

ный мир возможен лишь тогда, когда большинство граждан являют-

ся собственниками и поэтому уважают право собственности других. 

Революции и правовой нигилизм разрушают систему защиты собст-

венности, поэтому в революционном обществе развиваются захват-

нические и воровские тенденции, разрушающие само общество и 

ввергающие его в нищету. Революционный передел собственности - 

самый опасный и криминальный процесс, на который общество 
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может пойти только в самых безвыходных ситуациях. Однако, 

сохранение средств производства в руках недееспособных или 

неэффективных собственников тоже ведет к разрушению экономи-

ки. Мир нашел естественный выход из этого противоречия, узако-

нив жизненно важный для экономики и постоянно происходящий 

передел собственности через механизм банкротства предприятий. 

В России умышленно несовершенный механизм банкротства 

широко использовался и до сих пор изощрённо используется для 

уничтожения конкурентов и экономики страны в целом, для захвата 

привлекательных предприятий и выстраивания вертикально интег-

рированных монополий. До оздоровления неэффективно работаю-

щих предприятий ни у кого руки еще не доходят, а государственным 

чиновникам, причастным к теме, «такая команда еще не поступала». 

В результате в России возникла и углубляется огромная диффе-

ренциация в доходах населения: среднедушевой доход самых бога-

тых 10 % населения примерно в 30 раз больше, чем у 10 % самых 

бедных. Этим вызван массовый правовой нигилизм граждан, 40 % 

которых нечего терять, кроме цепей нищеты. Западные социологи и 

политики считают, что различие доходов в 10 раз уже грозит соци-

альными потрясениями, а у нас давно уже различие достигло 30 и 

продолжает понемногу расти. Такое возможно только в такой очень 

богатой стране как Россия, где есть что воровать власть и деньги 

имущим. 

Получается порочный круг: правовой нигилизм, прежде всего у 

власть имущих, порождает воровство и растущую дифференциацию 

доходов населения, из-за которой нарастают правовой нигилизм, 

преступность и революционные настроения в обществе в целом. 

Право чужой собственности перестают уважать, считая ее нажитой 

преступными способами… А в результате цивилизация может 

обрушиться в неуправляемый хаос и войну всех против всех. 

Для того, чтобы избежать назревшей уже разрушительной соци-

альной революции, при которой плохо станет всем, и Западу тоже, 

надо срочно поднимать экономику страны и, прежде всего, уровень 

жизни наиболее бедных 40 % населения. А для этого надо отменить 

воровские по своему существу законы; принять новые и справедли-

вые законы, адекватные современным условиям; начать восстанов-

ление правосознания общества; обеспечить быстрый рост экономи-

ки на основе широкого применения инновационных технологий, 

производства товаров народного потребления, бесплатного и льгот-

ного за счёт государства предоставления социально значимых това-
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ров и услуг – жилья, медицины, образования и т.д. 

Эта книга написана для тех, кто хочет участвовать в ускоренном 

развитии России и благодаря этому стать богатым и заслуженно 

уважаемым гражданином своей страны. Такое возможно, надо лишь 

знать, как этого добиться грамотным управленческим и созидатель-

ным трудом. Это главное на сегодня и на перспективу. 

В Табл. 2.1 приведена разработанная и действующая по настоя-

щее время классификация основных видов собственности в виде 

схемы иерархии разных видов субъектов собственности. 

Таблица 2.1. Классификация основных видов собственности 

по видам субъектов собственности. 
 

Частная собственность 

(делимая) 

Общественная собственность, 

то есть не являющаяся частной 

(не делимая между субъектами) 

Индиви- 

дуальная 

(личная) 

Общая собственность 

(групповая, 

коллективная) 

Территориальная 

(собственность всех граждан, 

живущих на территории) 

Собственность 

общественных 

объединений 

одного 

гражда- 

нина 

Общая 

долевая 

Совместная 

(общая 

не долевая) 

Государственная 

(федеральная и 

субъектов РФ) 

Муници- 

пальная 

(районная) 

 

 Кооператив Семейная Федеральная Район Партия 

 Товарищество Колхоз Субъект РФ Город Профсоюз 

 
Акционерное 

общество 

Народное 

предприятие 

Республика, 

край 

Район 

в городе 

Религиозное 

объединение 

 

Различные 

хозяйст- 

венные 

общества 

 

Область, 

автономная 

область, 

автономный 

округ 

Поселок, 

село, 

деревня 

Общественная 

организация, 

фонд, 

союз 

 

1). Вся собственность делится на два больших класса (частная и 

общественная) по признаку ее делимости (или неделимости) между 

гражданами. 

2). Частная собственность делится на два подкласса по признаку 

числа собственников: один (индивидуальная) или больше одного 

(общая). 

3). Общественная собственность делится на два подкласса по 

признаку основания для объединения собственности граждан: 

общая территория проживания (территориальная собственность) 

или общий социальный интерес (собственность общественных 
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объединений). 

4). Частная общая собственность делится на два вида по призна-

ку разделённости собственности между гражданами: общая долевая 

(собственность поделена на доли или паи граждан) и совместная 

(общая не долевая - доли или паи еще не определены, но при необ-

ходимости могут быть определены). Конкретные виды общей (кол-

лективной, групповой) собственности зависят от организационно-

правовой формы предприятия, организации, учреждения. 

5). Территориальная собственность (неделимая собственность 

граждан, проживающих на данной территории, public) делится на 

два вида по признаку компактности проживания населения и соот-

ветствующего характера управления: 

- муниципальная собственность (плотное заселение территории, 

небольшие расстояния между жителями - населенные пункты и 

районы; местное самоуправление); 

- государственная собственность (федеральная собственность и 

собственность субъектов федерации - большие территории и рас-

стояния между жителями; государственное (законодательное) регу-

лирование отношений между гражданами). 

Конкретные подвиды территориальной собственности опреде-

ляются размерами и административным (национально-

административным) делением территории России. 

Производный вид собственности - смешанная собственность, - 

образуется путем объединения основных форм собственности на 

условиях договора между гражданами и юридическими лицами, 

включая иностранные. 

Мегаполисы (Москва и Санкт-Петербург) образуют особый вид 

территориальной собственности (сочетание прав на муниципаль-

ную собственность и собственность города-субъекта Федерации). 

4. Тайна юридического лица 

Мы определились с организационно-правовой формой и систе-

мой налогообложения. Но для того, чтобы успешно реализовывать 

проект, нужно понимать и интересы других юридических лиц – 

например, партнёров. Это важно, в том числе, и для обеспечения 

оптимального налогообложения по проекту. Помимо указанных 

выше, можно создать ассоциацию коммерческих организаций, 

которая по статусу является некоммерческой организацией, а её 

целью будет оказание помощи своим участникам в решении их 
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общих проблем. Либо можно вступить в такую ассоциацию, четко 

понимая, как это поможет реализации коммерческих интересов. 

Иными словами, нужно иметь весь спектр возможностей для дея-

тельности в правовом поле. 

Как ни удивительно, но в настоящее время нет общепризнанного 

определения понятия «юридическое лицо» не только в России, но 

даже и в развитых капиталистических государствах. Это сложное 

понятие находится в стадии исторического становления, и его опи-

сания быстро изменяются в зависимости от экономического состоя-

ния страны и сферы применения. Обычно законодатели выдают 

какое-нибудь частное определение юридического лица за общее, а 

затем приводят более менее понятные описания известных им видов 

юридических лиц. При этом список видов получается не исчерпы-

вающим, без четкого указания критериев, по которым выделены 

данные виды. В результате законодательство получается неодно-

значным и противоречивым. Поэтому для того, чтобы разобраться в 

конкретной нестандартной ситуации, приходится обращаться к 

комментариям и судебной практике. 

Для иллюстрации сказанного приведем три определения понятия 

«юридическое лицо», введенных в действие на территории России в 

1964, 1991 и 1994 годах. 

Статья 23 Гражданского кодекса РСФСР 1964 года: «Юридиче-

скими лицами признаются организации, которые обладают обособ-

ленным имуществом, могут от своего имени приобретать имущест-

венные и личные неимущественные права и нести обязанности, 

быть ответчиками в суде, арбитраже или третейском суде». 

Основы гражданского законодательства Союза ССР и республик 

1991 года: «Юридическим лицом признается организация, которая 

имеет в собственности, полном хозяйственном ведении или опера-

тивном управлении обособленное имущество, отвечает по своим 

обязательствам этим имуществом и выступает в суде, арбитражном 

суде и третейском суде от своего имени. Юридические лица могут 

иметь имущественные и личные неимущественные права и обязан-

ности». 

Действующая до настоящего времени статья 48 Гражданского 

кодекса РФ 1994 года: «Юридическим лицом признается организа-

ция, которая имеет в собственности, хозяйственном ведении или 

оперативном управлении обособленное имущество и отвечает по 

своим обязательствам этим имуществом, может от своего имени 

приобретать и осуществлять имущественные и личные неимущест-
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венные права, нести обязанности, быть истцом и ответчиком в суде. 

Юридические лица должны иметь самостоятельный баланс или 

смету». 
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Об авторах 

Экспертно-консультационный центр «Инвест-Проект» был обра-

зован по инициативе А.И. Лумпова и А.А. Лумпова в 2006 году для 

выполнения независимых научно-технических и экономических 

экспертиз, маркетинговых исследований, разработки бизнес-планов 

и консультирования по вопросам повышения эффективности управ-

ления бизнесом. ЭКЦ «Инвест-Проект» разработал одобренные 

заказчиками и инвесторами сотни бизнес-планов и маркетинговых 

исследований в реальном секторе экономики на общую сумму, 

эквивалентную десяткам миллиардов долларов США. 

Основные направления работ: 

 разработка бизнес-планов (для привлечения финансирова-

ния, формирования стратегии маркетинга, снижения возмож-

ных рисков, вывода инновационных продуктов на рынок); 

 маркетинговые исследования и анализ потребительских 

рынков (определение объёма и ёмкости рынка, распределение 

долей и выручки участников рынка в количественном и стои-

мостном выражении, разработка стратегии выхода нового 

участника на рынок, удержание долей рынка, определение 

перспектив рынка в целом); 

 консалтинг (консультирование предпринимателей по вопро-

сам выхода на рынок, ценовой политике, мерам по увеличе-

нию доли рынка, привлечению новых клиентов, организаци-

онно-правовым и юридическим вопросам, налогообложению, 

арбитражу и т.д.); 

 проведение экспертизы проекта (научно-техническая и эко-

номическая экспертиза технологий, инвестиционных проек-

тов, новых продуктов); 

 оценка стоимости объектов интеллектуальной собственности. 
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