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	Предисловие


На сегоднешний день существует  милиард людей в возрасте от 15  до 24 лет. Восемдьесят пять процентов среди них живут в развивающих странах, где у них есть мало возможности для продуктивной работы. 

Уровень безработици тревожно высокая в развивающих странах. Глобальная проблема безработающих  людей ухучается с каждым днем.  Безработица возросла до 8 милион с 1995г до 1999г. Ожидается что количество населения молодых возрастет до  116 миллион, достегая 1.2 милиард к 2010г.  Количество безработающей молодежи вырастит и в разветых странах.

Миллион новых рабочих мест должны  создаваться  и этот вызов чрезвычайно резкий в развевающем мире. Во многих из  этих стран пропорция молодых людей среди населения гараздо выше чем в развитых странах. Более того в развивающих странах процент молодых значительно растет, что угражает обострению уже высокой безработици среди неработающей молодежи.

Безработица среди молодых признана глобальной проблемой и существуют реальные усилия  для их разрешения. 

Александриский Саммит Занятности молодежи впустил в ход декадную кампанию, и этим оброзом  500 милион молодежи в особености
 которые сталкнулись с бедностью будут иметь продуктивые и жизнеспособные средство для  существования к 2012 годам. Одно из нужных ключевых деятельностей достичь цели, это распространить знания среди молодых о доступных возможностях и помочь им использовать большенство из них. Одно из помощей это выпуск  этого комплекта программ, которая была специально выпущена для молодежи которые хотят имет свое собственое предприятие по производству установок возобновляющей энергии.

Почему  возобнавляющая энергия? Для того чтобы решить еще одну глобальную проблему среди неработающих молодых людей. Мы также должны  посмотреть на еще одну угрожающую глобальную проблему - это сомнительное состояние окружающей среды.

 Глобальные потепление, изменение климата, истощение озонового слоя и серные дожди. Все это угражает повреждению планети и всему живому, людьям, флоре и фауне. Эти повреждения были обостроены людской деятельнастью, так как углекислый газ был выпущен в атмосферу. Возобновлющая энергия предотврощает выпушению углекислого газа в атмосферу и  таким образом смягчает изминение климата. 

Этот пакет предложении имеет серию глав, каждая из них служит созданию привликательного   бизнес плана для доноров. 

Самый большой барер на сегоднещний день для  молодежы которая ищет работу в сфере возобновляющей энергий это  нехватка информации и доступность к технологиям.

Наша цель гарантировать что эта  программа дотигнит цели  и будет  привлекать как можно много людей и будет  служить для  широкой аудитории. Наша цель помочь максимальному количеству  молодых специалистов из разных стзан  основать предпреятия по производство установок возобновляющей энергии охвотив как можно многие  страны. 

Испольнительный директор

Poonam Ahluwalia
Саммит Занятности Молодежи.

	Введение 


Если вы молоды и хотите начать бизнес производящий установоки возобновляющей энергии  то этот пакет программи для вас. Вопросы такие как 'как я могу начать бизнес несмотря недостаточного опыта? 'где я найду спонсора? ' и 'Смогу ли я извлекать доходы', проанализированы в деталях.

Существуют много анализов и исследований, до того как приступить к бизнес плану и то что у вас нет большого опыта в мире бизнеса  инвесторы и кредиторы будут сомневатся помочь ли вам. Вы должны уверить их в прочности вашего плана, так как вы не можете представить предществующую информацию о  вашем блогополучном бизнесе. Вы должны докозать что ваш план верный, и вы сами культурныи, трудолюбивый, надежный и со знанием в области в котором вы хотите начать бизнес. Вы также должны помнить что перед тем как начать свой бизнес очень хорошая идея набрать  некоторый  прорфесиональный  опит.

Эта инструкция комплекта программ покажет вам как составить бизнес план который заинтересует инвестора, это также подскажет вам начать бизнес сразу или повременить.

Темы  этой  программы расматривают и косаются условий от отценивания целей для подготовления финансового анализа до определения вашей стратегии, и на конец этот комлект подводит данные в информативной и убедительной манере, которые могут быть использованы в пределах вашего бизнеса.

	Глава 1

Инструкция   комплекта программ


Цели инструеции компекта программ

Этот компект будет служить вам гидом и поможет превратить вашу бизнес идею чистой энергии в реальность. Темы затрагивают  вашы  личные и бизнес цели, чтобы приготовить финансовый анализ и решыть вашы стратегии и также подскажет какая информация нужна для вашего бизнес плана. Инструкция   комплекта программ поможет вам добыть нужную информацию и затем представить эту инфорацию  убедительно.

 Как использовать програму

На первом этапе развития вашего бизнеса вы должны написать убедительное бизнес описание. Инструкция   комплекта программ вам поможет в этом и поможет выполнит исследование и испытать осуществимости вашых идей. Хотя иследования занимает много времини это очень важно, оно отвечает на вопросы такие как ‘смогут ли мои заказчики позволить себе мою продукцию или сервис' и 'смогу ли я извлекать  доходы'. Последним шагом является написать правильно оформленый бизнес план и представить его потенциальным инвесторам и партнерам.

Инструкция   комплекта программ состоит из четырех глав, каждая из которых основано на предыдущих содержаниях глав. Все главы должны быть в писменой документации,  для использования подготовки бизнес плана.

Типичный бизнес план состоит из следующих элементов и глав:

 Содержание
 Бизнес описание и резюме

 Отценивание возможностей

  Маркетинг

  Конкуренция

  Операции

  Технология

   Финансы

   Расписание

   Риск и меры смягчения

   Цели  бизнеса

   Завершение

   Приложение

Эта табица вам объяснит, которая часть бизнес плана завершается в какой главе и поможет вам опредилится на каком этапе вы находитесь.

	Главы Инструкции  комплекта программ:  Заглавия Бизнес плана

	Глава 1                                                                  Бизнес Описание

	Глава 2                                                                  Возможности

	Глава 3                                                                  Маркетинг

                                                                               Конкуренция

                                                                               Технология

                                                                               Операции

                                                                               Финансы

	Глава 4                                                                  График 

                                                                               Воздействия

                                                                               Завершение и резюме


Цели бизнес плана

Начать бизнес требует мативацию, желание, талант и также большого усилия иследований и планировок. 

 Хороший бизнес план состоит в следуюшем:

√ Составить понятную картину бизнес цели

√ Произвести общее представление индустрии и в куда  вы хотите войти 

√ Представить вашу стратегию и финансовые данные поддерживая их

√ Показать потенциальное достоинство и слабость вашего бизнеса

√ Дать время  событиям и финансовые  этапы, с которыми вы можете сравнить ваши резултаты 

√ Предложить  предпологаемого партнера и инвестора и определить, если ваш бизнес гарантирует их интересы - и деньги.

Основная цель бизнес плана это убедить кредитора и инвестора спонсировать вас. Ваш бизнес план должен быть написан для специальной аудитории, которой вы его представите в канечном счете. Кредиторы и инвесторы требуют бизнес план для того, чтобы оценить собственный риск, а вы должны уверить их в том, что они получат свои инвестиции обратно.

Начнем вместе!

Как вырозить собственую идею

Если вы начинаете новый бизнес, существует много анализов и исследований, которые должны быть сделаны, перед тем как написать бизнес план. В начальном этапе вам нужно описать основные своиство вашей бизнес идеи, статус, месторасположение кампании, работу, продукцию и сервис, который будет предложен и также тип клиентов, исползование типа энергоресурсов и технологии. 

 Для  получения информации насколько вы преуспеваете, напишите несколько предложений описивающие вашу кампанию (сохроните это упрожнение так, как оно понадобится в следующих главах).

	1.1 Упражнение

Описание вашей компании

Назавите имя кампании, миссия кампании и короткую информацию: 

Месторасположение кампании и деятельность:

Продукты и сервис: 

Использоваемая технология и ресурсы: 

Клиенты:




Бизнес план может делиться на две части: это бизнес описание и то, что следует далее. Бизнес описание это часть бизнес плана который вы должны описать ясно и объяснить что вы хотите сделать. Часть которая следует бизнес описания дает детали того, что вы осилите. 

Компания: Напишыте короткое ознокомление ващей компании, вклучая основную  информацию такую как название компании, новая  эта компания или нет, когда она была основано и ее легальную форму. Если компания действующая, то функции описаны для указания даты. Это следует после утверждения мисси компании. И наконец описание команды менеджмента в писменной форме, указывая на технический и менеджерский опит, годы работы в этой сфере, предпологаемое вовлечения в компанию, и кто владеет компанией. 

Месторасположение: Назавите месторасположение вашего главног офиса  компании. Если месторасположение работы будит другой, укажыте также месторасположение. Если на данной територии будет промышленый завод или производственная база, или если опредененая часть земли или структура обнаружена, то вклчите и их описания.    

Продукты или сервис: Опишите продукт или сервис, который вы собираетесь продать. Этот продукт для рознечной распродажи или для оптовой торговли? Когда вы пишите ваше Описание, не забудьте  что инвесторы и кредиторы хотят узнать о потребностях вашего клиента, которую ваша фирма собираеться придложить. Опишите прямые или косвенные привилегии вашего продукта или сервиса, который производется для клиента. Эти привилегии являются основной причиной того, почему ваш продукт или сервис будет в потребности.

Энерготехнология : Какого типа  энерготехнологию исползуит ваш бизнес, для каких целей? Укажите если тип вышеупомянутой технологии прошол испытание. 

Клиент: Кто будет клиентом вашего продукта или сервиса? Докажите что описанный вами клиент подходяший. Если возможно укажите возможность и желания клиента. Объясните, почему он пользуется вашим сервисам и покупает ваш продукт.

Для того чтобы узнать больше о электротехнологии просмотрите примеры бизнес описания ознокомтесь с преложением – A - поддержевание энерготехнологии и преложение - B  - пимеры бизнес описании.

Как написать бизнес описание
Пришло время сделать изысканим ваше бизнес описание. Бизнес описание можно написать во многих формах, но все из них передают основную информацию о вашей компании, а  в часности о лидерах, операциях и клиентах. 

	


Бизнес описание

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

1. Компания: (Название компании) это (новый или существующий бизнес). Компания была основано в ______ (году) под законом государство ___________.
 Миссия компании__________________________________________. (Название компании) это  ___________ тип компании, имя, значение  ___________________________________.

Со времини его основания (название компании) выполнено следуюшее:

__________________________________________

Каманда менеджмента состаит: (вклучая имена и опыт)

____________________________________________________________________________________________________________________________ Владелец компании ________________________.

Прибыль распределяется между

___________________________________________________________

2. Месторасположение: Месторасположение (страны, региона, деревни ближайщих деревень и отдаленных участков земли): _______________

Главный офис расположен _________________________ 

в регионе, в провинции/в облости, зоне (название страны) _______________,

______ километрах (км) от (отмеченной деревни, города) _______________

бизнес будет действовать в следующих зонах которые______ км. от главного офиса:

(внесите в список месторасположения действий, укажите любой из местних офисов который в скором времени откроються)

3. Продукт (или) сервис: (название компании) будет (произвадить, распределять, продавать)      _____________________.

Главная деятельность заключается в ___________________________

Это хорошая возможность бизнеса потому что-----------------------------------
4. Технология:  (Эта часть выделит испытаную технологию, на основе типа, размера, процесах приабразованияи паставщиков и.т.д.). 

Этот бизнес использует ____________ технологии, около ____________в размере (Киловат, мегават, число обслужеваемых домовладельцев и.т.д.) _____________ технология приображает  (ветер, воду, биомассы, солнечние лучи) ________________ (Описать процес). Эта технология (была или не была) иссползовано  до сегоднещнего дня в данной стране.
5. Энергоресурсы: (типом,  источником  снабжения, возможностю снобжениям  и конкурентностю на снабжения) Технология будет применять (тип ресурсов), которые исходят от (источника) и будут доступны для  бизнеса так  как___________________________________.
Примеры технического описания
· Бизнес применит ___ бойлеров для преса каторые приброжают жом в _____ количество пара и ___ MW электричество. Такие бойлеры используются для __ различних дел в стране. Предпологаемый бизнес использует жом тростникового сахара, получая продукт  с  пяти сахарных заводов в 18км. расположения. Жом будет закупаться по контрактам на  сахарных заводах.

· Бизнес использует ___ гидроэлектрические турбины, чтобы выпустит ___ кв. электроенергии. Турбины такого размера и типа до того не были использованы в этой части региона. Предпологаемий бизнес использует воду ______ Рек,  для подачи энергии в дома.

· Бизнес использует ___ тип сольнечных панелей, которые присоедененны к  _____ типу водных насосав которые орощают около ___ гектара земли для каждого проданогой проданой партии, сменяя на коммплект насосав дизеля. Установление сольнечных насосов было  удачно использовано в пилот прогамме ___ для установок.

· Предпологаемий бизнес использует ветер/сольнечные лучи в достаточном  количестве в регионе. Бизнес установит сольнечных панелей ___ и ___  с мощностю ват, оборудование для  _____ домовладельцев. Эти фотовольтаические панели будут___________ типа, которые были доставлены ________ и установлены в других комерческих бизнесах. Сольнечная инсоляция __ подтверждается.

5. клиенты: (название кампании) будет продавать свою продукцию (название, тип клиентов). Планирований клиент охотно преабретет сервис так как ______________________. Планирований клиент живет в________км.от нашего главново офиса. Здесь (число клиентов) нашего планируемого сегмента.

Конкретные примеры:
( Предпологаемий бизнес продаст свою энергию _________, с национальной  сети под согласием покупаиельной способности.

( Предпологаемий бизнес установит локальные элекрические сети и продаст энергию _______ Кооперативным Деревням,  которые  будут снабжать элекричеством  150 домовладельцев _______ в  деревнях.

( Предпологаемий бизнес продаст партию насосов  фермерам в ______ регионах страны. Между ___ и___ партиа насосов  будут продаватся каждый  год.

( Предпологаемий бизнес продаст сольнечные энергосистемы небольшого размера  ___ домовладельцам и провернет  бизнес в ____ регионах каждый год. По составленой смете ___ систем будут продоваться первие 3 года.

( Предпологаемий бизнес  установит ____ сольнечных  систем для домов  и собирет месячную оплату с домовладельцев через сеть местных агентов. 

поздровляем.

Вы завершили первую версию вашего бизнес описания
глава 2

установление фактов
Ознокомление 
Самооценка

Сбор информации

Риночные факторы

Клиенты

Конкурентность

Бизнес отношение

Энергоресурсы и технология

Подведение изученного 

Введение

Внедрять бизнес идеи в компанию требует ответов на следующие вопросы:
? Как отлечается мой продукт / сервис кампании от продуктов конкурента?

? Какова конкурентноспособнасть моей  кампании?

? На сколько удачно будет прадоваться  и распределяться  продукт моей компании?

? Кто будет снабжать продукцией?

? Что такое рынок и кто является плановым  клиентом?

? Сколько денег потребуеться для задействия  бизнеса?
? Как будут использоваться деньги?

? Как  извлекает бизнес доход?

? Почему он будет удачным?

На все эти вопросы не сушествуют  точных ответов, оны предпологаемы. Как далеко вы будете продвигатся с бизнес планом и кампанией, основное внимание будет сфокусированно на этих предположениах. Тестируя эти самые предположения вы даказиваете жизнеспособность вашых идей.

Эта глава тщательно будет развевать Бизнес Описаниание написаную в Главе1 и добавит следующую часть Бизнес Плана- Возможности. Это также укажет путь, в котором вы сможыте улутшыть интуицыю в собственых мотивацыях для начало вашего бизнеса.

Самооценка

Личные  цели

Почему вы наченаете этот бизнес? Дает ли это регулярный доход, чтобы создать ценный проект инфроструктури, который вы можете продать, построить компанию, которая будет прогресировать и пренемать проекты или набраться опыта?

Важно знать, почему вы наченаете свой бизнес, так как разные целы подрозумевают разные стратегии или вместе взятие разностаронные типи бизнеса. Напремер, сельская компания энергосервиса достовляющая продукцию или сервис многим домовладельцам, является верным путьем создания регулярного дохода.

Алтернативна, если ваш бизнес план развевает энергопроект и продает за однорозовую плату, гидроэлектропроект поставляющий энергию национальной энергетическои системе будет лучщей идеей.

Подумай о своих целях, просмотры перечень типичных бизнес целей.

	Упрожнение 2-1

Личные цели  

	

	Цели
	Цели для планирования проекта

	Создать ценный  бизнес и постепенно расшерять
	Используете все вазможные доходы, чтобы уменшить долги и сохранить состояние оперативности проекта. Найдите ссуду, а не инвестиционных партнеров, позабодтесь о финансовом  состянии компании. Уделите особое внимание тому, чтобы завершить первый проект. Сократите оплату владельцем и используйте наличные деньги для превлечения и вознагродите основных членов команды за важную работу в развитии бизнеса.

	Производить регулярный доход


	Включить зарабатную плату в рабочие издержки. Иметь минимум долга и вазвисить наличний платеж для дивидента владелцу. Требуется больще собственого капитала и меньше долгов. 

	Зароботать одноразовый гонорар или плату обшей сумы 
	Возростить обем пректа  с минимум расхода и  подыскать покупателей. Выбрать лучшее время для распродажи.

	Улучшить обеспечение для отдельних сообшеств


	Обеденить местние обучения и возможность для развития в стоимость проекта. Включить выборочность «покупателя» чтобы перенести ответственность на местных. Обедените социальные пособия в бизнес (пр. водные насосы для сообшеств и сольнечных холодильников для клиник)

	Преобретение опыта
	Партнеры с опытными фирмами жертвуют большими ставками, чтобы набраться опытом и продолжить действия самостаятельно.

	Вовлекатся день за днем
	Вклучить позицию в каманду обеспечевая ваше квалифицированное сходства. Если нужно вклучите оклад для текуших  расходов.

	Вовлекатся не польной занятостью
	Используйте  каждую возможность и требуемый доход, для компании. Преглосите работать квалификационного менеджера. Органезуете отношение, но сделайте акцент на план и страховой полис, вместе с системой отсчета которые должны быть профинансированы. Премите во внемание владельца, менеджера проектора, чтобы зашетить интересы владельца.


В чем заключается ваша преемушество и слабость? 

Бизнес развитие и осуществление - это задача для предпренемателей. Какова характеристика определяющая предпренемателя? Это высокая умозрительность и субективность темы. Можно считать критеческим шагом предпринимателя, когда он понемает свои слабости.

Настало время оценить вашу индивидуальную преемушество и слабость. Это поможет вам определить пробелы, которые должны запольниться в вашеи бизнес команде.

	Упрожнение 2-2

                                                Самооценка  


Ответьте на следуюшие вопросы (Будте честни)

·  В чем заключаются мое преемущество и навыки? (в пример приведите

трудящихся, навыки способных людеи и технические возможности)
· Какие финансовые ресурсы могу я доставить своему бизнесу?

· Почему я думаю что эта работа для меня?

· Что будет сложной частю для меня? (пример, написать бизнес план, найти месторасположение, получить финансы и найти честного партнера)

· Почему это деятельность будет сложно для меня?
· Смогу ли я преодолеть препятствие? Как?
Какие навыки требует ваш бизнес

Перед тем, как начать бизнес вы должны обладать определенным уменыем. Все существующие бизнесы имеют сотрудников с нужными навыками. Если ряд  навыков не существует на данном этапе, важно знать какие навыки понадобиться команде для успешного  основания вашего бизнеса. 

· Маркетинг и продажа: Определите клиентов  для сервиса/продукции бизнеса и  установите  цены, рекламирование и  стратегию продвежения  для того, чтобы привлечь их. Персона должна определить и использовать приемущество  конкурентноспособнности бизнеса.

(  Работа: Работайте  и подерживайте бизнес стоющими способами.

· Дистрибуция: Выберите самый эффективный метод для доставки  вашей    продукции или сервиса вашых клиентов.

· Финансовые планы: Определите финансовые требования бизнеса и прегатовьте смесь финансовой  альтернативы, включая также финансовые анализы такие как Движение Деньежной наличности, Счет прибыли и убытков и бухгалтерские балансы.

 ( Менеджмент: Слидите и координируйте всеми участникоми бизнеса,с уважением миссии команды, работы, расписаниями  и бюджетом.

 ( Разришение, регулярные и легальные дела:Поймите и исполните следуйщие правило регуляции рукавадящие вашим бизнесом.

(  Переговоры: Достигните соглашение со всеми группами находящими в бизнес   заимодействии – клиентами, государствеными лицами и поставшиками.

( Банк и отношение с инвестором: Возмитье долг, исользуйте часть заложеного имущество и построй бизнес отнашение, что станет  резултатом эффектнстоющего  капиталного источника для проекта.

· Доклад менеджмента (Отценивание и колнтроль) Подержевайте систему роботы  и оцените ее, указывая на определенный срок основоположного плана и контрольной  задачи. Обсудите  дела с кредиторами и инвесторами и организаторами  совместного дела, относящейся работе указывая на определенный срок основоположного плана.

· До задействия:  (Эти требования только для проектов связаных с  энергетической системы)
· План: Разберитесь с требованиями матереального проекта или продукции и установите возможные ресурсы  для  достижения  желанной цели.

· Проектирование: Приготовьте детально цивилизованные, структурные, технические  и электрические устроиство продукта или проекта и контролируйте ее осуществление путем который достигнет  желаемого действия по преемлемой цене.
· Преобретение: Преобретите оборудование, продукти и нужний сервис чтобы осушествить проект стоюшим методом.

· Конструкция: Преготовтье участок, установите сооружение и подготовтесь к работе  соответствующего проекта, бюджета и расписании.

Для некоторых инвесторов будет важно иметь в каманде кого либо с удачным опытом. Вы должны собрать лучшую каманду чтобы плонировать и выпольнять возможно лучший бизнес. Так как кредитори и инвестори будут просматревать ваш бизнес план они будут развевать бизнес групу и знакомясь с ответами вапросов в задании 2-3. Просмотрите вапросы и ответьте на ваши бизнес идеи.

	Заданиение 2-3

Владеет ли ваша бизнес команда всеми навыками

Технические подробносты: Существуют ли  технически  или механически сложные задачи, которые требуют определеные технические навыки команды на долговременный срок?  Каковы эти сложные задачи? 

Операция: На сколько исполняется каждодневный менеджмент? Существует ли много сотрудников или партнеров за которыми вы должны следить?

Фынансовая сторона: Каковы финансовые аспекты бизнеса? Как будут осуществлены финнсовые требование в жизни бизнеса? Может ли финансовый директор быть нанят поже или должна команда включить финнансового эксперта сразу?

Переговоры и сбыт: Будут ли нужны регулярные модернизации условий бизнеспартнерство с поставщиками и клиентами? Будет ли бизнес всегда искать новых клиентов и отнощений или это будет одноразовым сабитием? Легализация: Будут ли регуляции и контрактные отнощения управляющего бизнеса установлени или оны будут менятся со временем, требуя регулярное внимание?

Политическая сторона: Будут ли регуляции и политическии эффективная  работа требовать развития, внимания и ведомствнности?

Финансирование: Какой минимум нужен для завершения работы и для того, чтобы сделать бизнес привлекательным для инвесторов и кредиторов? Сколько (денег и времени) потратила уже команда? И что реально нужно, чтобы заверщыть все  установленные задачи? Сколько наличновложеного имушество нужно, чтобы даказать, что каманда сохраняет значительную часть владения и контроль? Сколько наличновлаженного имушества имеет каманда? Будет ли это достаточно, чтобы заслужить даверие при переговорах с кредиторами и инвесторами? Есть ли у вас преемущественная основа финансого источника имеющий вазможность подержевать эти фонды? Что отклонит каманда и что преабретет найдя финансого портнера?

Навыки предпренемателя, опыт и ресурси: Какими навыками владеет каманда? Есть ли советчики которых можно нанять для убеждения, что все нужные навыки представлени? Есть ли у каманды опыт, который «впечетлит» кредиторов и инвесторов? Есть ли возможность заключить договор с опытной частью каманды? Если нет то как предпренематель убедит кредиторов и инвесторов что все нужные навыки и опыт имеется? Есть ли у каманды нужное время и деньги чтобы закончить работу? 




Сбор информации - установление фактов

Цель вашего бизнесплана убедить читателей, что ваш бизнесплан и стратегия будут успешны. Для того чтобы сделать это вам нужно знать о ваших потенциальных клиентов и существующей конкуренции, добывая как можно много точной информации собрать информацию о клиентах и конкуренции, требует ваших визитов територии на которой  вы желаете работать и собирать данные. Дополнительная информация может быть наидено в библиотеках или по телефону.  

Далее предложенны некоторые идеи.

	Метод собирания информации о клиентах:

(    Интервью по телефону

(    Лицом к лицу

(    Письменый осмотр
(    Многолюднное собрание

(   Исочники информации (обучения, библиотеки, торговые журналы)

(    Умножить посещаемость

(   Проверка товара

(    Доклады конкурентов

(    Источник информации (интернет, журналы о торговле, библиотеки,торговые палаты)




	Источники рынка и политическая информацыя:

· Журналы: Экономист, Иностранные Дела.

· Библиотеки
· Интернет-вебсаиты-USAID и UN


Трудно собрать данные о рынке. На премер иследование показывает, что только 5% населения может ознакомиться с коресподенцией. Путешествие по деревням для опрашевания населении заимет большое время и деяствительность этих ответов будут под вопросом. Весьма важны адекватные, рыночные иследования, для того чтобы убедить кредитора, инвестора или партнера, что бизнес идея было проанализировано и можете демонстрироват, почему будет бизнес работать.

Составьте вопросник для того чтобы собрать информацию о клиенте. Похоже на то, что инвестор и кредитор попросят у вас доказательство, что ваш клиент будет и готов преобрести вашу продукцию. Вопросник включен в преложение «С»  в комплекте программ.

Тип информации, который должен быть собран и разделен на четыре категории:

1. Факторы рынка и тенденций: На сколько эффективна предпологаемая зона операции или продукции? Расмотрите макро-экономические тенденции, энерго планы, политику государство.
2. Клиент: Кому вы продадите продукцию или сервис? Составте демографическую статистику как они будут и смогут платить за ваш сервис или продукцию? Где они прожевают и что составляет их доход? Также примые и не примые доходы которые получат клиенты от продукции или сервиса.
3. Размер: Укажите (оцените) общий размер и число спроса вашей продукции и сервиса.
4. Конкуренция: Сровните продукт и сервис конкурента с вашим качеством на основе цен, сервиса и гарантий. Будьте уверены Опишите вашых прямых конкурентов но не забудьте о непрямых конкурентов. Ваш непрямой конкурент это бизнес который продает продукт не такои как у вас, но может служить алтернативой для вашых клиентов. Добавьте вашы  предположения о их рынке,  финансовом состоянии.
Каждая из категорий описана в деталях, для того чтобы помочь вам в собирании вашых личных данных.

 факторы рынка

Предпологаемый  бизнес учитывает и берет во внемание рыночные фактори в регионах страны. Возможность успешного бизнеса определяется не только факторами под нее контрольем. Важно, что общие факторы рынка – экономика, коммерция, политика, социальная сторона и окружающая среда-внушыла доверие организаторам совмесного дела чтобы управлять бизнесом. Общие факторы рынка которые должны быть подходящими для инвестора и кредитора:

· Энерго-политика: Смысл общей пользы  и государственые деиствия относящие энергии или интернациональних обшеств. Существуют ли планы, чтобы улучшать деиствия сети  электрической системы. Когда? Кем? Как будут финансированы эти деиствия?  Существуют ли планы, для того чтобы  предпринимать или развивать другие эноргопроэкты имеющие дело в зоне где нет энегосети? Какие влиания имеют они, чтобы продать продукцию? Существуют ли планы, чтобы изменить текущее снижение цен и закупить страховой полис (может быть, включая с контракта  о право покупки для рынка оптовой распродажи)?  Когда это произайдет? 

· Макро экономика: Инфляция, экономическая стабильность валюты, новые рабочие места. Во время того, когда эти условия не должны быть идеальными важно иметь доступ к главным тенденциям экономики и  экономическому  мировому  сообшеству. Иногда  - преприниматель растраевается услышав – что лучше отложить идею всторону и ждать пока не улучатся условия.

· Комерческие фактори: Есть ли в правилах бизнеса создать кампанию, наити инвестора и поставлять товар или сервис. Сушествует ли комерческая дисциплина которая основанно на главных принципах ответствености социального педпренемательство.

· Политика: Распространяется ли политика с одного полетического назначения на другую или каждое назначение министров и выборов означает то, что бизнес возвращается к началу процесса развития? Существует ли политическая подержка для предпологаемого бизнеса.

· Социальные факоры: Будет ли заплонированая зона иметь выгоду от предпологоемого бизнеса? Существует ли социальная подержка для бизнеса или продуктивного снабжения?

· Окружающая среда: В чем проявляются факторы окружающей среды? Существует ли требования для отценки окружающей среды?  Эта информация вожна  для инвесторов которые заинтересованы в энергопректе а не в жизнеспособнасти проекта.

· Общая характеристика: Каковы тенденции в вашей индустрии? Каковы          итоги вашего маркетинга. У каждого бизнеса своя черта. Следуюшие вопросы будут адресовани соответствуюшим  государственым агентством.

Энорго бизнес имеет свои своиство. Важно опредилить с начального этапа завершеный список  требуемых разрещений и условый для получения соглашения. Не так важно преобретать их на этом этапе но, по сути, они важны и  иначе бизнес идеи могут стать не достижимыми  достижимый. Следующие вопросы адресованы соответствующим государственым агенством:

·  Какие разрешения и докозательство нужны чтобы использовать преродные ресурсы, разработать бизнес или построить местную энергическую систему и продать энергию.

· Какие лицензии, разрешения или сагласие нужни чтобы импортировать оборудование.

· Существуют ли здаровые и безопасные процедуры чтобы их следовать? Должны ли они быть потверждены?

· Должны  ли владельци и менеджеры регистрировать и докладывать о своей деятельности бизнеса?

Следующая задача поможет вам сосредоточится на   вашу бизнес идею и      поможет в собрании некоторой бизнес информации. Это охвативает следующие темы.

· Существующие и предпологаемые энерго планы и проекты.

· Условия макро-экономики

· Местные законы и разрещения.

· Использование исследованых материалов.

	Задание 2-4

Главные условия маркетинга


Существуемые и предпологаемые энерго планы и пректы.

	Тип чистой энергии

(пр. Солнечная, энергоэффективность, биомасса)
	Описание (текущих и будуйщих применений и плана развития)

	пр. Солнце
	Пр: Интернациональный фонд проекта солнечной энергии в начале января 2003 жертвует половинной стоимости обарудования для покупателей. 

	Востановить тип традиционной энергии (пр.бензин, газ, дизель)
	

	Национальная электро система? (Если нет, установите ближайшую територию для использования)
	

	 Другое
	


Макро-экономические данные-см.приложение D для информаци макро-экономики конкретной страны.

	Територия страны
	

	Насиление
	

	GDP (в US $)  на человека
	

	Доход (в US $) на человека
	

	Курс валюты  US $
	

	Инфляция
	

	Доходы: депозити месной валюты
	

	Какой был оборот нацыональной валюты за последные пять лет?
	

	Какой была инфляция за поседные пять лет?
	

	Безработица (урбанизация фактов)
	

	Итоговое установление мошности Электрической  Системы  (MW)
	

	Процент насиления обслужеваемая энергосистемой
	

	Энергопотребление на каждого человека
	

	Энергия связаная с угольно электрородными распространителямы, если это приемлемо
	

	Локальные инструкции для начинающих энергокомпании (краткое описание легальных норм и стандартов относящихся энерго секторам вкючая налоги и субсидии для малых и средних предприятий)


	


Законы, инструкции и требуемые разрешения

Необхадимые разрешения для начало бизнеса

	 Заглавие
	Издатель
	Процес и требование
	Комментарии
	


	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


Нужные разрешения и позволения для изучения пректа или гарантии для преждевременный анализ.

	Заглавие
	Издатель
	Процес и требования
	Комментарии

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	


Нужные разрешения для преобретения концесии или право использовать природными ресурсамы:

	Заглавие
	Издатель
	Процес и требование
	Комментарии

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


Нужные разрешения для конструировки:

	Заглавие
	Издатель
	Процес и требование
	Комментарии

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


Нужные разрешение для обеспечения согласия окружаущей среды:

	Заглавие
	Издатель
	Процес и требования
	Комментарии

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


Нужные разрешение для производство продажи или дистрибуции энергии:

	Заглавие
	Издатель
	Процес и требования
	Комментарии

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


Нужные разрешенияе для разработки проекта:

	Заглавие
	Издатель
	Процес и требования
	Комментарии

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


Другие разрешения:

	Заглавие
	Издатель
	Процес и требования
	Комментарии

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


Иследование исползованых матералов

	Название иседоваемого региона:
	

	Автор, источник и срок энергетического обучения:
	

	Автор, источник и срок экономического обучения:
	

	Автор, источник и срок обучения социального обеспечения:
	


Клиенты

В энергобизнесе существует два типа клиентов: бизнес предлагаемый продукцию или сервис многочисленными  клиентом и бизнес служещий единому или малому колечеству клиентов. Ознакомтесь с переченью дающей примеры бизнеса обслуживаемого многочисленных клиентов:

( Домашная сольнечная система для индевидуальных домовладельцев.

· Солнечная система горячей воды для индевидуальных домовладельцев.

· Энерго-эффективная печка для домовладельцев

· Энерго-эффективная продукция освещения для продажи индевидуальным лицам и оптовой торговли.

· Турбины ветра не большого размера для домовладельцев или для груп лиц.

· Альтеративные кулинарные брикеты для продажы индивидуальным лицам и оптовой торговли.

· Изготовленая продукция технологией  для продажи индивидуальным лицам и оптовой торговли, которая использует альтернативную энергию.

Бизнес предлоаемый многочисленным клиентом

Разумное объяснение для типов этого бизнеса то что, продукт или сервис будет продан непосредственно домовладельцам или оптовой торговлей, или же  для супермаркетам или рынокам для экспорта. Во всех случаях важно провести маркетинговые исследование которые докажут что рынок существует для вашей продукции. Как извесно, В Приложении «C« существует вопросник, который может быть использован для иследований  клиентов.

Первоначальная цель изучение клиентов собрать данные которые  подтвердят что покупатели желают и могут плотит за продукцию или сервис. Один путь это выястить что они сейчас делают чтобы справится со своими нуждами и сколько они платят за это. Это более или менее дорого чем, что они использовали до того?

Следующие вопросы помогут вам в рещении этих вопросов:

	


Вопросы клиентов

	Тип определеных клиентов
	

	 Итоговое число проинтервюированных клиентов (пр.100 домовладельцев 5 груп лиц 20 индустрии)
	

	Что составляет средний  доход клиента? 
	

	Калеблится ли генерация доходов на протяжение всего года ?
	

	На что клиент тратит часть дохода?
	

	Сколько он тратит на электроэнергию?
	

	Какова потребляемая энергия?
	

	Какова потребляемая вода?
	

	Как он справляется с нуждами на сегоднешный день которые ваш бизнес соберается предложить?
	

	Сколько это стоит?
	

	Довольни ли они другими источниками?
	

	Сколько они сабираются платит за вашу продукцию или сервис?
	

	Что измениться в режиме работы если клиенту понадобытся использовать продукт?
	

	На сколько ваш бизнес облегчит режим работи для них?
	


Бизнес предоваемый еденним клиентом.

Вторая категория это бизнес обслуживание для еденных клиентов. Тип этого бизнеса не требует важного изучение потенциальных клиентов так как самый важны элемент для определение - это будет или нет работать бизнес идея  также выяснить и обеспечить безопасность покупателя.

Наиболее простой тип соглошения между бизнесом и этих типов клиент соглашеные контракт   покупательной способности (PPA). PPA контракты согласно которым покупатель преобретает определенное количество энергичество по согласной норме в течении даного времени.

Так как компании энерго оборудования стали более компетентны устранением монополии, PPA востоновляеться маркетинговым механизмом оптовой тарговли, каторая закупает энерго производство с проектом основанным на оценивания,  по сравнением с другими энергопроектами снобжающими электросистему втоже время. 

Многие компании общественой полезности практически обанкрочены и зависят от государственных субсидий чтобы оплатить государственые долги.

Некоторые из вещей должны быть проверинны поочередно:

	(В чем заключается  суть бизнеса потенциального клиента?

(Информация об этом общедоступна или конфедециально?

( Что составляет чистый доход клиента?

( Какой суммой он владеет и как это изменилось в течении 5 лет?

( Что составил годовой доход и оборот дохода за последнии годы?

(Как этот бизнес работает по сути?

· Каковы достежения в взайми и возрате ссуд?

( Сколько можно было занять за посление 5лет? В случее если  государство владеет энергоустановлением, то  был ли этот долг гарантирован   государством или кредит энергоустановления и сам кредитоспособный?

(  В случае если вы в состоянии оценить возможность вашего клиента сколько он может платить свяжитесь с местним банком или с местним Миро-Кредитным Банком или IFC офисам для того что бы осушествить надежность иницеативы вазможности  обложением налогами вашего покупателя во время оплачивания.

(Если вы имеете дело с местнои кампанией, каторая не разглашает информацию, попросите компанию информировать вас и попросите дать возможность на разрещение переговорить  с их банком.

(Каков местный налог кредита?

(Было ли это затронуто в похожих проектах?

(На сколко безопасным может быть потенциалныи контракт с многочисленоми клиентами.

(Какие факторы могут неготивно повлеять на компанию.

	Конкуренция 

Если препологаемый сельский бизнес поставляющий электроэнергию в дома, группам   лиц,  национальным элоктросистемам, который  начинает продовать солнечные сушилки для  фруктов,самым  разумным и легким  путьем для проведения исследование является найти один или два схожих бизнеса, которые были финансированы, они действующие или извлекают доходы и изучи их.  Для начало и развития бизнес-процеса нужно ответит на вопрос (делал ли кто либо это до?).

На пример, схожие бизнесы  были созданы государством или NGO прогамамми используя гранты. Это поможет сократить осознание, что не существует квлифицированых рабочих. Установлением таких фактов   предприниматель заключает «новизну» дело для фактов которую часная компания собираеться оновать бизнес (в место государство).   

 Есть случай где предпрениматели будут инициаторами.В этом случае должно быть доказано что такого бизнеса не сушествует на данном этапе, есть требования на продукцыю и сервис и что распродажа и их доходы будут осушествлены. Легко ли спорить с исходной точки? Нет-Будет ли это сделанно? Да- Через документацию по пути маркетингово исследования. Самый эффективны путь определить вашего конкурента, думать о ссхожем бизнесе. Когда вы думаете о ваших конкурентах разумно пренять во внимание прямых и косвенных канкурентов. Запомните-прямые канкуренты это те которые имеют точно такую продукцыю и сервис как вы.Косвенные покупатели это те люди которые продают продукты и сервис обеспечевая такой-же доход для своих клиентов. Информацыя должна быть собрано о числе ваших канкурентов, деталей их действии и финансовасовой стабилности. Это информацыя поможет понять силу и слабость вашего канкурента, потенцыальное требование на ваш продукт и это информацыя вероятно будет исползованно что бы развить канкурентнноспособность и построить барер между вами и вашим конкурентом. Выявить вашего конкурента можно несколькими путями: путь изучения вашего конкурента в период развития вашей бизнес стратегии это собирание фактов о ваших конкурентов, включая также их реклами и менеджмент.Продолжите добавлять фаилы и просмотривайте их частоэ,это поможет вам для определения вашей стратегии и привлечения клиентов. 



	Урожнение 2-5

конкуренты


1. Кто ваши  ближайщие примые конкуренты? Чем они занимаются?

2. Кто вашы косвенные конкуренты? Чем оны занимаются?

3. На сколько их бизнес устойчевый? Усиленый? Преклонный?

4. Чему вы научились от их работы?

5. В чем заключается их преимущество и слабость?

6. Чем отличается их продукция или сервис от вашего?

7. От кого/от куда достовляется их продукт?

8. Что составляет цену во время распродажи на их продукт или сервис?

9. Как далеко находится ваш ближайщий конкурент от место где вы собераетесь продавать вашу продукцию или сервис?

Бизнес-отношения

В первой части нашей главы мы обсуждали типы навыков которые нужны бизнесу чтобы он был успешным. Этого можно достичь нанимая кого либо в служащих, контрактом или отношением с поставшиками. У хороших поставшиков или фирма-исполнителей есть выбор рынка  которых оны обслужевают.

Неспособность сменить групу вовремя, может погубить компанию которая пыталась оснаватся. Получая как можно много установленых фактов и доказанных анализов  заинтерисует поставшиков. Будьте осторожны не произвести покупку чего либо пока финансирование не будет безопаснным. Контракт под названием «EPC» в свою очередь заинтересовал клиентов и кредиторов, он также заитересовал и координаторов.

Ответьте на вопросы поставашиков, чтобы организовать вашы иследования.

	Упрожнение 2-6

Исследование поставшиков


Что вам нужно для покупки и продажы продукции.

составной  инвентарь:
Какой продукт вы преобетете во время распродажы?

Где находятся возможние поставщики? Где они расположены?

Какую валюту они принимают?

Перечислите возможных поставшиков и свяжитесь с ними чтобы понять их условия и возможности:

Поставшик 1          Поставляет:------------------------------------------------------------

 Имя:------------------------------------------------------------------------------------------------

месторасположение:-----------------------------------------------------------------------------

Тип продукта:-------------------------------------------------------------------------------------

Цена распродажы:--------------------------------------------------------------------------------

Каковы условия плотежи?----------------------------------------------------------------------

В какой форме была произведена оплата?--------------------------------------------------

Когда будет отправлен товар и сколько времини займет для прибытия?

Поставшик  2.  Поставляет: ------------------------------------------------------------

Имя:-------------------------------------------------------------------------------------------------

Месторасположение:----------------------------------------------------------------------------

 Тип(и) продукта:--------------------------------------------------------------------------------

Расродажная цена:-------------------------------------------------------------------------------

Каковы условия оплаты?-----------------------------------------------------------------------

В какой форме была производетсядена оплата? (Чек, денежный перевод, 

доллары, местная волюта)?-------------------------------------------------------------------

Когда будет отправлен товар?  Сколько времени займет для пребития?

Поставшик 3.  Поставляет-------------------------------------------------------------------

Имя :-----------------------------------------------------------------------------------------------

Месторасположение :----------------------------------------------------------------------------------

Тип(ы) продукта:---------------------------------------------------------------------------------

Расродажная цена:-------------------------------------------------------------------------------

Каковы условие платы:-------------------------------------------------------------------------

В какой форме была производена оплата? (Чек, денежный перевод, 

доллары, местная волюта.)---------------------------------------------------------------------

Когда будет отправлен товар?  Сколько времени займет для пребития?

Энергоресурсы и технология

Эта технология делится на четире типа преродных ресурсов: ветер, вода,  биоммасы и солнечный свет.

Часть этой цели доказать партнерам  и инвесторам что технологию которые вы планируите исползовать  прошла испытание и она походящая  и то  что имеется ресуры в болшом количестве.

Когда инвестор или кредитор ознакомиться с вашым бизнес планом он должен быть понятнным и доказать что можно полажиться на  источники вашей информации энергоресурсов.

Энерго ресурсы

Вода:Какие данные сушествуют о течении воды?  Как давно собранны эти данные?  Как давно это доказанно?  Были ли сезонные и каждногодние вариации подсчитанны приблезительно? Какая документация сушествует для доказателтство воднных ресурсов?

Биомассы: Каков предлогаемый ресурс биомассы? Какое количество источника биомассы доступно? Есть ли сезнные вариации? Был ли этот источник биомассы использован до в этом регионе?
Солнечный свет: Какой солнечный покок сушествует? Существовали  ли солнечнные панели и балансированые системи инсоляции в регионе?

Ветер: Какие измерители скорости ветра былы установленны? Был ли проверен результат измерителя квалифиционными профессорами?

Технология: После установления того что преродные ресурсы имеются в большом каличестве, следуюший шаг нужен для определения того, может ли ветер, вода, биомасса и сольнечный свет преоброзовываться в энергию.
Какой тип технологии будет исползован?

Была ли это технология исползованно в энерго ресурсах?

Доступно ли это технология для определенной окружности? Если нет, возможен ли импорт?

Имеются ли у поставшиков оссновная технология такая как: заводы турбинного ветра, заводы гидротурбин, заводы для обарудование биомасс?

Какие другие компоненти нужны чтобы гарантировать энергопродукцию? 

Вода: какие соглашения нужны для безопасности употребления воды в предпологаемом пректе? Каковы условия контракта?

Биомасса: Каковы условия предпологаемово контракта? Каков процент требуемой биомассы будет оплачен по контракту?

Подведения итогов  изученного

Чему вы обучислись? Глава1 служыла ознакомлением Бизнес Плана. В этой части Бизнес Плана вы должны уверить вашего читателя что это замечательная бизнес возможность. Вы должны улучшить ваше бизнес описание во время создания Бизнес плана. Что должно быть зделано для незавершеной части этого плана и когда это завершится.

Устоновление фактов (контрольный лист)

Была ли собрана информация о энергопланах, энерго проектах в национальной/региональной/местной части?
Полная информация собрана  ___

· Требуется дополнительная информация_______________________

Былы ли исследованы данные макро- экономики о легальных и политическых ситуаций?
Полная информация собрана ___
Требуется дополнительная информация _______________________
Какое количество  природных ресурсов: ветра, биомасс, воды 

и солнечного 

света может быть исползынано _______________________
Полная информация собрана ___
 Требуется дополнительная информация _______________________
Извесна ли информация о использовании земли региона?

Полная информация была собрана ___  

 Требуется дополнительная информация _______________________
Были ли установлены все разрешения?

Полная информация была собрана ___ 

· Требуется дополнительная информация _______________________
Завершенно ли исследование подтверждающая о 

соответсветии технологии ?

Полная информация была собрана___ 

· Требуется дополнительная информация _______________________
Были ли определены клиенти?

Полная информация была собрана___ 

· Требуется дополнительная информация _______________________
Имеется ли информация о прямых и не прямых конкурентах?

· Полная информация была собрана ___
· Требуется дополнительная информация _______________________
Были ли исследованы навыки нужные для

осуществления этого проекта и если это

сравнилось  опытам каманды проекта?
· Полная информация была собрана ___
· Требуется дополнительная информация _______________________
Очерк Пизнес Плана
1. Заглавие страницы: Название бизнеса, часный и почтовый адрес, имя основателя, информация контракта и данные. 
2. Бизнес описание: Обновите данные и завертье что ваша информация провдива. Запомните что каждая часть бизнес плана должна доказать почему бизнес описание предаставляет хорошую возможность. Ваше описание должно содержать следующую информацию. 

Компания
Месторасположение

· Продукция и сервис

· Технология и ресурсы

· Клиенты

3. Вазможности:

Напишыте часть информации о клиентах и конкурентах.

Клиенты: Объясните кто купит вашу продукцию или сервис. Это часть завершиться используя упражнение в отделе “Клиенты” и в справочнике (пр.преложение C) 

Конкуренция: Измените упражнение в части “Канкуренция” в писменном виде документа. Резултат должен быть расмотрен еще раз о вашых прямых и косвенных конкурентох.
Поздровляем!

Вы завершили первые две части вашего бизнес плана.

	Глава 3

Анализ осуществимости


Глава 3: Анализ осуществимости

Введение

Определение годности

Анализ возможностей

Анализ Маркетинга

Действие плана (Планирование действий)

Технические детали

Ознокомление с финансовыми анализами

Заключение

Введение

Цель осуществимости анализа это определить жизнеспособность бизнеса. В  главе 1 вы собрали информацию косающей  бизнес идеи. В главе 2 вы описали почему собрание данных было важно до того как начать описание  Бизнес Плана. В этой главе вы проанализируите данные расмотреные в  главе 2 для того чтобы определить будет ли бизнес работать. Это поможет вам определить если вашы доходы которых вы ожидали получить сократятся, или превысят вашы расходы. Резрешив эту проблему вы сможите развивать плап маркетинга, стратегию работы, расписание первоначальный  финансавый  подсчет. 

Определение осуществимости

Когда земля, горючее, технология, команда и разрешения, все это вместе взятое с финансовым, социальным, окружающей среды то дает бизнес осуществленнымльним. 

Определяя   осуществления бизнеса не гарантирует финансировие—многие детали которые вы не контролируете могут идти не верным путем-но это даст возможность для представления бизнеса приемлемый людей для технических и финансовых участий.

Анализ возможности  
В Главе 1 вы опредилили вашего потенциального клиента и собрали информацию о них. Цель этой части доказать существование многочисленых клиентов, которые желают и могут купить ваш продукт. Следуюшие упрожнения ознокомят вас с этим процессом:

 1.Сколько платит потециальный клиент за надобности который вы собираетесь предложить.

________________ каждый ____________________за________________________
Пример: US$10 каждый месяц за свечи, киросин или зарядить батарею.

2. Кокое каличество  клиентов соглосились преобрести вашу  продукцию или сервис? Что является общим размером рынка?

______________________________
Пример: 75 домовладельцев ( 25 процент проинтервюрованых) сказали что они могут позволить себе закупить мой продукт. На пологаемой територии  действия 1000 домовладельцов.

3. Сколько потенциальные клиенты смогут позволить себе плотить за продукцию или сервис?

________________ каждый ____________________за ________________________
Пример: US$12 каждый месяц за солнечную систему для дома с мощносьтю 50 ват за 3 года.  Это равно всей сумме US$432 исключая процент для снобжения системы.
Анализ  рынка

У многих людей маркетинг ассоцируется только с рекламой, хотя реклама часть маркетинга. По мимо рекламы существуют много важных элементов в стратегии маркетинга, включая цены и дистрибуцию продукции. Это называется «4П» (Product- продукция, promotion - продвежение, pricing - плата, placement - помещение). Каждый новый бизнес должен иметь стратегию для каждой из  «П».

Ценообразование
Как определить цену для продукции - это слишком трудный вопрос. Если оценить слишком высоко то клиент может закупить сервис или продукцию у вашего конкурента. Существует несколько путей для орпределения приемлимой цены на ваш продукт или сервис. Но помните, что бизнес может переоцениватся так как положение рынка меняется. В первую очередь вы дожны подсчитать ценообразование вашего бизнеса так как ваша задача заработать избегая долги. Далее вы найдете определеные условия договора которые вы должны знать для того чтобы определить цены для приготовление финансового анализа. Кредиторы и инвесторы ждут от вас осведомленности  о данных условий.

Текущие расходы

Текущие расходы заключаются в следующем:

· Рабочие расходы, часовая оплата или зарплата которую платят сотрудником вашей компании.

· Профессиональный сервис, это гонорар который оплачивает не работающим для компании людям, пр. бухгалтеры, консультанты, юристы.

· Накладные расходы, это цены в маркетинговом бизнесе они в себе заключают следующее:

                   ○ Рента

                   ○ Комунальные услуги

                   ○ Вид транспорта

                   ○ Путеществие и развлечение

                    ○ Сохранение и поддержка

                    ○ Срок аренды оборудывания

                    ○ Снабжение

                     ○Упаковка и отпровление

  ○Страхование

                     ○Разрещение и лицензия

Основная сумма  затраты

Это требуемая сумма денег для покупки оборудования, для начало и сохранение оперативности на  определеный период времени. Это также будит исползовано чтобы опредилить какие Скидки будит иметь  ваша компания каждый год для оборудования, которая продиться больше чем год. Скидка означает что каждый придмет капитального оборудования -  На пример устроиство, мебель, здание и.т.д.  теряет ценость каждым годом. На пример компютер который вы купили за 500$US будит стоить меньше через три года. Следующие упрожнения помогут вам выяснить итоговую цену для начало  далнещего упровления вашего бизнеса.

	Урожнение 3-1

Бизнес расходы


Подсчет текущих расходов

1.Перечислите вашы расходы месячные и годовые

	Кадры
	Ежемесячная цена
	Ежегодная цена

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	Итоги
	
	


2. Перечислите ваши професиональные расходы ежемесячные и ежегодние

	Профессиональный сервис
	Ежемесячная цена
	Ежегодная цена

	Бухгалтер
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	Итог
	
	


3. Перечислите ваши накладные расходы ежемесячные и ежегодние

	Расходы
	
	

	Рента
	
	

	Комунальные услуги
	
	

	Вид транспорта
	
	

	Путешествие и развлечение
	
	

	Подержка и востоновление
	
	

	Срок аренды оборудования
	
	

	Упаковка и перевозка
	
	

	Страхование
	
	

	Разрешение и лицензии
	
	

	Продовольствие
	
	

	Другое
	
	

	Итоги
	
	

	
	
	


Перечислите пункты необходимие для начало бизнеса и их целей

	Наиминование пункта
	Стоимость

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	 

	Итог
	


 Посчитайте стоимость проданых таваров

Что составляет средную цену вашей продукции производимую вами.
Перечислите цену товара проданого за месяц и за год.

	Наеменование/тип оборудования
	Средная сумма покупки за месяц
	Ежемесячная стоимость
	Ежегодная стоимость

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	Итоги
	
	
	


Включите итоговую работу, сервис, накладной лист: US$------------------------------

Включите стоимость проданных товаров: US$--------------------------------------------

Проектирование расспродажы

Следующий  элемент связян с развитием цен, эта смета вашеи продукцый каторую вы собираетес продовать в течение пяти лет. Если у вас есть прямой опыт в делах вашей кампании конкуренты могут стать хорошим источником информации во время составления этой сметы.

Если ваш конкурент продает 150 продуктов за год, тогда можно допустить что ваш бизнес продаст 600 продуктов. Осталные источники информацый это поставшики и определенные клиенты. Как во многих осталных подсчетах в этой главе, вазможно смета не будет точной.

	Задание: Задумайтесь,  какое каличество продукций вы сможете продать в последующие месяци, за первый год и в дальнеищие годы. Ваша проектирование операеться на каличество сотрудников, требование клиентов и сезонные изменения вашего бизнеса.


Ценооброзования по принципу «Издержки плюс»

Это тип цены подсчитывает итоговую цену продукта или сервиса вашего бизнеса, который заключает в себя цену матереалов приобретения и работу. Этот метод имеет преемушество быть простым но это не подрозумевает  то что, ваш конкурент  назначает цены. 

Цена проданых  продуктов       



US$ 400

Стоимость труда  (учитывая  установку)                           US$   50

Накладные расходы                       



US$   50

Итоговая цена                                



US$   500

Желаемый доход (15%)                  



US$  75 

Требоваемая цена на распродажу 



US$  575

Конкурентноспособная цена  

 Если существует конкуренция на рынке, будит разумно удерживать рыночную цену вашего продукта. Иследования завершены о каждом конкуренте, таким оброзом цена вашего продукта должна быть извесна. Содержит ли эта цена накладные расходы и стоимость проданых продуктов? Если нет то ваша бизнес структура не выполнима. Некоторые из иследований должны проводиться по желанию клиентов для того чтобы платили больше за продукт.
Наценка

Некоторые предприниматели, торговцы оптовый распродажи и рознечные торговци просто набовляют установленую цену (наценка которая выявлена процентом стоимости) к цене продукта чтобы получить окончательную цену.
Характеризуемый значением ценообразования

Это значительная стратегия в случае если ваш клиент собираеться экономить или  заработать больше денег что станет  результатом продукции или сервиса который вы предостовляете.

Легчайший путь назначать цену используя характеризуемый значением статегию это подсчитать приблизительно количество сумми которая даст возможность клиенту сэкономить или заработать, и затем отценить ваш продукт. Отцините ваш продукт ниже стоимости чтобы клиент имел финансовый мотив  закупить ваш продукт. 

Далее вы ознокомитесь с тримя  основными правилами  ценообразования:

1. Цены должны быть установлены так чтобы покрывать стоимость и никогда не оценивайте ниже стоимости.

2. Наилигчайший и самый эффективный путь для распродажи это снизить цены.

3. Ценообразования болжны установляться и менятся по необходимости чтобы reflect постаяные изменения цен,требования, изменения на рынке и реакции конкурентности.

После того как вы ознакомитесь с ценами распродажи, вы будьте готовы оприделить вашу Валовую прибыль и наценку используя следующие важные формулы.

Валовая прибыль 

Валовая прибыль опредиляется как  разница  между общей  распродажи и стоимости проданных товаров за данный период. Валовая прибыль должа быть достаточного количество  чтобы покрыть вашы бизнес  расходы и обиспечить вашу прибыль.

Валовая прибиль может также вырожатся  в процентах. Просто вычитайте стоимость проданых товаров от общей   реализации  и разделите это число на число общей расродажи.

Уравень прибыли также называется чистая прибыль подобно Валовой прибыли за одним большым исключением. Для определения вашей чистой прибыли, вы должны вычитать все вашы бизнес расходы от вашей общей реализации. Разность  это ваш доход который вы можите  вложить в бизнес, распредилить владельцам компании как дивиденды или сделать вместе. Валовая прибыль может также выражатся в процентах.

Это число тоже подобно на валовой прибылы. Разница между ними заключается в том что Валовая прибыль подсчитивается как процент вашей общей распродажы, когда Наценка подсчитивается  как процент стоимости который вы заплатили за товар.

(Общая Реализация- цена распродажы) / цена распродажы = Наценка

Вы можите сделать выводы о подсчетах. На пример если требует 40 % прибыли для того чтобы иметь доход, то тогда ваша приблизительная наценка  должна быть 66.7 %. 
 Характеризуемое  значение оценивания  это выгодная стратегия. Если клиент собрал деньги или в состоянии заработать большые деньги в результате сервиса который вы предлагаете, инными словами клиент найдет финансовую прибиль от вашей продукции.

Прибыль -------------------

Наценка ------------------
Размещение (дистрибуция)

На этом этапе вы имеете представление какое количество продукции вы можете продать в данный период, задумайтесь о том как вы будете  распределять их вашым клиентом. Путь распределения который  вы выберите будет зависить от вашей  запроектированной  распродажы и своиство вашего бизнеса. Учитывайте стратегии дистрибуции вашего конкурента  как исходную точку и решите есть ли что небудь более подходящее для вас. 

Далее есть примеры каналов  распределения энергобизнеса:

Премая распродажа:Наилегчащий и самый эффектный путь  дистрибуции если вы продаете прямо клиенту. 

Продавцы: Продавцы продадут продукцию в ваших интересах. Они часто прадают разновидность продукта и делят их время между тем. Это такой же эффективный путь, как дистрибуция продукта.

Дистрибуторы оптовой торговли: Предпринематель продает продукт оптовым торговцам  которые в свою очередь продадут товар рознечным торговцам. Продать солнечную сушилку для продуктов экспортной компании которая в свою очередь продаст ее цепи рознечним торговцам ясный премер пути дистрибуции.

Дистрибуторы рознечной торговли

Дистрибуция рознечной торговли подразумывает продажу продукции большого количество складом для рознечной тарговли.

Продвежение

Вы уже изучили различные  каналы дистрибуции, следующим шагом для вас является  развитие стратегии продвежения для продажи вашей продукции. Первичная цель продвежения  это ознокомить публику о доходах вашей продукции или снобжением сервиса. 

На пример если ваша компания продает систему солнечной энергии, для вашего продвежения вам следует уверить их что клиенты будут иметь выгоду имея солнечные панели.

Существует несколько  стандартов для продвежения, далее вы найдете примеры описывающие стратегии:

Рекламирование: Это вклучает в себе рекломирование, радио интервью, телевизионные рекламы или рекламные шиты.

Упаковка: Если вы продаете товар в розницу, вы должны думать о упаковке товара.Нужена ли продукции ураковка чтобы привлеч клиента?

Рыночные материалы:Это подразумивает материали такие как брошуры , официальные заявление для печати, и почту.

Стимулирование продажи: (комерческие продвежения) Используйте стратегии для информирования, такие как демонстрация событий, специальная распродажа, снижение цен и награды.

Еще одна задача  это дизаин. Каждая компания должна иметь маркетинговый план и должна считать маркетинг приоритетом. Если вы начинаете новый бизнес или увеличиваете  предложения продукта или сервыса всегда будить разумно   планировать работу рынка для начало.

Анализ конкуренции

Инвесторы и кредиторы хотят убедиться в том что вы в состаянии продать вашу продукцию или сервис.

Существует два пути чтобы достичь этого (a)  тестировать на сколько разумным является ваше предлоложение в части  «Возможности анализов» и (b) как вы оценили ваше преимущество конкурентноспособности.

Помните что конкурент может быть и прямой и косвеный.

Часть конкуренции вашего бизнес плана должен начинатся ознокомлением с вашым основным конкурентом. Обсудите с ними продукцию и сервис который они предлагают: цены, менеджмент, навыки которые они имеют, историю и маркетинговую стратегию. Сравните еще раз вашы цены, дистрибуцию, качество продукции и  маркетинговую стратегию с ними.

	Урожнение3-2

Преимущество конкуренции


Напишит наиминование бизнеса  в первом столбике.Оприделите троих ваших примых конкурентов и перечислите их в первих трех столбиках. Обсудите преимущество  и слабость вашей копании в сравнении с каждым  конкурентам для определение навиков и имушество.
	Имушество/

Навыки
	Ваша Компания
	Конкурент #1
	Конкурент # 2
	Конкурент # 3

	Менеджмент
	пр.Президент компании проработал  в этой сфере 15 лет.
	пр. Бизнес с 2 годовым опытом и все другие менеджеры новые для компании.
	
	

	Техническая нагрузка
	
	
	
	

	Продукт(ы)
	
	
	
	

	Каналы дестрибуции
	
	
	
	

	Цены
	
	
	
	

	Продвежение
	
	
	
	

	Рекламирование
	
	
	
	


Планирование действий

В части “Дейсвие” вашего бизнес плана будет описано как вы намериваетесь выполнить вашу бизнес стратегию. Далее это рассматривает структуру вашего бизнеса на основе менеджмента, сотрудников и их функции. На заключительном этапе этой части, кредиторы и инвесторы должны быть в состаянии описать как ваш бизнес достигнет своей цели  в каждодневной распродаже и с долговреминую перспективу.

Действие:

Часть “деиствие” может быть таким же сложным как ваш бизнес. Если у вас несколько сотрудникав или одно или два местонахождения, это часть окажеться легким но если у вас пятьдесят сотрудников  и несколько местонахождений то это окажется гараздо сложнее. Ваша цель описать кредиторам и инвесторам что ваш бизнес будет идееспособным. 

Развитие продукции:

Не смотря на то вы покупаете или продаете продукцию, вы должны дать объяснение процеса, почему продукт хотят преобрести. Вы уже собрали данные о поставшиках. На этом этапе объясните как ваш продукт привлечет клиентов. Важно добавить информацию о вашей деятельности, процесах работы и также сколько сатрудников работает у вас и их професиональный уравень. 

Производительность:

Если вы большей частью изготовляете продукцию а не закупаете ее опешите процес изготовления детально, чтобы описание было понятным и ясным. Скажите где вы преобретаете материал, сколько времени у вас уходит на это и какова стоимость материала.

Склад и дистрибуция:    

Вы закупили или выпустили ваш продукт скажите где вы будите хранить его и что извесно о дистрибуции? Есть ли у вас склад для товара? Сколько складов вы хотите иметь в наличии?

Офисы и распродажа:

Важной частью вашего бизнеса явлется метод, которым вашы клиенты имеют взаимнодействии с вашим бизнес планом. Многое из информации отнасительно вашей стратегии о договарености с клиентом было расмотрено в части  ‘Маркетинг ‘.

Вы имеете один офис или несколько? Какава цель вашего офиса?  Кто будет работать с вами и чем они будут заниматься? Будит ли ваша команда продавцов доставлять продукцию на дом? Если да, то есть ли у вашей кампании  средство транспорта? Сколько? Как будут собрани доходы? Как часто? Каждый месяц или заранее?

Техническая сторона 

Это часть нужна для того чтобы выяснить как ваша каманда будит работать. Что будут делать техники? Сколько времени займет у каждого техника завершить работу? Вопрос гарантии изделия явлется таким же вопросом который касается вашых действий и рынка для вашей продукции.Продолжите ли вы отношение с клиентом после первой распродажы? Как будут общатся с вами клиенты и если ваш поставщик гарантирует продукт? Вопрос гарантии продукта это результат относящийся работе, и маркетингу вашей продукции.

Структура организации:

Это часть Бизнес Плана  прямая и простая. Это улучает устав с кратким описанием, с короткой биографией и оснновную команду менеджмента. Устав учитивает всех директоров департамента, менеджеров и число кадров в каждом дерартаменте. Убедитесь  что вы включили имена менеджеров или директоров департамента или  в случае если они не были наняты, сообщите о том что это случиться в скором времени.

Резюме и  CV  должны быть вкючены в качестве накладного листа  к вашему  Бизнес Плану. Если у вас есть совет директоров или консультанты то не забудьте включить параграф и о них. 

Технические детали

С точки зрения технологии энергобизнес идея осуществима когда преродные ресурсы доступны, и могут преображаться в энергию уже испытаной технологией. В   части  “Технологии ” Бизнес План поддерживает выборочность технологии.

Существует несколько вопросов относящийся делу: если технология доступна для типа энерготехнологии который ваш бизнес использует? Каков процес преобретения? Как энергия будет доставлена клиентом? Опищите детали типа  использовных энергоресурсов и если возможно просматрите какие данные существуют. Это часть дает более тщательное описание технологии. Описывая детали и процес работы.

Для более усовершенствованного бизнеса с более сложними техническими процесами такими как: гидроэлектричество или когенерирующий проект биомасс, часть ‘Технологии' будет черезвычаенно важной для инвесоров, для того чтобы избегать риска. И наконец когда успех бизнеса зависит от новой рисковой работи  для технологии, важно иметь аналитика который докажет что предпологаемая технология и энергоресурсы достигнут бизнес цели.

Ознакомление с финансовыми анализами:

В предыдущих главах вы подсчетали стоимиость проданных товарах, накладные расходы и основную сумму  стоимости для установления  цен распродажи вашего продукта. Для осуществымих анализов еденственное необходимость финансовая информация, доклад о том сколько денег вам понадобиться, чтобы начать ваш бизнес, как деньги будут использованы и проекция бизнес дохода в форме результативного счета. Окончательный бизнес план включит лиц и финансовые документации такие как: бухгалтерский баланс, движение денежного наличия, упомянутые в 4 главе.

Сколько денег мне нужно?

Часть «Маркетинг» и «Деиствие» завершилисьи должно быть ясно какие инвестиционые капитальные товары нуждаются в страховании и что нужно людям для аренды чтобы начать бизнес. 

Соберите перечень каждого отдельного пункта которые должны закупить и их цены, зарплату сотрудников, професионалные гонорари и налоги за месяц.

Легко определить какой капитал нужен вам. На первом этапе  вы должны установить вашу цену перед тем как вы получите наличные деньги от вашего клиента. Помните что у вас  должны быть  большой капитал чтобы оплатить счета до того времени пока клиент не заплатить за вас. Например вы можете заказать оборудование, купить мебель для офиса продать до вашей первой распрдажы.
	Стадия
	Цены
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Финансовые ведомости -  в которой важнейщая часть это ведомость о доходах не такия  сложные как кажеться. Хотя на первом этапе они и кажутся запугивающими но далее вы убедитесь что они прямые и чрезвычайно нужные для получения каждоминутной информации о вашей бизнес ситуации.

Ведомость о доходах:

Цель ведомости доходов это представить действие бизнеса на данный период организованым путем.Чтобы сделать это, в  ведомости о доходах вы найдете перечень итоговых доходах компании, и затем вычитайте от разници издержки до тех пор пока не получите доход или “проктический результат”. В случае того если доходы негативные то ваш бизнес потерпит потерью. Ведомость о доходах содержит информацию которая дает детальное описание.

Доходы  брутто: Полная  распродажа долларов всего бизнеса в течении внесеного в список периода времени. Также относится  как продажи  Брутто, Полного дохода или Полной продажи.
Возврат: Стоимость каждого бракованного и вазврашенного продукта.
Чистые доходы: Разница между доходом брутто и вазвратом иногда называется чистой распродажей.

Стоимость проданных товаров: Стоимость купленого материала от поставшиков для распродажи или изготовления.

Валовая прибыль:  Вычесляет стоимость товаров проданых от чистых доходов. 

Брутто: Подсчитано делением вашей валовой прибыли на чистый доход. 

Текушие расходы: Вся стоимость бизнеса включая издержки на инвентарь, накладные доходы, професиональный сервис, стоимость для продвежении дел.

Чистая прибыль: Высчетано от расходов валовой прибили. Это дает вам возможность заработать до тех пор пока вы высчетаете: доход, налоги и обесценивание.

Обесценивание: Это метод для переоценки  вашего общего тавара  (техники, транспорта, зданий и.т.д.) так  как они теряют стоимость с годами. Для определения обесценивания сумми доллара исползуйте первоначальную стоимост активов отстрочите цену на годы, и каждый год внисите в список сумму вашей издержки Обесценивания.

Спусьтя года будет зависить от вас обесценивания  вашых капитальных активов. Как правило это от 10 до 30.  Для насосов воды, которые  питаются солнечной энерией, это может быть 10? 20 лет. Для совместного бизнеса это может быть 15? 30 лет.
Доход: Подсчетаете проценты уплаценые за ссуду за данный период.
Налоги: Подсчитайте все налоги который должен бизнес оплотить включая сотрудников и государственные доходы. Во время прогозирования подсчитаное цисло слишком грубое, но это должно  завершиться до представдения всего потенциальным инвесторам и кредиторам.

Налоги: Подсчетаете все существующие налоги которые ваш бизнес должен заплатить включая сотрудников и подоходный налог. Уравень всех начинающих бизнесов является важной частю произвести  “Скидку, разрещения” для подоходного налога.
Чистая прибыль (или потеря): Это полная прибыль после подсчета налогов. Обесценивание вышетанно с текушей пребыли. 

Чистый Остаток: Разделите  чистую пребыль на  чистые  расходы для понятия какую прибыль вы имеете от распродажи.

Премеры о ведомости дохода 
Название кампании

Ведомость о доходах

	 Доходы брутто
	

	Возврашения
	

	Чистые доходы:
	

	Стимость проданных товаров
	

	Пребыль брутто
	

	Край брутто: (процент)
	

	
	

	Текушие расходы:
	

	Работа:
	

	
	

	
	

	Професиональный сервис
	

	
	

	Накладние росходы:
	

	Рента
	

	Комунальные услуги:
	

	Транспорт:
	

	Путешествие и развлечение:
	

	 Подержка и востоновление
	

	Аренда оборудование
	

	Снобжение
	

	Упаковка и отправка:
	

	Страхование:
	

	Лицензии и разрешение
	

	И другое
	

	Полные эксплуатационные расходы
	

	Сеть используюшая доход
	

	Обеспечение
	

	Чистая прибыль перед процентом 
	

	Доход
	

	Чистая пребыль до налогов
	

	Налоги
	

	Чистая прибыль (или потеря)
	

	Чистый край (процент)
	


Вышеупомянутая Ведомость о Доходах для работы первого года. Ведомость о доходах которую вы собираетесь  создать за поседуюшие годы  также должна  быть завершена. Этот тип ведомости также называется Проформой Ведомости о Доходах. Проформа Ведомости о Доходах должна быть представленно в томже формате с дополнительными  столбиками для каждого года. Озаглавьте каждый столбик соответственно каждому году.

Подготовить финасовую проекцию сложно, вы делаете предположение на будушее. Кредиторы и Инвесторы хотят видеть ваш бизнес растущим, но это не легко увеличить ежегодные доходы. Вы должны учесть норму возрастающих  расходов и соответственно возрастить доходы. Напремер если вы продали 150 едениц за год и 250 едениц за два года, то сколько еще сотрудников вам понадобиться дополнительно. Может быть ваш бизнес станет результативнее и вам не предется увеличить ваши идентичные ежегодние расходы. 

	Задание: Завершите лист с упражнениями даюшие детали о вами требовоемом фонде, составьте Ведомость о Доходах для вашего бизнеса на первый год и Проформу Ведомости о Доходах на поседующие годы от 2-5. Вклчите это в ваш анализ осуществимости.


 Подведение итогов.

Далее следует перечень свойств, который бизнес должен иметь. Перед тем как перейти на следующую главу, пересмотрите и убедитесь что каждая информация соответствует той которую вы собрали.

	Бизнес возобновляющей энергии  имеет смысл и осуществим когда:

1. Произведеный электропродукт может быть продан одному или нескольким кредитоспособным клиентам.

2. Стратегия была разработано чтобы выполнить большое количество требоваемого  продукта или сервиса.

3. Проктичный и результативный план маркетинга был разработан.

4. Бизнес совмещенный с местными и сельскими энергопланами для снобжения электросервиса.

5. Комерчиское, политическое и социальное основание бизнеса внушает доверие постовшикам, контрактором, инвестором, страховшиком.

6. Команда имеет большой опыт и навыки чтобы составить план, развить и упровлять бизнесом.

7. Квалифицыонные поставшики, контракторы, консультанты могут и уже проявили интерес к бизнесу.

8. Преродные ресурсы – ветер, вода, биомасса, солнечный луч имеються в большом количестве.

9. Данные преродные ресурсы могут преоброжаться в энергию используя испитаную технологию.

10. Законодательство контракта, чтобы исползовать эти преродные ресурсы могут или были полученыю.

11. Нужная територия для бизнеса может быть или была безопасной и доступой в определеных участках.

12. Все нужные разрешения для составления плана, развития и упровления бизнеса могут быть приняты во время.

13. Разумные выводы (подсчет) были сделаны о доходах включая налоги, капитальные и текушие расходы.

14. Имеются большые расходы чтобы оплатить текушие расходы, вернуть ссуду и произвести адекватнный возврат инвесторам.

15. Существует местные и интернациональные интересы предусматривающие  ссуды капиталовлажению. 




Цель этой главы собрать факты с Главы 2 и убедится что вашы бизнес идеи осуществляемы. На данном этапе далжно быть ясно сможете  ли вы продать вашу продукцию за конкурентноспособную цену и продать достаточное каличество чтобы это было выгадно . 

Последним шагом для изучения анализа осушествимости нужно представить информацию  в делавом предложении. Это создаст основу вашего формального Бизнес Плана. 

Бизнес План должен организоваться следующим оброзом:

a. Содержание 

b. Бизнес Описание-используйте  Главу 2, просмотрите и усовершенствуйте вслучая необходимости.

c. Возможности- используйте Главу 2 и объясните почему клиент выделенный в вашем Бизнес Плане пожелает и будет в состаянии преобрести вашу продукцию или сервис.

d. Маркетинг - Что составляет цену вашей продукции или сервиса, как вы договорились о цене, и каков ваш процес дистрибуции и как вы продадите ваш сервис или продукцию.

e. Конкуренция – укажите кто вашы конкуренты, их занятия и как вы собераетесь   конкурировать с ними.

f. Операция – представьте организационную структуру вашего бизнеса и сообшите о занятности каждого департамента

g. Технология – опишите  технологию и  энергоресурсы включая процес, пригодность и достижения.

h. Финансы- детально изложите требуемые фонды для начало и упровления бизнесом и провести Ведомость о Доходах и Проформу Ведомости о Доходах.

ПОЗДРАВЛЯЕМ !

ВЫ ЗАВЕРШИЛИ  ДЕЛАВОЕ ПРЕДЛОЖЕНИЕ

	Глава 4

Бизнес План


Глава 4: Бизнес План

Введение

Точка зрения инвесторов и кредиторов

Финансовые планы

Гафик деятельности

Риск и смягчающие меры I
Воздейтвия

Краткое изложение того что было изученно

Детальное очерк энергобизнесплана

Введение   
Бизнес план это фундаментальный, истинный путь для любого нового бизнеса. Это глава представляет незатроннутые теми, которые должны быть включены в этот бизнес план. Хороший бизнес план осуществляет следующее:

.
  Указывает что предпологаемий бизнес важная инициатива, предпринятая способними предпринимателями, которые понемают и имеют контроль над существенным элементом обеспечеваюший успех.

  Увеличевает шансы дающие возможность предпринимателю привлечь инвесторов, портнеров, стратегических союзников, поставшиков и основной штат.

  Вынуждает предпринимателя собрать в одном месте все исследование и размешление, которые вошли в развитие предлогоемого бизнеса.

Точка зрение инвесторов и кредиторов

Кредитори выдают ссуду ожидая  получить определенный набор оплаты спустя время.Их требование определены точно на основе которые должны быть заранее согласованы. Инвесторы не хотят рисковать и они в оснавном не довольны экономической эффективностью. 

Инвесторы вкладывают инвестиции в бизнес ожидая больших доходов по сравнению с кредиторами и готовы рисковать. Их интерес заключается видеть бизнес процветающим. Когда дела не идут хорошо инвесторы способни свершить важние изменение включая  смену каманды менеджмента.

Может казатся, что интересы инвесторов и кредиторов одинаковы: Чтобы им платили. Иногда это действетельно так в основном когда дела идут хорошо с начального этапа бизнеса. Одноко, существует несколько бизнесов, которые развеваются так как были заранее заплонированни  и требуется 'курс корекции'. В зависимости от степени корекции интересы кредиторов и инвесторов могут стать совершенно разними.
Почему инвесторы вкладывают капитал? Это очень важный факт что предприниматели понимают цели инвесторов и до того как начать более серезные обсуждения.  Инвесторы предусматривают собственный капитал для того чтобы :

 Призводить доход в форме наличнных дивидентов

Успешно выполнить рост капитала

Войти в рыночную систему

Продать продукцию

Формировать сотрудничество и в скорее увеличить 

В контрасте, почему кредитори выдают ссуду?   Перечень на много короче но также важен особенно в новой области типа как возобновляющая энергетика, чтобы понять мотивацию кредитора. Воспремите как доказонное, что все кредиторы выдают ссуду, потому что это источник их дохода. Они выдают ссуду чтобы:

  Построить отношение с клиентоми, которые станут источником будушего бизнеса

  Войти в новую бизнес сферу, которая может увеличить их ссудовые портфельные доходы и предусматрите  преемушество конкурентноспособности для дело.

   Делать вклад для социального и экономического роста и тем самим стимулировать более большие деиствйя.

Важно отметить что многие банки не дают взаймы для спонсирование «проектов». Зная заранее интересы банка вы можете с экономить много времени. Что желают и ищут кредиторы и инвесторы? Существуют разные степени акцента указывая  на следующие фактори и оба инвесторы и кредиторы ищут следуюшее.

 Силного спонсора (опыт, вазможность, навыки)

  Солидные основы бизнеса и предложение (сырье, процес, продукция )

  Выявить преемушество конкурентноспособности и бизнес стратегии.

  Предложение допущение риска другими (конкурентность бизнеса с исходной     точки, времени и денег, застрахованные для нещастного случая и работи оборудования)

 Понятие  легальных и регулируемых основ (энерго сектор, сектор инвестиции, тарифов, налогов и средств поошерения)

  Стабилность страны 

   Механизм выхода

Финансовое планирование

В главе 3 вы сделали шаг для преготовление финансовой ведомости, который должен служить частю вашего бизнес плана это—Резултативний Счет и Проформа Результативного Счета. Настало время приготовить бухгалтерский баланс и отсчет двежении денежной наличностю. Это два важных элементов вашего бизнес плана.
Бухгалтерский баланс 

Бухгалтерский баланс это финансовое представление чем владеет ваш бизнес и какие даные есть у него. Всем чем владеет ваш бизнес это это фонды и задолжености. Как правило бухгалтерский баланс делется на две колоны. Одна колона для Активов а другая для задолжености. Активы кампании представляются для  ликвидности. Вообшем фонды делятса на три категории.

Текущие Активы: включают в себя любые пункты которые могут конвертироватся  в наличние деньги за последующие 12 месяцов.

Нетекушие Активы: любой пункт который не конвертируется легко в наличние денги в течении 12 месяцов может включить в себя територию, здание и средство транспорта.

Долгосрочные Активы: любые обязательство кампании сделаны в сроках долгосрочных инвестиции, напремер если вы имеете активы другой компании или если ваша компания дала ссуду другой компании которая было бы внесена в список.

Тотальные Активы: Общие,  текущие и фиксированые Активы ващей компании.
Текущие долги: Долги иле обязательство вашего бизнеса чтобы оплатить сумму на будушее. Части долгов бухгалтерского баланса представлен в порядке:

Краткосрочные долги: Долги и денежные обязательство для следующих 12 месяцов. Это включает кредиторские задолжности (деньги, который вы задолжаете постовшикам и сотрудникам)

Нетекущие долги: долги и денежно-кредитние обязательство подлежашие уплате на период более чем 12 месяцов включая налоги.

Столбик долгов имеет раздел под названием правовладелцы, где существуют записи о том, какую сумму влажил основатель в бизнес и сколко денег заработала компания. Деньги которые влажил оснаватель называется «Вложенныи Капитал» и денги вырабоные бизнесом называеться «Нероспределонная Пребыль Активов Владельца». Эти инвестиции владельца компании делятся на разных направления, если много владелцев и компанионов.

Текущие Активы  = Общие  долги + активы владелца
Хотя это могло бы звучать сложным это весьма просто. Напремер если вы вкладываете US $ 1000 вашу компанию, то  ценность за пожертованый капитал активов владельцев будет US $ 1000 но ценность актива для нало будет также US $ 1000. Таким оброзом если вы взяли ссуду чтобы купить оборудование старона долгов покажет сумму  ссуды и старона активов покажет ценость оборудования. И снова БАЛАНС БУХГАЛТЕРЫЙ.

	Активы
	Долги

	Текущие Активы 
	ценость $
	текущие долги
	ценость $

	наличный счет
	
	Расчетный счет
	

	дедиторские активы
	
	кроткосрочный долг
	

	опись
	
	расчетный процент 
	

	краткосрочный инвентарь
	
	
	

	другое
	
	другое
	

	Суммарные Активы 
	
	Полный текуший долг
	

	
	
	
	

	Нетекущие Активы  
	
	Нетекущие долги
	

	здание
	
	долгосрочные дологи 
	

	оборудование
	
	расчетные налоги
	

	територия
	
	другое
	

	долгосрочный инвентарь
	
	
	

	другое
	
	
	

	Суммарные активы(текущие+не текущие)
	
	Суммрные долги(текущие+не текущие)
	

	
	
	Активы
	

	
	
	вложеный капитал
	

	
	
	нераспределеная прибыль
	

	
	
	
	

	Суммарные активы
	
	полный долг+активы владельца
	


Отсчет о движении денежной наличности

Вы имеете всю информацию чтобы подготовить отсчет о движении денежной наличности который в основном разработан, чтобы обиснить изменение наличной суммы вашей компаний за данный период.  В некорых случаях отсчет о движении денежной наличности  подобно результативному счету.

Сумму  которую имеет компания но еще не заплатила, не фиксируется на отсчете движении денежной наличности, она  фиксируется резултативном счете.
Рекомендуется подготовить два заявления о движении денежной наличности. Первое должено быть ежемесячным и охвотить год действия. Ежемесячное наличие заявлений и отсчет о движении денежной наличности илюстрирует факт, действительно ли вы можете оплачивать вашы расходы каждый месяц. 

Второе заявление о движении денежной наличности должно быть ежегодным и охватить пятилетный или долгосрочный период, чтобы показать что активы используются и ссудды оплачены. Ежегодный Отсчет о движении денежной наличности показывает что вы можете оплачивать вашы долги и обясяете кредитором или инвестором, как ваш бизнес процветает и что они могут получить за их деньги.

Легчайщий способ собрать ваш первый отсчет о денежной наличности это собрать и посмотреть ваш результативный счет и начать с чистой прибыли (потерь)

Добавка обратного обесценивания: Для результативного отсчета для вычетания обесценивания но не наличного расхода.

Добавление обратных долглвых платеж: Вычтте платежи по ссудам так как они были затраченны наличными деньгами.

Чистый наличный поток: это общее количество чистой прибыли плюс обесценивание и минус долговые платежи.

Курс внутреной прибыли: Это вычесление изменяет степень с которым инвесторы и кредиторы зарабативают деньги для начальной инвестиции.

Пример о отсчете движении денежной наличности:

Название компани
                   Отсчет о движении денежной наличности
	 Движении денежной наничности
     
	           Сумма

	Чистая прибыль\потери(с результативного счета)
	

	
	

	Добавка одратногорасхода обесценивания (с результативного счета)
	

	Вычитать все долглвые платы
	

	Чистый наличный поток
	

	Курс внутреней прибыли
	 См. далше


	Курс внутреней прибыли


Цель завершения отсчета о Движении Денежной Наличности поможет определить курс внутреной прибыли (IRR). (IRR) определить какую пребиль вы имеете на инвестициях  вашей компании. В случае если (IRR) перевысил норму дохода вы платете за ссуду. Это очень хорошо. 

	


Собрав допольнителную информацию будет легко ришить, будет ли бизнес жизнеспособним от финансовых перспектив.

Есть случаи где доступны ссуды более низкого процента, вообшем лготные програмы финансов предлогаются правительством или учереждением,ссуды по нормальним процентом. Также компании иногда предлогают низкопроцентное финонсирование во время распродажи или услуг.Когда бизнес не выполним со старани финансовой перспективы?

Кокда не выполним бизнес с точки зрения финансовых перспектив:

 Есть ли у бизнеса отрецательный (IRR)

 Если бизнес (IRR) слишком низкий, даже для предпринимателя чтобы влажить капитал наличних деньег

 Предположение что предприниматель не имеет требуемого капитала в случии если бизнес (IRR) слишком низки,чтобы привлечь других инвесторов.

Прачтите преложение Е  для основного понятия финансового анализа.

Труднейшая задача

.
Если (IRR) слишком низкий то бизнес идея вероятно не жизнеспособна.  Есть надежда о получение доходов выше чем били ращитанно, более низкие цены, супсидированные програмы ссуд, более низкими  процентами. Не смотря на возможность манипулировать данными и с помощью электронной таблицы предпринимателю нужно определить финансовый план. 

На этом этапе может быть много ошибок в бизнес анализе. Если бизнес материально выполним, и обсолютно зависит от убеждений других для отдачь ссуд и инвестиции, если предпренематель искал мнение других то продолжение этого бизнеса вероятно плохое использование ценых товаров, которые предпренематель имеет.
График деятельности

График поможет вам и вашей аудитории понять как бизнес планирует достичь цели с помошю документа. Это покажет обдумать  и реализовать, что вы организованни и понимаете как начть действия.

Прастое достежение разделить график на следуюшие категории: планироавние, до задеиствования/до конструирования и деиствия. 

	Категория
	Действия
	Промежуток времени

	Планирование
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	до задействования/ до конструирования
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	дейсвия
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	развитие
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


Риск и смягчающие меры
Каждый бизнес, начинаюший или разветый имеет риск.Это часть бизнес плана представлает риск и соответствение смягчающие меры. Смягчающие меры это стратегия вашего бизнеса имеющего дело с риком, не каждый риск можно избежать и важно демонстрировать что вы осведомлены о обдумали план для защити. Нет смысла укревать риск так как инвесторы и кредиторы исследуют это сами. Типи риска касающего энергобизнеса сматрите далее для детального анализа.

Приложение F-проверочний лист финансового риска 

 Страна: есть ли в стране историческая и политическая стабилность?

 Команда менеджмента: есть ли у команды опит в предпологаемом бизнесе?

 Деиствия: имеет ли оперативная команда достаточнои глубины для поддержки финансирования?

 Завершение конструирования: если срок конструирования перевисил срок завершения, то что является легальным значением выделенным в контрактах?

 Технология: проверена ли технология?

 Конкурентность: каким способом соберается бизнес констурировать против другово бизнеса продоваемого такой же продукт в данном регионе?

 Поставщики:Если поставщик не сможет исполнить обязательство какие резервы существуют.

Цели 

Для энергобизнеса это часть бизнес плана которая, должена выявить позитивние влияния бизнеса. Многие инвесторы и кредиторы ищут бизнес который приносит доходы чтобы влажить инвестиции. Другие же ищут прибыльный бизнес который приносит выгоду для окружаюшей среде. Влияние бизнеса должно быть проанализированно с перспективой социальной , экономичесской и окружаюшей среды. Социальные цели косаются  клиентов иле сообшеств когда  экономические цели становится результатом повишенной доходности для клиентов или комун.Бизнес возобновляющей энергии имеет выгоду для окружающей среды.

Подведение итогов изученого

Это глава ознокомила вас со всеми нуждами завершающего бизнес плана и с частями бизнес плана. Настало время составить в писменом виде все выше- упомянутые матеряли бизнес плана. Для финального шага нужно просмотреть формат бизнес плана и комплектовать вашу информвцию которая будет представлено всем возможным инвесторам и портнером.

Приложения G, H и J обеспечят полезными примерами и информацией, чтобы помочь вам в заключении этой финальной стадии.

Детальная схема энерго бизнес плана.

Хороший бизнес план пастроен на солидной информации. Далее описано более детальная перечень.

 Заглавие и содержание 

 Резюме

 Бизнес описание 

 Возможности

 Маркетинг

 Конкуренция

 Технология

 Финансы

 Графики      

 Риск

 Цели 

 Завершение

 Пакет предложения

Заглавие и содержание

 Заглавие бизнеса, месторасположение, Технология, Размер.

 Информация для контакта

 Содержание  по частям и по номерам страниц

 Утверждение конфеденциальности.

Резюме

Это ознокомить вас кратко с бизнес проектом (одна страница) давая краткую информацию.Это должно представить самые необходимые аспекты вашей компании что заставит потенциального инвестора узнать больше о вас.

Часть 1 – Бизнес описание

В этой части бизнес плана описывает  продаваемый продукт,сервис и также месторасположение. На конец, Бизнес структура для  рознечной продажи,оптовой торговли и проектного развития нужно объяснить как структуру собствености. Любые разрешения и лицензии которые должны быть преобретены,также должны быть представлены. Бизнес описание завершается анализом осуществимости который может использоватся в деловом плане.

Бизнес описание завершается в Анализе возможностей которая может быть исользовано для бизнес плана.

   Местоположение бизнеса и урегулирование

· Предлогаемая продукция и сервис

· Цели и достежении

· Легальная и собственная структура бизнеса 

· Разрешение и лицензии

Часть 2-Возможности 

Докажите что клиент купит вашу продукцию иле сервис и объясните почему. Цель этой части доказать что существует множество клиентов которые желают и в состоянии приобрести ваш продукт.

Часть 3-Маркетинг

Этот часть дает детальное предстовление о страрегии продажи вашей продукции или сервиса, которая включает в себе следующее: 

 Стратегия установлении цен

 План дистрибуции

  Рекламирование и содействие

Часть 4- Конкурентность

Это часть важна для доказывания почему продолжется потребность вашей продукции или сервиса. Не менее важно узнать вашего конкурента для изучения ринка лучше

 Имя и описание вашых конкурентов

 Сила и слабость

 Преимущество конкурентноспособности.

Часть 5- Работа 

В этой части описивается работа бизнеса. Это описивет структуру организационности и затем как каждый департамент работает.

  Организационная структура

 Операция

Часть 6-Технологиа

Эта часть описывает детали использования технологии и энергоресурсов. Опешите процесс провомерности и достежения 

Часть 7-Финансы 

В этой части предстовлени все финансовые особености бизнеса. Самая важная финансовое  предложение бизнеса  уже описан , предпологаемый бизнес план также описан и анализ воздеиствия различных основных предложении осуществлен.

  Заявление о требуемых фондах

  Результативныи фонд

  Бухгалтерский баланс

  Отсчет денежной наличности.

Часть 8- График 

Представьте график  и сроки главных вех которые будут достигнуты 
Часть 9-Факторы риска

Это часть описывает риск который может коснутся бизнеса и как бизнес план имеет дело с риском.

Часть 10- Цели 

 Местное занятность

 Экономическое стимулирование деятельности

 Усовершенствование для физических активов

 Социальное пособие

  Защита качеств окружаюшей среды.

  Избегать загрязнение или устранение 

  Прибыль от парниковых эффектов
Завершение

Часть завершения бизнес плана сумирует предпологаемий план капитализации бизнеса и что требуется от инвесторов и кредиторов.

Приложения

   Завершите финансовый отсчет

  Краткое изложение о изучении маркета

   Копии писем разрешения и одобрение разрешения

    Детальные данные и бизнес информация о спонсоре.

Преложение G Включает справки бизнес плана для:

 электросистема связаная с бизнесом  гидроэлектросистемы 

 Солнечное предприятие продающая продукцию и сервис общинам

 Кампания обеспечевающая доход произведением оборудования в зависимости от энерго снабжения и эффективность.

Вы завершили бизнес план.

Поздровляем и желаем удачи!

	Приложение:Существующие препятствия у молодежи руководящей предприятиями возобновляющей энергии


Молодеж столкнулась с препятствиями, попитавшись основать предприятия возобновляюшей энергии:

 Недостаток технических и коммерчиских энергии: Молодежь испитивает недостаток навиков и опита, необходимие для создании и упровления проектов возобновляющей энергии.Эти навыки подразумивают маркетинг,финансовый менеджмент и технические знания.Как упровлять проектом возобновляющей энергии в местных общинах составлет проблему.Также большые проблеми в недостатке оброзования во многих странах ,в частности в сельских местностях развивающихся странах.

 Недостаток информации: Ограниченая возможность в получении необходимой сушествующей информации для того,чтобы молодежь имела возможность упровлять проектами, являеться камнем преткновения .У молодежи нехватка информации о потенциальном рынке возобновляюшей энергии и впользе использования сервиса возобновляющецй энергии для клиентов,о потенцыальных портнеров и о процесах  создании проекта. Это  все важные компоненты нужной информации для проекта молодежы, чтобы он был удачным и конкурентноспособным.Причина в труднодоступности информации в местной общине заключается в том что им трудно получить источник информации.Информация легко доступна через интернет.Жители местной общыни  имеют ограниченные возможности

.

 Недостаток к доступу технологии: Технология  возобновляющей энергии и технические содействия для поддержки проекта молодежи ограничена, что являеться причиной существующего местного рынка для сервиса возобновляющей энергии.Более того существует серезный недостаток новой и обновленой технологии нужной для упровлении бизнеса возобновляющей энергии во многих бедствующих странах.Даже в тех случаях где технология доступна не сушествует место для изучения  в правельном использывании технологии.

Недостаток в привлечении молодежы: У молодежы есть  вера,энергия мировоззрение для привличения в новый проект,они должны также ощущать это что они могут сотрудничать,что им верят и они будут поддержены.Во многих странах сущесвует нехватка инфраструктуры для подержки пректа работающей молодежы,но она не получает нужного тренинга.Часто молодежь воспринемают как ненадежных,незначительных детей,в место того чтобы их воспренять как амбициозных взрослых которые ищут  способы вносити вклад в обшество и подтвердить их гениальность.
Недостаток устоновления способности для обучения и поддержки соодействии возобновляющей энергии: Во всем мире недостаток финансовых ресурсов и вышеупомянутых бареров, существует нехватка услуг для молодежи и меющей опит в технологии возобновляющей энергии и в бизнес развитии.

Недостаток кредита:Вкладывая капитал в проект возобновляющей энергии составляет проблему так как  коммерческие банки,банк развития не спонсируют активность проектов возобновляющей энергии. Без кредита и потенциального проекта защитить окружающею среду трудолюбивыми людьми не достигнет  цели.Часто для молодежи трудно получить фонды для высокопотенчыального проекта потому что, банки и организаторы не верят в возможности этих гражданин.

Что работает

Содействия молодежи упровляющей производство  возобновляющей энергии поможет как  в решении проблем безработающей молодежи так и развитии поддержки (жизнеспособности)окружающей среды.Сельская молодежь нуждаеться в подходящем окружении для успеха и продолжения осуществлении возобновляющей энергии. Они должны иметь нужные навыки чтобы основать жизнеспособное и дееспособное производство. Для создания возможного режима работы, множество мер должны быть приняты. Это учитивает   распространение информации о возобновляющей энергии - ее потенциала для деятельности обеспечения дохода для молодежи -  и другая задача создать бизнес план для рынка возобновляющей энергии, доступ технорлогии и технические знания.
К тому же энергия и динамизм молодежи должен  быть использован. Агенство  развитии  в прошлом достигло хороших результатов в предоставлении работы женщинам которым раньше не удовалос найти работу. Это может  Подобный метод должен быть использован для молодежи. Они должны быть обучены и пройти тренинг для управления предпреятий возобновляющеи энергии.

Для того чтобы продвегать возобновляющую энергию разумно иметь и  внести близкие и непреривные обязательство с местними членами сообшество.Если местные члени сообшество те которые развевают и эксплуатируют эти предприятия то жизнеспособность и эффективность гарантирован для возобновляющих систем. Местные предприятия управляют систему, которые получают ежемесячную плату от семейств которые выберают их систему, они чемпиони которые заняли их обшины для использования систем возобновляющеи энергии,чтобы удовлетворить их основные электро нужды.
