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1. ЧТО МЫ ПОНИМАЕМ ПОД УСТОЙЧИВЫМ РАЗВИТИЕМ? 

В настоящее время одной из наиболее важных проблем в прикаспийских сообществах продолжает оставаться проблема бедности. Поиск способов выживания, обеспечения приемлемого уровня жизни стал насущной проблемой для огромного числа людей. Особенно остро эта проблема встала для сельского населения, потерявшего за время проведения структурной перестройки значительное количество рабочих мест и, следовательно, источников постоянных доходов. Прикаспийские страны не в состоянии полностью решить проблему бедности только за счет мер социальной поддержки. Должна быть выработана экономическая стратегия преодоления бедности посредством повышения экономической активности сельского населения, обеспечения доступа к рынкам ресурсов и развития доходных видов деятельности, возможных для применения сельскими жителями на устойчивой основе.

Под устойчивым развитием понимается стабильное социально-экономическое развитие, не разрушающее своей природной основы и обеспечивающее непрерывный прогресс общества. 

Устойчивое развитие характеризуется экономической эффективностью, экологической безопасностью и социальной справедливостью.
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Рис.8.9.2 Динамика объемов кредитования, тыс. руб.
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Какие причины обуславливают необходимость использования механизмов Устойчивого Развития?

· долговременное снижение демографического потенциала, исчезновение и депопуляция сельских населенных пунктов;

· малоэффективная занятость, отсутствие альтернативных сельскохозяйственных сфер приложения труда;

· высокий уровень официальной и особенно скрытой безработицы;

· низкий уровень доходов сельского населения;

· загрязнение окружающей среды, снижение почвенного плодородия, генетического потенциала сельскохозяйственных культур и животных.
Какие факторы явились причиной отставания депрессивных сельских районов?

· низкий уровень сельской социальной и инженерной инфраструктуры, ведущие к низкому уровню образования, предоставления качественных медицинских услуг, транспортной доступности объектов социальной сферы и др.;

· информационная изолированность деревни, слабое представление жителей о своих социальных и экономических правах;

· зачаточное состояние институтов гражданского общества в деревне;

· отсутствие согласованной работы органов власти на федеральном, областном и муниципальном уровнях;

· слабость сельского  самоуправления.

Какие меры Устойчивого Развития необходимо предпринять в Вашем районе?

Для повышения привлекательности сельской жизни, достижения социальной справедливости, обеспечения занятости и повышения доходов сельского населения необходимо:

· формирование эффективных, рыночно ориентированных сельскохозяйственных организаций, повышение их инвестиционной привлекательности путем финансового оздоровления и реструктуризации бизнеса;

· урегулирование земельных отношений, в том числе расширение землепользования личных подсобных хозяйств;

· стимулирование экономической активности сельского населения и развитие личных подсобных хозяйств;

· поддержка и развитие товарного производства в крестьянских (фермерских) хозяйствах;

· улучшение уровня предоставления услуг владельцам ЛПХ в снабжении и сбыте сельскохозяйственной продукции; использовании сельскохозяйственной техники, в том числе на основе развития сельскохозяйственной кооперации;

· содействие в формировании справедливых коммерческих отношений мелких сельских предпринимателей с местными предпринимателями, в том числе сельскохозяйственными предприятиями и агрохолдингами;

· развитие несельскохозяйственных видов деятельности в сельской местности, сельского туризма, сферы обслуживания;

· расширение рекреационного потенциала сельской местности;

· создании системы  сельского микрофинансирования;

· информационная и консультационная поддержка экономической активности и предпринимательства на селе;

· поддержка и развитие социальной и инженерной сельской инфраструктуры путем широкого использования системы конкурсов и грантов;

· повышение гражданского участия и развитие местного самоуправления  в сельской местности.

Для достижения агроэкологического равновесия необходимы:

· гармоничные взаимоотношения с природой и природными системами;

· бережное отношение к природе при применении технологий защиты растений и разведении животных;

· развитие безотходных технологий;

· охрана почв и освоение системы ландшафтного земледелия;

· правильное использование земли, отход от практики монокультуры в сельском хозяйстве;

· поддержание питательной среды растений правильными севооборотами;

· восстановление органики почвы путем использования навоза и компоста;

· поддержание биологического разнообразия;

· стимулирование  производства «экологически чистой» продукции.

Кто должен участвовать в программах Устойчивого Развития в Вашем районе?

· Администрация района, включая управления сельского хозяйства и продовольствия; экономики; социального обеспечения населения; центр занятости населения; земельный комитет, а также другие структурные подразделения.

· Администрации сельских муниципальных образований.

· Руководители, специалисты и работники коллективных сельскохозяйственных организаций.

· Владельцы  личных  подсобных  хозяйств.

· Фермеры.

· Индивидуальные предприниматели, занимающиеся несельскохозяйственной деятельностью.

· Работники  социальной  сферы  села.

· Пенсионеры.

· Безработные.

- то есть практически  все  население, так как главный принцип Устойчивого Развития – вовлечение населения в процесс принятия решений!!!

2. ВЫБОР НАИБОЛЕЕ ЭФФЕКТИВНЫХ ВИДОВ ЭКОНОМИЧЕСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ 

Целью программы малых грантов «Устойчивое развитие Прикаспийских Сообществ» является сокращение и предотвращение чрезмерного использования природных ресурсов в регионе Каспийского моря посредством финансирования проектов по созданию альтернативных, более устойчивых с точки зрения использования природных ресурсов Каспийского моря, источников жизнеобеспечения. 

Грантовые средства (гранты) предоставляются на конкурсной основе. 

· Представленные на конкурс проекты помогут:

· улучшить экологическую ситуацию в прибрежной зоне каспийского моря за счет создания альтернативных средств жизнеобеспечения для местных сообществ; 

· повысить информированность местного населения о необходимости защищать и охранять ресурсы моря;

· предоставить сообществам дополнительные возможности реализовать надлежащие меры по обеспечению охраны природных ресурсов каспийского моря. 

Проекты, которые могут получить финансирование по линии Региональных экологических центров (РЭЦ) должны соответствовать одному из следующих направлений:

1. Создание новых предприятий или дополнительных рабочих  мест, способствующих  получению альтернативных легальных  источников дохода в  сообществах, где наблюдается  недостаток рабочих мест, или где незаконный рыбный промысел на данный момент является основным источником жизнеобеспечения. Приоритетными направлениями проектной деятельности являются: экотуризм, аквакультура, управление отходами, развитие традиционных народных ремесел, сельское хозяйство (растениеводство и  животноводство); 

2. Мероприятия по очистке загрязненных участков побережья как одна из мер, предпринимаемых сообществом для создания более устойчивой экономической базы;

3. Пилотные проекты по восстановлению окружающей среды в сообществах, где опустынивание и исчезновение лесов препятствуют экономическому развитию;

4. Обучение членов сообщества дополнительным профессиональным навыкам, способствующим устойчивому развитию (например, в области управления и маркетинга,  создания предприятий малого бизнеса по приоритетным тематикам ПМГ);

5. Создание оборотных фондов поддержки устойчивого развития сообщества.

Проекты по созданию новых предприятий должны базироваться на принципе использования местных сырьевых и людских ресурсов. 

В проектном предложении должны быть четко отражены  выгоды, которые получат члены сообщества в результате  реализации проекта.  

Проекты в области обучения должны быть направлены на проведение тренингов и практических занятий для сельских жителей, а не на усиление или создание материально технической базы организаций, оказывающих такие услуги.

Заявки на участие в конкурсе принимаются от: 

· Органов местного самоуправления;

· НПО (неправительственных некоммерческих организаций), кроме политических партий и движений, религиозных объединений;

· Предприятий малого, среднего бизнеса с частной формой собственности, в том числе зарегистрированных частных предпринимателей, крестьянско-фермерских  хозяйств (КФХ), сельскохозяйственных кооперативов, зарегистрированных на территории сообществ прибрежной зоны Каспийского моря в Азербайджане, Казахстане, России и Туркменистане. 

Не могут участвовать в конкурсе в качестве основного заявителя (лидера проекта):

· Предприятия государственной формы собственности,
· Научно-исследовательские институты,
· Частные лица или организации, чьи проекты уже были одобрены для финансирования в ходе весеннего конкурса.

Также неправомочны участвовать в конкурсе:

1. Частные лица или организации, задействованные в реализации Программы  «Устойчивое развитие прикаспийских сообществ», имеющие конфликт интересов,

2. Частные лица или организации, которые сообщили о себе заведомо ложные сведения, находящиеся под следствием или судом, или в отношении которых проводится процедура банкротства,

3. Частные лица или организации, которые пытались получить конфиденциальную информацию или оказать воздействовать на экспертный совет или администраторов программы в ходе проведения конкурсов.

В качестве  лидера проекта организация может подать только одну заявку.

В качестве партнера организация может выступать только в двух проектах. 

Если проект реализуется несколькими партнерами, роли каждого партнера должны быть четко указаны и обоснованы.

2.1
Предпринимательские качества и навыки

Установка на предпринимательство должна быть тесно связана с Вашими личными устремлениями, то есть желанием использовать с выгодой для себя знания и навыки, которыми Вы обладаете. Работа на себя предоставляет уникальные возможности использовать Ваш потенциал на более высоком уровне. 

Работа на себя может быть гораздо эффективнее, чем работа по найму, так как тот же уровень навыков, способностей и энергии ориентирован на реализацию Ваших собственных желаний и устремлений, а не на выполнение чьих-то указаний. Если Вы хотите рискнуть, чтобы заработать, Вам определенно нужно начинать свое дело. Но это не так просто.  Бизнес требует серьезного отношения к себе.

Собственное дело также налагает на Вас целый ряд обязательств, характерных для любой самостоятельной деятельности. Законодательные и административные требования, регистрация, сроки уплаты налогов, взносы в различные фонды – эти аспекты бизнеса будут для Вас новыми, если Вы до сих пор работали по найму. 

Кроме того, чтобы вести свой бизнес, Вам потребуется овладеть новыми знаниями и инструментами их реализации, которые до сих пор Вам были не нужны: познакомиться с основами законодательства и бухучета, анализом рынка,  бизнес - планированием, управлением ресурсами  и многими другими аспектами ведения бизнеса. 

Для того чтобы начать свой бизнес, стать предпринимателем, недостаточно только одного желания. Только в редких случаях индивидуальная мотивация является достаточной для начала новой деятельности.

Потенциальный бизнесмен должен обладать особыми, специфическими знаниями и чертами характера:

· Знания: технические, экономические, окружающей среды

· Навыки: ориентация на работу, ориентация на задачу

· Поведение: стремление, баланс качеств.
Знания – технические: Ваша техническая компетентность в выбранной области деятельности, где найти то, что нам необходимо и как произвести продукт или услугу. Экономические – основы ведения бизнеса, учета финансовых и материальных ресурсов.

Навыки имеют отношение не просто к умению что-либо делать, но к умению делать вовремя и то, что необходимо. 

Поведение – ключевой фактор к частному предпринимательству. Во-первых, Вы должны быть “зачинателем” идей. Затем у Вас должен быть сбалансированная “смесь” таких черт характера, как агрессивность, авторитарность, доверие, умение играть в команде и т.д.

Предлагаем Вам посмотреть и постараться честно ответить на следующие вопросы. Эти вопросы относятся к наиболее характерным чертам предпринимателей.

· Можете ли Вы начать действовать самостоятельно? Если Вам не нужны подсказки, Вы не просите у других совета, чем Вам заниматься, полагаетесь на собственные суждения – скорее всего, Вы уже привыкли действовать самостоятельно. Если Вас не устраивает Ваша повседневная деятельность, Вы не будете ждать, а постараетесь изменить ситуацию сами.

· Какой Вы организатор? Цели и ресурсы тесно связаны друг с другом. Организация управления ресурсами (временем, финансами, материальными ресурсами) является основой эффективной деятельности. Если у Вас есть опыт управления ресурсами, Вы уже на середине пути.

· Большой ли у Вас запас энергии? Некоторые люди просто не могут усидеть на месте, потому что у них «энергия бьет ключом». Конечно, ее можно направить на более интересное дело, чем простое перекладывание бумаг.

· Вы способны на риск? Часть людей ищет работу, связанную с опасностью и риском просто потому, что они так устроены. Но есть компромиссный вариант! Как насчет того, чтобы рискнуть, но ради себя?

· Можете ли Вы справиться с проблемами? Если Вас привлекает мысль о том, что результатом решения проблем может стать Ваш собственный успех, постарайтесь извлечь пользу из этой способности. Все умны, пока дела идут хорошо, но не всегда успех сопутствует Вам. Хорошего менеджера всегда можно отличить по его умению решать проблемы в сложных ситуациях.
Наряду с хорошими личными качествами, которые помогут привести вас к успеху, вам также понадобятся навыки и знания, которые обеспечивают надлежащее управление бизнесом. Важно знать область вашей деятельности, но то, насколько хорошо вы управляете вашим бизнесом, может упрочить или разрушить любой бизнес. Ниже приведены некоторые умения, которые вам придется применить на практике, как предпринимателю, как только у вас появится идея заняться каким-либо бизнесом. Вам потребуется:

Организация бизнеса

Подготовить бизнес план 

Выбрать соответствующие сооружения и месторасположение 

Получить необходимые лицензии и разрешения 

Выбрать форму организации и вид собственности 

Организовать начальное финансирование 

Определиться с первоначальными потребностями в материалах, персонале и оборудовании 

Определиться с ценами 

Финансы

Организовать финансирование и получить кредиты

Вести бухгалтерский и финансовый учет 

Управлять движением денежных средств 

Отчитываться по налогам и выплачивать их 

Планировать и отслеживать бюджет 

Хозяйственная деятельность

Осуществлять закупку и хранение материалов на складе 

Осуществлять закупку оборудования и машин 

Управлять запасами

Выполнять заказы

Обеспечить своевременную выплату дебиторской задолженности 

Управлять мощностями 

Производить оплату поставщикам 

Персонал

Осуществлять найм и обучение персонала 

Осуществлять руководство работниками 

Оценивать и мотивировать работу своих работников 

Сбыт и маркетинг

Выявлять своих потребителей и их потребности 

Производить свой продукт или услугу в соответствии с требованиями потребителей 

Разрабатывать идеи новых продуктов и услуг 

Определять цены  и системы скидок 

Разрабатывать рекламные материалы 

Осуществлять контакты с клиентами и продажи 

2.2
Отбор возможных проектов

Толчком для возникновения бизнес - идеи может послужить Ваш опыт (личный и профессиональный) и способность применить его в реальной ситуации. Как появляется бизнес-идея? У разных людей это происходит по-разному. Кому-то может прийти в голову сразу несколько идей, а кто-то потратит много времени на поиски и обдумывание одной единственной идеи. Чтобы «приблизиться» к своей собственной бизнес – идее, задайте себе вопросы: «Что я умею делать?», «Чем бы мне хотелось заниматься?»,  «Есть ли у кого-то потребность в результатах моего труда?».

Вы любите возиться с автомобилем и помогаете с ремонтом своим друзьям и соседям?  Может быть, Вам есть смысл открыть автомастерскую? 

Вы занимаетесь спортом и всегда стараетесь быть в форме? Как насчет оздоровительного центра или организации туристических походов?

Вы шьете одежду для всей семьи? Может быть, попробуете предложить свои услуги более широкому кругу людей?

Члены Вашей семьи также могут участвовать в Вашем бизнесе или организовать свой – оказание помощи или уход за пожилыми людьми или детьми, услуги для садоводов, реставрация мебели и т.д.

Бизнес – идеи могут быть самыми разными по ценности и перспективности. Бесполезно гадать, хороша Ваша идея или плоха, это не даст Вам гарантию ее жизнеспособности. Поэтому очень важно, чтобы Вы обдумали и проанализировали свою идею со всех сторон. Три основных вопроса, которые Вы должны обдумать, следующие:

Что продавать (товар, услугу)?

Кто будет это покупать? 

Что необходимо, чтобы начать и реализовывать идеи?

Если после ответа на эти вопросы Ваша идея не потеряет свою привлекательность, а наоборот, станет еще более убедительной, настало время сделать что-то конкретное для ее реализации. 

В качестве примеров создания бизнеса мы приводим некоторые бизнес идеи:

2.2.1 Существующий бизнес

Приобретение существующего бизнеса

Когда покупается существующий бизнес, вы принимаете на себя ответственность по существующей клиентской базе. Покупая бизнес, таким образом, вы более всего заинтересованы в способности бизнеса зарабатывать прибыль. Поэтому цена, которую вы платите за этот бизнес, более всего связана с историей получения прибыли данным бизнесом в прошлые периоды. Один из общепринятых способов оценки такого бизнеса – прогнозирование его прибылей на последующие три года, исходя из практики предыдущих трех лет, и приведение к текущей стоимости (с использованием таблиц приведенной текущей стоимости) текущего года. Это предполагает, что через три года вы вернете инвестированные средства. 

Можно выбрать вариант покупки бизнеса, который работает неудачно, если вы считаете, что сможете использовать свои знания и способности и сделать его успешным. Тогда цена, которую вы за него будете платить, будет больше связана с восстановительной стоимостью активов бизнеса (основные средства и запасы), взятой против того, что является балансовой стоимостью активов и пассивов на текущем балансе.

Основные вопросы:

· Какие из существующих бизнесов можно было бы мне купить и заниматься ими?

· Какие виды бизнеса меня интересуют? 

· В каких видах бизнеса я буду работать с удовольствием? 

· Какими бизнесами я могу заниматься, основываясь на моем предыдущем опыте? 

· Какие суммы я могу собрать для покупки бизнеса?

Купите Франшизу
 
Франчайзинг — это предоставление лицензии (Франшизы) на деятельность одного предпринимателя (франчайзора) другому предпринимателю (Франчайзи), которое позволяет последнему работать под торговой маркой франчайзора, а так же пользоваться его разработками, ноу-хау и другими ключевыми элементами, необходимыми, чтобы новичок в бизнесе смог организовать бизнес по образу и подобию бизнеса франчайзора при активной помощи и содействии франчайзора. 

Франшизы обычно существуют в двух вариантах. Франчайзи покупает права на одну территорию или покупает генеральную лицензию (франшизу) на развитие региона (т.е. на многие территории, на которые затем можно выдавать суб-франшизу, в пределах данного географического региона). 

Обычно сети франшизы основаны на успешном бизнесе, первоначально организованном на какой-то территории. Затем предприятия-франшизы могут организовываться на других территориях. Каждая территория использует одно и то же имя компании, систему работы, процедуры закупок и систему управления и преимущества общих рекламных компаний. Каждое предприятие-франшиза получает разные степени и типы франшизной поддержки. Когда на бизнес выдается франшиза, между успешно организованным бизнесом (франчайзор) и вероятным покупателем (Франчайзи) специально подготовленной копии устанавливаются договорные отношения (совместное предприятие) по продаже и сдаче в аренду успешно организованного бизнеса. Эта копия основана на ключевых элементах оригинальной концепции, которые необходимы для копирования успеха первоначального бизнеса на любом количестве территорий. 

Этот набор для копирования часто включает: субаренду на территории, мгновенно узнаваемые изменения во внешнем виде здания, полный пакет улучшений арендованной собственности арендатором, набор мебели и принадлежностей (все с логотипами и торговыми марками), первоначальные товарные запасы, пакет для первоначального обучения и текущую систему поддержки, состоящую из учета, стимулирования сбыта и общих знаний и опыта по всем аспектам управления бизнесом. 

В ответ на предоставление под ключ этого доказавшего свою успешность пакета, франчайзор ожидает плату за франшизу и предполагает участие в повседневных прибылях самого бизнеса (обычно от 2% валового до 50% чистого дохода от продаж в зависимости от характера бизнеса и степени необходимого для франчайзора участия). Теоретически покупатель пакета франшизы владеет своим собственным бизнесом, но практически соглашение о франшизе лишает функционирование этого бизнеса всяческой творческой свободы. 

Лицензирование прав на производство продуктов по патентованному дизайну или процессу – распространенная форма промышленной франшизы.

Успешными примерами Франчайзинга является компания “МакДоналдс” (USA), сеть трактиров «Елки-Палки» (Россия), широко развита система франчайзинга в сфере туристических и гостиничных услуг, салоны красоты.

Основные вопросы

· Каким видом бизнеса мне бы хотелось владеть в качестве франшизы? 

· Имеется ли рынок продукта, услуги, которые я буду предлагать? 

· Могу ли я получить эту франшизу для моей территории? Как? 

· Будет ли мой предыдущий опыт бизнеса способствовать тому виду франшизной деятельности, который я выбираю? 

Выявите возможности, имеющиеся в вашем бизнесе

Вы можете раскрыть новые возможности деловой деятельности, анализируя свой продукт и текущие бизнес операции, и находя новые направления вашей деятельности. Такие возможности могут возникать или из сильных или из слабых сторон вашего бизнеса. Для обеспечения новых возможностей можно расширить сильные стороны и скорректировать слабые стороны.

Основные вопросы

· Какие сильные стороны мы можем использовать в качестве основы для расширения? Как? 

· Какие слабые стороны можно скорректировать или превратить в сильные стороны? Как? 

· Какие новые возможности можно выявить после рассмотрения имеющихся на сегодняшний день сильных и слабых сторон? 

2.2.2
Используйте возможности, предоставляемые рынком

Используйте возможности перехода на другой рынок

Когда группы потребителей переключаются с одного вида продукта на другой на долгосрочной основе, в результате могут появляться новые возможности деловой активности. Переключение на другой рынок создает потребности на новые продукты и услуги. 

Основные вопросы

· Могу ли я представить себе какие-либо переключения, которые имели место на рынке в последнее время? 

· Как я могу воспользоваться этими изменениями в покупательских привычках потребителей? 

· Могу ли я отреагировать на текущее переключение на рынке обеспечением основного продукта или услуги? 

· Могу ли я обеспечить вторичные продукты или услуги, связанные с новым основным продуктом? 

· Выказали ли потенциальные клиенты потребность в таком продукте/услуге, которые я имею в виду? 

Извлекайте выгоду из тенденций роста

Тенденции роста имеют место, когда все большее число людей выказывают интерес к определенным отраслям или видам деятельности. На таких тенденциях роста можно увеличить свой капитал, предлагая продукт или услугу, связанную с растущей отраслью или видом деятельности.

Учитывая в последнее время новое развитие сельскохозяйственной деятельности, уместно создание предприятий в сфере обслуживания сельхозтоваропроизводителей. Например, создание станций технического обслуживания сельскохозяйственной техники. Создание парка сельскохозяйственной техники, которую можно сдавать в аренду фермерам или предприятиям или оказывать услуги по обработке сельскохозяйственных угодий.

Основные вопросы

· Какие текущие тенденции роста я могу выявить и какие продукты/услуги я мог бы предложить, которые бы соответствовали текущей/будущей тенденции роста? 

· Какие виды деятельности или отрасли будут по всей вероятности испытывать тенденцию роста в будущем? 

· Кто является потребителем моего продукта или услуги? 

Используйте преимущества моды на новые продукты/услуги или увлечения

Мода и увлечения постоянно меняются или «заново изобретаются». Можно воспользоваться этим, предлагая продукт или услугу, которые обслуживают современную моду или стиль жизни. Такой продукт или услуга могут быть чем-то, что еще не существует, или это может быть товар, который уже существует, но он мог бы выиграть от большего стимулирования сбыта. 

Основные вопросы

· Какие отрасли чувствительны к моде? 

· В какой отрасли мне бы хотелось продвигать моду или увлечение? 

· Какие товары из прошлого готовы снова стать популярными? 

· Какие предстоящие события я мог бы использовать как базу для увлечения? 

· Есть ли рынок для идеи, которую я имею в виду? 

Закрывайте бреши и дефицит на рынке

Бреши или дефицит на рынке могут иметь место, когда необходимый продукт или услуга отсутствуют в наличии или когда потребительский спрос выше, чем имеющееся на данное время предложение. Тогда появляются возможности, что кто-то выйдет на рынок и удовлетворит спрос. 

Основные вопросы

· Какие бреши на рынке я знаю? 

· О существовании какого дефицита на рынке я знаю? 

· Спрос на какие бреши и дефициты на рынке я мог бы удовлетворить, предложив необходимые продукты или услуги? 

· Какие потенциальные клиенты показали, что предполагаемые мною бреши/дефициты реальны?

Копируйте успешный продукт или идею

На рынке существует успешный продукт, услуга или другая бизнес идея, которые  вы можете скопировать. Если этот успешный бизнес не удовлетворяет полностью потребности рынка в только этом продукте, имеет смысл копирование этого продукта или услуги. Только при наличии неудовлетворенного спроса копирование бизнеса сможет принести Вам доход. 

Основные вопросы

· Какой товар или услуга расходятся хорошо? Вероятно ли, что такая потребность на рынке будет и дальше? 

· Какие популярные продукты и услуги я могу скопировать? 

· Кто будет моими потенциальными клиентами? 

Создайте  новый продукт или услугу

Изобретение продукта или услуги, которые не удовлетворяют существующий спрос, могут создать отличную возможность деловой деятельности. Источником идей для создания нового продукта могут послужить патенты, которые в свое время не нашли широкого распространения и реализации.

Основные вопросы

· Какие услуги или продукты необходимы, но не существуют? 

· Какие потребности потребителей могло бы удовлетворить новое изобретение? 

· Какие знакомые мне процессы я мог бы усовершенствовать, придумав новую процедуру, продукт или услугу? 

· Какие идеи у меня есть, которые я мог бы развить до изобретения? 

· Имеется ли рынок для моего изобретения? 

Создайте спрос на рынке

Иногда можно создать спрос на рынке на продукт или услугу, повышая качество продукции, ее популярность, имидж или уникальность (народные промыслы, ремонт одежды).

Основные вопросы

· Популярность кого или чего можно было бы увеличить, чтобы она стала основой приносящего доход предприятия? 

· Могу  ли я обеспечить необходимую рекламу и стимулирование сбыта? 

· Могу ли я создать спрос на продукты или услуги, которые я имею в виду? Как? 

· Какие продукты или услуги можно было бы реализовать в связи с человеком, событием или объектом, которые уже являются выдающимися и популярными? 

Обслуживайте группы уникальных клиентов

Группы уникальных клиентов можно обслуживать, адаптируя или изготавливая на заказ существующий продукт для удовлетворения особых потребностей конкретной группы потребителей. В некоторых случаях потребности группы уникальных клиентов могут включать создание нового продукта специально для них. Потребности этих групп могут быть связаны с их особенностями (левши, избыточный вес, инвалиды), стилем жизни (увлечения, досуговая деятельность, доход, возраст), имуществом, которым они владеют (автомобили, суда, дома), или другими факторами. 

Основные вопросы

· Где я могу найти группу людей со специальными потребностями, которые оставлены рынком без внимания? 

· Какие группы уникальных людей мог бы я обслуживать специализированными продуктами или услугами? 

· Какой продукт/услугу мог бы я модифицировать, чтобы лучше обслуживать потенциальных потребителей? 

· Есть ли спрос на специализированный продукт, есть ли конкуренты для моего бизнеса? 

2.2.3
Идеи для производства и комплектации 

Совершенствуйте существующий продукт

Часто существующий продукт или услугу можно усовершенствовать: 

· повышением качества; 

· снижением себестоимости; 

· снижением стоимости для потребителя; 

· увеличением срока службы; 

· увеличением мощности; 

· сделав их более удобными в использовании; 

· изменив дизайн продукта;

· сделав их более универсальными или модернизировав процессы, материалы или технологию. 

Совершенствование товара с помощью одного из этих способов увеличивает его ценность. Совершенствование продукта или услуги отличается от добавления стоимости. Когда совершенствуется продукт, из предыдущего продукта заимствуется только идея, но она совершенствуется, и создается совершенно новый товар. 

Примером такого развития бизнеса может послужить пищевое производство, например, вы выращивание и реализуете мясо животных (говядина, свинина и т.п.). Имеет смысл создать производство субпродуктов и готовых полуфабрикатов, что позволит вам сократить потери в производстве и привлечь новых клиентов.

Основные вопросы

· Какие продукты и услуги нуждаются в совершенствовании? 

· Как бы я мог усовершенствовать существующий продукт или услугу? Сделает ли это его более ходовым? 

· Имеется ли рынок для совершенствуемого мною продукта или услуги?

· Будут ли покупатели покупать усовершенствованный продукт?

Осуществляйте комплектацию продуктов

На рынке существует множество возможностей по созданию пакетов продуктов для удобства покупателя. Когда человеку нужно было соорудить две полки, приходилось покупать доску, упаковку с двумя десятками шурупов одного размера и еще одну упаковку с двумя десятками шурупов другого размера (хотя вам, возможно, требовалось для двух полок всего по полдесятка шурупов каждого размера) и упаковку стоек для полок. Сейчас в любом магазине стройматериалов вам с удовольствием предложат набор для двух полок в одном пакете, содержащем только то, что вам потребуется, ни больше, ни меньше. 

Люди с желанием и даже с радостью готовы заплатить дополнительную цену за удобство получения всех необходимых деталей в одном пакете. Комплектация таких пакетов требует немного ума и умений осуществлять закупки, чтобы закупить детали или комплектующие оптом и осуществлять комплектацию в законченные удобные наборы/товары. 

Успешными примерами организации такого вида бизнеса является производство мебельной фурнитуры. Немногие потребители могут себе позволить заменить мебель полностью, если вы предложите заменить только фасад корпусной мебели (другой цвет, ручки), то это может найти рынок сбыта. 

Производство тары для существующих продуктов – например, подарочная упаковка для ликероводочных изделий.

Основные вопросы

· Какой продукт мог бы я комплектовать для экономии времени, сил или средств других? 

· Имеется ли рынок для этого продукта? 

Замещайте импорт

Замещение импорта означает замещение продукта или услуг, которые в настоящее время ввозятся в вашу страну, подобным товаром, который производится на месте с учетом местных и национальных особенностей. Например, пошив одежды, подарочная продукция и сувениры.

Основные вопросы

· Замещение какого ввозимого продукта я мог бы осуществить и производить его здесь? 

· Слышал ли я, что потребители заявляли, что они будут покупать продукт, произведенный местными производителями? 

· Полностью ли я изучил продукт или услугу, возможность замещения которого я рассматриваю, и убедился ли в том, что он равен или превосходит стандарты импортного товара? 

Найдите пользователей отходов

Иногда можно найти применение отходам – побочным продуктам, остаткам материалов или другим ресурсам, от которых отказываются частные лица и предприятия. Эти материалы часто можно получить бесплатно, а затем переработать и произвести полезные товары. 

Основные вопросы

· Какие отходы у меня имеются? 

· Какие из этих отходов можно было бы использовать для производства чего-то полезного и пригодного для продажи? 

· Имеется ли рынок для конечного продукта, который я имею в виду? Слышал ли я, что потенциальные потребители говорили, что будут закупать его? 

Расфасовывайте или распаковывайте существующие продукты

Существуют возможности расфасовки и переупаковки существующих продуктов. Товары, продаваемые насыпью, могут расфасовываться, а товары, традиционно продаваемые в упаковке, могут предлагаться насыпью. 

Основные вопросы

· Какие продукты и товары можно бы было расфасовывать, переупаковывать с тем, чтобы они продавались лучше? 

· Какие альтернативные рынки существуют для продуктов, которые в настоящее время продаются только одним способом? Можно ли распаковать упакованные продукты? 

· Какие рынки существуют для продуктов, упаковку которых я намерен изменить? 

2.2.4
Станьте агентом по продажам или дистрибьютором

Станьте агентом по продажам

Стать агентом по продажам означает заключить контракт на реализацию продуктов или услуг за оплату или комиссионные. Контракт может заключаться или с производителем, или с дистрибьютором. Самым распространенным примером данного вида бизнеса – является реализация продукции определенных торговых марок, например парфюмерной и косметической продукции; программных продуктов. 

Основные вопросы

· По какому виду продуктов или услуг я бы мог выступать в качестве агента по продажам? 

· Каких производителей я могу найти, которые нуждаются в услугах агента по продажам? 

· Имеется ли рынок для продуктов или услуг, которые мне бы хотелось представлять? 

Станьте представителем или дистрибьютором продукции

Торговые представители и дистрибьюторы российских или импортных товаров привозят продукты и услуги для распределения и перепродажи. В мире огромное разнообразие продуктов и услуг, и многие производители ищут дистрибьюторов или торговых представителей для расширения рынка своих товаров. Дистрибьютор импорта (оптовый торговец) закупает продукты для перепродажи, а торговый агент (представитель) реализует продукты на основе комиссионных. 

Основные вопросы
· Какие продукты или услуги я могу импортировать для продажи? 

· Какие потребности на рынке можно удовлетворить продуктами или услугами? 

· Имеется ли рынок для продукта или услуги, которые я собираюсь представлять в своем регионе?

Услуга/Розница

Планируйте и осуществляйте рекламно пропагандистские мероприятия

Рекламные мероприятия предлагают возможности для стимулирования сбыта. Это мероприятия в виде встреч, рекламных праздников и акций, которые привлекают большое количество людей. Наиболее удобное время для проведения таких мероприятий – выходные и праздничные дни.

Например, если вы производите чипсы или сухарики, примером участия в рекламных компаниях может быть сотрудничество с крупными пивными компаниями, которые очень часто проводят различные рекламные акции.

Основные вопросы

· Какие виды мероприятий я мог бы спланировать и заняться рекламой и стимулированием сбыта в моем регионе? 

· Какие объекты имеются для использования в качестве места проведения мероприятий? 

· Каким компаниям могут потребоваться услуги организатора мероприятий на моей территории? 

· Для каких групп людей мероприятие, которое я планирую, будет привлекательным? Имеется ли рынок для мероприятия? 

Разработайте политику скидок 

Для стимулирования продаж очень важно запланировать определенные размеры скидок в периоды, когда торговля менее активна. Для этого нужно рассчитать оптимальный размер скидки на цену реализации товара и оптимальный объем партии. В применении скидок необходимо руководствоваться показателями себестоимости продукции и прогнозом реализации товаров по сниженным ценам.

Основные вопросы

· Насколько хорошо вы знаете цены ваших конкурентов?

· Какую скидку вы можете предложить покупателю без ущерба своей прибыльности?

· Какой эффект (объем реализации) получите при разработанной системе скидок?

Предоставляйте консультационные и информационные услуги

Если вы можете предложить консультирование, услуги или информацию по теме, которую вы хорошо знаете, можно организовать консалтинговую или информационную службу. Это может включать поиск, сбор, использование и сообщение информации по специализированным темам, которые интересны для других. Данная деятельность заключается в предоставлении информации или знаний для других предпринимателей или физических и юридических лиц: вопросы оформления договоров, бухгалтерская отчетность, заполнение налоговой декларации и т.п. Для успешной реализации этой деятельности и расширения числа клиентов возможно привлечение в ваш бизнес других людей обладающих специальными знаниями.

Основные вопросы

· Есть ли у меня опыт, умения или знания, которые я могу продавать другим? 

· Мог бы я использовать свой опыт и знания для организации консалтинговой или информационной службы? 

· Какие потенциальные клиенты дали мне знать, что они будут пользоваться консалтинговой или информационной службой, которую я хочу организовать? 

Выше были перечислены возможные методы создания собственного бизнеса. Для Вашего удобства мы приводим список “Возможные виды предпринимательской деятельности”. Не все идеи могут быть легко трансформированы, но некоторые могут быть реализованы  в ваших условиях. 

Сельское хозяйство

· Выращивание овощей и фруктов на продажу (тепличное хозяйство)

· Виноградарство

· Выращивание КРС и свиней на мясо

· Выращивание зерновых

· Тепличное хозяйство

· Выращивание саженцев и рассады

· Создание станции технического обслуживания сельскохозяйственной техники

· Сдача в аренду транспортных средств.

Производство товаров

· Шитье и ремонт одежды 

· Изготовление постельного белья, штор, покрывал, трикотажных изделий

· Изготовление тапочек, стелек, валенок; кожаной, парусиновой, суконной и др. обуви.

· Изготовление искусственных цветов и композиций для одежды и убранства интерьера

· Изготовление мягкой детской игрушки, деревянной, глиняной игрушки

· Изготовление керамической посуды, цветочных горшков и т.д.

· Изготовление мебели по индивидуальным заказам, карнизов, табуреток, скамеек, различных подставок для цветов, полок, шкафов, дверей, оконных рам

· Производство упаковки

Услуги / бытовое обслуживание

· Организация и доставка обедов на фирмы, предприятия

· Организация отдыха и туризма

· Небольшие домашние гостиницы (особенно вблизи дорог, в курортной, местности)

· Семейные прачечные, гладильни

· Ремонт обуви и кожгалантереи

· Парикмахерские услуги, массажный и косметический кабинет

· Точка ножей, ножниц, инструментов

· Граверные работы. Ремонт часов и ювелирных изделий

· Домашние детские сады (можно в кооперации с соседями) - полный день, частичный день, почасовой уход

· Строительство личных домов, квартир

· Организация ремонта квартир

· Прокат бытовой техники

· Ремонт бытовой техники (телевизоров, холодильников, радиоприемников, пылесосов, утюгов, фенов и т. д.)

· Ремонт автомобилей, мотоциклов, велосипедов, колясок и т.д.

· Оформление и озеленение интерьера.

Народные промыслы и художественное творчество

· Изготовление деревянной и гончарной посуды

· Роспись посуды, различных досок, предметов украшения интерьера, мебели и пр.

· Плетение из лозы - корзины, корзиночки, вазочки для цветов, коробочки

· Изготовление рам для картин

· Изготовление лоскутных одеял, покрывал, салфеток, панно (в лоскутной технике)

· Изготовление из дерева коробочек, ваз, коробов, бочонков и пр.

Обучение

· Репетиторство (детей, взрослых, студентов)

· Иностранные языки

· Работа на компьютере

· Обучение машинописи, делопроизводству, секретарскому делу

· Вязание, шитье, плетение кружев, вышивка, отделка одежды, 

· Оформление интерьера (оптимальная расстановка мебели, украшение интерьера и пр.)

· Основы массажа.

Деловые услуги

В последнее время растет спрос на деловые услуги, которыми, в первую очередь, пользуются небольшие фирмы, которым невыгодно держать в своем штате высокооплачиваемых квалифицированных специалистов по широкому кругу вопросов. Если Вы обладаете необходимыми знаниями, то можете оказывать различные услуги в области производства, управления, рекламы и других. Эти виды бизнеса хороши тем, что, как правило, не требуют больших первоначальных финансовых вложений.

· Подготовка персонала, помощь в подборе персонала

· Юридические услуги (в том числе нотариальные)

· Бухгалтерские услуги

· Помощь в составлении финансовой отчетности и смет

· Подготовка и расчет налоговых документов

· Делопроизводство на дому

· Рекламные услуги

· Машинописные работы и набор текста, редактирование на компьютере, Копировально-множительные услуги

· Курьерские услуги

· Продажа товаров и услуг по телефону

· Переводы с иностранных языков и на иностранные языки

Таким образом, перед Вами большое поле для деятельности. Если у Вас пока нет собственной бизнес - идеи, попробуйте выбрать то, что Вас больше привлекает. 

2.3
Самые распространенные ошибки в организации нового бизнеса

Ошибки, как и успех, - часть предпринимательской деятельности. Даже крупные компании совершают ошибки, но они достаточно богаты и сильны и могут избежать ликвидации.

Малый бизнес, к сожалению, начинается с большого недостатка: он «не может себе позволить совершить ошибку». 

Цель данного раздела – привести данные о наиболее распространенных рисках и ошибках в процессе организации малого предприятия.

Трудно добиться успеха, не преодолевая трудности; важно понять свои ошибки и в результате накопить опыт. Организовать компанию достаточно легко, реальная трудность состоит в том, чтобы компания осталась на плаву и стала успешной. 

Отсутствие плана организации и работы  бизнеса

Четкий процесс планирования обеспечивает эффективную реализацию ваших идей и достижение целей. План должен включать в себя календарных график выполнения работ, необходимые ресурсы и ответственных за реализацию. Отсутствие точного определения должности, обязанностей и методов контроля всегда вызывает путаницу в ролях, непонимание, давление и конфликты между работниками, приводя к опасным ситуациям, которые дорого стоят компании.

Начало работы с недостаточными финансовыми ресурсами

Недостаточные финансовые ресурсы не позволяют эффективно организовать работу, а любая задержка в получении платежей или любые непредвиденные расходы могут разорить бизнес. Наполовину успех вашего дела зависит от того: насколько точно вы рассчитали свои финансовые потребности при организации бизнеса, учтены ли все расходы по приобретению, доставке и наладке оборудования, включены в смету расходы на  ремонт помещения и ГСМ, налоги и прочие расходы. 

Недостаточное реинвестирование прибыли

Часто бизнесмен не может определить и/или управлять финансовыми потребностями на длительный период времени, вследствие этого прибыли недостаточно реинвестируются в бизнес, вызывая кризис.

Слабый финансовый контроль 

Реализация финансовой политики и контроля – одно из важных направлений реализации  бизнеса. Всегда держите под контролем кредиторскую и дебиторскую задолженность, политику скидок, условия оплаты, согласованные с потребителями и поставщиками. Ваше финансовое состояние, если оно всегда под контролем, не принесет плохих новостей. Постоянное и точное планирование финансовых ресурсов в части вашей задолженности позволяет избегать ситуаций, когда возникает дефицит финансовых ресурсов.

Непредвиденное увеличение заказов может привести к большим расходам на закупу сырья и материалов. Такие операции могут вызвать дефицит финансовых ресурсов. Планируйте закупки сырья и материалов исходя из сезонных колебаний спроса на продукцию. 

Более низкие цены продаж

Иногда новый бизнес решает выходить на рынок с ценами ниже нормы прибыли только за тем, чтобы уничтожить конкурентов или быстро реализовать товар. Если эту стратегию не контролировать, она может привести к экономическому кризису.

Недостаточный или меняющийся спрос на ваши продукты/услуги

Эта проблема свойственна малым и крупным предприятиям. Чтобы бороться с ней эффективно, необходимо суметь немедленно активизировать необходимые маркетинговые действия (стимулирование сбыта и реклама, выход на новые сферы деятельности); поэтому вам будет необходимо иметь наготове дополнительные финансовые ресурсы (см. разделы 4 и 6).

Работа только на одного потребителя или закупка только у одного поставщика

Частая и опасная ситуация на развивающихся рынках. Вхождение в зависимость (а иногда в подчинение) от компаний, которые вы не можете  контролировать. В случае кризиса поставщика или покупателя это может привести к кризису вашего бизнеса.

Неделегирование полномочий и недостаточное время на раздумья 

Бизнес идеи и фантазии не нужно убивать невыносимой рабочей нагрузкой. Постарайтесь оставить для себя время на обдумывание и планирование. Никто за вас на предприятии этого не сделает.

Попытайтесь понять ваших работников, важно стимулировать их и уметь понимать и прогнозировать поведение и реакции.

3. БИЗНЕС ПЛАНИРОВАНИЕ

Бизнес-план представляет собой всестороннее описание бизнеса и среды, в которой он действует, а также системы управления, в которой он нуждается для достижения поставленных целей.

3.1
Что такое бизнес-план

БИЗНЕС ПЛАНИРОВАНИЕ – принятие решений о том, ЧТО, КОГДА, КТО И КАК делает.

Бизнес планирование – это процесс, который определяет, как достичь цели бизнеса. 

Что?
Что вы собираетесь делать?

Когда?
Когда вы собираетесь достичь целей бизнеса?

Где?


В каком регионе, на каких территориях вы собираетесь достичь ваших целей?

Сколько?


Какие средства вам необходимы для достижения цели?

Как?


Как вы собираетесь достичь своих целей? Как вы собираетесь использовать ресурсы?

Кто?
Кто будет это делать? Кто нужен вам в помощь? 

Если вы подумаете над этими вопросами, дадите на них ответ в письменной форме, и эти ответы будут четкими – у вас будет хороший бизнес план.
Кому нужен бизнес-план?

· Предпринимателю

· Менеджерам

· Инвесторам и партнерам

Для чего нужен бизнес-план

Бизнес план – краткое изложение в письменном виде того, что вы надеетесь достичь, занимаясь бизнесом, и, как вы намереваетесь организовать свои ресурсы, чтобы они соответствовали вашим целям. 

Бизнес-план:

· Определяет цели и пути реализации вашего бизнеса

· Обосновывает кредитную заявку

· Обеспечивает финансирование бизнеса

· Сокращает фактор неожиданности

Бизнес план в формате Европейского Союза представлен в Приложении 11 к РУКОВОДСТВУ по СОСТАВЛЕНИЮ ЗАЯВКИ, пожалуйста, внимательно прочтите его!

3.2
Что должен содержать бизнес-план? 
Существуют многочисленные схемы написания бизнес планов, но все они похожи друг на друга, меняется только последовательность разделов. Далее приведена стандартная структура бизнес-плана:

· Резюме

· Описание предприятия (бизнеса), отрасли

· Маркетинг и сбыт продукции

· Производство и хозяйственная деятельность

· Управление

· Финансы

· Риски

· Приложения

При подготовке бизнес плана постарайтесь:

Чтобы его объем, исключая приложения, составлял не больше двадцати страниц. Используйте, но не злоупотребляйте, графиками, диаграммами и фотографиями. Дайте почитать план нейтральной третьей стороне – особенно человеку, у которого нет специального образования в вашей отрасли экономики.

При подготовке бизнес-плана избегайте:

Длинных слов и предложений. Они только запутывают читателя.

Технических терминов, если вам необходимо использовать технический термин, нужно дать его определение. 

Использование аббревиатур и начальных букв слов – еще одна распространенная ошибка. Вам аббревиатура может быть очень хорошо знакома, а читающему ваш бизнес план – нет. 

3.2.1 Содержание раздела «Резюме» 

Резюме - это самостоятельный рекламный документ, содержащий основные положения всего бизнес-плана. Резюме - это единственная часть бизнес-плана, которую читают все потенциальные инвесторы. По резюме судят обо всем проекте, поэтому очень важно поместить в резюме краткую и ясную информацию о бизнесе и проекте. 

Резюме отвечает на основные вопросы: краткое описание автора проекта (описание предприятия), описание цели проекта, описание продукта, потребность в финансировании  проекта, цели кредита, сроки реализации проекта, собственные средства проекта, прибыльность проекта. 

Все последующие пункты бизнес-плана расшифровывают информацию из резюме и доказывают правильность расчетов.

3.2.2 Содержание раздела «Описание предприятия (бизнеса)»

Данный раздел должен содержать информацию, характеризующую действующий бизнес, основные достижения и возможности развития связанные с описываемым проектом.

Описание бизнеса

· Описание отрасли и перспективы ее развития

· Общие сведения о предприятии (местоположение, наличие техники и оборудования, помещений)

· Результаты деятельности за последние два года

· Описание персонала предприятия

· Партнерские связи

Описание продукта (услуги)

· Наименование продукции (услуги)

· Назначение и область применения

· Краткое описание и основные характеристики

· Конкурентоспособность продукции (услуги), по каким параметрам превосходит конкурентов, по каким уступает им

· Наличие или необходимость лицензирования выпуска продукции

· Степень готовности к выпуску и реализации продукции

· Наличие сертификата качества на продукцию

· Цена продукции.

3.2.3 Содержание раздела «Маркетинг и сбыт продукции» 

Информация данного раздела призвана убедить инвестора в существовании рынка сбыта для Вашей продукции (услуги). Необходимо по возможности точно определить Вашего потребителя. Если это магазин, то кто будет Вашим покупателем, примерное количество покупателей в день. Потребители характеризуются отраслью, месторасположением (если это предприятия), место жительства (население) либо возрастом, полом и др. (если это население). 

Примерная структура раздела: 

· Описание потребителей Вашей продукции. Кто они и где они расположены? 

· Описание требований потребителей к продукции (услуге) и Ваших возможностей удовлетворить эти требования: каковы их требования к продукции, где они предпочитают ее покупать, как часто и какого качества необходима им продукция?

· Описание конкуренции. Определение конкурентов и анализ их сильных и слабых сторон. 

· Описание рынка сбыта продукции (услуги).

· Описание схем поставки товара от места производства к месту продажи или потребления. Полное описание включает в себя: упаковку, складирование в месте производства, транспортировку к месту продажи,  продажу. 

· Описание канала сбыта продукции (услуги) - магазин розничной торговли, мелкооптовые базы или магазины, разъездная служба (агенты, коммивояжеры) и др. 

· Стратегия привлечения потребителей, исходя из возможностей (Возможные варианты: рекламные кампании, бесплатное предоставление образцов, участие в выставках и др.). 

· Цена и объем сбыта продукции. 

· Анализ чувствительности объема сбыта при изменениях цены 

3.2.4 Содержание раздела «Производство и хозяйственная деятельность»

В этом разделе приводятся общие сведения о предприятии, затраты на производство продукции, калькуляция себестоимости продукции, смета текущих затрат на производство: 

· Описание месторасположения предприятия (во многих случаях определяющий фактор для успеха проекта). 

· Наличие необходимых транспортных связей, инженерных сетей (электроэнергия, вода, тепло, канализация, связь и др.), ресурсов, а также близость к рынку сбыта. Используемая технология и уровень квалификации исполнителей. 

· Потребность в площадях, их состояние и если требуется ремонт, то указать стоимость ремонтных работ.

· Кадровое обеспечение.

· Удовлетворение требований по обеспечению экологичности производства для окружающей среды и безопасности работающих.

· Объем производства.

· Расходы на персонал, затраты на персонал управления (директор, главный инженер, бухгалтера, и т.д.), затраты на производственный персонал (конструкторы, технологи, рабочие и т.д.); 

· Расходы на сырье, материалы и комплектующие изделия Расчет выполняется по каждому виду продукции или услуги; 

· Затраты на обслуживание производственного процесса,  плановый ремонт;

· Торговые издержки (реклама, мероприятия по продвижению  и сбыту продукции); 

· Непредвиденные расходы.

Производственно-хозяйственный план

· Периодичность поставок сырья и материалов в течение года (особенно материалов сельскохозяйственного происхождения)

· сезонность спроса на продукт 

· условия хранения конечных продуктов (длительные периоды хранения увеличивают потребность в финансовых ресурсах)

· ожидаемые периоды неблагоприятных погодных условий 

· ограничения и лимиты производственной установки (нужно учитывать непредвиденные задержки на ремонт или снижение мощности в определенных режимах эксплуатации).

Система контроля качества

· Изложите систему контроля качества, которую вы собираетесь использовать. Это система проверки соответствия конечной продукции определенным стандартам.

· Процесс должен включать стадию проверки сырья и материалов, а также стадию проверки конечной продукции с тем, чтобы настроить производственные линии и внести изменения в технологический процесс, и привести в соответствие входные ресурсы и производить конечную продукцию постоянного уровня качества.

3.2.5 Содержание раздела «Управление» 

Команда руководителей имеет решающее значение для успеха в работе бизнеса. Управление бизнесом – одна из ключевых областей, которая всегда изучается пред тем, как принять решение о том, инвестировать в компанию или нет.

Опишите прошлый опыт руководства и укажите технические и управленческие знания и навыки. В данном разделе объясняется, каким образом организовано руководство бизнесом. Команда управления проектом и ведущие специалисты, правовое обеспечение, имеющиеся или возможные поддержка и льготы, организационная структура и график реализации проекта. 

3.2.6 Содержание раздела «Финансы» 

Цель раздела - показать основные финансовые результаты реализации бизнес - идеи. В этом разделе рассчитываются: переменные и постоянные затраты на производство продукции, калькуляция себестоимости продукции, смета расходов на реализацию проекта, потребность и источники финансирования, налоги, рассчитывается таблица расходов и доходов, прогноз движения денежных средств, прогнозный баланс.

Финансовый раздел бизнес плана должен продемонстрировать два момента:

· прибыльность: предприятие достаточно привлекательно для участников, чтобы при наличии имеющихся рисков рассматривать возможность начала сотрудничества;

· движение денежных средств: инвестиции рентабельны, выплаты, причитающиеся участникам, будут осуществлены по графику.

Важно понять, что не существует автоматической связи между прибыльностью бизнеса и его способностью генерировать денежные средства. Фактически, некоторые бизнесы могут быть весьма прибыльны, но обанкротиться вследствие недостатка денежных средств. Другие могут иметь в своей финансовой отчетности убытки, но получать денежные средства за счет долгосрочности этого бизнеса. 

Финансовый раздел бизнес - плана основывается на трех основных финансовых отчетах: 

· балансовый отчет (моментальная фотография финансовой состоятельности бизнеса), составляется только для юридических лиц. 

· отчет о прибылях и убытках (показывает разность между доходами и расходами и уровень прибыльность данного вида бизнеса).

· прогноз движения денежных средств. Прогноз движения денежных средств состоит из перечисления всех расходов наличных средств (платежей) и всех доходов с разноской по месяцам. Отрицательный баланс означает недостаток финансовых средств (оборотного капитала) и необходимость организации дополнительного финансирования.

До расчета финансовой отчетности необходимо сделать несколько предположений. Предположение это не догадка. Чем больше вы знаете о среде вашего бизнеса, и чем больше вы знаете о системе производства, которую вы хотите внедрить, тем более надежными будут ваши предположения. 

Предположения имеют отношение к:

· Расчету стоимости образца продукта или услуги. Он состоит только в том, чтобы установить цену реализации на продукт/услугу и переменные затраты (главным образом, материалы, используемые в производственном процессе) на продукт/услугу. 

· Цена реализации должна соответствовать заключению раздела «Маркетинг» бизнес плана, и переменные затраты должны соответствовать заключению раздела Производство и хозяйственная деятельность плана.

· Предположения об объеме продаж. Эти предположения должны соответствовать заключениям раздела «Маркетинг». Не будьте слишком оптимистичны. 

· Предложения о накладных расходах. Уделите этой части особое внимание. Очень многие бизнесы недооценивают накладные расходы. Некоторые накладные расходы весьма просты (например, аренда, коммунальные услуги). Другие могут быть более сложными (например, реклама, ремонт).

· Предположения о движении денежных средств. В прогнозе движения денежных средств используется та же информация, что и отчете о прибылях и убытках. Но при этом нужно учитывать сроки получения платежей и осуществления выплат. Если ваш бизнес работает с сельскохозяйственными продуктами, обратите особое внимание на сезонность.

· Предполагаемым формам финансирования проекта. Возможно, вам придется включить в план внешние источники финансирования. Они должны быть полностью подтверждены.

Примеры таблиц включены в пособие по бизнес плану. 

3.2.7. Содержание раздела «Риски»

Показываются предпринимательские риски и возможные форс-мажорные обстоятельства, приводятся гарантии возврата средств партнерам и инвесторам.

Существуют два основных вида рисков:

· технические риски

· финансовые риски.

Невозможно перечислить все технические риски в этом документе, так как они часто связаны с конкретным продуктом.

В качестве примера мы приводим следующий перечень:

· задержка с подготовкой площадки и графика строительства

· задержка с поставкой оборудования и монтажом установки

· несвоевременный пуск производства при необходимости использования сезонного сырья или непредвиденные остановки производства

· неожиданные остановки в ходе пуски и наладки

· отсутствие сырья

· продукт некондиционного качества.

Финансовые риски: безубыточность + анализ чувствительности

Размер прибылей и убытков в значительной степени зависит от уровня продаж, который обычно является величиной, трудно прогнозируемой с определенной точностью. Для того чтобы знать, какой потребуется уровень продаж для достижения прибыльности предприятия, необходимо провести анализ безубыточности. 

Анализ безубыточности можно представить как ответ на следующий вопрос: «Сколько мне нужно продать, чтобы быть прибыльным?». Каждая проданная единица продукции приносит выручку в размере ее цены. После вычитания переменных затрат из цены этой единицы продукции получается маржинальная прибыль
, которая покрывает постоянные затраты. Точка безубыточности достигается, когда маржинальная прибыль равняется постоянным затратам. После того как все постоянные затраты будут покрыты полностью, вся дополнительная маржинальная прибыль будет составлять чистую прибыль предприятия.

Анализ чувствительности: Анализ чувствительности состоит из определения степени влияния основных параметров, которые могут подвергнуть риску успех бизнеса. Очень важно определить, насколько изменение этих параметров уменьшит (увеличит) ожидаемую прибыльность; например, увеличение цен на топливо или сырье, или потребности в электроэнергии или уменьшение цены реализации. Если бизнес очень чувствителен к некоторым из этих элементов, руководство должно будет регулярно контролировать эти параметры.

3.3
Заключение

Сейчас ваш план готов к использованию и представления вашего видения сотрудникам РЭЦ, инвесторам и банкирам, вашим партнерам.

Не обязательно всем знакомиться со всеми разделами вашего бизнес плана. Вот некоторые основные принципы того, как вы можете использовать свой бизнес план. 

Дайте ознакомиться с бизнес планом людям, которым вы доверяете – банку, с которым вы работаете, коллегам по отрасли, вашим консультантам и членам семьи.

Измеряйте свой прогресс ежемесячно. Ваш бизнес план – настоящий измерительный инструмент – это способ проверить, оправдывает ли ваш бизнес ваши ожидания.

Используйте ваш бизнес план для общения с поставщиками, консультантами, специалистами. Чем лучше люди понимают ваш бизнес, тем лучше они могут сотрудничать с вами. 

Проводите обзор бизнес плана, по крайней мере, раз в год и пересматривайте его всякий раз, когда происходят значительные изменения внутри бизнеса, на рынке или в экономике. 

Обязательно обсудите изменения в вашем плане с основными консультантами, такими как банк, с которым вы работаете, ваш бухгалтер. 

4. ИСТОЧНИКИ ФИНАНСИРОВАНИЯ

Поскольку вы настоящий или будущий предприниматель, ваши финансовые ресурсы тесно связаны с финансовыми ресурсами вашего бизнеса. Когда ваш бизнес успешен, успешны и вы. Многие предприниматели повышают возможности успешности своего бизнеса, вкладывая свои личные средства в форме ссуд или взноса наличными. 

Грант РЭЦ – большая возможность для предпринимателей получить бесплатно финансовый вклад на развитие своей бизнес идеи. 

Чтобы начать разработку бизнес идеи, нужно ответить на следующие вопросы:

· На какие источники финансирования проекта я могу рассчитывать? 

· Какую часть общей стоимости проекта может финансировать грант?

· Какую часть собственных средств я могу внести в качества финансового вклада в бизнес?

· Смогу ли я привлечь партнеров на реализацию бизнес-идеи?

Нужен ли вам банковский кредит в дополнение к гранту:

· Какую часть общей стоимости проекта можно профинансировать с помощью кредита?

· Какой процент запросит банк?

· На какой срок выдается кредит?

· Какой процент вклада собственного капитала в проект потребует от меня банк?

Для определения и регистрации источников финансирования проекта можно использовать следующую таблицу.

Источники финансирования
Сумма в местной валюте 
Сумма в ЕВРО
Итого в ЕВРО
% от общей стоимости проекта

Собственные средства предпринимателя





Часть, обеспечиваемая грантом





Средства партнера





Местные кредиты





Зарубежные кредиты





Прочее:





Итого текущие источники (A)





Общая стоимость проекта (B)



100%

Итого необходимое финансирование (B-A)





5. УПРАВЛЕНИЕ ПРОЕКТОМ

Лучший способ управления проектом – использовать подход «Логико-структурная схема»:

Краткое описание
Объективно контролируемые показатели
Источники и средства контроля
Допущения

Общие цели: Какая общая более широкая цель, в которую проект внесет свой вклад?
Какие основные показатели, связанные с общей целью?
Какие источники информации есть для этих показателей?


Цель проекта:

Какие частные цели должен достичь проект?
Какие количественные или качественные показатели показывают, достигнуты ли и в какой степени цели проекта? 
Какие источники информации существуют или ее можно собрать? Какие методы необходимы для получения этой информации?
Какие факторы и условия, необходимые для достижения этих целей, находятся за пределами непосредственного контроля проекта?  Какие риски нужно учесть?

Ожидаемые результаты 

Какие конкретные результаты предполагает достижение частных целей

Какой эффект и выгоды предполагает проект?

Какие улучшения и изменения будут произведены проектом?
Какие имеются показатели для измерения, достигает ли проект, и в какой степени предусмотренные результаты и эффект?
Какие источники информации  имеются для этих показателей?
Какие внешние факторы и условия должны существовать для получения ожидаемых результатов в срок?

Действия

Какие основные действия нужно выполнить и в какой последовательности для получения ожидаемых результатов?
Средства:

Какие средства требуются для осуществления этих действий, например, персонал, оборудование, сырье и материалы, периодичность производства и поставок.
Какие источники информации о ходе работ по проекту имеются? 
Какие предварительные условия требуются до начала проекта?

В Приложении 2 РУКОВОДСТВА по ПОДГОТОВКЕ ЗАЯВКИ содержится таблица, разработанная на основе вышеприведенного подхода «Логическая модель проекта».

5.1
Логическая модель проекта

Идентификационный номер проекта (заполняется РЭЦ)

Название проекта

Краткое описание проблемы (не более 10 предложений)

Основные цели проекта (не более 2 предложений)

Непосредственные задачи
Основные действия
Главные результаты
Ресурсы

Задача 1




Задача 2




Задача 3




Риски и неопределенности проекта
Возможные шаги для сведения рисков к минимуму и их предотвращению 

Задача 1


Задача 2


Задача 3


5.2
Что должен содержать простой план внедрения 

В дополнение к логико-структурной схеме необходимо произвести следующие расчеты:

· Бюджет проекта

· Прогноз движения денежных средств по проекту

· -Отчет о прибылях и убытках

· Подробный план внедрения по срокам каждой компоненты проекта, включая  закупку оборудования. 

6. ФИНАНСОВЫЙ КОНТРОЛЬ

6.1
Образец бюджета проекта

Бюджет проекта и объяснения даны в формах заявки на грант в Приложениях 3 и 3а. В Бюджет проекта должны быть включены все необходимые затратные мероприятия реализации проекта с разбивкой по статьям расходов и стоимостью их осуществления, в том числе с разбивкой по источникам финансирования. Если вы предполагаете участие в проекте партнеров, то их вклад обязательно должен быть в стоимостном выражении отражен в бюджете проекта.
6.2
Прогноз движения денежных средств по проекту

Зачем нужно прогнозировать Движения денежных средств?

Прогноз движения денежных средств – важный инструмент управления бизнесом. В своей основе прогноз движения денежных средств – ваша самая верная догадка о поступлениях и расходе денежных средств. При правильном использовании он поможет вам контролировать закупки и обеспечить заранее предупреждение о том, что показатели по продажам не выполняются. Можно предугадывать временный дефицит денежных средств и находить выход из ситуации или можно планировать кратковременные вложения ожидаемых избытков денежных средств.

Прогноз движения денежных средств также покажет вам, сколько денежных средств может потребовать ваш бизнес и когда придется воспользоваться кредитными средствами. 

Наконец, реалистичный прогноз движения денежных средств приблизит получение финансирования на единицу оборудования или крупную кампанию по организации и стимулированию сбыта. Он может помочь вам измерить результаты вашего бизнеса и двигаться к намеченной цели, а также получить финансирование, которое вам необходимо для эффективной работы вашего бизнеса или его роста. 

Шаг первый: Учтите выручку в движении денежных средств (поступление денежных средств). Найдите реалистичную основу для расчета объема продаж на каждый месяц. 
Для нового бизнеса основой может стать среднемесячный объем продаж компании-конкурента подобного размера, которая работает на подобном рынке. Рекомендуется делать поправки на прогнозируемые тенденции для отрасли на этот год. Мы предлагаем вам сократить цифры первого года примерно на 50% в месяц для первых месяцев. 

Для существующего бизнеса доходы от реализации за тот же месяц предыдущего года – хорошая база для прогнозирования объема реализации на этот же месяц последующего года. Например, если специалисты по тенденциям прогнозируют на следующий год общий рост 4%, будет абсолютно приемлемым, если вы покажете прогнозируемый доход продаж на 4% выше, чем фактические продажи за предыдущий год. Включите примечания в Движение денежных средств, в котором вы объясните любое необычное отклонение от цифр предыдущего года.

Если вы продаете продукт на условиях кредита или оплаты в рассрочку, то нужно быть внимательным и вносить только ту часть каждой продажи, которая будет получена в денежном выражении только в тот конкретный месяц, в который вы рассчитываете (реализованная дебиторская задолженность). Любая сумма, инкассированная через 30 дней, будет называться Дебиторская задолженность к получению и будет показана в тот месяц, в который она будет получена. 

Очень важно для достоверности вашего плана, что любые осуществленные продажи должны вноситься только тогда, когда получены денежные средства. Это важный проверочный принцип движения денежных средств, и его нужно применять всякий раз, когда вы сомневаетесь в том, какую сумму нужно вносить и когда.

Шаг второй: Учтите выплаты в движении денежных средств (выплаты денежных средств): Прогнозируйте каждую категорию затрат, начиная с общей суммы за каждый месяц денежных выплат поставщикам, (кредиторская задолженность). Снова следуйте принципу, что не должно быть никакого усреднения или распределения этих закупок запасов. 

В каждом месяце должны быть показаны только денежные средства, которые вы предполагаете выплатить в этом месяце вашим поставщикам. Например, если вы планируете оплатить счета поставщика в течение 30 дней, выплаты денежных средств за закупки января будут показаны в феврале. 

Примером другого типа расходов являются затраты на страхование. Ваш торговый страховой взнос может составлять $2400 в год. Обычно это трактуется как расход в $200 в месяц. Но движение денежных средств не рассматривает это таким образом. В движении денежных средств нужно знать, как эта сумма будет выплачена. Если она будет выплачена частями, $1200 в январе и $1200 в июле, то так она и должна вноситься в таблицу движения денежных средств. Тот же принцип применяется в движении денежных средств ко всем статьям расходов, в том числе и по налоговым платежам. 

Как только итог поступление денежных средств, итог выплат денежных средств за закупленные товары и любые другие ожидаемые расходы рассчитаны на каждый отдельный месяц работы, необходимо связать положение в движении денежных средств каждого месяца с положением в движении денежных средств и операций предыдущего и последующего месяцев. 

Как лучше всего использовать прогнозы движения денежных средств. 

Прогноз движения денежных средств – живые организмы, и они должны постоянно изменяться по мере того, как вы получаете новую информацию о своем бизнесе и прибыльности своих клиентов. Поскольку вы будете использовать прогноз движения денежных средств для регулярного сравнения цифр прогноза на каждый месяц с фактическими результатами каждого месяца, в таблице движения денежных средств рядом с каждой из колонок с плановыми цифрами будет полезно иметь еще одну колонку для фактических результатов. По мере того, как сильные и слабые стороны вашего бизнеса разворачиваются перед вашими глазами, возникают и фактическая картина движения денежных средств. Обратите внимание на значительные расхождения между плановыми (расчетными) и фактическими цифрами. 

Например, если фактические цифры бизнеса не совпадают с прогнозами денежной выручки три месяца подряд, это безошибочный сигнал того, что пора пересмотреть прогнозы на год. Возможно, необходимо приостановить план восполнения запасов или обратиться в банк для увеличения текущего кредита нужно задолго до того, как потребуются дополнительное финансирование. Не оставляйте поступление денежных потоков на волю случая. 
6.2.1 Прогноз движения денежных средств
Существует множество способов того, как можно структурировать прогноз движения денежных средств. Для получения оптимально-удобного варианта в использовании рекомендуется структурировать прогноз так, чтобы в доходной части расчетной таблицы (приток денежных средств) показывать только доходы от основного вида деятельности (реализации товаров и услуг) и, при необходимости, поступления от продажи активов компании. 

Форма Прогноза движения денежных средств приводится в РУКОВОДСТЕ по СОСТАВЛЕНИЮ ЗАЯВКИ (Приложение 6)


2004
2005


Статьи затрат/ месяцы
1
2
3
…
11
12
1
2
…
11
12


Поступления денежных средств:












1
Выручка от реализации продукции и услуг












2
Выручка от реализации материалов 












3
Привлеченные средства (гранты, кредиты)












А
Итого поступления: (1+2+3)













Выплаты денежных средств (платежи):












4
Сырье и материалы












5
Заработная плата (производственный персонал)












6
Заработная плата (непроизводственный персонал)












7
Начисления на фонд заработной платы












8
Коммунальные расходы












9
Аренда транспорта












10
Приобретение оборудования












11
ГСМ












12
Прочие налоги












13
Выплата процентов по кредитам












14
Налоги












15
Прочие расходы












В
Итого выплаты = (4+5+6+7+8+9+10+11+12+13+14+15) 













Потоки денежных средств 












C
Чистый поток денежных средств месяца С=(А-В)












D
Поток денежных средств на начало периода












E
Поток денежных средств на конец периода E=C+D












Остаток неиспользованных денежных средств на конец периода E1 суммируется с остатком денежных средств на начало периода D1 – расчет нарастающим итогом ежемесячно.

ВАЖНО! Расчет прогноза движения денежный средств по вашему проекту рекомендуется делать с интервалом ежемесячно или ежеквартально. Срок расчета этих показателей должен соответствовать сроку окупаемости вашего проекта. Важно при планировании учитывать фактор фактического поступления грантовых (или кредитных) средств и фактическое начало реализации проекта.

Примеры:

Возможные виды доходов в расчете  «Поступления денежных средств»: 

Выручка от продаж основных продуктовых линий 

Выручка от продаж не основных продуктовых линий 

Выручка от предоставления услуг 

Поступления от продаж основных средств 

Прочие доходы от операционной деятельности.

Возможные виды расходов в расчете  «Выплаты денежных средств»:

Выплаты поставщикам товаров и материалов

Оплата труда административного персонала (руководство)

Оплата труда персонала (основные и не основные работники) 

Выплата комиссионных вознаграждений торговым агентам и/или лицензионных платежей (роялти) 

Оплата расходов на рекламу и стимулирование сбыта

Оплата обучения персонала

Оплата регистрации лицензий и разрешений 

Оплата патентов, торговых марок и гонораров по соглашению о сбыте продукции

Оплата аренды помещений 

Оплата аренды (или лизинг) производственного и офисного оборудования

Оплата расходов на транспортные средства

Оплата страховых взносов (помещения, оборудование, транспортные средства) 

Оплата расходов на ремонт и техобслуживание (помещения, оборудование, транспортные средства) 

Оплата коммунальных платежей (электроэнергия, газ, вода) 

Оплата средств связи (телефоны, линии передачи данных и факс) 

Оплата почтовых расходов (почта, курьерская служба, телеграммы и т.д.) 

Оплата канцелярских/офисных расходов 

Прочие расходы бизнеса (неучтенные в других строках) 

Выплата процентов (и основной суммы) по срочным займам/ипотекам 

Налоги. 

6.3
Отчет о прибылях и убытках
Прибыльность означает, что проект получит прибыль или, по крайней мере, сможет покрыть текущие расходы. Это отражается в отчете о прибылях и убытках. 

Обычно отчет о прибылях и убытках готовится ежемесячно, но помните, что есть определенные статьи, которые в течение некоторого времени не оказывают влияния на отчет о прибылях и убытках. Это:

· Существенное увеличение закупок запасов; 

· Увеличение дебиторской задолженности (денежные средства, которые вам должны клиенты); 

· Сокращение кредитов поставщиков; 

· Закупка оборудования; 

· Годовые налоговые платежи

· Погашение задолженности единовременной выплатой. 

Отчет о прибыли и убытках показывает результаты экономической деятельности  организации (предпринимателя)  в течение определенного периода времени. Он обобщает все полученные доходы и расходы предприятия и показывает чистую прибыль или убыток, образовавшийся за определенный период. 

Примерный расчет прибыли и убытков



2004
2005

Наименование статей

1 кв
2 кв
3 кв
4 кв
1 кв
…
4 кв

Выручка от реализации 
А








Переменные затраты










Сырье и материалы









Налоги с продаж









Заработная плата рабочих и налоговые начисления на фонд заработной платы









Другие переменные затраты









Изменение запасов









Итого переменные затраты
В


















Валовая прибыль
С=А-В


















Постоянные затраты










Амортизация









Заработная плата вспомогательного персонала и управления 









Аренда









Страхование









Расходы на рекламу









Другие налоги (за исключением налога на прибыль)









Прочие постоянные расходы









Итого постоянные затраты 
D


















Прибыль до выплаты процентов по кредитам и налогов
E=C-D








Проценты по кредитам
F








Прибыль до выплаты налогов
G=E-F








Налог на прибыль
H








Чистая прибыль после выплаты налогов
I=G-H








ВАЖНО! Расчет показателей Отчета о прибыли и убытках производится на срок до момента окупаемости проекта плюс 1 квартал. Срок планирования прогноза движения денежных средств и Отчета прибылей и убытков по срокам должны совпадать.

Образец формы плана реализации проекта (Приложение 4) Руководства по составлению заявки на грант.

Название проекта

Идентификационный номер проекта (заполняется РЭЦ)

Вид работ/ месяц
Место
окт.
ноя.
дек.
янв.
февр
март
апр.
май
Ответственный

1.











2.











3.











4.











5.











6.











7.











8.











9.











10.











6.4
Балансовый отчет 

Упрощенный стандарт баланса приводится в РУКОВОДСТВЕ по СОСТАВЛЕНИЮ ЗАЯВКИ в Приложении 7 к РУКОВОДСТВУ по СОСТАВЛЕНИЮ ЗАЯВКИ.

Балансовый отчет показывает «фотографию» активов, пассивов и капитала (чистая стоимость бизнеса) компании на конкретный день. Балансовый отчет представляет два «вида» на бизнес – какими ресурсами владеете вы (Активы) и кредитор или владелец/инвестор, который сделал возможным приобретение таких ресурсов (Пассивы и Капитал). Активы – это то, во что ваша организация вложила свои средства с целью получения прибыли в будущем. 

Помните, что Активы = Пассивы +  Собственный Капитал
или, если представить по-другому: 

Активы - Пассивы = Собственный капитал 

Чем владеете – что должны = что стоит бизнес! 

Собственный Капитал – собственные средства – это капиталовложения инвесторов и нераспределенная прибыль прошлых лет и текущего года.

Итог балансового отчета должен всегда быть сбалансирован (т.е. активы = пассивы + собственный капитал). 

Анализ изменений балансового отчета во времени показывает важную информацию о тенденциях в бизнесе компании. 

Пассивы и капитал в балансовом отчете представляют источники финансирования компании. Пассивы и капитал представляют кредиторов и инвесторов, которые предоставили компании в прошлом денежные средства или их эквивалент. Как источники финансирования, они дают компании возможность продолжить бизнес или расширить свою деятельность. Пассивы представляют собой обязательства компании перед кредиторами, а собственный капитал – инвестиции владельца в компанию. 

Активы, с другой стороны, представляют использование финансирования компанией. Компания использует денежные средства или другие ресурсы, предоставленные кредитором/инвестором на приобретение активов. Активы включают все те ценности, которыми бизнес владеет или которые причитаются ему. 

Балансовый отчет всегда представлен в двух частях и отражает бухгалтерскую сбалансированность (A=П+К). Отдельные статьи в каждом разделе перечисляются в порядке их близости к денежным средствам, поэтому сначала показываются денежные средства и краткосрочные инвестиции, затем дебиторская задолженность, затем запасы и т.д. На стороне пассивов - выплаты кредиторам, затем краткосрочные банковские кредиты, более долгосрочные кредиты и так далее. 

ВАЖНО! Балансовый отчет рассчитывается ежеквартально – итоговый ежегодно. Балансовый отчет рассчитывается вновь созданными юридическими лицами как прогнозный через год после начала деятельности. Для предприятий осуществляющих свою деятельность до получения грантовых средств предоставляется балансовый отчет на последнюю отчетную дату.

Для физических лиц расчет балансового отчета не требуется.

7 ИСТОЧНИКИ ПОДДЕРЖКИ 

Развитие экономической активности сельского населения зависит от уровня обеспечения их доступа к имеющимся ресурсам, в числе которых следует выделить информационный ресурс. Сельские жители, желающие организовать свое дело, развивать свой бизнес, должны иметь всестороннюю и полную информацию о том виде деятельности, которым они хотят заниматься, включая вопросы технологии производства, обеспечения материально-техническими ресурсами, маркетинга, и сбыта продукции, налогового и трудового законодательства, получения финансирования, налогообложения и т.д. Для этого сельские жители должны знать, куда и в каких случаях им обращаться.

Необходимую информацию можно получить из следующих источников:

· сельскохозяйственные научно-исследовательские институты и высшие учебные заведения, а также опытно-производственные хозяйства. Здесь сельские жители могут получить информацию и новых сортах растений, породах животных, прогрессивных технологиях, методах борьбы с вредителями и болезнями растений и животных и т.д.;

· отделы (управления, департаменты) сельского хозяйства, а также другие отделы и службы  при местных администрациях;

· структуры поддержки малого предпринимательства (ассоциации крестьянских (фермерских) хозяйств, союзы предпринимателей, торгово-промышленные палаты т.д.), действующие на данной территории. Такие организации могут оказать содействие в подготовке планов развития, поиске партнеров, в получении финансовых ресурсов и т.д.;

· национальные системы информационно-консультационного обслуживания сельских товаропроизводителей. Через службы информационно-консультационного обслуживания можно получить доступ к базам данных инженерно-технического обеспечения агробизнеса, норм и рационов кормления сельскохозяйственных животных, ветеринарных препаратов, ценах на сельхозпродукцию, статистической информации и др. Основными клиентами, размещающими информацию, в таких базах данных являются участники системы агробизнеса: 

· производители сельскохозяйственной продукции; 

· предприятия, перерабатывающие сельскохозяйственную продукцию; 

· поставщики ресурсов и материалов для сельскохозяйственного и перерабатывающего производств. 

Конечными пользователями, находящими ответы на вопросы «где?, что?, почем?» в базах данных, выступают: 

· предприниматели и активные сельские жители;

· службы снабжения и сбыта перерабатывающих предприятий; 

· маркетинговые службы предприятий, производящих сельскохозяйственную технику и комплектующие к ним.

· коммерческие и некоммерческие организации, оказывающие платные консультационные услуги по экономическим и правовым вопросам, по вопросам организации учета и налогообложения, по обороту ценных бумаг, земельному законодательству и т.д. (Пример 7.1). 

Пример 7.1

Фонд поддержки аграрной реформы и сельского развития (РосАгроФонд) является негосударственной некоммерческой организацией, созданной для осуществления научно-практических и учебно-консультационных целей в сфере аграрно-промышленного комплекса (http://www.raf.org.ru). Основными направлениями деятельности РосАгроФонда являются:

· оказание консультационных услуг по устойчивому развитию сельской местности, реорганизации и финансовому оздоровлению сельскохозяйственных организаций;

· организационная и консультационная поддержка формирования микрофинансовых организаций в сельской местности;

· содействие в развитии региональных структур консультирования в сфере АПК;

· подготовка и консультационное сопровождение региональных программ развития сельской местности, обеспечения занятости и повышения доходов сельского населения;

· организация обучения в регионах, проведение курсов лекций, практических занятий, семинаров, деловых игр, круглых столов;

· издание и распространение учебно-методической и научно-практической литературы по вопросам аграрной реформы, сельского развития и др.

· сельские консультационные центры (службы, агро-бизнес центры) (СКЦ) призванные помочь сельским жителям (в первую очередь владельцам личных подсобных хозяйств и главам фермерских хозяйств) в освоении передовых технологий в растениеводстве и животноводстве, повышении урожайности, продуктивности скота и птицы, организации сельскохозяйственного бизнеса, поиске рынков сбыта. Главная цель СКЦ — способствовать созданию условий для успешного ведения семейного бизнеса, предпринимательства на селе, сельскохозяйственного бизнеса, позволяющего повысить сельским жителям свои доходы. К основным задачам  СКЦ относятся:

· внедрение общепризнанных и новых технологий в растениеводстве и животноводстве;

· оказание консультационной помощи владельцам личных подсобных хозяйств, главам фермерских хозяйств, руководителям и специалистам сельхозпредприятий по вопросам организации и экономики сельскохозяйственного производства, в т.ч. подготовка бизнес-планов и обоснование доходных видов деятельности или систем ведения хозяйства;

· разработка обучающих программ и проведение семинаров по актуальным вопросам организации и ведения агробизнеса;

· предоставление сельским товаропроизводителям объективной и постоянно обновляемой информации по различным аспектам производства, переработки и сбыта сельскохозяйственной продукции, включая новые технологии и методы ведения хозяйства;

· организация работы демонстрационных хозяйств по проведению испытаний новых культур и технологий в растениеводстве и высокопродуктивных пород скота и птицы, системы их кормления в животноводстве. На базе демонстрационных объектов (участков, хозяйств) осуществляется демонстрация и передача прогрессивного опыта посредством проведения обучающих семинаров, «полевых дней», показа отдельных технологических операций, результатов и т.д. Функционирование демонстрационных объектов способствует развитию перспективных направлений в организации сельского бизнеса, созданию новых производственных структур. 

· средства масс медиа: электронные правовые базы данных; специализированные журналы и газеты, справочники, различные бюллетени, буклеты и т.д;

· сельскохозяйственные выставки, ярмарки и различные презентации достижений в сфере агробизнеса;

· сельские микрофинансовые организации (сельскохозяйственные кредитные кооперативы, фонды поддержки малого предпринимательства и сельского развития). Такие организации могут оказать содействие в подготовке бизнес-планов, финансовых расчетов, в предоставлении займов и т.д.;

· третейские суды в аграрной сфере (ТРАС), которые предоставляют правовую поддержку и юридическую помощь при разрешении гражданско-правовых споров, прежде всего по имущественным и земельным вопросам (Пример 7.2.)

Пример 7.2

Третейское разбирательство – это альтернативная форма разрешения споров по отношению к государственным судам. Передача спора на разрешение третейского суда является добровольным и отнесена на усмотрение спорящих сторон. Решения третейского суда имеют законную силу, как и решения судов общей юрисдикции и арбитражных судов. 

Основными преимуществами третейского разбирательства являются:

· более низкий уровень третейских сборов, чем пошлина в государственных судах;

· возможность выбора судей сторонами спора;

· упрощенная процедура и оперативность рассмотрения споров;

· участие в качестве судей и экспертов в третейском суде не только юристов, но и специалистов из той сферы экономики, с которым связан спор;

· мобильность - заседания третейских судов может проходить по месту нахождения спорного имущества и  т.д.

К недостаткам третейского разбирательства относятся:

принудительное исполнение решения происходит только после признания его решения правильным государственным судом;

возможность обжалования решения третейского суда, если оно нарушает интересы третьих лиц;

зависимость решения третейского суда от желания сторон спора и др.



В прикаспийских сообществах также актуальным остается поиск возможных источников финансирования для развития экономической активности населения. Возможными источниками финансирования в этих странах являются:

· коммерческие банки. Имеющаяся в настоящее время инфраструктура кредитования в прикаспийском регионе представлена преимущественно коммерческими банками, которые, будучи нацеленными, на работу со средним и крупным бизнесом, не в состоянии удовлетворить потребность в финансовых ресурсах мелких товаропроизводителей. Отсутствие источников кредитования особенно остро ощущается на селе, где наиболее массовой формой организации производства являются домохозяйства – личные подсобные хозяйства (ЛПХ). Проблема доступа сельских жителей к финансовым ресурсам связана не только с размерами их бизнеса. Получение банковского кредита на селе часто затруднено в связи с удаленностью банковских структур, недостатком залогового обеспечения, отсутствием постоянных и формально подтвержденных источников доходов, у сельских жителей нет возможности найти поручителей, их отталкивает сложность процедуры оформления кредита. 
· региональные и местные бюджеты. Финансирование мероприятий по повышению экономической активности населения возможно в рамках региональных и местных программ развития сельской экономики и социальной сферы. Для сельских сообществ важно подать заявки на участие в таких программах для развития своих территорий. Важную роль в этом могут сыграть различные формы территориального общественного самоуправления граждан, которые являются необходимым звеном между сельским сообществом и администрацией. 

· сельские микро финансовые организации. Во всем мире развитию микрокредитования придается огромное значение, ему отводится роль одного из ключевых инструментов развития малого бизнеса и вовлечения бедных в деятельность, позволяющую повысить уровень их доходов. Эффективность этого инструмента уже давно оценена мировым сообществом. Подтверждением этому является провозглашение Генеральной Ассамблеей ООН 2005 года Международным годом микрокредитования (резолюция 53/197от 15 декабря 1998 года). Предполагается, что проведение этого года будет использовано, прежде всего, для активизации осуществления программ микрокредитования во всем мире. Ассамблея обратилась ко всем, кто занимается деятельностью, связанной с повышением уровня жизни населения принять дополнительные меры, с тем, чтобы кредиты и связанные с ними услуги, обеспечивающие занятость и повышение доходов, могли стать доступными для все большего числа людей, живущих в условиях бедности. Наибольшее распространение в странах каспийского бассейна получили два типа микро финансовых организаций: сельские кредитные кооперативы (Пример 7.3), фонды поддержки сельского развития (Пример 7.4).

Пример 7.3

Сельскохозяйственный кредитный кооператив – некоммерческая организация, образованная сельскохозяйственными товаропроизводителями – юридическими и физическими лицами на основе добровольного членства, объединения их имущественных, паевых и иных взносов с целью кредитования и сбережения денежных средств членов данного кооператива.

Цель кредитного кооператива – обеспечение инвестиционными ресурсами сельских товаропроизводителей за счет аккумулирования сбережений пайщиков, доходов от собственной деятельности, добровольных взносов физических и юридических лиц, в том числе иностранных, а также привлечения средств бюджетов различных уровней.

Пример 7.4

Фонд поддержки сельского развития – некоммерческая организация, целью которой является повышение уровня занятости и благосостояния сельского населения, оказание поддержки сельским товаропроизводителям и улучшение условий жизни на селе посредством предоставления займов за счет аккумулирования бюджетных средств, доходов от собственной деятельности, добровольных взносов физических и юридических лиц, в том числе иностранных. 

· товарное кредитование. Различные схемы товарного кредитования могут развиваться между мелкими сельскохозяйственными товаропроизводителями и поставщиками ресурсов, сельскохозяйственными организациями, фермерами.

· гранты. В настоящее время многие международные организации, развитые страны и фонды предоставляют гранты на реализацию различных программ и проектов. Однако, вероятность получения грантов отдельными сельскохозяйственными  товаропроизводителями или сельскими жителями очень мала, грантодатели предпочитают выделять гранты некоммерческим организациям (ассоциациям, союзам, фондам), а также органам власти и местного самоуправления. В числе наиболее значимых грантодателей, работающих в прикаспийских странах следует отметить: Организация объединенных наций (ООН) (http://www.undp.org), Мировой банк (http://web.worldbank.org), Азиатский банк реконструкции и развития  (http://www.adb.org), Eвропейский Cоюз – программа ТАСИС и другие (http://europa.eu.int/comm/world), Агентство США по международному развитию (http://www.usaid.gov), Министерство международного развития Великобритании (http://www.dfid.gov.uk), Фонд Евразия (http://www.eurasia.org), Фонд Сороса (http://www.soros.org), Фонд Форда (http://www.fordfound.org), Всемирный фонд охраны дикой природы (http://www.panda.org), Фонд содействия благотворителям (http://www.charitynet.org) и другие организации.

8 Изучение успешных примеров бизнеса.

8.1
Эколого-образовательный проект по сохранению молоди рыб, обитающих в отшнурованных  водоемах дельты  реки Волги

Резюме

В период спада паводковых вод в отшнурованных водоемах дельты р. Волги накапливаются сотни тысяч молоди таких видов рыб как сазан, лещ, вобла и др. Этот природный фактор вызывает необходимость материальных затрат и привлечения человеческих ресурсов для спасения молоди рыб. Для выполнения этой задачи привлекаются жители, в том числе школьники сел, расположенных в дельте реки Волги.  

Благодаря совместной деятельности администраций сельских советов и туристических фирм с одной стороны население получает дополнительные экологические знания и навыки, повышается информированность жителей региона о необходимости принятия мер по сохранению рыбных ресурсов дельты р. Волги, что вносит реальный вклад в экологическое просвещение населения. С другой стороны, предоставляется возможность получения дополнительных доходов сельскими жителями.
Описание деятельности

Ежегодно, в весенний период уровень воды в водоемах дельты р. Волги увеличивается на столько, что мелкие речушки, ерика, протоки сливаясь, образуют единое водное пространство. Пик паводка приходится обычно на вторую декаду мая, затем вода начинает «спадать», сохраняясь в низинах,  образуя многочисленные отшнурованные водоемы. В таких водоемах накапливаются сотни тысяч мальков таких видов рыб как сазан, лещ, вобла и др. Обычно с 15 июня по 15 августа ФГУ «Севкаспрыбвод» проводит работы по спасению молоди рыб, обитающих в отшнурованных водоемах.

Этот период характеризуется высокой температурой воздуха, что приводит к интенсивному испарению воды, быстрому обмельчанию водоемов и повышению температуры воды, что может привести к гибели малька. В связи с этим появляется необходимость в дополнительных трудовых и финансовых ресурсах.

К акции по спасению молоди рыб присоединились туристские фирмы, специализирующиеся на обслуживании туристов – рыболовов. Туристические фирмы создают сезонные рабочие места и привлекают к работам жителей близлежащих сел: учителей, школьников и их родителей.

За 8 – 9 месяцев до начала работ заключаются договоры о совместной деятельности с администрацией сел и администрацией сельских школ по обучению и формированию групп «Голубого патруля». На школьных собраниях распространяются буклеты природоохранного содержания. Объявляются условия конкурсного отбора в группы «Голубого патруля», проводится обучающий семинар. 

В программу обучающего семинара включены теоретические и практические занятия по темам:

· Важность акций «Голубого патруля» для сохранения рыбных ресурсов и биоразнообразия Волго-Каспийского региона

· особенности формирования отшнурованных водоемов, сезонный фактор

· характер рельефа

· растительность водоема

· ихтиофауна водоема

· технические приемы спасения молоди рыб в зависимости от удаленности от основного русла

· инвентарь и оборудование

· правила техники  безопасности при проведении работ; при проезде на водном транспорте

· возможные травмы, состав медицинской аптечки

· правила оказания доврачебной помощи.

В качестве преподавателей привлекаются специалисты районной рыбинспекции, учителя биологии, экологии, ОБЖ сельских школ. Оплата за преподавание также является источником дополнительных доходов сельчан.

Группы «Голубого патруля» формируются из числа слушателей семинара, успешно освоивших знания по экологии, медицинской подготовке, правилам техники безопасности. 

Руководителями групп назначаются учителя сельских школ. В их обязанности входит: 

· руководство группами, 

· контроль за соблюдением техники безопасности при движении к водоему и во время проведения работ, 

· прямой контроль за проведением работ, 

· статистический учет спасенной молоди рыб, 

· подготовка отчета о проделанной работе, 

· предоставление информации для поощрения особо отличившихся участников акции.

Для непосредственного выполнения работ по спасению молоди рыб необходим инвентарь – лопаты, ведра, сачки, косы, бредни. Косами выкашивают водную растительность в местах, где предполагается ход молоди рыб. Бредни изготавливают самостоятельно из сетей размером 2м. х 3м., ширина ячейки – 20мм х 20мм.

Для защиты от насекомых, порезов, солнечных ожогов для участников акции закупается униформа (перчатки, футболки, кепки, рыбацкие сапоги), которая остается у них по окончании работ в безвозмездное пользование.

По договору с ФГУ «Севкаспрыбвод» за каждой туристической фирмой закрепляются определенные водоемы, где и проводятся работы.

В обязанности туристических фирм входит обеспечение водным транспортом и опытными егерями для доставки участников на водоемы. Количество моторных лодок зависит от количества участников акции. Лодки оборудованы для перевозки пассажиров. Фирма имеет лицензию на осуществление перевозок водным транспортом, закупает достаточное количество бензина и моторного масла. При планировании работы учитывается глубина, размеры, удаленность водоема от населенного пункта.

С целью привлечения внимания к проблеме сохранения рыбных ресурсов, акция освещается в прессе. По окончании работ проводится информационный семинар с участием предпринимателей области. Данная деятельность способствует распространению информации среди населения области и привлечению дополнительных финансовых ресурсов для проведения подобных акций в будущих сезонах. 

Благодаря совместной деятельности администраций сельских советов и туристических фирм с одной стороны население получает дополнительные экологические знания и навыки, повышается информированность жителей региона о необходимости принятия мер по сохранению рыбных ресурсов дельты р. Волги, что вносит реальный вклад в экологическое просвещение населения. С другой стороны, предоставляется возможность получения дополнительных доходов сельскими жителями.
Экономика

Данный проект не является коммерческим. В качестве примера приводится бюджет из расчета на 20 бенефициариев. Продолжительность проекта – 11 месяцев.

1. Оплата труда всего – 1245 Евро

· Руководитель группы – работа оплачивается в марте за проведение конкурса и формирование групп, и в июне, июле за непосредственное руководство группой на участке


50 Евро * 2.5 мес. * 1 чел. = 125 Евро 

· Преподаватели  приглашаются на время проведения семинара с почасовой оплатой: 10 час. * 1 группы * 2 Евро = 20 Евро

· Егеря - в оплату включается предварительное изучение предоставленных водоемов, изготовление бредней, непосредственная работа на участке.

50 Евро * 2 мес.* 2 чел. = 200 Евро

· Учащиеся – непосредственное выполнение работ  с 15 июня по 1 августа: 40 Евро * 1.5 мес.* 15 чел = 900 Евро

2. Налоги на фонд з/п , всего – 170,56 Евро

3. Расходные материалы всего – 686,6 Евро.

· Инвентарь:  лопаты по 8 шт. на группу * 5 Евро = 40Евро; бредни 8 шт. на группу *6 Евро = 48 Евро; косы – по 8 шт. на группу * 14,5 Евро = 116 Евро;  ведра по 15 шт.* 2 Евро = 30 Евро, сачки  каждому участнику - 15 шт. *5 Евро = 45 Евро; мед. аптечки – по 4 на группу * 3 Евро = 12 Евро.

· Униформа приобретается для каждого школьника и руководителя в целях снижения рисков от солнечных ударов, порезов, укусов насекомых; форма выдается безвозвратно, что так же является дополнительным доходом семье школьника или учителя: футболка - 16 шт. * 4,2 Евро = 67,2 Евро; кепка 16 шт. * 4.6 Евро = 73,6 Евро; сапоги рыбацкие-16 шт. * 12 Евро = 192 Евро; перчатки -  16 шт. * 0,8 Евро = 12,8 Евро.

· Канцтовары – 50 Евро

4. Транспортные расходы всего – 800 Евро

Аренда лодки с мотором, включая ГСМ  

2 лодки *  20 Евро * 20 дн. = 800 Евро

5. Аренда помещений – всего 80 Евро.

Помещения арендуются под офис координационного центра, классы в сельских школах для проведения обучающего семинара, помещение для проведения информационного семинара.

6. Затраты на информирование: всего – 635 Евро.

Сюда включается стоимость тиража буклетов – 3000 экз.; статьи в газетах  общей площадью – 1000 кв.см.; 2 передачи на TV, 4 на радио.

Итого 3617,165 Евро


Из них ФОТ: 
1245,00 Евро (доход жителей)

Налоги:
170,57 Евро

Другие расходы:
2201,60 Евро

Общие ошибки

Учитывая, что в работах принимают участие школьники, а температура воздуха днем может достигать 40 градусов, время работ сокращается до 4 часов. Проводить работы безопаснее до 12 часов дня или после 16 часов.

При организации работ по спасению молоди рыб следует учитывать климатические особенности этого периода. Интенсивное нагревание и испарение воды в отшнурованном водоеме приводит к гибели малька. Работы следует начинать с менее глубоких водоемов.

Следует применять бредни с размером ячеек не более 2см х 2см во избежание потерь молоди мелких размеров.

Источники информации

Материалы ФГУ «Севкаспрыбвод», изучение опыта работы групп «Голубого патруля».

8.2
Маломасштабное рыбоводство

Резюме

Фермерское рыбоводство – новое направление рыбохозяйственной области со слабой пока материально-технической базой. Оно использует приспособленные под рыбоводство естественные водоемы и эксплуатирует их в режиме низко затратного ресурсосбережения. Эколого-гидротехническое обустройство, достижение проектной рыбопродуктивности и рентабельности хозяйств продолжается, как правило, более 5 лет.

Прибыльность рыбоводного производства в целом невысокая. 

Развитие целесообразно ориентировать в следующих направлениях:

· функционирование хозяйств в режиме экстенсивной прудовой технологии с поэтапным достижением рыбопродуктивности 3,5ц/га,  а затем 5 ц/га;

· использовать нетрадиционные средства интенсификации рыбоводного процесса (отходы пищевого производства, зерна, водную растительность);

· совершенствование производственной структуры нагульных участков с целью само обеспечения рыбопосадочным материалом.

Описание деятельности.

Развитию рыбоводства способствует освоение фермерами существующих форм аквакультуры, методов интенсификации, прогрессивных (ресурсосберегающих и экономически выгодных) технологий рыбоводства, методов предотвращения и лечения заболеваний.

Интегрированная аквакультура оказывает существенное влияние на состояние окружающей среды:

· рыбохозяйственные водоемы увлажняют воздух, улучшают микроклимат и способствуют повышению урожайности выращиваемых фермером сельскохозяйственных культур;

· рыбоводство в искусственных и естественных пресноводных водоемах способствует улучшению экологической обстановки в них за счет контроля за условиями среды;

· -рыбохозяйственные водоемы используются для орошения и сельскохозяйственного водоснабжения, как источники воды для сельскохозяйственных животных, для организации досуга и др.

В отличие от земледелия аквакультура, в частности прудовое рыбоводство, не требует дорогостоящей ежегодной обработки почвы перед сезоном выращивания. 

· Хотя строительство искусственных прудов и требует больших затрат, в прудах не нужна летняя обработка, необходимая для поля;

· При организации интенсивного выращивания рыбы с применением комбикормов, возможно использование рыбных экскрементов как удобрение для водоема;

· Пруд может работать в течение круглого года, давая полезную человеку продукцию без дополнительных энергетических затрат. Благодаря этим особенностям рыба в живом виде и без потерь вкусовых качеств может долгое время храниться при низкой температуре воды, при экономии энергии на замораживание, консервирование и т.д. и быть реализована по более высокой стоимости в зимнее время.

В практике пресноводной аквакультуры используют и стоячие, и слабопроточные водоемы или водоемы озерного типа.

Для более полного использования естественной кормовой базы водоемов в рыбоводстве практикуется совместное выращивание рыбы – поликультура. В поликультуре обычно выращивают больше двух видов рыбы, различающихся по характеру питания при максимальных плотностях посадки.

Поликультура – это одна из сторон комплексного использования водоемов, организация безотходного и ресурсосберегающего выращивания аквапродуктов.

В качестве объектов поликультуры наиболее важная роль принадлежит фитофагам и детритофагам.

Фитофаги (белый амур, белый толстолобик) повышают эффективность рыбоводства за счет сокращения трофической цепи и снижения, таким образом, энергетических потерь, а также являются биологическими мелиораторами, поедая макрофиты (белый амур) или фитопланктон (белый толстолобик).

Детритофаги (карп, тиляпия, карась) – наиболее быстрорастущие виды, дающие высокий выход продукции. К детритофагам относятся многие ракообразные. 

Для примера эффективного развития фермерского рыбоводства возьмем КФХ «Старт».

Технологическая схема его хозяйства – интегрированная.

Он имеет стадо крупного рогатого скота, овец. Сам выращивает люцерну, зерновые, картофель. 

На пастбищах нагуливаются стада, которые, поедая траву, дают бесценный продукт для повышения продуктивности водоемов – навоз.

Пруд используется для орошения и сельскохозяйственного водоснабжения, как источник воды для сельскохозяйственных животных, для отдыха семьи, близких и друзей (а при желании может развиться и в любительское рыболовство).

Картофелем он кормит семью, продает, а деньги вкладывает в развитие хозяйства.

В результате сельскохозяйственной деятельности было получено кроме мяса, шерсти и молока от КРС и овец, собственно для рыбоводства 800 т навоза. Выращенный ячмень (30-50т) с 1 июля он использует для кормления рыбы в пруду, что снижает себестоимость продукции.

Фермер покупает посадочный материал и зарыбляет им свой пруд: 700 шт./га карпа, белого амура – 100 шт/га, пестрого толстолобика – 200 шт/га и белого толстолобика – 1000шт/га. Выжило 60-70% рыбы.

От рыбоводной деятельности фермер в пруду площадью 58 га получает 49,5 т рыбы, т.е. рыбопродуктивность составила 8 ц/га. 

Экономика

В фермерском хозяйстве есть 200 голов КРС, 1000 голов овец, 4,7 тыс. га пастбищ. Выращивает он 600 т люцерны. Под зерновые (ячмень) выделено 50 га. Кроме того, на своем участке в 45-70 га он получает по голландской технологии 30 тонн, по местной – 15 тонн картофеля с гектара. 

Выручка от реализации выращенной рыбы составила 31520 ЕВРО:

· в т.ч. белого толстолобика он получил 3,5ц/га, т.е. 24 тонны и продал по 0,44 ЕВРО/кг. Получил 10560 ЕВРО.

· белого амура при рыбопродуктивности 0,57 ц/га получил 4 тонны, реализовал по 0,9 ЕВРО, общая сумма реализации 3600 ЕВРО.

· пестрого толстолобика при рыбопродуктивности 1ц/га было выращено 7 тонн, продано по 0,44 ЕВРО/кг, получено 3080 ЕВРО.

· карпа по 2ц/га, всего 14 тонн по 1,02 ЕВРО/кг, получено 14280 ЕВРО.

Затраты, которые были у фермера:

· закупка посадочного материала – при плотности посадки на 1га – 2 тыс. шт. и стоимости 1 ЕВРО/кг,  - 41 ЕВРО/га или 2390 ЕВРО всего.

· навоз – 1000 тонн  по 0,9 ЕВРО=900 ЕВРО.

· ячменя 35 тонн по 0,03 ЕВРО = 1050 ЕВРО.

· люцерны 60 тонн по 0,06 ЕВРО =3600 ЕВРО.

· минеральных удобрений 10 тонн на 1176 ЕВРО.

Всего 9116 ЕВРО.

· Заработная плата 13235 ЕВРО.

· Плата за воду – 776 ЕВРО.

Итого расходы фермера составили – 23127 ЕВРО. Прибыль составила 8393 ЕВРО.

Работает фермер в 2-х летнем цикле, но планирует перейти на однолетний и получать ежегодно не менее 5-6, а то и до 10 ц/га.

Сейчас он покупает посадочный материал в виде сеголетков или годовиков, а планирует подращивать личинку сам, что значительно дешевле.

Общие  ошибки 

Наиболее часто встречаются следующие недочеты со стороны фермеров: 

отсутствие или недостаточная рыбо-защита водоемов;

использование водоемов, не имеющих возможность полного спуска, что ведет к недолову рыбы, ее дозарыблению и потерям дорогостоящего посадочного материала, прерыванию рыбоводного цикла и увеличению его продолжительности;

недостаточная мелиорация водоемов, способствующая разложению органики, накапливающейся за период кормления;

пренебрежение профилактическими мероприятиями;

закупка некачественного, но более дешевого посадочного материала;

несоблюдение при посадке на выращивание в поликультуре видового соотношения.

Источники информации

Заинтересованные в рыбоводстве как источнике получения дохода жители сельской местности могут воспользоваться консультациями специалистов рыбохозяйственных организаций, занимающихся данными проблемами в регионе (Управление рыбного хозяйства Администрации области; Департамент Сельского хозяйства; ФГУП «КаспНИРХ»; Ассоциация «Астраханьрыбхоз»; НПО по рыбоводству, ФГУП «ВНИИПРХ», п. Рыбное, Московская обл.; Ассоциация «Росрыбхоз», Москва), опытным представителям КФХ, а также изучить соответствующую литературу и нормативные рекомендации:

· Дорохов С.М., Пахомов С.П., Поляков Г.Д. Прудовое рыбоводство: Учебник для сел. Проф.-тех. Училищ и подгот. Рабочих на производстве. М.: Высшая школа, 1981, 240с

· Карпанин Д.П., Иванов А.П. Рыбоводство: Учебник для техникумов. Изд-во «Пищевая Промышленность., м. 1967.370с.

· Справочник рыбовода. (под ред. Суховерхова Ф.М.). М.:Изд-во с/х литературы. 1960. 350с.

8.3
Развитие экотуризма. Экологический туризм в дельте Волги – опыт Астраханского Государственного Биосферного заповедника

Резюме

Уникальные природные комплексы дельты реки Волги и многовековая история края ежегодно привлекают в Астраханскую область около 200 тысяч туристов из разных городов России и стран мира. Однако практически все туристические фирмы области предоставляют своим клиентам только традиционные виды отдыха - рыбалку и охоту. Это существенно увеличивает и без того немалую нагрузку на биологические объекты региона.

Развитие экологического туризма способствует устойчивому развитию региональной экономики, базирующейся на принципах неистощимого природопользования, экологической ответственности туристического бизнеса и вносит реальный вклад в экологическое просвещение населения. 

Основной туристический продукт Астраханского заповедника - познавательный тур «Путешествие по дельте Волги», в рамках которого проводятся разнообразные  экскурсии на лодках по протокам заповедника. Для организации экотуризма Заповедником были построены или реконструированы мини гостиницы, приобретены лодки, разработаны познавательные маршруты и обучены экскурсоводы. Ежегодно заповедник обсуживает до 1500 туристов.

Описание деятельности 

Дельта реки Волги – уникальный уголок природы. Плоские острова с блюдцеобразными озерами внутри, заросшие тростником отмели, галерейные леса из белой ивы над бесчисленными протоками, великолепные заросли величественного лотоса - эти живописные пейзажи привлекают не только своей красотой, но и множеством разнообразных животных, среди которых наибольшее внимание привлекают птицы. Основу местной орнитофауны составляют птицы водно-болотных угодий, гнездящиеся на деревьях или в зарослях тростника и рогоза. В группе водно-болотных птиц наиболее многочисленны гусеобразные. Здесь ежегодно встречается на гнездовании лебедь-шипун, серый гусь, кряква, красноносый нырок и др. Многочисленны на гнездовании чомга, белощекая крачка, речная крачка, весной в послегнездовое время - черная и белокрылая крачки. 

Туристический бум в Астраханской области начался в середине  90-х годов. Лишившись привычных мест отдыха в Крыму и на Кавказе, туристы начали осваивать Волго-Ахтубинскую пойму и дельту реки Волги. В области стали появляться многочисленные туристические фирмы и частные предприниматели. Однако практически все они предоставляют своим клиентам только традиционные виды отдыха – любительский и спортивный лов рыбы и охоту. Это существенно увеличивает и без того немалую нагрузку на биологические объекты региона. 

В то же время одним из наиболее предпочтительных и устойчивых видов туризма в мире является экологический туризм - особый сектор туристической отрасли, который подразумевает стремление в первую очередь к общению с природой, познанию ее объектов и явлений, активному отдыху на природе. Развитие экологического туризма способствует устойчивому развитию региональной экономики, базирующейся на принципах рационального природопользования, экологической ответственности туристического бизнеса и вносит реальный вклад в экологическое просвещение населения.

Это направление успешно развивает Астраханский биосферный государственный заповедник, который более десяти лет назад выступил инициатором развития экологического туризма в регионе. Основные направления экологических экскурсий: орнитологические (наблюдения за птицами: апрель – первая половина мая, сентябрь-октябрь) и ботанические (цветение лотоса: вторая половина июля – первая половина сентября). Основной туристический продукт Астраханского заповедника - познавательный тур «Путешествие по дельте Волги». Условия тура приемлемы для людей любого возраста, для этого не требуется специальная подготовка, а успешность продвижения группы по маршруту обеспечивается научными сотрудниками заповедника, получившими специальную подготовку для проведения экскурсионной работы.

Примерная программа познавательного тура 

День 1. Прибытие в Астрахань. Переезд на речном судне или автобусе (70 км) к месту проживания – на один из кордонов заповедника в охранной зоне Дамчикского и Обжоровского участков заповедника. Дорога проходит по луговым и лесным участкам дельты и тростниковым зарослям. 

День 2. Экскурсия на лодках по протокам заповедника. Знакомство с ненарушенными хозяйственной деятельностью человека элементами заповедного ландшафта: лесными, тростниковыми, луговыми биотопами и характерными их обитателями (орлан-белохвост, скопа, чеглок, седой дятел и др.).

День 3. Лодочные экскурсии на взморье и знакомство с характерным только для дельтовых ландшафтов очень динамичным морским краем дельты. Знакомство с населением птиц на островах, расположенных в устьях протоков  (лебеди,  серые гуси, утки, кулики, чайки и крачки). Осмотр зарослей лотоса (в июле - сентябре).

День 4. Экскурсия на взморье к удаленным островам, покрытым зарослями тростника. Знакомство с птицами водного комплекса и тростниковых зарослей, растительным и животным миром открытых водных пространств.
День 5. Экскурсия на лодках по заповеднику. Осмотр гнездовой колонии бакланов и цапель. Пешеходная экскурсия (во второй половине дня) по местообитаниям околоводных птиц и птиц культурных пространств.

День 6. Возвращение в Астрахань на автобусе. Экскурсия по городу, осмотр достопримечательностей. Убытие из Астрахани (для иногородних групп).

Целесообразно по каждому маршруту экскурсии разработать ТЕХНОЛОГИЧЕСКИЕ КАРТЫ. Ниже приведен фрагмент оформления такой технологической карты:

ТЕХНОЛОГИЧЕСКАЯ КАРТА ЭКСКУРСИИ (маршрут № …)

Тема экскурсии: «Природа и история Астраханского заповедника»

Продолжительность (ч): 3 часа

Протяженность (км): 15 км

Автор-разработчик: коллектив Астраханского биосферного заповедника

Содержание экскурсии: вводная экскурсия (3-й день тура) общее знакомство с природой и историей Астраханского заповедника: посещение Музея Природы (обзорная экскурсия),  лодочная экскурсия (общее знакомство с основными элементами заповедного ландшафта и характерными обитателями различных биотопов).

Маршрут экскурсии:

Участки (этапы) перемещения по маршруту от места сбора экскурсантов до последнего пункта на конкретном участке маршрута
Места остановок и объекты показа
Продолжительность осмотра
Основное содержание информации
Указания по организации и технике безопасности
Методические указания

1. …






2. …






3. Лодочная экскурсия по протокам заповедника


указать
2 часа
Знакомство с ненарушенными хозяйственной деятельностью человека элементами заповедного ландшафта: лесными, тростниковыми, луговыми биотопами и характерными их обитателями (ор​лан-белохвост, скопа, чеглок, седой дятел и др.).
Перед посадкой в лодки, инструктаж о правилах поведения на воде, выдача спасательных жилетов.

Скорость передвижения не > 10 км\ч, 

Замедление и остановка около природных объектов, для желающих фото- или видео-съемка.
Обобщение полученной информации о флоре и фауне заповедника, демонстрация наиболее интересных объектов в естественной природной обстановке, демонстрация различных биотопов и др.

4. … и т.д.






Транспортное обслуживание на водных маршрутах осуществляется на лодках типа «рыбацкая-бударка» (4-5 мест) с мотором «Ветерок-8» или «Крым» (4 места) с мотором «Сузуки-30». Ежедневно проводится не более двух выездов на экскурсии по строго регламентированным маршрутам. Проезд по одному и тому же маршруту осуществляется не чаще 1 раза в 7 дней.

Условия проживания: На кордоне Дамчикского участка размещение в 4-х или 8-ми местных служебных гостиницах.

Особые условия: Обслуживаются группы, не превышающие 8 чел. Все туристы обязаны соблюдать правила поведения и пребывания в местах выполнения услуг, в соответствии с режимом особой охраны заповедной территории. Помимо личных вещей и средств гигиены, необходимо иметь с собой непромокаемую обувь, одежду, бинокль, репелленты (сроки наибольшей активности комаров с 10 июня по 20 июля).
Туристический поток в охранную зону заповедника (количество посещений за единицу времени) определятся предельно допустимыми нагрузками в тот или иной сезон и на том или ином маршруте. В случае, когда спрос превышает эти ограничения, может быть предложен альтернативный туристический продукт. Для групп, проживающих на Дамчикском участке, организуется посещение «Музея Природы». В музее проводятся экскурсии: обзорные (по 4 залам музея) и тематические (углубленная экскурсия по 1-2 залам, в зависимости от тематики).

Развитие этого направления позволит расширить возможности обслуживания экологических туристов, с одной стороны, и существенно снизит необходимость непосредственного посещения природных территорий, с другой стороны.

Экономика 

В качестве примера приводится ПРИМЕРНЫЙ БЮДЖЕТ из расчета на 90 групп в год (1200 чел.), в т.ч.:

40 экскурсионных до 20 чел. = 800 чел. = 800 ч\дней

30 экскурсионных до 10 чел. = 300 чел. = 300 ч\дней

20 туристских х 5 дней х 6 чел. = 100 чел. = 600 ч\дней

НАИМЕНОВАНИЕ СТАТЕЙ БЮДЖЕТА
СУММА 

($)

1. РАСХОДЫ


1.1. Расходы до начала деятельности:
3 500

Расходы на обеспечение деятельности (оплата госпошлин и проведение экспертиз при получении лицензии и сертификаты, заключений СЭС и пожарной инспекции)
1 000

Разработка 5 экскурсионных маршрутов (натурные исследования, технологическая карта, описание маршрута)
2 500

1.2. Ежегодные расходы по поддержанию инфраструктуры и обеспечения деятельности
5 300

Косметический ремонт гостиницы, амортизация основных фондов
2000

Издательско-рекламная деятельность (буклеты, схемы, памятки)
500

Расходы на коммуникации (связь и т.п.)
500

Обслуживание средств временного размещения туристов (отопление, свет, доставка газа)
2 000

Оплата за ежегодные инспекционные проверки соблюдения сертификационных требований, обследования СЭС и пожарной инспекции и др.
300

Приобретение годового полиса страхования туристов
100

1.3. Непосредственные расходы по обеспечению деятельности
19 000

Трансферт - транспортные расходы по доставке 100 групп к месту проведения экскурсий (70-80 км от города) и обратно из расчета на:

20 туров (до 6 чел.) $20 х 20 поездок х 2

70 экскурсии (до 20 чел.) $40 x 70 поездок
3 600, в т.ч.:

800

2 800

Использование водного транспорта (лодок) для обслуживания посетителей на водных маршрутах из расчета $10\час х (1 лодка = 5 чел.):

70 экскурсий с одночасовым выездом - (1100 чел. : 5) = 220 лод х 1 час х $10

20 туров с 2 ежедневными выездами (600 ч\дней : 5) = 120 лод. х 3 часа х 2 х х $10
9 400, в т.ч.

2 200

7 200

Закупка продуктов и организация 3-х разового питания по 10$ на 100 чел. х 6 дней (для 20 туров)
6 000

3. Прочие расходы
8 632

Премиальные и отчисления ФОТ для штата сотрудников, обеспечивающих туристско-экскурсионную деятельность (менеджеры, гид, переводчик, экскурсовод, повар, официанты, горничные, водители и др.) за сезон (6 мес.) 
1 000

Налоговые отчисления: НДС (18% от суммы поступления)


7 632

ИТОГО РАСХОДЫ:
36 432

2. ПОСТУПЛЕНИЯ:


Оплата за путевки (трансферт, экскурсионное обслуживание, посещение музея, проживание, питание), в т.ч.:

20 туров (полный пакет услуг) х 6 чел. х 5 дн. х $60

30 экскурсий (без услуг питания и проживания) до 10 чел. (в среднем за группу $80)

40 экскурсий (без услуг питания и проживания) до 20 чел. (в среднем за группу $100)

Примечания: 

- в связи с тем, что спрогнозировать соотношение кол-ва туров и экскурсий не представляется возможным, а реализация 5 дневных туров составляет основу поступлений, следует учитывать возможность существенного уменьшения объемов поступлений при снижении спроса на туры;  

- тур может быть меньшей продолжительности (3 дня), в этом случае перерасчету подлежат все позиции п. 1.2.;

- группа может отказаться от услуг трансферта и воспользоваться собственным транспортом (автомобилем, автобусом), в этом случае расходы и поступления от этого вида услуг для этой группы не учитываются и изымаются из бюджета (см. п. 1.2.);

- возможны другие варианты изменения объемов услуг для каждой конкретной группы.


42 400

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

36 000

2 400

4 000

ИТОГО ПОСТУПЛЕНИЯ:
42 400

3. Валовая прибыль (п.2-п.1)
5968

4.Налог на прибыль (24%)
1432

5. Прибыль (п.3-п.4)
4535

Комментарии к бюджету: 

В 2002 г. Астраханский заповедник получил очередную лицензию на осуществление тур операторской деятельности, в этом же году были оформлены все необходимые для этого вида деятельности сертификаты соответствия. 

Для каждой группы оформляется ТУРПАКЕТ, включающий в себя Договор возмездного оказания экскурсионных (туристских) услуг и обязательные приложения к нему: Экскурсионная (туристская) путевка, Формуляр заказа и Правила поведения на территории ООПТ. Все посетители проходят инструктаж с обязательной отметкой в соответствующем журнале. Ведение такой документации позволяет четко отслеживать количество посетителей и свободнее ориентироваться в экономической  стороне вопроса. Как видно из таблицы, экскурсионные группы школьников и студентов (наш основной контингент) идут практически по себестоимости, а основу денежных поступлений составляет реализация туров. Туры организуются главным образом для состоятельных любителей природы – приезжают орнитологи из Германии, Нидерландов, различных городов России. Но таких групп заповедник принимает не более 30 в год, это связано с тем, что обслуживание VIP-туристов занимает очень много людских ресурсов – с  каждой группой, помимо обслуживающего персонала, работает 2-3 госинспекторов и научный сотрудник орнитолог. 

Общие  ошибки

Для того чтобы экологический туризм отвечал потребностям не только непосредственных потребителей (туристов) и организаторов (тур агентов и тур операторов) необходимо продумать систему вовлечения местного населения в процесс реализации этой сферы услуг. 
Определенные сложности вызывает привлечение местного населения для обслуживания туристских маршрутов, т.к. этот вид деятельности требует не только владение средствами передвижения и знание маршрутов, но и определенный уровень культуры, как социальной, так и экологической. В связи с этим, целесообразно при подборе сезонных работников учитывать эти факторы и проводить для них соответствующие тренинги.

Источник информации

Астраханский государственный природный биосферный заповедник

414021 г.Астрахань, Набережная р. Царев, 119,

тел/факс (8512) 30-1764 (44)  abnr@astranet.ru 

Российская Ассоциация экологического туризма

http://www.ecotourismrussia.ru/project/index.shtml 

Фонд развития экотуризма «ДЕРСУ УЗАЛА» Москва, ул. Хамовнический вал, д.6. Тел.(095)518-59-68 e-mail: dersu@ecotours.ru, elenik@deol.ru 

http://www.ecotours.ru/russian/ 

Центр экологических путешествий http://www.ecotravel.ru/ 

Эколого-просветительский центр «Заповедники»

8.4
Животноводство в ЛПХ

Резюме

Значительная часть сельского населения в странах СНГ традиционно содержит крупный рогатый скот (КРС) в личных подворьях. Как правило, эффективность откорма молодняка КРС в личных подворьях остается на низком уровне. Как показывает практика, даже незначительные изменения в технологии откорма молодняка КРС и привлечении небольших размеров инвестиций, позволяет существенно повысить эффективность данного вида деятельности.

Описанный ниже успешный пример показывает, как исходя из имеющихся условий откорма молодняка КРС в личных подворьях, при сбалансированности кормления можно устойчиво получать среднесуточные привесы в 700-800 граммов и при трудозатратах в 1,5 – 2,0 часа в день. 

Описание деятельности

В результате кризиса в аграрном секторе экономики сотни тысяч сельских жителей остались без работы. В их числе оказалась и семья Васильевых. В 42 года хозяйка семьи осталась без работы и основным видом ее занятости стало ведение личного подсобного хозяйства (ЛПХ). 

Семья живет в частном доме в деревне. Около дома имеется участок в 0,04 га, занятый под выращивание овощей. Кроме этого, в полевом наделе имеется земельный участок 0,35 га, который используется для выращивания картофеля. На подворье содержатся 2 бычка, 20 кур. Хозяйство выращивает 3,5 – 4,0 т картофеля, заготавливает до 500 кг дикоросов (ягод), обеспечивает себя овощами собственного производства. 

[image: image9.wmf]Схема сбора и производства молока
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Доход ЛПХ складывается из заработной платы мужа (работает электриком в местном ЖКХ и получает зарплату 143 ЕВРО в месяц), доходов от реализации картофеля, ягод и мяса КРС. 
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Имеющиеся денежные доходы покрывали лишь самые необходимые потребности семьи и не позволяли расширить производство в ЛПХ. Посоветовавшись, семья решила обратиться в местный Фонд поддержки сельского развития за помощью в выборе возможных вариантов развития ЛПХ и предоставлении займа. 

Исходя из сложившейся доходности различных видов деятельности в ЛПХ в данной местности (рис. 8.2.1) консультантами были предложен вариант развития ЛПХ Васильевых - выращивание КРС на мясо.

Для повышения эффективности откорма было предложено приобрести молодняк живым весом по 100 кг каждый, интенсивно откормить их в течение 12 месяцев и реализовать на мясо. Интенсивный откорм молодняка в условиях сельского подворья предполагает получение среднесуточных привесов в 650-700 гр. в возрасте до 10 месяцев и 700-800 гр. в возрасте 11-18 месяцев.
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Рис.8.9.2 Динамика объемов кредитования, тыс. руб.

Для расчета рациона кормления была определена ежемесячная потребность в кормовых единицах с учетом возраста и поголовья молодняка на откорме. Учитывая ограниченные возможности ЛПХ, был составлен следующий рацион кормления (рис. 8.2.2).

Также, исходя из питательной ценности кормов, была рассчитана потребность в кормах в натуральном выражении (рис. 8.2.3).

Для реализации проекта семья Васильевых получила заем в размере 570 ЕВРО, на которые в октябре 2002 года были приобретены для откорма 3 бычка (5-6 месячных с живым весом в среднем по 100 кг). Так как в хозяйстве уже имелись два бычка, то для сохранения поголовья на откорме после их забоя, в апреле месяце следующего года  были приобретены еще две головы молодняка.  

Также были приобретены 2700 кг комбикормов на сумму 310 ЕВРО. Кроме того, летом семья заготовила собственными силами необходимое количество сена (6,3 тонны). На корм скоту в зимний период использовался картофель собственного производства (2,5 тонны). 

В январе и феврале 2003 года  был произведен забой двух бычков, выручка от реализации мяса составила 500 ЕВРО. Забой следующих трех бычков был произведен в августе и сентябре 2003 года, мясо удалось реализовать по цене 2 ЕВРО за 1 кг на городском рынке и через предприятия общественного питания на общую сумму 900 ЕВРО. 

Затраты труда семьи Васильевых по уходу за молодняком КРС составила в среднем 1,5-2,0 часа в день (в период заготовки грубых кормов (сена) – до 10 часов в течение 5-7 дней).

Экономика

Доход семьи Васильевых за период реализации проекта составляет 710 ЕВРО, в т. ч за счет реализации проекта по откорму молодняка КРС – 525 ЕВРО (или 43,8 ЕВРО в месяц). Это составляет три четверти от совокупных доходов семьи. Доходность (без учета затрат труда членов семьи) составила 130%.

Денежный поток ЛПХ Васильевых свидетельствует о том, что имеющиеся ресурсы позволяют выдержать график возврата заемных средств не ухудшая финансового состояния семьи в течение срока реализации проекта.



Прогноз движения денежных средств ЛПХ Васильевых, ЕВРО  


 
2002 год
2003 год
Итого

Месяцы
10
11
12
1
2
3
4
5
6
7
8
9
 

Поступление денежных средств
 
 

Заработная плата
143
143
143
143
143
143
143
143
143
143
143
143
1716

Реализация мяса:  к-во, кг
 
 
 
128
162
 
 
 
 
 
128
323
 

                             цена, руб/кг
 
 
 
1,7
1,7
 
 
 
 
 
2
2
 

                             сумма
 
 
 
217,6
275,4
 
 
 
 
 
256
646
1395

Реализация фруктов
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
85,7
128,5
214,2

Заемные средства  
570
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
570

Субсидии части процентной ставки
 
 
 
7,1
 
 
7,1
 
 
7,1
 
7,1
28,4

ИТОГО ДОХОДОВ
713
143
143
367,7
418,4
143
150,1
143
143
150,1
484,7
924,6
3923,6

Использование продукции для потребления семьи
 
 
 
33
41,6
 
 
 
 
 
95,65
97
267,25

Расходы  денежных средств
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Содержание семьи
143
143
143
110
101
143
143
143
143
143
47,2
45,8
1448

Покупка телят:  к-во, гол
3
 
 
 
 
 
2
 
 
 
 
 
 

                        живой вес, кг
300
 
 
 
 
 
200
 
 
 
 
 
500

                        цена, руб/кг
0,85
 
 
 
 
 
0,85
 
 
 
 
 
 

                        сумма
255
 
 
 
 
 
170
 
 
 
 
 
425

Покупка комбикормов: к-во,кг
2000
 
 
 
 
700
 
 
 
 
 
 
 

                           цена, руб/кг
0,12
 
 
 
 
0,1
 
 
 
 
 
 
 

                           сумма
240
 
 
 
 
70
 
 
 
 
 
 
310

Затраты на заготовку сена
 
 
 
 
 
 
 
 
36
72
 
 
108

Затраты на производство картофеля
 
 
 
 
 
 
 
72
 
 
 
72
144

Ветеринарное обслуживание
8,6
 
 
 
 
 
5,7
 
 
 
 
 
14,3

Оплата процентов по займу
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
7,5
117,5

Возврат основного долга
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
142,85
427,15
570

Непредвиденные расходы
7,1
7,1
7,1
5,5
5,05
7,1
7,1
7,1
7,1
7,1
2,4
2,3
72,05

ИТОГО РАСХОДОВ
663,7
160,1
160,1
125,5
116,05
230,1
335,8
232,1
196,1
232,1
202,45
554,75
3208,85

САЛЬДО ЗА ПЕРИОД
49,3
-17,1
-17,1
242,2
302,35
-87,1
-185,7
-89,1
-53,1
-82
282,25
369,85
714,75

Сальдо нарастающим итогом
49,3
32,2
15,1
257,3
559,65
472,55
286,85
197,75
144,65
62,65
344,9
714,75
 

Анализ чувствительности проекта к изменениям цены на реализуемое мясо и потребляемые корма показывает, проект более чувствителен  к изменениям цены на мясо. Так, если цена на мясо снизится более чем на 30%, то семья Васильевых потерпит убытки от этой деятельности, и потеряет затраченное на откорм молодняка КРС время. То же самое произойдет, если расходы на корма повысятся более чем в два раза.

Общие ошибки.

Успешная реализация проектов зависит от целого ряда внешних и внутренних факторов, выявление и оценка которых является весьма важным, чтобы избежать возможных ошибок в дальнейшем. Обследование (SWOT – анализ), проведенное для реализации данного мини-проекта выявили следующие возможности и угрозы для успешной деятельности ЛПХ Васильевых, его сильные и слабые стороны.

В числе благоприятных возможностей следует выделить следующие:

· наличие навыков выращивания КРС на мясо; 

· наличие пастбищ и сенокосов;

· наличие доступного ветеринарного обслуживания

В числе сильных сторон можно отметить следующие:

· наличие хорошего зимнего помещения для содержания пяти голов КРС;

· наличие достаточного времени для ухода за животными и  взаимозаменяемость членов семьи;

· заготовка сена и картофеля производится силами членов семьи при привлечении механизированных услуг от коллективного хозяйства или жителей деревни, имеющих сельскохозяйственную технику;

· наличие каналов сбыта мяса (через организации общественного питания и городской рынок).

В то же время существуют ряд внешних угроз:

· возможный рост цен на комбикорма. Для снижения данного риска семья Васильевых решила сразу оплатить за весь необходимый объем комбикормов своему постоянному надежному поставщику с условием ежемесячной поставки необходимого количества кормов. 

· возможное снижение цены реализации выращенной продукции. 

· риск гибели скота. Семья Васильевых решила снизить риск посредством привлечения ветеринарного врача для осмотра приобретаемого скота и страховки скота. Принятие решения приобрести молодняк старше 6 месяцев был связан с тем, что страховые компании страхуют молодняк КРС только старше 6 месяцев.

Также имеет место и слабые стороны, к которым, прежде всего, относятся следующие:

· дальнейшее повышение поголовья скота (более 5 голов) требует расширения помещения для содержания скота и, соответственно, дополнительных капитальных вложений;

· несбалансированный рацион кормления. Сельские жители традиционно откармливают КРС с минимальным применением концентрированных кормов. В предложенном примере в рацион кормления были включены концентрированные корма из расчета 35% от потребности в питательных веществах в зимний период и 20% - в летний период;

· используемые пастбища и сенокосы юридически не оформлены с собственности или аренде владельцев ЛПХ.

Источник информации

Сельские жители, заинтересованные в развитии откорма молодняка КРС как одного из источников дохода семьи, могут воспользоваться рекомендациями и консультационными услугами:

· сельскохозяйственных научно-исследовательских институтов и высших учебных заведений, расположенных на данной территории;

· сельских консультационных центров (консультационных служб);

· сельских микрофинансовых организаций;

· отделы (управлений, департаментов) сельского хозяйства при местных администрациях;

· а также обратиться к имеющемуся опыту сельских жителей по интенсивному откорму молодняка КРС.

8.5
Развитие птицеводства  в  Гяурском этрапе,  Ахалсткого велаята.

Резюме

Значительная часть сельского населения в Туркменистане традиционно содержит птицу в личных подворьях. Благоприятные условия развития предпринимательства предоставляют возможности создания собственных мини птице ферм жителям сельской местности.

В Туркменистане в личных подворьях содержится порядка 37,7 тыс. голов птицы, это порядка 46% всего поголовья птицы в Туркменистане. 
Среди всех видов сельскохозяйственной птицы куры получили наибольшее признание и распространение. Их с успехом разводят и на крупных птицефабриках промышленного типа и фермерских хозяйствах. Популярность выращивания кур в значительной мере объясняется их высокой яйценоскостью и скороспелостью. В настоящее время только от кур получают пищевые яйца (перепела не в счет, так как доля их яиц по сравнению с куриными яйцами несоизмеримо мала). Куринные яйца отличаются высокой биологической полноценностью. В их составе содержаться все необходимые незаменимые аминокислоты, причем в наиболее благоприятном для человека сочетании. Яйценоскость кур варьирует в широких пределах. В зависимости от породы и условий содержания одна курица-несушка может снести 90 до 300 яиц. Куры элитных пород – до 320. При сбалансированном и интенсивном кормлении можно устойчиво получать  среднесуточные привесы в 20-30 гр. 

Ценным и питательным является куриное мясо. По биологической полноценности оно превосходит мясо уток и гусей, так как в нем относительно больше полноценных протеинов и меньше жира. С одной курицы элитных мясных  пород можно получить в среднем 2,5 кг мяса.

По направлениям продуктивности породы кур делятся на яйценоские, яично-мясные и мясные. 

Целесообразнее приобретать кур яично-мясной породы, так как это будет способствовать быстрой окупаемости вложенных средств и получения прибыли. Куры могут нестись в течение 10 лет, но более продуктивно в первые 2-3 года, за тем их желательно  заменить молодняком. В нашем примере  планируется  содержать кур 1-2 года для получения яиц, а затем забивать на мясо, заменяя их молодняком, выращенным в  собственном  производстве. 

В данном примере мы ставим цель создания малого предприятия по разведению кур яично-мясной породы с последующей организацией собственного инкубационного производства молодняка птицы при наличии маточного поголовья кур.

Описание деятельности

Семья Овезмурадовых проживает в сельской местности, расположенной в Гяурском этрапе, Ахалского велаята. У них есть небольшой участок земли, где они для удовлетворения своих нужд разводят кур. За годы разведения кур они получили неплохой опыт работы. Решение о разведении птицы позволит не только удовлетворять потребности жителей в яйцах и курином мясе, но и семья сможет неплохо заработать на этом бизнесе. 

До начала организации собственного бизнеса глава семьи посетил Турцию, где он ознакомился с деятельностью одной из процветающих мини-птице ферм, на которой занимаются разведением кур элитных пород, и получил консультации специалистов в области промышленного разведения кур, а так же в области финансирования такого рода бизнеса. 

Специалисты посоветовали взять курс на мясояичное направление развития птицеводства, так как производство куриного мяса на промышленной основе в регионе не развито ввиду его нерентабельности при чисто мясном производстве. Это направление развития птицеводства требует более продолжительного периода  откорма, оно более трудоемкое, удельный расход кормов более высок. Если птице ферма наладит производство и реализацию и яиц, и мяса, это сократит срок окупаемости, а сам бизнес станет конкурентоспособным.

Овезмурадовы решили зарегистрировать свой бизнес. Государство поддерживает это направление деятельности и предоставляет определенные налоговые льготы. 

Для создания птице фермы был разработан бизнес план, в котором предусмотрено дополнительное финансирование – за счет кредита в банке. Сумма кредита составит 24 400 ЕВРО.

В бизнес плане предусмотрены два этапа реализации бизнеса:

1. Открытие и ведение бизнеса:

· Открыть  мини птице ферму мясояичной породы;

· Арендовать участок земли в Гяурском этрапе, Ахалского велаята;

· Площадь арендованного участка 2 га для создания собственной кормовой базы в т.ч.: 

i. 0,5 га – под люцерну;

ii. 0,5 га – под картофель;

iii. 1,0 га – под корнеплоды, зерно

· Арендовать помещение для содержания птицы площадью от 60 до 80 квадратных метров. Подходящее помещение для кур - основная предпосылка для поддержания хорошего состояния их здоровья и продуктивности. Птичник должен удовлетворять следующим требованиям: - предоставлять курам достаточно места для движения (в неблагоприятную погоду, главным образом зимой, куры будут в нем находится целыми днями); - надежно защищать птицу от плохих погодных воздействий, для чего крыша, стены и пол должны быть достаточно влаго и теплоизолированными, - должен быть светлым, хорошо вентилируемым и легко очищаемым;

· Закупить кур в Турции 8000 голов элитных пород, мясояичного направления;

· Закупить автоматизированный комплект оборудования для содержания кур, раздачи кормов, поения, сбора яиц и уборки помета;

· Закупить полноценные комбикорма и добавки к ним у местных заводов производителей.

2. Расширение бизнеса:

· Приобрести  инкубатор для собственного выведения цыплят;
· Увеличить  производственную мощность мини-птице фермы до уровня 16 000 голов в год одновременного содержания.
Автор проекта очень серьезно и ответственно подошел к открытию своего бизнеса, большим помощником в этом деле – его жена. После разговора со специалистами и их консультаций, после изучения бизнес плана, они поняли, что очень многому им надо научиться, много узнать и понять. От этого будут зависеть их успехи/неудачи бизнеса.

Запланированная сумма кредита 24 400 ЕВРО была получена. Банк предоставил кредит на следующих условиях:

· Срок кредита – 2 года;

· Стоимость кредита 18% годовых;

· Без льготного периода на выплату процентов и основной суммы долга;

· Возврат кредита равными долями, ежеквартально.

Инвестиционный  план, где отражены потребности капитала и источники его покрытия представлены в таблице № 1.

Таблица № 1

Инвестиционный план

№
Потребности в капитале
Источники капитала
Сумма инвестиций



собственные
кредит банка


1.
Аренда участка земли
300
-
300

2.
Покупка птичника и автоматизированного комплекта оборудования для содержания, раздачи кормов, поения, сбора яиц и уборки помета;
1200
16 000
17200

3.
Закупка молодняка птицы

2400
2400

4.
Покупка инкубатора
5000
-
5000

5.
Закупить специализированные комбикорма и добавки к ним у местных заводов производителей
-
6000
6000


ИТОГО:
6 500
24 400
30 900

Общая потребность в финансовых средствах составила 30 900 ЕВРО, из них собственные средства - 6500 Евро, заемные – 24 400 ЕВРО.

Для расчета рациона кормления была определена ежемесячная потребность в кормовых единицах с учетом структуры и поголовья кур. Учитывая возможности получения кормов специально для фермы Овезмурадовых, разработан рацион кормления кур (таблица 2).

Таблица №2

Суточные рационы для кур мясояичных пород, 

в граммах
№
Корма
Летний период
Зимний период

1.
Зерно злаков
45-55
55-60

2.
Зерно бобовых
5-10
5-10

3.
Мучнистые корма
30-35
20-25

4.
Жмыхи, шроты, дрожжи сухие
6-8
8-10

5.
Корма животного происхождения
4-5
5-7

6.
Зеленые, картофель, корнеплоды
50-60
50-60

7.
Мука хвойная, травяная, сенная
-
5-10

8.
Минеральные добавки, том числе

Соль поваренная
5-7

0,5
6-8

0,5

Реализация готовой продукции – яйцо и мясо, проводится на местном рынке Ахалского велаята и города Ашхабада. Изучение рынка показало, что средняя численность потребителей составляет  800 000 человек.

Согласно технологической схеме производства, дооткорм промышленной птицы, ее убой и реализация куриного мяса осуществляется в течение одного годового цикла. Цыплята мясояичных линий растут быстро. При правильном кормлении и хорошем содержании с одной курицы  можно получить в среднем 2,5 кг мяса. 

Среднедушевое потребление мяса птицы в ежемесячном рационе семьи на каждого ее члена составляет 1,5 кг. Рыночная цена 1 кг мяса птицы 1,1 ЕВРО. 

Годовая  потребность курином мясе составляет:

800 000 чел х 1,5 кг  х 12 мес = 14 400 000 кг/год

14 400 000 х 1,1 =  15 840 000 ЕВРО /год

1 этап: (8000 голов)

Годовой объем производства мяса кур на птицеферме: 8000 гол х 2,5 кг = 20 000 кг /год

2 этап: (16000 голов)

При запуске на 100% мощности, т.е. 16 000 голов птиц годовые объемы производства мяса составят: 16 000 гол х 2,5 кг = 40 000 кг/год

При первом варианте работы птицефермы доля продаж мяса кур на рынке составляет 0,14%, при втором варианте соответственно – 0,28%.

Одна курица несушка в среднем несет 319 яиц в год. В день по ферме 8000 кур снесут 7000 яиц. Средняя норма потребления человеком - 15 яиц в месяц. Рыночная стоимость яйца – 0,045 ЕВРО. 

Среднедушевое потребления яиц  в год составит:

800 000 чел х 15 шт х 12 мес = 144 000 000 яиц / год.

144 000 000 х 0,045 ЕВРО = 6 480 000 ЕВРО /год

1 этап: (8000 гол)

Годовой объем производства яиц кур на птицеферме: 7000 шт х 365дн = 2 555 000 шт /год

2 этап: (16000 гол)

При запуске на 100% мощности, т.е. 16 000 голов птиц годовые объемы производства мяса составят: 14 000 шт х 365дн = 5 110 000 шт./год

При первом варианте работы птицефермы  доля продаж яиц на рынке составит 1,8 %; При втором варианте соответственно – 3,6%.

Каналы сбыта продукции птицефермы распределились по следующей схеме:

· «кооперативные» рынки в городах  - розничная продажа  -  10 %;

· торгово-посреднические предприятия, оптовая продажа – 60 %;

· предприятия общепита,  по договорам – 30 %. 

Экономика

В таблице № 3 представлены расчеты Прогноза движения денежных средств мини  птицефермы. Расчеты основаны на данных, которые были представлены в бизнес плане мини птицефермы Овезмурадова. 

Результаты расчетов показали, что в первый год работы бизнеса сумма инвестиций составила - 30 900 ЕВРО. Расходы бизнеса в первый год больше, в сравнении с поступлениями, что привело к отрицательному сальдо (-5360,8 ЕВРО, -15924 ЕВРО) во 2 и 3 кварталах первого года работы бизнеса. Но это отрицательно сказалось на аккумуляции только 3 квартала первого года (дефицит денежных средств 12732 ЕВРО). Остальные периоды суммы положительные. Продажи яиц уже начались в 4 квартале первого года, на общую сумму 28 728 ЕВРО, а мяса с 3 квартала 2 года работы бизнеса, где общая сумма продаж составила 11 000 ЕВРО.

В конце первого года работы сумма денежных средств нарастающим итогом составила 2199,5 ЕВРО, все последующие периоды она увеличивается. Это объясняется тем, что первый год - год становления бизнеса. Возврат вложенных средств в мини ферму не начнет действовать пока продуктивное поголовье птиц не начнет давать продукцию, предназначенную для реализации – яйца и мяса. Физиологическая скороспелость у кур мясояичной породы наступает в возрасте 90-100 дней. А уже на конец третьего года аккумуляция капитала в сравнении со вторым годом возросла на 81%.

Результаты реализации проекта показали, что вариант разведения кур яично-мясной породы был выбран правильно, и семья получила хороший доход от бизнеса.

Общие ошибки

Успешная реализация проектов зависит от целого ряда внешних и внутренних факторов, выявления и оценка которых является весьма важным, чтобы избежать возможных ошибок в дальнейшем. Проведение SWOT – анализа для данного проекта мини птице фермы выявил следующие возможности и угрозы для успешной деятельности мини фермы Овезмурадовых.

SWOT – АНАЛИЗ

Сильные стороны:

· наличие опыта работы в направлении птицеводства

· наличие птичника

· наличие современной техники

· лучшая технология

· наличие собственной кормовой базы

· наличие доступа ветеринарного обслуживания

· элитная порода кур

· система распределения

· экологически чистый продукт

· наличие хорошего зимнего помещения для содержания птицы.

Слабые стороны:

· незначительный опыт в бизнесе

· недостаточный запас товара в период наибольших продаж

· продвижение товара

· используемые земли под кормовыми культурами арендованные

· упаковка товара.

Возможности

· Растущий спрос

· Прибыльность бизнеса

· Благоприятные программы правительства и приоритетные проекты

· Расширение бизнеса

· Открытие цеха по пошиву экологически чистых подушек

· Развивающийся рынок

· Покупка линии упаковки товара

· Консультирование у специалистов

· Доступ к получению информации

· Привлечение заемного капитала

· Обучение на бизнес курсах

· Покупка элитных пород птиц

· Принимать участие в выставках, организованных ТПП.

Угрозы:

· Засуха и стихийные бедствия

· Повышение стоимости кормов

· Отсутствие достаточной кормовой базы

· Воздушные эпидемии

· Падеж птицы

· Большая конкуренция 

· Перебои с подачей электроэнергии

· Изменения постановлений правительства

· Снижение продажной цены на рынке

· Снижение социального уровня жизни

· Несоблюдение температурных режимов

· Недоброкачественный корм.

Источники информации:

Люди, заинтересованные в ведении птицеводства, как одного из источников дохода семьи,  могут воспользоваться рекомендациями и консультационными услугами:

· Сельскохозяйственных научно - исследовательских институтов

· Отделов управлений, департаментов сельского хозяйства при местных администрациях.

· Ветеринарных служб.

· Опытом других предпринимателей.

· Институтов  статистики

· Международных программ, действующих на территории страны, а также за рубежом (ИНТЕРНЕТ)

· Библиотечных фондов.

Таблица 3 


Прогноз потока денежных средств

 
1 год
2 год
3 год

Показатели
1
2
3
4
5
6
7
8
9
10
11
12

 
1 квартал
2 квартал
3 квартал
4 квартал
1 квартал
2 квартал
3 квартал
4 квартал
1 квартал
2 квартал
3 квартал
4 квартал

Поступления
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

1.Собственный капитал
6500
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

2. Продажа яиц
0
0
0
28728
28728
28728
28728
28728
28728
28728
28728
28728

3.  Продажа мяса
0
0
0
0
0
0
11000
11000
0
0
11000
11000

4. Кредит
24 400
0
0
0
0
0
0
0
 
 
 
 

Итого поступлений 
30900
0
0
28728
28728
28728
39728
39728
28728
28728
39728
39728

Выплаты:
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

1. Зарплата 
1000
1000
3300
3300
3300
3300
3300
3300
3300
3300
3300
3300

2. Покупка корма
0
0
6000
6000
6000
6000
6000
6000
6000
6000
6000
6000

3. Электроэнергия 
0
50
50
50
50
50
50
50
50
50
50
50

4. Аренда
0
300
300
300
300
300
300
300
300
300
300
300

5. Покупка птичника и оборудования
17200
0
0
0
0
0
0
0
0
0
0
0

6. Закупка молодняка
0
0
2400
0
2400
0
2400
2400
0
0
2400
2400

7. Другие расходы в т.ч. налоги
0
0
0
410
0
0
0
410
0
0
0
410

8. Закупка инкубатора
0
0
0
0
0
0
0
0
0
5000
0
0

9. Возврат кредита
3050
3050
3050
3050
3050
3050
3050
3050
 
 
 
 

10. Проценты за кредит
1098
961
824
686
549
412
275
137
 
 
 
 

Итого выплаты: 
22348
5361
15924
13796
15649
13112
15375
15647
9650
14650
12050
12460

Сальдо
8552
-5361
-15924
14932
13079
15616
24353
24081
19078
14078
27678
27268

Сальдо

нарастающим итогом
8552
3191
-12733
2199
15278
30894
55247
79328
98406
112484
140162
167430

8.6
Разведение кроликов в домашних условиях

Описание деятельности

Семья Ибрагимовых, проживающая в Хачмасском районе на севере Азербайджана, получала доход за счет торговли на рынке овощами и фруктами, которые вырастили на приусадебном хозяйстве. Весной соседи подарили детям 4-х кроликов (одного самца и трех самок). Никаких особых условий для их содержания не было, и кроликов поселили в вырытую яму размером 2х3х2 метра, на ночь сверху закрывали решеткой. Кормили разнообразным зеленым кормом (початки кукурузы, клевер, люцерна, горох, крапива, лопух, стебли цветов, отходы огородных культур); веточным кормом (ветки акаций, липы, осины, ивы, ракитника, хвойных пород); отходами виноградников, морковью, вареным картофелем с солью, кормовым арбузом и шкурками семенного арбуза, тыквой, дыней топинамбуром, капустой, кормами животного происхождения и специальными витаминами.

К осени кроличье семейство насчитывало 64 особи. Кролики стали копать норы и ходы. Возникла необходимость об изменении условий содержания кроликов. В связи с тем, что система содержания кроликов влияет на их здоровье, развитие и продуктивность, большое внимание уделяется улучшению конструкций крольчатников и выбору наиболее оптимальных их вариантов. Существует несколько систем содержания кроликов: вольное, полувольное и клеточное. Лучшим является клеточное, получившее общее признание кролиководов, так как оно позволяет правильно организовать разведение кроликов, рационально кормить, проводить случку в наиболее целесообразные сроки, совершенствовать племенную работу и учет. 

Из отходов пиломатериалов построили трехъярусные клетки для молодняка. Общая высота клеток 1,95 метра, ширина 1,3 метра и глубина 0,75 метра. Каждый ярус имеет решетчатый и сплошной пол. Расстояние между рейками 1,7 – 2 сантиметра. Каждый ярус разделен на две части, что позволило сделать 6 отделений по 0,54 квадратных метров.
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Кролик — самое скороспелое и многоплодное домашнее животное. В возрасте 4—6 месяцев, в зависимости от породы, крольчихи уже способны давать потомство. У каждой за год  4—5 окролов, в среднем — по 5—6 крольчат в каждом. Сукрольность (беременность) крольчих длится в среднем 30 дней; крольчиха кормит крольчат до 30-45 дневного возраста, крольчихи могут кролиться в течение всего года. 

Торговля кроликами вызвала необходимость официальной регистрации бизнеса в форме частного фермерского хозяйства. Главе семьи Ибрагимовых Эльману пришлось научиться забивать кроликов, уметь освежевать и обрабатывать шкурки. Был нанят на  работу скорняк, приглашения ветеринара стали регулярными.

К началу второго года разведения кроликов после продажи мяса и шкурок, в стаде на производство нового поголовья оставили 4 самца и 24 самки. Забой кроликов теперь производили по необходимости, и даже при этом условии к концу второго года стадо насчитывало около 1000 особей. Во второй год расширили число клеток до 300, но впоследствии решили, что оптимальное число кроликов в хозяйстве - 500 и это число надо поддерживать и не допускать его превышения. 

Кроличье мясо не входит в традиционную азербайджанскую кухню и не популярно среди местного населения, что должно было создать проблемы с реализацией. Но Хачмасский район входит в курортную зону Азербайджана с хорошо развитой сетью ресторанов, куда и сдавали мясо кроликов, а шкурки (по договору с закупщиками из Дагестана) реализовывали скорнякам. Близость российской границы также позволила реализовывать мяса кроликов в Дагестане. Для правильного планирования реализации мяса необходимо приобрести рефрижератор и тогда забой и реализации продукции не будут зависеть от сезонности. 

Экономика

В настоящее время доходы семьи Ибрагимовых складываются от реализации мяса и шкурок кроликов, а также реализации фруктов и овощей.

После быстрого размножения кроличьего необходимым стало сооружение клеток, а с наступлением зимы – создание более теплых помещений, что потребовало дополнительных вложений. 

Кроличье хозяйство Ибрагимова - единственное в селе, так как мясо кролика среди местного населения не популярно. Однако рестораны охотно покупают кроличье мясо, так как в них питаются в основном приезжие.

В селе появились мастерицы, которые шьют из шкурок кроликов коврики и украшения, что способствовало созданию источника дохода еще для 5 жителей этого села.

Тушка кролика весом 3 кг реализуется по 1 ЕВРО (6 тыс. манат) за 1 кг, 1 шкурка – по 5 ЕВРО (30 тыс. манат). 

Эффективность реализации продукции за два года разведения кроликов представлена в таблице:

Показатели
2002
2003
Прирост 

в %

Поголовье кроликов на конец года, гол.
140
1200
900

Реализовано тушек, кг 
360
2800
770

Выручка от реализации мяса, ЕВРО (тыс. манат)
360 (2160) 
2800 (16800)
770

Реализовано шкурок, штук
90
700
770

Выручка от реализации шкурок, ЕВРО (тыс. манат)
450 (2700)
3500 (21000)
770

Общие ошибки

Одна из самых серьезных ошибок при разведении кроликов - развитие стада путем скрещивания внутри семьи, что приводит к снижению плодовитости животных, ослаблению здоровья. Во избежание родственных спариваний, производителей надо периодически менять.

Очень важен режим питания кроликов для разведения стабильного и крепкого стада. Истощенные или ожиревшие самцы и самки плохо идут в случку. Потомство от истощенных или ожиревших самок бывает слабое. Необходимы консультации ветеринара не реже 4 раз в году. 

На одну крольчиху живым весом 4 кг при получении от нее 20 крольчат в год требуется кормов (в г.): травы; 600-700 картофеля, моркови и других корнеплодов; 110-150 зерновых кормов; 80-100 соли; 1,5 мела и костной муки 7. 

Кролики быстро привыкают к определенному режиму, которого и следует придерживаться. Подсосных маток и молодняк до 2,5-месячного возраста необходимо кормить не менее 4-х раз в сутки, остальное поголовье - не менее 3-х раз.

Кролики плохо переносят грязь, сырость, сквозняки, скученность. Поэтому нужно тщательно следить за тем, чтобы в клетках всегда было чисто, сухо, достаточно просторно, не было сквозняков. Кроме ежедневной чистки клеток и инвентаря, периодически следует проводить дезинфекцию. Металлические части клеток можно обжигать пламенем паяльной лампы, деревянные части и инвентарь ошпаривать крутым кипятком.

Источники информации

Желающим заняться разведением кроликов необходимо получить консультации:

· У соседей, имеющих опыт разведения;

· У зоотехников и ветврачей и у других специалистов практиков;

· В специализированных изданиях и журналах, например, «Кролиководство».

Резюме

Кроликов в хозяйствах прикаспийского региона рационально разводить ради мяса, шкурок и пуха. Мясо кролика нежное, вкусное, хорошо усваивается организмом (до 90%). По калорийности оно стоит выше, чем мясо курицы, жирная телятина или говядина средней упитанности. Наряду с этим кроличье мясо по своему химическому составу является диетическим продуктом и рекомендуется как лечебное питание при заболеваниях печени, гастритах, малокровии, ожирении и т. д. При забое кролика живым весом 5 кг получается тушка весом 3,5 кг. За год от одной крольчихи и ее приплода можно получить около 60 кг мяса, 20-25 шкурок и 1 кг пуха. 

Разведением кроликов с успехом можно заниматься в условиях домашнего хозяйства. Для этого надо выбрать подходящую породу, организовать соответствующие условия кормления и содержания научиться их разводить и правильно использовать.

По характеру волосяного покрова кролики бывают нормальношерстные, короткошерстные и длинношерстные. В Прикаспийском регионе рекомендуется разводить короткошерстных (сибирская белка, черных, голубых, коричневых, серебристых, черно-бурых пород) и в некоторых районах - нормальношерстных (серого великана, белового великана, серебристого, черно-бурого, вуалево-серебристого, венского голубого, шиншиллу, бабочку и других пород). 

8.7
Схема сбора молока

Резюме

Данный пример, прежде всего, демонстрирует успешный опыт кооперации сельхозпроизводителей.

Развитие ЛПХ (расширение земельных наделов, увеличение поголовья скота и масштабов производства) во многом обеспечивается гарантированным сбытом произведенной продукции. Если сбыт продукции населения не организован, развитие ЛПХ ограничивается «внутренним» спросом, когда производство ориентировано на удовлетворение собственных потребностей, потребностей родственников и соседей. Организация схем сбора молока, произведенного в хозяйствах населения, решает проблему сбыта, стимулирует увеличение поголовья коров, производство товарной продукции, позволяет высвободить рабочее время и использовать его для расширения личного подворья.

Существует как минимум 4 основных варианта организации «молочных схем»:

1. Молочный завод принимает в штат сборщиков молока, выделяет молоковоз, разрабатывает маршрут движения и сбора молока;

2. Устанавливаются стационарные пункты сбора молока в сельской местности, молочный завод принимает на работу сборщиков молока, осуществляет забор и доставку собранного молока на завод;

3. Сельскохозяйственные организации (возможно крупные К(Ф)Х) собирают молоко у населения с последующей реализацией по отработанным каналам;

4. Сельские жители кооперируются, в том числе организуют кооператив по сбору молока, произведенного в сельских подворьях.

Ниже описан практический пример решения проблемы сбыта молока, произведенного в сельских подворьях.

Описание деятельности

Нужна ли молочная схема? Какой вариант ее реализации нужно выбрать? Чтобы ответить на эти вопросы был сделан анализ ситуации на рынке производства и сбыта молока, в частности, в районе проекта было отмечено:

· Снижение поголовья дойного стада в ЛПХ;

· Низкий уровень обеспечения населения собственной молочной продукцией (28,5%);

· Около 50% произведенного в районе молока приходится в ЛПХ;

· Молоко, произведенное в ЛПХ, пользуется спросом летом, когда в деревни приезжают дачники, большие излишки молока, соответственно, возникают зимой;

· В зависимости от удаленности рынков сбыта за 1 литр «равноценного» молока дают от 0,15 ЕВРО до 0,24 ЕВРО;

· Владельцы ЛПХ занимаются производством обособленно и не имеют стимулов к наращиванию объемов производства.

Отсутствие стабильного круглогодичного спроса свело к минимуму возможные излишки, сельские жители сокращали поголовье и держали скот в основном для удовлетворения собственных потребностей. Сложившаяся ситуация в районе сформировала следующие исходные данные для начала реализации схемы:

· небольшие излишки молока;

· высокая стартовая цена молока сложилась ввиду его дефицита, высоких материальных и трудозатрат на кормление животных, а также сезонной возможности продажи молока дачникам;

· ограниченное число населения, способное увеличить размер поголовья при осуществлении стабильного сбора продукции.

В беседах с сельским населением на предмет организации схем сбора молока были сформулированы некоторые условия успешного взаимодействия:

· при формировании закупочных цен на молоко необходимо учитывать сложившийся в населенном пункте уровень цен, а также издержки владельцев ЛПХ при самостоятельной реализации молока;

· расчеты за продукцию лучше всего производить одновременно с закупкой молока (на месте);

· организация сбора и определение качества молока должны быть просты, надежны, занимать мало времени;

· пункты сбора молока должны быть в непосредственной близости от усадьб ЛПХ (на расстоянии, которое позволяло бы владельцам вручную подносить молоко к приемному пункту);

· интегратор
 в конечном итоге должен получить прибыль (или не понести убытка) от реализации данной схемы (разница между ценой реализованного и собранного молока должна окупить дополнительные затраты по реализации данной схемы: транспортные расходы, дополнительных работников, затраты на определение качества и т.д.).

Предлагаемые схемы отличались по величине затрат, поэтому было необходимо оценить возможности интегратора и получить согласие на реализацию схемы. Как наиболее вероятные интеграторы для запуска схемы рассматривались: молокозавод, сельскохозяйственные организации района, крупные фермерские хозяйства.

Ссылаясь на большие затраты, низкую эффективность и окупаемость проектов, местный молокозавод отказался инвестировать средства в реализацию подобных схем, возможность кооперации сельских жителей также отпадала (никто не хотел брать на себя ответственность). В результате остановились на «третьем варианте», где затраты были минимальными и создавать новые структуры необходимости не было. Однако, сельскохозяйственные организации (СХО) не могли выступить интеграторами молочных схем, так как продавали молоко на молокозавод по цене, которая была значительно ниже требуемой. Был необходим интегратор, имеющий возможность продать молоко по более высокой цене.

В результате интегратором выступило фермерское хозяйство. Основной упор в хозяйстве был сделан на производство растениеводческой продукции, молочное животноводство находилось в стадии развития. Фермер решил увеличить объем продаж молока за счет организации молочной схемы, тем более что спрос на молоко на торговых точках превышал предложение.

На основе подготовленного технико-экономического обоснования было принято решение о целесообразности реализации молочной схемы. Был определен круг участников (населенные пункты и жители, участвующие в схеме), предполагаемые излишки молока, была разработана транспортная схема, которая была апробирована на ограниченном числе сельских подворий. На основании расчета излишков был определен оптимальный вариант транспортной схемы сбора молока (табл. 1), исходя из принципа «как можно больше молока при наименьшем пробеге транспорта».

Таблица 1

Расчет излишков молока по выбранным населенным пунктам

Населенные пункты
Коровы 
Производство молока в среднем
Кол-во членов семьи
Использовано
Предполагаемые излишки молока, л


гол.
за год,

тонн
в сутки,

кг.

на корм
на питание 
за год, т
в сутки, кг.

1. Мошкино
33
132
362
109
13,2
29,43
89,37
245

2. П. Рассвет
20
80
219
54
8
14,58
57,42
157

3. Чегла
10
40
110
26
4
7,02
28,98
79

4. Пономарево
3
12
33
10
1,2
2,7
8,1
22

5. Вахнова Кара
12
48
132
37
4,8
9,99
33,21
91

Итого
78
312
855
236
31,2
63,72
217
595

В выбранных населенных пунктах был проведен опрос владельцев коров (анкетирование). Было выявлено количество молока, на которое можно рассчитывать на начальном этапе реализации схемы, оговорен уровень закупочной цены, требования к качеству молока. Опрос населения показал, что сбор молока необходим в зимний период, когда нет дачников (с ноября по май месяц), объем молока к сдаче в указанных 5 пунктах на основании заполненных анкет мог составить 240 литров в день.

Выбранный маршрут был протестирован на практике по времени сбора, была определена точка безубыточности (количество собираемого молока необходимого для покрытия дополнительных издержек интегратора, связанных с реализацией схемы). Расчет показал: чтобы покрыть возникшие дополнительные затраты, необходимо собирать не менее 110 литров молока в день на маршруте протяженностью 25-30 км. На предварительном этапе был составлен план работ, были намечены ответственные и сроки выполнения.

Для начала реализации схемы интегратор приобрел недостающее оборудование: прибор Клевер 1М, бидоны, реактивы, обучил сборщика молока, проработал логистику молочной схемы – технологическую цепочку сбора и реализации молока с учетом производства молока на собственной ферме. Особое внимание было уделено наличию:

· сертификации и получению необходимых разрешений;
· помещений, соответствующих санитарно-гигиеническим требованиям;
· квалифицированного персонала;
· необходимого оборудования для определения качества продукции и реактивов;
· охладительного танка;
· емкостей для сбора молока;

· транспорта для транспортировки продукции;
· каналов реализации собранного молока.
Были определены существенные условия, оказывающие наибольшее влияние на качество реализации молочной схемы:

· снижение потребительского спроса на молоко в городе;

· несоответствие необходимому качеству собираемой продукции;

· уменьшение объема собираемого молока и др.

Анализ рисков подтвердил относительную безопасность реализации предложенной схемы. Таким образом, в соответствии со всеми вышеперечисленными мероприятиями была обеспечена возможность реализации молочной схемы и определенное качество ее выполнения.

Экономика

Выступая посредником при движении молока от сельских жителей к потребителям в городе, интегратор собрал в первый зимний сезон (200 дней) 24,7 тонны молока, что составило 40,5 % от общего объема. С каждого собранного  фермером литра был получен доход в размере 0,05 ЕВРО. То есть фермер получил в итоге дополнительный доход с учетом дотаций на молоко в размере 1206 ЕВРО. Дополнительные затраты на реализацию схемы составили 1082 ЕВРО или 0,043 ЕВРО на 1 литр собранного молока. В целом была получена незначительная прибыль в размере 123 ЕВРО. Уровень рентабельности схемы составил 11,4 %.
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С декабря по начало февраля месяца молока было собрано больше, чем произведено на ферме (см. график), что позволило фермеру удержать покупателей молока (клиентов) на городском рынке.

В свою очередь сельское население (сдатчики молока) получило более оптимистичные результаты. Ежемесячная выручка, полученная сельскими жителями, в среднем составила 23,8 ЕВРО на каждую семью ежемесячно. В схему удалось вовлечь на постоянной основе 28 дворов, остальные владельцы коров ограничились разовыми случаями продажи молока.

Таким образом, большую заинтересованность в реализации схемы имели владельцы ЛПХ, так как для интегратора схема не стала прибыльной, но позволила окупить дополнительные затраты, которые включали в себя:

· заработная плата сборщика молока (пропорционально отработанному времени);

· заработная плата продавца молока (пропорционально доли в продажах);

· транспортные расходы (ГСМ, амортизация) на дополнительный маршрут;

· проведение периодического анализа собранного молока (реактивы, контрольные пробы).

Таблица 2.

Расчеты эффективности схемы сбора молока за 200 дней работы.

№
Показатели
единицы
Факт

1
Собрано молока
литр
24732

2
Процент реализации молока собранного по схеме
литр
96,8

3
Средняя цена реализации за 1 литр
ЕВРО
0,23

4
Выручка от реализации собранного молока
ЕВРО
5557

5
Затраты на реализацию схемы, в т.ч.

На закупку молока
ЕВРО
5567

4474

6
Дотации бюджета
ЕВРО
131,5

7
Прибыль от реализации схемы с учетом дотаций
ЕВРО
122

8
Валовой доход от реализации схемы
ЕВРО
1204

9
Доход в расчете на литр собранного по схеме молока
ЕВРО/л
0,05

10
Количество ЛПХ
%
11,4

11
Усредненный доход на 1 сдатчика молока в месяц
чел.
28

12

ЕВРО
23,8

13
Усредненный дневной сбор молока
л/дн.
124

14
Точка окупаемости
л/дн.
111,6

В следующем (втором) сезоне фермер отказался продавать собранное молоко на рынке, так как в избытке хватало собственного молока для торговли. Учитывая, что реализация схемы имеет высокую социальную направленность (стимулирует сохранение поголовья, обеспечивает самозанятость и рост доходов сельских подворий), для ее дальнейшего продолжения был использован административный ресурс. В результате в схему включился муниципальный молокозавод. Теперь фермер выступил как посредник между сельскими жителями и молокозаводом. Была установлена специальная закупочная цена на продукцию ЛПХ, которая превышала закупочную цену установленную для сельскохозяйственных предприятий района. Практика показала: если не удается добиться обоюдной выгоды для участников схем, необходимо изыскивать возможность компенсации части расходов. Источником компенсации, как правило, выступают бюджетные средства.

Для интегратора схема по-прежнему не являлась существенным источником дохода – число поездок и их регулярность сократились. В результате сбор молока во втором сезоне сократился в 2,5 раза, полученная выручка уже не позволила окупить затраты фермера. В схеме участвовало 15 домохозяйств, дополнительный доход которых составил 400 рублей в месяц на каждое.

Общие ошибки
При запуске молочных схем обратите внимание на следующие основные моменты:

· Излишки молока, собираемого у сельского населения, должны быть значительными для начала запуска схемы, кроме того, необходимо оценить перспективы роста (снижения) излишков продукции;

· Необходимо стимулировать рост поголовья дойного стада сельских подворий (включать ЛПХ в программы развития села, предоставлять дотации на производимую продукцию, компенсации на покупку племенных животных, предоставлять заемные ресурсы на развитие подворий, устраивать конкурсы на лучшее подворье и др.);

· Схема должна осуществляться при поддержке местных властей и разрешительных органов, в том числе ветеринарной, торговой инспекции, СЭС. Бывает, что уже на этом этапе возникает непреодолимое препятствие для начала реализации схемы;

· Цены должны устанавливаться на взаимовыгодном уровне, необходимо иметь представление о критической цене для интегратора. Если соглашение не будет достигнуто, необходимо определить источник компенсации части расходов, либо отказаться от реализации схемы;

· Интегратору необходимо помнить, что приобрести доверие сельских жителей сложно, а потерять очень легко, поэтому сбор молока должен быть регулярным, расчет своевременным, а претензии обоснованными;

· В летние периоды времени резко снижается качество собираемого молока, в основном из-за несвоевременного охлаждения продукции. Обратите внимание на культуру доения, наличие холодильников. Разработайте систему премирования «за качество молока».

Источник информации

При реализации молочных схем лучше всего обратиться к практическому опыту их осуществления, полученному Фондом поддержки аграрной реформы и сельского развития (РосАгроФонд) г. Москва и фондом «АгроМИР» г. Орел, а также непосредственно к участникам или исполнителям данных схем через Управления сельского хозяйства и продовольствия соответствующих регионов (например, в Ленинградской области схемы были реализованы в Лодейнопольском, Лужском, Волховском районах, в Орловской области в Мценском районе).

8.8
Производство и реализация изделий народных промыслов

Резюме

В современных условиях в сельской местности жителям приходится все чаще прибегать к занятиям несельскохозяйственной деятельностью, чтобы повысить свой доход. Одним из таких видов деятельности являются народные промыслы. Занятие народными промыслами можно превратить из хобби в основной источник дохода: 

· если обучиться основам ведения малого бизнеса и организации производства, 

· если производить изделия, пользующиеся спросом, 

· если есть благоприятные условия для сбыта продукции,

· если есть возможность воспользоваться доступным кредитом.

Описание деятельности

В маленьком городке на берегу большой реки жили-были две мастерицы - Галина Голубова и Вера Васильева. Обе они любили рукодельничать, Вера вязала, а Галина вышивала. Обе оказались безработными. Денег на жизнь не хватало, и решили они попробовать жить продажей изделий рук своих.

Вера вязала скатерти и салфетки, которые повезла на выставку народных промыслов. Изделия там понравились, наградили Веру дипломом и несколько скатертей у нее купили. Галина использовала старую одежду, мешковину и другие подручные запасы тканей, чтобы сделать наволочки, фартучки, домашние тапочки, подушки для иголок и всякую полезную мелочь. Все изделия были украшены вышивками. Свои изделия весной Галина вынесла на близлежащую речную пристань, где останавливались туристические теплоходы, и продала туристам. Изделия стоили не дорого, и туристы их охотно брали как сувениры.

Вдохновленные первым успехом обе мастерицы решили расширить свою деятельность. Обе зарегистрировались как частные предприниматели. Вера взяла денег взаймы у знакомых, купила нитки. Затем она объехала окрестные деревни, нашла женщин, готовых вязать скатерти по ее образцам, и заключила с ними договоры с условием оплаты после реализации изделий. Одновременно она купила здание под мастерскую и затеяла в нем ремонт.

Галина прошла в Фонде поддержки малого бизнеса обучение основам предпринимательства. Затем она пошла в Муниципальный фонд поддержки сельского развития и взяла там кредит 200 ЕВРО, на эти средства она купила ткань и нитки. 

Прошло время. У Веры уже сложился запас скатертей и салфеток, но она никак не могла их продать. Вязание скатерти - дело трудоемкое, на одну уходит около месяца. Потому и цена на них не низкая – 45 ЕВРО и выше. Салфетки стоили дешевле - от 10 ЕВРО. В городе, где жила Вера, скатерти никто не покупал, средняя зарплата местных жителей, в то время, составляла 45 ЕВРО. Основными покупателями салфеток стали туристы, сбыт скатертей шел медленно, в зимний период практически отсутствовал. 

Весной с открытием навигации спрос на изделия увеличился. Галина стала внимательнее наблюдать, какие изделия пользуются большим спросом с тем, чтобы учесть предпочтения покупателей. Новые модели она стала делать сначала маленькими партиями, чтобы оценить возможности реализации. Свои изделия она помечала вышитой монограммой, что очень нравилось иностранным туристам. Чтобы выделиться в толпе народных мастеров, она нарядилась в изготовленный своими руками народный костюм и фотографировалась с туристами. Фотографии стали дополнительной рекламой для Галины, многие туристы охотно фотографировались на память и не уходили без хотя бы небольшой покупки. В конце туристического сезона Галина смогла вернуть взятый кредит, а еще осталась заметная прибыль. Прибыль была реинвестирована в производство изделий, она старалась найти источники сырья дешевле, использовала недорогие ткацкие отходы и вторичное сырье. Часть прибыли Галина потратила на свои личные нужды. 

На следующий год Галина стала продавать не только свои вышивки, но брать на реализацию изделия других мастеров. Такая возможность открылась благодаря созданию общественной организации "Клуб мастеров народных ремесел". Галину избрали заместителем председателя этой общественной организации. Не всем мастерам было удобно продавать свои изделия самим, и они охотно отдавали их Галине, которая занималась реализацией под невысокий процент (10%). Например, сотрудничая с изготовителями домотканых половиков, Галина заработала только за один сезон 115 ЕВРО. Предпринимательская деятельность Галины продолжает успешно развиваться и по сей день.

Экономика

Семья Галины состоит из нее и мужа, оба пенсионеры. Ведут небольшое подсобное хозяйство, держат огород. За огородом ухаживает муж, от скота отказались, так как все свободное время зимой Галина тратит на производство, а летом - на реализацию своих изделий. 

На второй год занятий народными промыслами Галина благодаря полученному кредиту обеспечила себя сырьем и произвела продукции на 1820 ЕВРО. Две трети объема этой продукции она смогла реализовать за время навигации на пристани, остальное осталось для реализации зимой и на следующий год. Зимой Галина также может продавать свою продукцию на праздничных ярмарках, но возможности сбыта меньше.

Семейный доход Галины из других источников, а именно, пенсия ее и мужа и оцененная по ценам местного рынка продукция личного подсобного хозяйства (овощи, картофель) составил за год 1670 ЕВРО. Таким образом, стоимость произведенной продукции народных промыслов превышает доход из остальных источников. Доход от реализации продукции народных промыслов за один год сопоставим с доходами из других источников. 

Полученный в результате занятия народными промыслами доход позволил расплатиться с займом, покрыть производственные затраты (табл. 8.6.1). Чистая прибыль, полученная от занятия народными промыслами, позволила Галине увеличить семейное потребление и продолжать занятия народными промыслами.

Таблица 8.6.1.

Некоторые показатели бюджета семьи Галины Голубовой в 2000-2001 гг.

Показатель 
Сумма, ЕВРО

Выручено от реализации изделий народных промыслов
1150

Стоимость произведенной, но не реализованной продукции
660

Денежные затраты на приобретение сырья и материалов, плата за торговое место, налог на вмененный доход
450

Сумма займа
200

Другие денежные доходы домохозяйства (от ведения личного хозяйства, пенсия хозяйки и мужа)
1670

Доход  от занятий народным промыслом
1360

Общие ошибки

Какие уроки можно извлечь начинающему предпринимателю из этой истории:

· Использовать местные ресурсы и возможности

· Пользоваться возможностями, получить обучение, повысить свою квалификацию, получить квалифицированную консультацию

· Использовать возможность получить недорогой кредит

· Тщательно оценивать и планировать денежные потоки

· Изучать рынок и  оценивать спрос на продукцию

· Изучать и готовить каналы реализации

· Постепенно продвигаться на рынок, искать свою "нишу".

Источник информации

Механизмы устойчивого сельского развития. Ч. 1, Министерство сельского хозяйства РФ, М. 2003

Пособие начинающим предпринимателям. Практические советы по организации собственного дела. М.,  Федеральная служба занятости России 1993. 

8.9
Организация работы сельскохозяйственных закупочно-сбытовых компаний

Резюме

Производство растениеводческой продукции в личных подсобных хозяйствах граждан - один из наиболее традиционных и доступных видов сельскохозяйственной деятельности. Сельские жители, как правило, обрабатывают небольшие земельные наделы (приусадебные площади), используя при этом в основном ручной труд. Опрос сельских жителей показывает, что многие из них могли бы расширить производство картофеля и овощей для товарного производства, но на больших площадях возникает необходимость в механизированной обработке, применении гербицидов, а главное отсутствует уверенность, что полученный урожай удастся сохранить и своевременно продать.

Далеко не всегда можно найти предпринимателя, который хотел бы сотрудничать с ЛПХ населения. Существующие организации считают это дело не перспективным, хлопотным и ориентированы на юридических лиц. 

Для решения проблемы в районе должна функционировать снабженческо-сбытовая организация, одним из направлений деятельности которой является кооперирование сельскохозяйственных товаропроизводителей по снабжению ресурсами (удобрения, ядохимикаты, гербициды, семена и т.д.) и сбыту производимой ими сельхозпродукции. Снабжая сельских жителей и мелких фермеров семенами, удобрениями, и средствами защиты растений, снабженческо-сбытовая организация гарантирует закупку производимой продукции. 

Описание деятельности

Первый практический шаг при создании нового предприятия заключался в оценке производственного потенциала района. Анализ показал снижение объемов производства и сокращение использования всех видов ресурсов (земли, сельскохозяйственной техники, удобрений, средств защиты и т.д.) в исследуемом районе. В свою очередь объем выращиваемой и реализуемой ЛПХ продукции (в частности картофеля и овощей) был не достаточен для безубыточного функционирования снабженческо-сбытовой организации. Поэтому возникла необходимость привлечь в данный процесс фермерские хозяйства и коллективные предприятия, стимулировать рост производства продукции в ЛПХ, а также развивать другие направления снабженческо-сбытовой деятельности.

Предварительные расчеты показали: для того, чтобы снабженческо-сбытовая организация могла работать эффективно, необходимо реализовать около 700 тонн картофеля и овощей. Если бы продукция закупалась только у владельцев ЛПХ при средней площади посадок картофеля в хозяйстве 20-25 соток, потребовалось бы заключить более 200 договоров (табл. 1).

Таблица 1

Расчет площади посадки, необходимой для реализации проекта

Наименование продукции
Необходимо реализовать продукции, тонн
Товарность,

%
Объем производства, тонн
Урожайность (план), т/га
Площадь посадки, га

Картофель
375
60
625
12,5
50

Свекла
30
90
33
25
1,3

Морковь
125
90
139
25
5,6

Капуста
160
90
178
30
5,9

Анализ внутреннего рынка позволил оценить ежемесячные потребности, которые составили: в картофеле 70–80 тонн и овощах 35-45 тонн. Учитывая конкуренцию в данном секторе, было принято решение продавать часть закупаемой у населения продукции на внешних рынках (оптовые базы и крупные предприятия областных центров).

Осуществлялись выездные поездки в соседние регионы и крупные города для изучения спроса на продукцию и привлечения торговых компаний к сотрудничеству с производителями района, строилось сотрудничество с действующими в районе торгово-закупочными организациями, предприятиями, бюджетными учреждениями.

Опрос владельцев ЛПХ, проведенный в районе, позволил получить информацию о возможности увеличения площади посевов под картофель и овощи при условии гарантированной закупки товарной продукции. Личным подсобным и крестьянским (фермерским) хозяйствам предлагалось заключать договора подряда на выращивание сельскохозяйственных культур. По договору снабженческо-сбытовая организация предоставляла за плату ресурсы (семена, средства защиты, удобрения) с учетом затрат на приобретение и транспортировку и гарантировала закупку продукции осенью по заранее согласованным ценам. В свою очередь ЛПХ и К(Ф)Х брали на себя обязательства вырастить сельскохозяйственную продукцию с соблюдением всех технологических требований, а также привлекать в необходимых случаях технику. 

Снабженческо-сбытовая организация была создана в форме общества с ограниченной ответственностью. Кроме руководителя на предприятии работало 6 человек. На заемные средства и взносы учредителей закупили необходимое оборудование, транспортные средства, офисную технику, арендовали склад для хранения продукции на 250 тонн, закупили средства защиты растений.

Одно из главных достоинств снабженческо-сбытовой организации – доступность для всех сельскохозяйственных товаропроизводителей как крупных, так и мелких. Единственным ограничением при закупке продукции и ее вывозе транспортом организации, было требование к объему закупаемой продукции (не менее 3 тонн в одном населенном пункте). В случаях самостоятельной доставки объемы закупки не ограничивались.

Основная задача заключалась в получении обоюдной выгоды от совместной деятельности со снабженческо-сбытовой организацией при осуществлении полного цикла «снабжение ресурсами – производство – сбыт продукции».

Например, по заключенному договору на выращивание моркови на площади 1 га снабженческо-сбытовая организация предоставляла: семена, удобрения, средства защиты на сумму – 190 ЕВРО, механизированные работы (наем тракториста с техникой) обошлись хозяйству в 147 ЕВРО, продукции было сдано в снабженческо-сбытовую организацию на сумму 1590 ЕВРО. Таким образом, доход владельца с учетом затрат на уборку составил 1070 ЕВРО.

Предложенная схема при условии соблюдении технологии производства гарантировала владельцам ЛПХ сбыт продукции и получение фиксированного дохода, а с другой стороны предоставляла снабженческо-сбытовой организации возможность поиска потенциальных клиентов и заключения соответствующих договоров.

Заключению договоров предшествовала информационная работа с сельским населением, в том числе были организованы семинары по совершенствованию организации производства сельскохозяйственной продукции. 

Экономика 

Начав как «картофельная схема», снабженческо-сбытовая организация диверсифицировала свою деятельность, добавив морковь, свеклу и капусту к списку закупаемых оптом овощей. Общее число жителей, получивших выгоду благодаря данной кооперативной схеме за два неполных года ее функционирования, составляет не менее 230 человек. 

Первый год был потрачен на установление взаимоотношений между организацией и хозяйствами населения: было заключено три договора на предоставление ресурсов и закупку полученного осенью урожая, с применением практики взаиморасчетов по поставленным ресурсам и полученной продукции.

В 2002 году интеграционная деятельность расширилась: количество заключенных договоров выросло до девяти, были заключены договора с коллективными СХО. В 2002 году сельским товаропроизводителям было поставлено: 15 тонн семян картофеля, 14 тонн удобрений и 0,5 тонн средств защиты растений. По результатам 2002 года в районе закуплено: картофеля – 157,8 тонны, моркови – 38,2 тонны, капусты – 94,3 тонны, свеклы – 23 тонны. Средняя цена закупаемой продукции была существенно выше цен нелегальных закупщиков.

За 1,5 года деятельности предприятия была наработана клиентская база, отлажен механизм взаимодействия с ЛПХ и КФХ района. За год работы сумма реализации всей продукции составила 13200 ЕВРО. 

Общие ошибки

Небольшие объемы производства, нестандартность предлагаемой для реализации продукции, разбросанность хозяйств по территории района и необязательность населения оказали существенное влияние на результаты работы предприятия. Поэтому снабженческо-сбытовая организация должна принимать непосредственное участие в работе с населением, а не ждать «у моря погоды».

Учитывая, что большая часть сельчан проживает в небольших по размеру деревнях, вблизи которых размещены и сельскохозяйственные земли коллективных предприятий, предлагается использовать мелкокустовой способ концентрации производителей с целью сократить издержки производства и транспортировки ресурсов и продукции. При организации «общественных огородов» ЛПХ в районах лучше работать с группой лидеров. За каждым лидером закрепляют обязанности по организации коллективных работ (механизированные работы, работы, связанные с приемкой и распределением семян, удобрений, средств защиты, сдачей готовой продукции). Кроме общественных огородов можно также работать и с отдельными фермерами или владельцами ЛПХ (при наличии у них возможности организовать, например, посадку картофеля на площади не менее 2 га с полной организацией всех механизированных работ), при этом может возникнуть необходимость расширения участков ЛПХ.

К проблемам может привести и заключение формальных договоров или соглашений. Сельские жители могут продать продукцию на сторону, если сложившиеся на рынке цены существенно превысят цены, достигнутые в соглашении, поэтому ценообразование должно быть гибким и учитывать интересы обоих сторон. Кроме того, в договоре необходимо четко излагать требования, предъявляемые к качеству продукции и технологии производства. Процесс вовлечение ЛПХ в товарное производство достаточно длительный и во многом зависит от участия в нем сельских консалтинговых структур, работников управлений сельского хозяйства, прочих лиц и организаций, заинтересованных в поддержке развития сельских территорий.

8.10
Пчеловодство

Резюме

Прежде всего, нужно решить, где будет находиться ваша пасека. Для размещения более всего подходит холмистая местность с изрезанным рельефом, где сроки цветения каждого вида медоносов удлиняются в зависимости от обогрева сторон холмов солнцем. На южных склонах растения зацветают раньше, на восточных и западных чуть позже, а на северных склонах еще позже. Немаловажно, что на холмистой местности площадь в радиусе 2 км (максимальная длина сбора от улья) будет значительно больше, чем на равнине. Место для своей пасеки выбирайте вдали от ферм, компостных ям, больших водоемов, полей обрабатываемых ядохимикатами, и близко стоящими высоковольтными линиями. Также не рекомендую заводить пасеку если от вас недалеко находятся другие пчеловоды, так как это может привести к переносу заболеваний с соседней пасеки, воровству между пчелами, слету пчел, да и количество возможно собранного меда резко упадет как у вас, так и у соседа. Пасечная площадка должна отвечать следующим условиям:

· Находиться на открытом месте, для свободного подлета пчел;

· Хорошо защищена от ветра;

· Для уменьшения блуждания пчел, ульи надо окрасить в разные цвета и разместить не ближе, чем на 3 метра друг от друга.

Покупать пчел можно только на пасеках, свободных от заразных болезней, что должно подтверждаться ветеринарным свидетельством. Лучше всего приобретать зимовалые семьи, которые в тот же сезон дадут товарный мед, но можно приобретать и новые рои, которые за лето станут полноценными семьями. Лучшее время для покупки зимовалых семей – ранняя весна. В это время в ульях меньше рамок с пчелами и с расплодом, поэтому их удобно перевозить на новое место.

Хороший доход дают только сильные семьи, имеющие много рабочих пчел и расплода. В купленной семье обязательно должна быть матка. Приобретая пчел, надо внимательно обследовать семью, найти матку и осмотреть, нет у нее повреждений. Живут пчелиные матки до 5 лет и дольше, но наивысшей плодовитостью они обладают в первые 2 – 3 года.

Кормом для пчелиных семей служат мед и перга. Мед – это цветочный нектар, переработанный в пчелиных зобиках, сгущенный и запечатанный восковыми крышечками в ячейках сотов. Пергу пчелы приготавливают из цветочной пыльцы, для чего ее смачивают нектаром, складывают в ячейки, плотно утрамбовывают головками и покрывают сверху тонким слоем меда. В зиму каждая семья должна иметь не менее 18 кг меда. Запасы корма пчелам на зиму и весну нужно обязательно заготовить из первых медосборов, так как пчелы, зимующие на меду из последних медосборов, часто болеют.

Описание деятельности

Фируз Теймуров геолог в 1991 году по сокращению штатов потерял работу в геолого-разведывательном управлении и решил заняться сельскохозяйственной деятельностью. В Астаринском районе прикаспийского региона Фируз выращивал фрукты. Из-за неурожая материальное состояние семьи ухудшилось. Сосед предложил Фирузу в долг приобрести у него пчелиную семью и попробовать себя на новом поприще. Весной Фируз приобрел первую пчелиную семью, не имея никакого опыта обращения с пчелами, пользуясь только советами соседа к осени (год был неурожайный) получил 6 кг меда и отделил еще одну семью. 

Во втором урожайном году, имея 2 пчелиные семьи, изучив специальную литературу и накопив начальный опыт, Фируз получил уже 65 кг меда. Изучая литературу по пчеловодству и советуясь с опытными пчеловодами, к 1996 году у Фируза было уже 18 пчелиных семей, а к 1997 году 35. Если сравнивать эти два года, то чистая прибыль пасеки составила 7440 ЕВРО. В 2000 году от 80 семей было получено 2 тонны меда. В 2001 году пчелиное хозяйство увеличилось до 120 семей, но внезапно 60 семей по неосторожности были потеряны. На следующий год утерянные семьи были восстановлены, и в настоящий момент пасечное хозяйство составляет 120 семей, а появляющиеся каждый год семьи реализуются (стоимость 1 семьи от 60 до 100 ЕВРО). 

Помимо меда Фируз стал продавать для лечебных целей маточное молоко, воск, прополис, пергу, матки, пчелиный яд, пакеты пчел. 2004 год неурожайный, цены на мед возросли, однако даже при таких неблагоприятных условиях доход от данного хозяйства по самым заниженным оценкам ожидается  8600 ЕВРО:

· Мед  на продажу – 120 семей х 8 кг х 7 ЕВРО = 6720 ЕВРО 

· 5 пчело-семей на продажу – 5 х 60 ЕВРО = 300 ЕВРО

· 0,5 кг маточного молока  - 830 ЕВРО

· 20 кг цветочной пыльцы – 330 ЕВРО

· 10 маток х 42 ЕВРО = 420 ЕВРО.

С точки зрения опытного пчеловода с 10-летним стажем оптимальное количество пчелиных семей – 100, которое можно содержать правильно и в хорошем состоянии, сохраняя стабильный доход.

Большие проблемы в производстве были у Фируза с заказом ульев. В прежние годы ульи производили в Росси и Грузии и поставлялись в Азербайджан. Но в перестроечное время импорт прекратился, а свои производители не имеют достаточных мощностей и опыта, ульи изготавливают только на заказ, поэтому цена высока (20 ЕВРО), что в свою очередь увеличивает себестоимость меда.

Первоначально мед покупали соседи, затем мед реализовывался на рынке в больших городах, что оказалось довольно трудным занятием, так как при наличии большого числа подделок к натуральному меду покупатели относятся с опаской. В настоящий момент часть меда Фируз реализует постоянному кругу покупателей, часть на выставках, проводимых Обществом пчеловодов «Золотой улей». Не существует специализированных магазинов по продаже меда, что в значительной степени помогло бы реализации товара для пасечников и защитило бы права потребителей от покупки фальшивок. 

Экономика 

Экономические аспекты пасечного производства и схема роста доходности предприятия представлена на графиках. 
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Увеличение пчелиных семей происходило планомерно, т.е. прирост был постепенный, не считая 2002 года, когда произошла гибель половины хозяйства. При этом рост объема продаж в большей степени зависит от урожайности года. Высокоурожайный год может кормить пасеку еще 2-3 года.

Для начинающего пчеловода для пасеки в 10 ульев расчет движения денежных средств на один год представлен в таблице:

Расходы
Стоимость, ЕВРО
Поступления
Стоимость

Пустые улья
200
Доход от увеличения пчелиных семей вдвое
1000

Приобретение пчелиных семей
1000
Реализация меда в неблагоприятный год
700

Содержание и уход в осенне-зимний период
1000
Реализация прополиса
300



Реализация воска
10

Итого
2200
Итого
2010

Как видно из таблицы окупаемость пасеки за первый год составляет 90%. Так как в первый год требуются значительные финансовые затраты на приобретение ульев и пчелосемей.

Общие ошибки.

При создании приусадебной семейной пасеки Азербайджанские фермеры, как правило, не имеют профессиональных знаний и надеются только на помощь соседа - пчеловода. Пчеловодство же, помимо практического опыта, требует довольно разносторонних специальных знаний, постоянного пополнения новой информацией с учетом климатических особенностей региона, эколого-ветеринарной обстановки, появления на рынке новых лечебных препаратов, технологий и т.д.

Начинающий пчеловод, размещая на участке пасеку, не учитывает характер и объем медоносной базы, наличия других пасек в непосредственной близости, ориентации ульев с учетом розы ветров и сторон света, влажности местности, всех условий, от которых, в конечном счете, зависит сила, здоровье пчел и конечный результат - рентабельность хозяйства.

Как правило, начинающие пчеловоды не заботятся о заблаговременном приобретении пасечного инвентаря, вощины, инструментов и литературы.

Все эти и многие другие упущения характерны для начинающих пчеловодов, не имеющих необходимых теоретических и практических знаний, необходимых в пчеловодческой деятельности. 

Источники информации

В.П.Виноградов, А.С.Нуждин «Основы пчеловодства», Москва, Изд-во «Колос»,1966

В.И.Полтев., В.Е.Нешатаева «Болезни и вредители пчел», Москва, изд-во «Колос», 1977

А.С.Нуждин «Пасека на приусадебном участке», Москва, Изд-во «Колос»,1991

У.Г.Султанлы, «Справочник пчеловода», Баку, 1994, (азерб.)

Р.Султанов «Биологические особенности пчел Азербайджана», Баку, 1999, (азерб.)

Журнал «Пчеловодство»

8.11
Организация товарного производства картофеля и овощей.

Резюме

Отдаленность многих сельских поселений от областных и районных центров, а также от центральных усадьб привела к тому, что в силу разного ряда причин сельскохозяйственная деятельность коллективных предприятий в них потихоньку закончилась, и ведется теперь только личными подсобными хозяйствами для удовлетворения потребностей в продуктах питания. Как итог ЛПХ замкнулись на производстве отдельных видов продукции, которые полностью потребляется внутри хозяйства, и только в случаях их перепроизводства реализуется за его пределы. Имеющиеся близ таких сельских пунктов земельные ресурсы постепенно выходят из оборота, зарастают и становятся не пригодными к использованию в сельском хозяйстве, а если и используются населением то крайне неэффективно.

Приведенный ниже пример показывает как в результате привлечения инвестиций и организации работы на полях бывших коллективных предприятий силами и средствами семьи можно получать товарную продукцию и с успехом реализовывать ее, повышая ее денежный доход. 

Описание деятельности

В 1996 году из одного такого селения руководство хозяйства перевело общественный скот в другое село. По началу часть трудоспособного населения перешло работать туда же. Однако и там сокращающееся поголовье на ферме, задержки выплаты заработной платы постепенно привели к тому, что и эти рабочие остались не удел. Через три года в коллективном предприятии из всех жителей села работало только два человека - шофер и тракторист. Так что основными источниками существования для граждан были: ведение ЛПХ, пенсии и случайные сезонные приработки.

Семья Оксаны Пашковой не была исключением и также, как и все другие сельские семьи держала скот, обрабатывала приусадебный участок размером 20 соток, собирала в лесу грибы и ягоды, и по возможности реализовывала собранную и произведенную продукцию через магазины РАЙПО или иным покупателям, приезжающим за продукцией по осени. Но потребности семьи возрастали по мере взросления двух дочерей, и Оксана прекрасно понимала, что размеры ЛПХ не позволят удовлетворить их полностью. Поэтому, узнав, что можно на пустующих полях бывшего совхоза заниматься производством сельскохозяйственной продукции согласилась на эксперимент.

Из всего земельного массива, расположенного близ села и  составлявшего 56 га, население стихийно использовало около 5 га площади как сенокос или под пастбища. Первоначально необходимо было решить вопрос о предоставлении жителям деревни права занимать эти земли, находящихся в коллективно-долевой собственности, под производство сельскохозяйственной продукции в рамках ЛПХ.

Все желающие заниматься товарным производством и имевшие свидетельства на земельную долю написали заявление на имя главы района и руководителя хозяйства. Ввиду отсутствия нормативных актов в первый год земля была выделена для производства по приказу руководителя предприятия. Таким образом, сформировался коллектив из 6 семей под руководством Оксаны Пашковой. 

Для реализации проекта были проведены расчеты по предполагаемым затратам на выращивание картофеля с обоснованием эффективности и окупаемости вложенных средств. В качестве исходных данных предполагалась наличие у населения навыков выращивания картофеля и капусты, наличие запаса семян картофеля, а также технических средств позволяющих проводить механизированные полевые работы.

Отсутствие денежных средств на закупку семян, удобрений, а также проведения механизированных работ заставило обратиться членов коллектива за займом.

В 2000 году коллективом под руководством Оксаны было посажено 3 га картофеля и 2 га капусты. Низкая самодисциплина и самоорганизованность членов коллектива привели к тому, что качество выполняемых полевых работ было очень низким. Незнание агрономических элементов технологии выращивания культуры приводило к серьезным ошибкам в их выполнении. Усугубили обстоятельства и погодные условия 2000 года, которые были весьма неблагоприятными для развития картофеля. Как результат,  коллектив к осени не получил необходимое количество продукции и не смог рассчитаться по долгам. Коллектив распался, а долги полностью легли на Оксану Пашкову, как организатора и получателя заемных средств. Чтобы выйти из данной ситуации и научить людей технологически правильно пользоваться имеющимися в их распоряжении ресурсами, на базе ЛПХ Пашковой О.М. было решено организовать демонстрационное поле.

К началу 2001 года размер участка увеличился до 3,8 га.

Для соблюдения требований технологии выращивания картофеля ей были предоставлены дополнительно к имеющимся в хозяйстве семенам картофеля 1-й репродукции сорта «Елизавета» - семена 1 репродукции сорта «Фольва», кроме этого, удобрения и средства защиты растений, а также часть средств на оплату работы трактористов. Заключен договор между ЛПХ и агрономом семеноводческой станции на предоставление консультаций. В обязанности главы ЛПХ. входили своевременная организация и выполнение работ под наблюдением консультантов, учет затрат и выхода продукции. Такая организация проведения полевых работ позволяла научить Оксану агрономическим приемам обработки земли и посевов в ходе вегетации картофеля.

В 2001 году урожай картофеля на демонстрационном поле Пашковой Оксаны составил 214 ц/га, это было выше среднерайонного уровня, товарность составила 67%. Оксана смогла реализовать картофель на сумму более 2941 ЕВРО, рассчитаться со всеми  долгами 2000 года и заложить базис для производства в 2002 году. Урожай на огородах жителей не превышал 145 ц/га, что было наглядным подтверждением для всех,  кто интересовался агротехникой возделывания картофеля, что  применение современных способов ухода и защиты растений позволяет повысить доход хозяйства.

Успехи Оксаны побудили жителей села тоже заниматься производством на полевых участках, выделенных из коллективно-долевой собственности. К началу полевых работ 2002 года в собственность гражданам была передана почти вся свободная земля близлежащего земельного массива. Пашкова О.М. также увеличила свой земельный участок еще на одну земельную долю, и в 2002 году посеяла 1,5 га овощей и посадила 2 га картофеля, остальную землю оставила под сенокосами. Кроме ее собственных, посадки картофеля были размещены на площади еще 8 га другими собственниками земли. Таким образом, в 2002 году общие  посадки картофеля в жителей села составили 10 га и овощей 1,5 га.

В ходе проекта родилась идея совместного использования техники при выполнении механизированных работ на собственных полях и предоставление услуг другим ЛПХ. С этой целью Пашкова О.М. дополнительно приобретает пресс-подборщик. Наличие собственной сельскохозяйственной техники позволяло Пашковой О.М. свободно управляться в течение всего сезона с выращиванием картофеля и овощей на площади 3,5 га и заготавливать грубые корма на площади почти 3 га. В период уборки нанимать рабочих с оплатой деньгами или продукцией.

Таким образом, передача неиспользуемых ресурсов в ЛПХ, кооперирование по использованию технических средств между коллективными предприятиями и ЛПХ, а также между самими ЛПХ, создание демонстрационных полей с целью показа современных технологий – все это позволило сельским жителям самим повысить свою занятость и увеличить доходы хозяйства.

Экономика

Таблица 1

Статьи и размер затрат на 1 га при  выращивание сельскохозяйственных культур

(ЕВРО)

№
Статья затрат
Культуры



Картофель
Морковь (свекла)
Капуста

1
Семена
588,0
59 - 147*
58,8 – 176,5*

2
Удобрения
88,2
88,2
88,2

3
Средства защиты
88,2
88,2
88,2


Итого по материалам
764,4
235,4 –323,4
235,2 – 352,9

4
Механизированные и ручные работы
147
235 - 294
235 – 441,2

5
Уборка (% продукции от валового сбора)
10%
10%
10%


Урожайность т/га
20
20-25
20-30

* в зависимости от сорта культуры

По картофелю. 

Валовой сбор 20 т/га *3 га = 60 т. за минусом затраты на уборочные работы (10% от валового сбора) 54 т при товарности 70% выход товарного картофеля составит 37,8 т

Валовой выручка от реализации товарной продукции составит: 37,8 т * 103 ЕВРО/т =  3893,4 ЕВРО.

Валовой доход от реализации семян составит 10 т * 117,6 ЕВРО/т =1176 ЕВРО

Общая выручка  5069,4 ЕВРО.

Чистый доход  5069,4 ЕВРО - 2735 ЕВРО = 2334 ЕВРО или 85% рентабельности.

По моркови (свекле) и капусте:

Валовой сбор при урожайности 20 т/га

1,5 га*20 т/га =30 т, за минусом затрат на уборочные работы 27 т

Валовая выручка от реализации продукции составит:

27 т *103 ЕВРО = 2781 ЕВРО. 

Чистый доход 2781 ЕВРО – 926,5 ЕВРО = 1852 ЕВРО или 102,4%

Общие ошибки

Успех реализации проекта на первом этапе связан, прежде всего, с поэтапным обучением сельских жителей организационной, технологической и экономической составляющей процесса производства. Во - первых, необходимо предусмотреть в организационных схемах поэтапный контроль на основании, которого принимаются решения по реализации того или иного проекта, а также показать в доходчивой форме, к чему приводят отклонения от заданной технологии. Такая постановка задачи очень важна при обучении населения товарному производству, которое всегда более требовательно к качеству произведенного продукта, чем натуральное производство – это,  во-первых. 

Во-вторых, не надо забывать о том, что большинство жителей сел, - это бывшие или настоящие работники коллективных предприятий. Это значит, что они являются узконаправленными специалистами (трактористами, доярками, механиками и т.д.), и понятие технологии для многих из них ассоциируется с  выращиванием культуры.  В этой связи в организационных схемах производства того или иного вида сельскохозяйственной продукции с участием ЛПХ необходимо не только организация работ по обеспечению их ресурсами, но и предусмотреть возможность по проверке соблюдения технологии специалистами. 

Общая схема работ по организации производства в растениеводстве может выглядеть следующим образом:

· Организация работ по выделению земельных участков для расширения ЛПХ.

· Организация работ по землеустройству и организации территории. 

· Организация севооборотов (в долгосрочном плане). В связи с тем, что технология предполагает комплекс мероприятий по обеспечению возделываемой культуры условиями для вызревания и плодоношения, предшественники в севообороте определяют ряд работ под товарной культурой.

· Организация обучения технологии выращивания культур. Схема привлечения специалистов и практиков к консультированию и обучению производству. Важное значение в растениеводстве имеет практика настройки механических орудий производства на технологические параметры выполняемой операции.

· Организация работ по обеспечению ЛПХ недостающими ресурсами для производства сельскохозяйственной продукции. Составление договоров на привлечение дополнительных ресурсов из других хозяйств и предприятий.

· Организация работ по исполнению и контролю выполняемых механизированных и ручных операций. 

· Организация работ по сбору, хранению, подготовке к реализации товарной продукции. (Схема сбора, сортировки и отбора товарной продукции согласно требованиям ГОСТ)

· Организация работ по учету затрат и доходов ЛПХ от производства и реализации продукции.

Большие сложности по организации этих работ могут возникнуть из-за трудностей в согласовании интересов участников проекта, так как в больших группах интересы могут быть самыми противоположными. В связи, с чем на первом этапе осуществления проекта можно ограничиться на небольшом количестве участников (2-5 человек). Однако если их будет намного больше то, по-видимому, придется заниматься их группировкой, с целью снять внутригрупповую напряженность. Необходимо также разработать договора, в которых отразить принципы совместного участия.

Результатом реализации данных направлений должны стать выработка у сельскохозяйственных работников представления о технологии и ее роли в производстве и конечных результатах. Это очень важно для тех случаев, когда отдельные семьи в дальнейшем захотят расширить свое производство и вести его самостоятельно.

Источник информации

Механизмы устойчивого сельского развития. Ч. 1, Министерство сельского хозяйства, М. 2003

8.12
Организация парикмахерского бизнеса

Резюме

Организация парикмахерского бизнеса на сегодняшний день является одним из быстрорастущих и эффективных направлений вложения средств. 

На сегодняшний день все парикмахерские можно условно разделить на три типа: 

· Элитные салоны. 

· Салоны среднего класса. 

· Салоны низкого уровня. 

Наиболее выгодным вариантом можно назвать парикмахерские среднего уровня сразу по двум причинам: Во-первых, по заверениям специалистов, парикмахерские именно такого уровня в недалеком будущем составят большинство. И, во-вторых, основная масса людей, которые желают подстричься, будут приходить именно в эти парикмахерские. Соответственно можно делать неплохие деньги! 

Так что же такое парикмахерская среднего класса? Это достаточно хорошее оборудование, приличный антураж, невысокие (по сравнению с элитным салоном) цены, профессиональные мастера. Средняя парикмахерская может быть более или менее высокого класса. Все зависит от оборудования, профессионализма мастеров, цен на услуги. 

Описание деятельности

Основное требование к автору проекта - наличие профессиональных и практических знаний в области парикмахерского бизнеса.

Правовой статус автора проекта: предприниматель без образования юридического лица, или юридическое лицо (например, ООО). 

Размер первоначального капитала складывается из стоимости затрат на юридическое оформление бизнеса, на ремонт помещения, на приобретение оборудования и инструментов, на закупку расходных материалов на начальный период.

Прежде всего, необходимо выбрать место расположения парикмахерской (желательно центральная часть населенного пункта) и определиться с помещением. Проще всего, если Вы уже являетесь владельцем какого-либо подходящего для организации парикмахерской помещения (магазин или склад). Если нет, то помещение можно арендовать, это может быть квартира на первом этаже многоэтажного дома (жилое помещение обязательно должно быть переведено в нежилой фонд). Возможно, в зависимости от первоначального состояния, потребуется его переоборудование, либо будет достаточно косметического ремонта. Для парикмахерской, рассчитанной на три рабочих места (два парикмахера, один мастер маникюра (педикюра)), вместе с подсобным помещением потребуется приблизительно 30-40м2. Арендная плата составит 100 ЕВРО рублей в месяц.

Сертификация парикмахерских услуг требуется. Для получения сертификата вы может обратиться в любой орган по сертификации, аккредитованный по сертификации данного вида услуг. Орган по сертификации рассматривает заявку и выбирает схему сертификации, которая включает оценку оказания услуги, проверку ее результата, определяет процедуру сертификационной проверки, включая инспекционный контроль. Сертификаты должны быть получены до открытия вашей парикмахерской.


Второй этап - выбор и приобретение оборудования и инструментов. Прежде, чем покупать оборудование, поговорите с будущими коллегами по бизнесу, спросите совета - вам все объяснят: и какое кресло не удобное, и за что не стоит переплачивать, и куда лучше обратится в той или иной ситуации. Необходимый  набор оборудования (российского и импортного производства)  по минимальным ценам представлен в Таблице 1.

Таблица 1

Наименование 
Цена за единицу, ЕВРО
Кол-во
Сумма, ЕВРО.

Оборудование




Рабочие туалеты
145
2 шт.
290

Кресло парикмахерское
210
2 шт.
420

Мойка – кресло (Россия)
300
1 шт.
300

Сушуар (Италия)
165
1 шт.
165

Мебель для парикмахерской
140
1 набор
140

Стерилизатор
110
1 шт.
110

Стол маникюрный
115
1 шт.
115

Рабочие тележки для инструментов и материалов
85
1 шт.
85

Стулья
15
4 шт.
60

Инструмент




Комплект инструментов мастера-парикмахера
85
2 шт.
170

Комплект инструментов мастера маникюра
45
1 шт.
45

Прочие принадлежности (бигуди, емкости для смешивания краски, полотенца)
85
1 компл.
85

Фен, Россия

Плойка
38

5
1 шт.

2 шт.
38

10

Машинка для стрижки волос
44
1 шт.
44

Всего


2077

На рынке сейчас представлен широкий выбор оборудования для салонов красоты – все зависит от того, какие вложения вы готовы сделать. В любом случае, выбирая между ценой и качеством предпочтите последнее. Для «молодого» салона любая погрешность чревата потерей клиентов, а этого он себе не может позволить. Размещение оборудования должно соответствовать Санитарным правилам устройства, оборудования и содержания парикмахерских.

Успех салона зависит от профессионализма его сотрудников – клиенты нередко идут на конкретных мастеров. По мнению экспертов, основу конкуренции на современном салонном рынке составляет именно кадровое обеспечение.

Важным этапом начала деятельности  является определение перечня оказываемых парикмахерской услуг (номенклатура услуг должна быть не менее 10 видов), таблица 2.

Таблица 2


Цена услуги, ЕВРО.

Женский зал


Мытье головы
0,5

Стрижка модельная
1,7

Укладка волос
1,1

Окраска волос
4,3

Мелирование
5,7

Колорирование
5,7

Химическая завивка
5,5

Маникюр
1,7

Мужской зал


Стрижка модельная
1,4

Стрижка и оформление бороды
1,3

Экономика 

Планирование текущей деятельности парикмахерской.

· Расходные материалы желательно приобретать у дилеров производителей косметических средств, в этом случае можно получить скидку, а также бесплатную  консультацию по лучшему использованию продукции. Наличие сертификатов на расходные материалы, используемые в работе, обязательно.

· Подбор персонала: четыре парикмахера, два мастера маникюра (работа через день,  посменно, продолжительность смены 12 часов), обязательно наличие подтверждения о профессиональном образовании мастера; уборщица. Итого, 7 человек. Возможная форма оплаты труда: оклад, проценты от выручки. Вся административная деятельность ложится на автора проекта.

· При хорошей организации работы пропускная способность одного рабочего места равна примерно 6 - 8 человек в день. в среднем клиент оставляет в парикмахерской порядка 1,7-2,3 ЕВРО. при валовой выручке с одного рабочего места парикмахера 14,3 ЕВРО и рабочего места мастера маникюра 14,3 ЕВРО, ежедневная выручка салона составит порядка 43 ЕВРО. ежемесячная выручка от оказания услуг составит 1290 ЕВРО.

· В первый месяц дохода не будет. Парикмахерский салон начинает приносить доход обычно со второго месяца. Не экономьте на рекламе. На рекламную акцию (изготовление вывески) тоже необходимо разово выделить сумму порядка 5 000 рублей и в первые месяцы работы распространять листовки или объявления об услугах вашей парикмахерской. 

План расходов и поступлений представлен в таблице 3.

Таблица 3

Наименование/месяцы
1
2
3
4
5
6
7
8
9
10
11
Итого

Поступления
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Выручка от реализации
 
1290
1290
1290
1290
1290
1290
1290
1290
1290
1290
12900

Итого поступления
0
1290
1290
1290
1290
1290
1290
1290
1290
1290
1290
12900

Расходы
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Ремонт помещения
1710
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
1710

Приобретение оборудования
1685
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
1685

Приобретение инструмента
392
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
392

Изготовление вывески
143
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
143

Расходы на материалы (краска, средство для укладки, др.)
 
170
170
170
170
170
170
170
170
170
170
1700

Заработная плата
 
400
400
400
400
400
400
400
400
400
400
4000

Коммунальные платежи
28,5
28,5
28,5
28,5
28,5
28,5
28,5
28,5
28,5
28,5
28,5
313,5

Арендная плата
100
100
100
100
100
100
100
100
100
100
100
1100

Расходы на рекламу
15
15
 
 
 
10
 
 
10
 
 
50

Налоги на доходы
 
65
65
65
65
65
65
65
65
65
65
650

Итого расходы
4073,5
778,5
763,5
763,5
763,5
773,5
763,5
763,5
773,5
763,5
763,5
11743,5

Сальдо за период


-4073,5
511,5
526,5
526,5
526,5
516,5
526,5
526,5
516,5
526,5
526,5
1156,5

Сальдо нарастающим итогом


-4073,5
-3562
-3036
-2509
-1983
-1466
-939,5
-413
103,5
630
1157


Окупаемость проекта составляет 9 месяцев, после срока окупаемости в дальнейшем ежемесячная чистая прибыль от работы парикмахерской будет составлять 526,5 ЕВРО.

В расчете принимается, что все первоначальные затраты по проекту осуществляются за счет собственных средств автора проекта. При недостаточности или отсутствии собственных средств автору проекта требуется подыскать альтернативные источники финансирования, такие как кредит банка, заем не кредитной организации, субсидии местных органов власти. В таком случае в расходы по проекту увеличиваются на размер платы за пользование заемными средствами (сумма ежемесячных процентов).

Общие ошибки

Отсутствие на этапе становления рекламных мероприятий о вашем бизнесе.

Неправильное месторасположение парикмахерской. Наиболее важным для организации успешной парикмахерской является ее местоположение. Удаленность от спальных районов города или от торговых центров  - отрицательно влияет на  приток клиентов.

Неправильно подобранный персонал. В большей части успех салона будет зависеть от  персонала, который вы берете на работу. Хорошие опытные мастера могут расширить вашу клиентскую базу за счет своих собственных клиентов, которые привыкли к этому мастеру и не хотели бы отказываться от его услуг.

Отсутствие системы скидок и мелких  бесплатных услуг для постоянных клиентов  не создает  положительный имидж вашей парикмахерской и не привлекает новых клиентов.

Источники информации

Специализированные печатные информационные и рекламные издания

Обучающие курсы мастеров парикмахерского дела.

8.13
Микрофинансовая организация – Муниципальный Фонд Поддержки Сельского Развития

Резюме

Муниципальный Фонд поддержки сельского развития (МФПСР)– некоммерческая организация, решающая ряд важных задач устойчивого развития сельских территорий. МФПСР преследует своей целью повышение уровня благосостояния сельского населения, увеличение уровня его доходов и занятости, оказание поддержки сельским товаропроизводителям, улучшение условий жизни на селе посредством предоставления микрофинансовых, консультационных и информационных услуг. Деятельность Фонда способствует повышению экономической активности населения, проявлению социальных и экономических инициатив членов сельского сообщества, усилению мотиваций, направленных на развитие предпринимательства.

Необходимость создания Муниципальных Фондов поддержки сельского развития вызвана экономической ситуацией, создавшейся в большинстве стран постсоветского периода в связи со структурной перестройкой и переходом к рыночной экономике. В условиях переходного периода значительная часть населения оказалась на грани бедности. Улучшить ситуацию возможно, в первую очередь, за счет реализации механизмов, нацеленных на самостоятельное развитие гражданами доходных видов бизнеса. Роль муниципальных властей сводится при этом к созданию благоприятных и равные условий для всех членов общества, помощи в выборе вида бизнеса, предоставлению консультационной помощи, организации ресурсной поддержки (информационной, материальной, финансовой). Эффективным инструментом решения этих задач и, в первую очередь, задачи финансового обеспечения экономической деятельности населения является Муниципальный Фонд поддержки сельского развития. 

МФПСР является для сельских жителей и мелких предпринимателей практически единственным реальным источником финансирования их бизнеса. Простые и понятные процедуры оценки и одобрения заявок, предоставление кредитных услуг на территории максимально приближенной к клиенту, в дружественной ему манере, быстрое предоставление небольших кредитов, стратегия возврата, максимально учитывающая интересы клиента, возможность участия клиента при посредничестве Фонда в различных целевых программах поддержки делают услуги МФПСР привлекательными и незаменимыми для огромного числа жителей.

Практика работы Муниципальных Фондов поддержки сельского развития подтверждает эффективность и устойчивость их работы при наличии прозрачной системы управления и принятия решений. Устойчивость работы МФПСР во многом определяется наличием достаточного кредитного капитала, планированием своей деятельности исходя из принципов самоокупаемости, выработкой эффективной кредитной политики и четким соблюдением дисциплины возвратности.

Модель микрофинансовой организации в виде МФПСР является легко тиражируемой и привлекательной как для муниципальных властей и спонсоров, заинтересованных в экономическом и социальном развитии сельских территорий, так и для  жителей села, стремящихся повысить свой жизненный уровень.

Описание деятельности

Фонд поддержки сельского развития Тихвинского района Ленинградской области – некоммерческая организация, учрежденная Администрацией муниципального образования «Тихвинский район» в июле 2001г. 

Муниципальное образование представляет собой слаборазвитый сельский район, где имеющиеся банковские структуры, как и банки большинства стран с переходной экономикой, не обеспечивают мелким предпринимателям доступа к финансированию в достаточной мере. Получение банковского кредита на селе часто затруднено  в связи с удаленностью банковских структур, недостатком залогового обеспечения, отсутствием постоянных и формально подтвержденных источников доходов,  у сельских жителей нет возможности найти поручителей, их отталкивает сложность процедуры оформления кредита. У большинства сельских жителей нет опыта привлечения кредитов для развития собственного бизнеса. Кроме того, коммерческие банки избегают кредитования мелких сельских предпринимателей из-за высоких операционных издержек, связанных с небольшими размерами кредитов, удаленностью сельских поселений, высокими рисками сельскохозяйственного производства и слаборазвитой системой страхования, а часто и  в связи с отсутствием у банков специалистов в сфере агробизнеса. Создание Муниципального Фонда поддержки сельского развития позволило решить большую часть вопросов кредитования мелких сельских домохозяйств.

Высшим органом управления МФПСР в соответствии с уставом является Правление, которое определяет приоритетные направления деятельности; рассматривает и утверждает программы, в которых будет участвовать Фонд; принимает решения о внесении изменений и  дополнений в устав Фонда; назначает директора и прекращает его полномочия; принимает решения о выдаче займов; формирует различные комиссии. Правление МФПСР состоит из 5 членов; представители администрации муниципального образования, представители спонсоров, представители клиентов Фонда.

Надзор за деятельностью Фонда осуществляет Попечительский совет. В его полномочия входит контроль использования средств, соблюдения Фондом законодательства, соответствия деятельности Фонда уставным целям. Попечительский совет Тихвинского МФПСР состоит из 3 членов. В него входят представители органов муниципальной и региональной власти, представитель спонсора.

Для анализа и оценки, поступающих в МФПСР заявок на предоставление займов, подготовки по ним экспертного заключения при Фонде создана  Комиссия по займам, состоящая из специалистов Фонда и привлекаемых на общественных началах специалистов администрации муниципалитета. 

В штате МФПСР состоит директор, являющийся исполнительным органом МФПСР. Он осуществляет текущее руководство деятельностью МФПСР и подотчетен правлению Фонда. Кроме директора в штате Фонда состоят главный бухгалтер, юрист и два кредитных специалиста. Расходы на содержание персонала полностью покрываются за счет средств, полученных от деятельности Фонда. Расход средств осуществляется на основании сметы, утверждаемой Правлением Фонда.
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Фонд предоставляет займы жителям района, фермерам  и индивидуальным  предпринимателям, их  кооперативам и другим предприятиям, чья  деятельность способствует росту занятости и доходов сельского  населения и направлена на развитие различных видов бизнеса на селе, как сельскохозяйственного, так и не связанного с производством сельхозпродукции.  Основную часть клиентской базы ФПСР составляют владельцы личных подсобных хозяйств (ЛПХ) т.к., с одной стороны, они являются наиболее распространенной и массовой категорией сельских товаропроизводителей, а с другой стороны, для них наиболее затруднен доступ к другим источникам финансирования. Владельцам ЛПХ предоставлено 98% от всего числа выданных займов. Большинство клиентов Фонда ранее не имели опыта работы с заемными средствами. Среди заемщиков ФПСР значительная доля сельских безработных (около 25%). Из частных лиц – клиентов Фонда около 70% составляют женщины (рис.8.9.1), для которых проблема занятости всегда более трудно разрешима. 

Работа с заемщиками построена в Фонде таким образом, чтобы, с одной стороны, максимально упростить процедуру оформления займа для клиента, а с другой стороны, обеспечить высокую возвратность средств, их целевое и эффективное использование. МФПСР ставит перед собой  задачу предоставить возможность участия в  различных экономических схемах как можно большему числу сельских жителей. Только в этом случае достигается ощутимый положительный социально-экономический эффект на территории. Такой подход способствует также формированию надежной клиентской базы и ведет к повышению устойчивости Фонда.

Для получения займа не требуется большого пакета документов. Для сельских жителей, например, он состоит из заявки, ходатайства сельской администрации, паспортных данных, данных о состоянии подворья и бизнес-плана, который составляется совместно с консультантом после посещения хозяйства заемщика.

Все заявки рассматриваются комиссией по займам, которая дает заключение о возможности и целесообразности финансирования каждого конкретного проекта. Решение о предоставлении небольших займов (до 147 ЕВРО (5 тыс. руб.) принимает директор Фонда, по остальным займам – Правление Фонда. МФПСР использует в качестве гарантии обеспечения возвратности займа залог имущества, в т.ч. залог имущества третьих лиц. Займы небольших размеров (147-294 ЕВРО (5-10 тыс. руб.)) предоставляются без залога. Может быть использован и такой нетрадиционный вид обеспечения, как групповая гарантия, т.е. образование кредитных групп, члены которых взаимно гарантируют возврат полученных кредитов. 

Займы предоставляются на срок до 2 лет, максимальная сумма займа – 7500 ЕВРО. Процентные ставки установлены на уровне 21-31% годовых с ежемесячным начислением процентов на текущий остаток. Срок займа и процентная ставка зависят от производственного направления кредитуемого проекта.

Все займы предоставляются Фондом для производственных целей и их целевое использование оговорено в договоре. Согласно договору заемщик обязан подтвердить целевое использование средств, предоставив соответствующие документы.

Работа МФПСР по предоставлению займов является привлекательной для клиентов еще и тем, что позволяет мелким предпринимателям участвовать в программе компенсации за счет средств областного бюджета части процентной ставки, уплаченной за пользование займом. Этим правом уже воспользовались около 500 клиентов, получивших займы на развитие с/х видов деятельности и выполнивших условия договоров (целевое использование средств, соблюдение графика погашения займа). Компенсации выплачиваются областным правительством в размере 16 процентных пунктов на основании сведений, предоставляемых Фондом. Таким образом, после получения компенсации фактическая процентная ставка, уплаченная заемщиком, составляет 5 % годовых,  что позволяет повысить доходность их бизнеса. Всего за время своей работы Фонд предоставил 578 займов на сумму более 236 тыс. ЕВРО. 

На 1 января 2004г. в Фонде насчитывалось 283 активных клиента
.  Портфель займов составил на эту же дату 94 120 ЕВРО. Для предоставления займов МФПСР располагает собственными средствами в размере 106 000 ЕВРО. Источниками этих средств являются иностранная техническая помощь (49%), областной бюджет (22%), районный бюджет (18%) и собственная прибыль (11%).

Средний размер одного выданного займа за все время работы Фонда составил 410 ЕВРО, а средний срок займа 12,2 мес.

Клиенты Фонда реализуют самые различные производственные проекты, в том числе несельскохозяйственные. Наиболее популярными видами деятельности для сельского населения на данной территории остаются различные животноводческие направления (рис.8.9.3), на которые приходится 74% всей суммы выданных займов. Наиболее популярные из них – откорм свиней (29%), откорм КРС (19%), развитие молочного скотоводства (18%). Предоставляя займы на различные виды деятельности, Фонд во многом способствует диверсификации занятости на селе. Существенная доля - 20% от всех выданных сумм приходится на развитие несельскохозяйственного бизнеса на селе (деревообработка, туризм, услуги, торговля и др.).

Табл.8.9.1 

Показатели прибыльности и эффективности

№

п/п
Показатели
2003г.





1
Сумма, предоставленных займов, ЕВРО
121560

2
Количество предоставленных займов
296

3
Средний размер собственных средств, ЕВРО
95824

4
Средний портфель займов, ЕВРО 
90060

5
Уровень инфляции, % 
12,0

6
Доходы всего, ЕВРО
21799

7
Расходы всего, ЕВРО
16476

8
Прибыль (убыток) всего, ЕВРО. (стр.6-стр.7)
5323

9
Поправка на инфляцию, руб. (стр.3*стр.5)/100
11500

10
Скорректированная прибыль 

(убыток), руб. (стр.8-стр.9)
-6177 

11
Операционная самоокупаемость,% 

 (стр.6/стр.7)*100
132,4

12
Финансовая самоокупаемость,%

   стр.6/(стр.7+стр.9)*100
78,0

13
Проценты и сборы по займам, ЕВРО
19620

14
Доходность портфеля,% 
21,8 

За два с половиной года работы МФПСР сумел сформировать надежную клиентскую базу. В настоящее время более половины заявок поступает в Фонд от клиентов, которые уже воспользовались услугами Фонда и имеют положительную кредитную историю. Многие клиенты обращались в Фонд и получали займы по 3 и более раз. Проводимая Фондом кредитная политика обеспечивает высокую возвратность средств. Риск заемного портфеля
 не превышает 1-1,5%. Более 98% всех заемщиков выполняют свои обязательства перед Фондом в установленные графиком сроки и в полном объеме. За все время работы не было списано ни одного займа.

Фонд получил положительную оценку своей работы, как со стороны региональных и местных властей, так и со стороны клиентов, которые заинтересованы в устойчивой и долгосрочной работе Фонда. Необходимым условием устойчивой работы Фонда является выход на финансовую и операционную самоокупаемость. Уже сейчас Фонд достиг операционной самоокупаемости (покрытия всех своих расходов за счет доходов от собственной деятельности). Достигнутые показатели прибыльности (табл.8.9.1) и разработанный План устойчивого развития МФПСР позволяют рассчитывать на достижение в ближайшие годы полной финансовой самоокупаемости, которая предполагает покрытие затрат на инфляцию (увеличение собственных средств для поддержания их реальной стоимости).

Общие ошибки

Опыт, полученный при организации работы Фонда, и анализ практики его деятельности  позволили выявить ряд значимых моментов, сделать выводы о возможных общих ошибках при организации схем микрокредитования в сельских регионах.

Ошибочно считать, то деятельности Фонда будет успешной и востребованной сразу после создания организации. Практика показала, что на начальной стадии реализации программы микрокредитования активность потенциальных заемщиков на селе может быть очень низкой. Большинство сельских жителей не имеют навыков работы с кредитами, опыта взаимодействия с организациями, предоставляющими займы, опасаются «жить взаймы», не считают выгодным для себя использование заёмных средств. Сельскому населению и населению небольших поселков, ранее занятому трудом по найму очень сложно решиться на создание или расширение собственного бизнеса и, в особенности, за счет привлечения заемных средств. В таких условиях вновь созданной микрокредитной организации очень сложно быстро сформировать большой и качественный портфель займов, даже при наличии достаточных финансовых средств. Решить проблему можно за счет проведения широкой информационной и разъяснительной работы. 

Рассматривать Муниципальный Фонд поддержки сельского развития как альтернативу кредитному кооперативу является заблуждением. МФПСР является наиболее подходящей формой реализации микрофинансовых услуг в экономически слаборазвитых регионах, где предприятия и предприниматели, достигшие определенного уровня развития, являются малочисленными. Для создания кредитных кооперативов успешных предпринимателей должно быть достаточное количество, чтобы они могли выступить инициаторами. И даже в этом случае останется значительный слой населения, требующий для повышения его экономической активности применения усилий со стороны таких организаций как МФПСР.

Фонд в своей деятельности ориентируется только на жителей и предпринимателей,  обладающих некоторым экономическим потенциалом, ответственностью и дисциплиной. Ошибочным является мнение о необходимости направлять усилия Фонда на поддержку наибеднейших слоев. Многие из числа самых бедных просто не способны к экономической деятельности в силу слабого здоровья, преклонного возраста или других причин. Предоставление займов зачастую может только усугубить их бедственное положение. Для таких категорий людей больше необходимы специальные программы социальной помощи, а не программы микрокредита.

Успешная работа Фонда во многом зависит от проводимой кредитной политики и, в первую очередь, от принципов установления процентных ставок. Процентные ставки должны устанавливаться на уровне рыночных, что, с одной стороны, обеспечивает финансовую устойчивость Фонда, а с другой стороны, позволяет клиентам научиться вести свой бизнес в рыночных условиях. Для клиентов привлекательность услуг Фонда состоит, в первую очередь, не в процентных ставках, а в доступности кредита. Огромное значение здесь имеет процедура оформления кредита, сроки, предоставление наряду с кредитом консультационных и информационных услуг. Установление рыночных процентных ставок не исключает возможность, и полезность участия клиентов в программе компенсации части процентной ставки за счет средств государственных целевых программ. В этом случае только повышается доходность бизнеса клиента, а не ставится под угрозу само его существование в случае неполучения компенсации.

Подходы к возвратности займов имеют первостепенное значение для любой кредитной организации, но для микрокредитной организации, работающей на селе характерны свои особенности. Общей ошибкой является утверждение, что в некоторых случаях вести работу по взысканию безнадежных долгов (особенно, если сумма долга незначительная) экономически не оправдано. Расчеты могут показывать, что иногда более выгодно списать долг, чем продолжать производить затраты (транспорт, рабочее время, судебные издержки и т.д.), необходимые для его  взыскания. Такой подход может резко  негативно сказаться на платежной дисциплине клиентов Фонда. Информация о «прощении» долга одному из клиентов быстро распространяется в сельском сообществе и может стимулировать многих предпринять попытки невыполнения своих платежных обязательств.

Следует иметь в виду, что наиболее вероятная проблема, с которой придется столкнуться при организации Муниципального Фонда, заключаются в ограниченности собственных средств для увеличения заемного портфеля и отсутствии залогового обеспечения для привлечения на эти цели банковских кредитов. Например, в Тихвинском МФПСР спрос на займы сегодня превышает возможности Фонда более, чем в 1,5 раза. Решаются проблемы увеличения портфеля займов за счет включения Фонда в региональные и муниципальные целевые программы финансирования, фандрайзинговой работы, пополнения кредитного капитала за счет собственной прибыли.

Работа Фонда будет максимально эффективной, если размер ее кредитного капитала и спланированные денежные потоки позволяют вести непрерывную микрофинансовую деятельность. Микрокредитование не должно быть сезонной или периодической деятельностью.

Успешность работы Фонда во многом зависит от установления доверительных отношений с клиентами. В обязательном порядке хозяйства заемщиков должны посещаться кредитными специалистами, консультантами. Простые, понятные и единые для всех клиентов процедуры возврата займов, в том числе процедуры принудительного взыскания через суд и Третейский суд способствуют высокой возвратности. Вместе с тем применяется и индивидуальный подход к каждому клиенту, учитываются особенности конкретного бизнеса, с привлечением экспертов изучаются обстоятельства возникших проблем, при необходимости принимаются решения о пролонгации договора или изменении графика погашения. Это позволяет добиться того, что клиенты рассматривают Фонд не как простого кредитора, а как своего партнера, заинтересованного в успешности бизнеса клиента.

Источник информации

Государственные фонды поддержки предпринимательства

Ресурсные центры поддержки малого и среднего бизнеса.

Российский микрофинансовый Центр www.rmcenter.ru
International Finance Corporation  http://www.ifc.org
MicroBanking Bulletin http://mixmbb.org
The Microfinance gateway http://microfinancegateway.org
8.14
Сельскохозяйственный кооператив.

Резюме

Сельскохозяйственный кооператив – это предприятие, которое:

· принадлежит самим сельхозпроизводителям (членам кооператива);

· нацелено на предоставление услуг своим участникам, с учетом повышения прибыли участников, получаемой от деятельности в их хозяйствах.

В основе кооператива лежит желание группы производителей объединиться для достижения совместных коммерческих целей. Для эффективного осуществления работы, с которой легче справиться вместе, чем в одиночку (снабженческо-сбытовая деятельность или для тех, чьи площади не позволяют рационально использовать технику – совместное использование), производители вступают в кооператив или создают его самостоятельно. 

Основные этапы создания кооператива: 

На стадии зарождения кооператива формируется инициативная группа людей  или организаций: 

· группа членов/производителей; 

· проект технического содействия;

· консультативный центр; 

· любое физическое лицо или организация, заинтересованная в создании кооператива.

Начальный шаг:

· определение группы членов/производителей, 

· предоставление информации,

· обучение основным принципам работы кооператива. 

Подготовительная стадия является фазой «созревания», во время которой производители постепенно начнут осознавать, что такое кооператив. Сбор информации и консультативная помощь имеют решающее значение: 

· консультативный центр предоставляет инициативной группе поддержку. Консультант принимает участие в собраниях, выступая в роли посредника, и предоставляет информацию;

· знакомство с опытом других кооперативов - ценные уроки можно извлечь из их достижений, а еще более ценные – из ошибок.

Инициативная группа может обсудить основные детали будущего кооператива:

· выбор участников и их число;

· определение направлений деятельности;

· определение размера уставного капитала и паевых взносов;

· разработка общих правил работы кооператива.

Услуги, которые может предоставлять кооператив.

· снабжение средствами производства и техникой;

· сбыт и переработка;

· совместное использование техники;

· консультации.

Снабжение средствами производства и техникой высокого качества на приемлемых условиях – важнейший приоритет для производителей. Большинство кооперативов создаются для преодоления трудностей, возникающих из-за отсутствия сельскохозяйственной техники в той или иной сельской местности. 

Каждый участник кооператива пользуется правом свободного выбора снабженческой политики своего хозяйства; действия, наносящие вред и ущерб кооперативу, запрещены.

Описание деятельности

В данном примере описывается сельскохозяйственный кооператив Туркменистана, расположенный в Ахалском велаяте, этрапа Геок Депе, д/б Янгала. Это сельская местность. Расположена она в 43 км. от столицы - г. Ашхабада. В д/б Янгала существует порядка 150 фермерских хозяйств, 100 из них работает по государственному заказу. 

Геок Депинский этрап считается развитым в подходах к ведению сельского хозяйства. Большинство фермеров д/б Янгала имеют сельскохозяйственный инвентарь, но не у всех есть тракторы. Фермеры не могут приобрести необходимые виды сельскохозяйственной техники в индивидуальное пользование. Это объясняется нехваткой денежных средств, небольшими размерами земель хозяйств, что делает использование техники нерентабельным. Тяжелая сельскохозяйственная техника может совместно использоваться несколькими фермерами в рамках кооператива. Площадь коллективного хозяйства в целом достаточна для того, чтобы на полную мощность использовать большинство видов техники.

Все это подвело фермеров д/б Янгала к выбору возможных путей решения сложившихся проблем: 
1. Заключить договор с частным предприятием на выполнение этих работ. Существуют государственные и частные предприятия, предоставляющие услуги по использованию техники. Для производителя сельхозпродукции  основным преимуществом является то, что ему не требуется инвестировать. Однако, предлагаемые расценки достаточно высоки. Фермер зависит от возможности получить технику в пользование, и не застрахован оттого, что работы будут выполнены вовремя.

2. Стать участником кооператива по совместному использованию техники

3. Стать участником бригады механизированной взаимопомощи.

Был выбран второй путь - создание кооператива по совместному использованию сельскохозяйственной техники. Кооператив, по совместному использованию техники, предоставляет в распоряжение фермера сельскохозяйственную технику.

Используя знания и опыт работы зарубежных фермеров, объединенных общими идеями и проблемами ведения своих хозяйств 14 фермеров из д/б Янгала  31 декабря 2003 года зарегистрировались как сельскохозяйственный кооператив под названием «Сахы Джибар». Направления деятельности: 

· совместное использование техники; 

· снабженческо-сбытовая деятельность; 

· переработка сельхозпродукции.

Кооператив располагает оборудованным офисом, где проводятся собрания членов кооператива, встречи с экспертами и официальными лицами, обучение.

Уставный фонд кооператива составляет 403 ЕВРО. Каждый член кооператива внес равную сумму взноса 28,8 ЕВРО. Общая сумма дополнительных расходов, связанных с регистрацией и оформлением кооператива  составила 64 ЕВРО. 

На момент регистрации кооператива общая площадь сельскохозяйственных угодий составляла 44 га. Распределение земель с учетом сельхозкультур, а также дополнительная экономическая информация по кооперативу «Сахы Джибар» отражена в таблице № 1.

Таблица № 1

Экономическая информация по кооперативу "Сахы Джибар"




Сельхоз.культура


Площадь, га
Урожай-ность, т/га
валовой сбор, т
средняя  цена реализации, тыс. манат/кг
средняя цена реализации в ЕВРО
выручка, ЕВРО

овощи:, в т.ч. 
26,5
 
 
 
 
127 710  

Огурцы
2
25
50000
5000
0,16 
8 065

Помидоры
10
25
250000
6000
0,19  
48 387

Морковь
1,5
30
45000
7 000
0,23  
10 161 

Картофель
10
35
350000
5 000
0,16  
56 452 

сладкий перец
1,5
5
7500
6 000
0,19 
1 452 

Баклажаны
1,5
22
33000
3 000
0,10 
3 194 

виноград
5
20
100000
10 000
0,32 
32 258 

подсолнечник
5
8
40000
15 000
0,48 
19 355 

сады - абрикос
3
10
30000
6 000
0,19 
5 806 

цветы
1
 
 
 
 
194 

бахчевые, в т.ч.
3,5
 
 
 
 
19 097 

дыни
1,5
32
48000
5 000
0,13 
6 194

арбуз
2
40
80000
4 000
0,16 
12 903

Итого:
44
 
 
 
 
204 420

Из таблицы видно, что членам кооператива была оказана услуга по сбыту сельхоз продукции на общую сумму 204 420 Евро. Основные потребители продукции жители города Ашхабада. Продукция Геог-Депе издавна пользуется спросом у горожан благодаря хорошему качеству, экологичностью и доступными ценами. За оказание услуг по реализации продукции, кооператив взимает плату со своих членов в размере 2 % от выручки. В результате эта сумма составила 4088,4 Евро. На первый взгляд этот процент, возможно, кажется высоким, но в период становления кооператива без таких подходов невозможен экономический рост кооператива. Заявки на оказание подобных услуг кооператив принимает не только от членов. Это является дополнительным источником финансовых средств кооператива. Плата за услуги для этой категории клиентов составляет 4 % от выручки. За отчетный период кооператив получил 6 800 Евро. В будущем кооператив планирует представлять услуги по снабжению техникой и не членов кооператива. 

В соответствии с принципами кооператива финансовые результаты деятельности распределяются между членами в виде скидок на поставляемые технику и услуги, и наценки на реализуемую через кооператив продукцию. Производственная  деятельность кооператива не нацелена на получение прибыли. Прибыль, полученная в конце года, будет равна нулю. Члены «Сахы Джибар» приняли решение о создании фонда для дальнейших инвестиций в развитие кооператива, этот фонд будет формироваться за счет процентов полученных по кредитам, предоставляемым членам кооператива. Размер фонда определяется членами кооператива. 

Для того чтобы получить намеченный результат, закупочные цены на сельскохозяйственную продукцию и цена продажи техники и услуг должны быть равны себестоимости, зафиксированной кооперативом.

Финансовые результаты будут определены только в конце года, когда будут известны все понесенные затраты:

· В начале года устанавливается предварительная цена на все услуги.

· В конце года по решению Общего собрания членов кооператива происходит распределение результатов деятельности в виде надбавок к цене на реализацию сельскохозяйственной продукции и скидок на цену поставок и услуг.

· Окончательная закупочная цена на сельскохозяйственную продукцию будет равна предварительной цене плюс надбавка. Окончательная цена услуг по предоставлению техники в пользование будет равна предварительной цене минус скидка.

В кооперативе существуют три кассы:

· Зеленая касса - касса членов кооператива, в данной кассе аккумулируются средства, полученные в результате предоставления услуг членам и не членам  кооператива; гранты и взносы членов кооператива.

· Голубая касса – финансовые средства, полученные от внешних финансовых источников: кредиты банков, микрокредиты проектов ТАСИС и ВИНРОК.

· Красная касса - касса взаимопомощи – из этой кассы выделяются средства на лечение, на ликвидацию форс-мажорных обстоятельств, средства на мотивацию членов кооператива и прочее.

На первых порах своей деятельности кооператив получил от Винрок финансовую поддержку - беспроцентный микрокредит в размере 784 ЕВРО. Этот кредит в виде финансовой помощи распределен между членами кооператива. Решением собрания членов кооператива было решено, что финансовая поддержка будет оказана сначала первой половине членов кооператива, т.е. 7 фермерам, а затем второй. Принято решение, что, каждый член кооператива получит по 56 ЕВРО на период 6 месяцев под 3% в месяц (Таблица 2). 

Таблица 2

Условия предоставления кредита членам  кооператива

период, месяц
Сумма непогашенного кредита, на начало периода
Возврат суммы кредита
Процент за кредит
Общая сумма выплат
Сумма непогашенного кредита на конец  периода

1
56
0
1,68
1,68
56

2
56
0
1,68
1,68
56

3
56
0
1,68
1,68
56

4
56
0
1,68
1,68
56

5
56
0
1,68
1,68
56

6
56
56
1,68
57,68
0

Итого
 
56
10,08
66,08
 

Общая сумма процентов за микрокредит каждым членом кооператива составляет 10,08 Евро, а всех членов – 141,12 Евро. Эта сумма подпадает под зеленую кассу, и будет направлена  на цели развития кооператива. 

В июне 2004 года кооператив получил грант 2800 ЕВРО в Каунтерпарте на бурение скважины. 

В августе 2004 года кооператив в аренду получил 125 га земли под Госзаказ на выращивание пшеницы. Это означает, что 50% всех расходов, связанных с выращиванием зерна дотируется государством. Все собранное зерно выкупит государство по цене 12,9 ЕВРО за 1 кг. Сорт выращиваемой пшеницы "Сердар", урожайностью 25 ц/га. Валовой сбор зерна составит: 25ц/га*125га=3125ц. Валовой доход от зерна составит 4031,25 ЕВРО. 

Государство у кооператива выкупает солому. Дело в том, что на территории Ахалского велаята функционирует завод по производству бумаги. А по технологии для производства бумаги используется солома. Соломы было собрано на общую сумму 806 ЕВРО. Следовательно, общая сумма валового дохода со 125 га занятых под пшеницей 4837,25 ЕВРО. Выплаты отчислений в местные бюджеты производятся с валового дохода и составляют 20% в Дайханберлишик и Водоканал, что составляет 967,45 ЕВРО. 

Важным моментом в стимулировании развития сельского хозяйства является действие закона об освобождении сельхозпроизводителей и переработчиков  сельскохозяйственной продукции от уплаты налогов в государственных бюджет.

На сегодняшний день кооператив располагает следующим набором техники:

4 трактора;

3 грузовые машины; 

комплект сельскохозяйственного инвентаря и инструментов.

Для того чтобы предоставлять услуги по как можно более низкой цене, кооператив должен быть уверен, что техника будет использоваться в оптимальном режиме на протяжении всего периода амортизации. Член кооператива делает заявку на обработку определенной площади или на время использования техники. Как правило, заявки на использование трактора рассчитываются по времени, а по другим видам техники – в расчете на гектар. Член кооператива оплачивает взносы в соответствии с услугами, которые указаны в заявке. Стоимость аренды техники для члена кооператива варьируется от 50 до 150 ЕВРО.

Ответственность за использование и текущий ремонт техники в кооперативе четко определена. Цены, на предоставляемые услуги формируются так, чтобы покрывались все затраты и у кооператива была возможность в будущем пополнить и обновить машинный парк. 

В перспективе кооператив планирует получить в банке кредит. Цель получения кредита – покупка необходимой дополнительной сельхозтехники. Приобретение техники кооперативом планируется также из взносов членов кооператива. Предварительно планируемые суммы взносов будут составлять по 15 ЕВРО с каждого члена кооператива в месяц. 

Управление кооперативом осуществляется общим собранием членов кооператива. Все члены рассматриваемого кооператива вовлекаются в процесс принятия решений на нескольких уровнях:

· Общее собрание кооператива устанавливает общие направления деятельности кооператива и определяет стратегические направления развития;

· Председатель реализует политику, определенную Правлением кооператива.

Функции руководства кооператива следующие:

· Поддержание отношений с участниками, что необходимо для соблюдения интересов всех участников кооператива;

· Коммерческие функции, включающие организацию поставок, сбыта и решение организационно - хозяйственных вопросов;

· Техническое руководство, предусматривающее проведение ремонта и т.д.

· Финансовые функции.

Организационная схема кооператива «Сахы Джибар» 




Председатель посвящает руководству деятельности кооператива лишь часть своего времени, поскольку он занят ведением собственного хозяйства, его деятельность, как председателя кооператива, не оплачивается. Строгий контроль деятельности Председателя со стороны членов кооператива, взаимное доверие и открытый диалог основа эффективного руководства кооперативом.

В кооперативе используют жесткие методы контроля за формированием стоимости, постоянно анализируются плановые и фактические показатели деятельности, по достижению целей кооператива.

Кооператив – это группа производителей, объединенных общим проектом, принимающих единые правила в общих интересах его членов. Правила внутреннего распорядка являются основой кооператива. В условиях рынка кооператив работает с конкурирующими коммерческими фирмами, которые располагают более значительными финансовыми средствами. Основные конкурентные преимущества: 

· контроль за выполнением обязательств;

· стандарты качества;

· система ценообразования.

Права и обязанности членов кооператива, процесс принятия решений – все эти моменты тщательно определены в Правилах внутреннего распорядка, которые:

· Отвечают текущей ситуации в кооперативе и положению членов кооператива;

· Утверждаются всеми членами кооператива;

· Выполняются всеми членами кооператива.

Участие и вовлечение всех членов в жизнь кооператива – ключ к успеху.

Общие проблемы

В процессе своей деятельности кооператив «Сахы Джибар» сталкивается со всевозможными проблемами и рисками.

Сбыт и переработка – вот две основные проблемы, стоящие перед фермерами.

· Кооператив должен оперировать значительными объемами сельскохозяйственной  продукции;

· Необходимо принимать во внимание, что члены кооператива должны подчиняться правилам, что не всегда им они нравится;

· Взаимоотношения по сбыту и переработке продукции необходимо оформлять договорами.

Уборка и хранение урожая:

· В идеале кооператив должен располагать собственными мощностями для хранения;

· Возможное альтернативное решение – заключение договоров с имеющимся элеватором;

· Кооператив должен контролировать транспортировку.

Сбыт:

· Информация о рынке является решающей

· Кооператив может сотрудничать с существующими перерабатывающими предприятиями

· Деятельность на международном рынке приносит прибыль, но кооператив должен иметь достаточно сильную позицию.

Переработка

· Контролировать добавочную стоимость 

· Наличие собственных перерабатывающих мощностей может принести прибыль

· Альтернативное решение – переработка давальческого сырья

· Права участников на получение прибыли от предоставления услуг по переработке определены в Уставе кооператива

· Качество- это очень важно.

Цена и условия оплаты

Предварительная цена устанавливается по договору, который заключается в момент подачи заявки, т.е. за несколько месяцев до начало уборки урожая. Предварительные цены должны устанавливаться осторожно с учетом возможных изменений на рынке.

Система гарантий

Для получения кредита кооператив должен предоставить гарантии кредиторам. Возможны два решения:

· Кооператив получает залог под имущество или будущий урожай своих членов;

· Кооператив предоставляет гарантию от партнера – например перерабатывающего предприятия. В обмен на это, перерабатывающее предприятие затребует гарантию от кооператива или членов.

Система гарантий должна быть построена с учетом:

· Требований кредиторов

· Безопасности для кооператива

· Сумма гарантий должна быть как можно ниже.

Договоры с участниками на закупку/снабжение

При поставке оборудования и техники в кредит, кооператив подписывает с членами кооператива  договор, в котором определяются:

· Виды, объемы и характеристики поставляемого оборудования, а также предварительные (максимальные) цены и предельный срок поставок;

· Виды, объемы и характеристики сельскохозяйственной продукции, которая должна быть поставлена, а также предварительные (минимальные) цены, даты и условия поставок;

· Сроки оплаты;

· Гарантии.

Источники информации

Кооперативу необходима информация и проведение экспертиз в некоторых специфических областях. Включать необходимых специалистов в штат кооператива экономически нецелесообразно, поэтому для выполнения разовых работ могут привлекаться консультанты. По вопросам получения консультаций кооператив может обратиться к соответствующим специалистам в администрациях, научно-исследовательских институтах или квалифицированному юристу. 

В Ашхабаде функционируют консультационные центры, которые могут предоставить услуги, отвечающие запросам кооператива. Если центр предоставляет свои услуги нескольким кооперативам или если он входит в сеть информационно-консультативных центров, можно извлечь пользу от обмена опытом между кооперативами.

Услуги информационно-консультативного  центра представлены в таблице № 3

Таблица № 3 

Услуги, предлагаемые информационно-консультативным центром

Перечень услуги
Содержание услуг

Юридические услуги
Разработка уставов, регистрация. Договора с персоналом, членами кооператива. 



Оптимизация управлением кооперативом
Организация работы комиссий. Выработка Правил внутреннего распорядка. Помощь в подготовке отчетов к общему собранию. Информирование участников

Исследование рынка
Адреса поставщиков или покупателей, цены.

Технологическая информация и консультации
Выбор поставщиков (агрономический  опыт). Оказание помощи в разработке заявок участников

Бухгалтерский учет
Помощь небольшим кооперативам по совместному использованию техники

Консультации по финансовому планированию
Оценка платежеспособности участников. Помощь в разработке системы ценообразования. Финансовый аудит от имени аудиторской комиссии. Бизнес планирование

Консультационные услуги участникам
Консультации по техническим, управленческим или финансовым вопросам

Перечень международных проектов, действующих на территории Туркменистана  оказывающих поддержку фермерам и сельскохозяйственным кооперативам.

ORGANIZATION
NAMES
PHONE 
FAX 
ADRESS
E-MAIL

The Pragma Corporation
Kyle Gunther
39-31-00;
39-31-55;
30-26-31
39-31-00
33 M. Kosaeva Str. 
kgunther@pragma.kg

AED/START
Tatyana Galkanova
35-02-23
35-02-24 
30-75-35 
35-28-83
35-02-23;
35-02-24
93/3 Kemine Str.
gtdtk@online.tm

HYPERLINK "mailto:tgalkanova@aedcar.org"
galkanova@aedcar.org 

CAAEF
Guvanch Rakhmanov
51-03-22;
30-40-26 
51-03-22
33 M. Kosaeva Str. 
Caaef@online.tm

Counterpart Consortium
Yazgylych Charyev
35-71-20 
35-71-25 
35-70-05
35-71-20 
35-71-25
26 Academica Petrova Str.
yazgylych@cpart.org

CHAP
Murad Elliev
34-38-51
35-71-25
26 Academica Petrova Str.
chap@cpart.org

NRMP/PA Government Services Inc.
Shohrat Orazov
39-71-69
39-55-71 
36-71-69 
34 Telliya Str.
shokhrat@online.tm

Winrock International
Adelya Mishenko
36-12-33
39-12-33
Medeniyet 9 A
joe@online.tm

USAID/CAR
Brad CampE. Samarkina
G. Soltanova
G. Hydyrova
45-61-30
45-47-62
Yunus Emre 1
Emperyal Business Center
bcamp@usaid.gov
esamarkina@usaid.gov
gsoltanova@usaid.gov
gkhydyrova@usaid.gov

ABA/CEELI
John Hickey
39-42-32;
36-38-38 
36-38-38 
2050 Str., 29 (former Mezhlauka Str.)
jhickey@online.tm

Project "Hope"
Amangul Bekiyeva
34-45-32;
34-45-43 
34-45-47 
3 Bikrovinskaya st., Central TB Hospital
abekieva@online.tm

ABT Associates/
ZdravPlus
Natalya Basova
34-42-42;
30-53-56 
34-42-42
43 Gerogly Str.
shaikha@online.tm
natalyazp@online.tm

ICNL
Elena Vasilyeva
35-71-20;
35-71-25;
35-70-05;
34-75-26 
35-71-20
35-71-25
26 Akademika Petrova Str.
elena@cpart.org

Экономическая  эффективность
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Социальная  справедливость








Экологическая безопасность
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Рис. 8.2.3 Потребность в кормах в ЛПХ Васильевых








Рис. 8.2.2 Структура рациона кормления  � EMBED Excel.Chart.8 \s ���в ЛПХ Васильевы





� EMBED MSGraph.Chart.8 \s ���


Рис. 8.2.1 Доходность реализации проектов в ЛПХ


по видам деятельности (данные по 210 займам)





� EMBED MSGraph.Chart.8 \s ���





� EMBED Excel.Sheet.8  ���





Члены кооператива





Бухгалтер





Совет Директоров, в т.ч. Председатель








� Франчайзинг - предоставление одним производителем (франчайзор) эксклюзивного права другому производителю (Франчайзи) посредством выдачи лицензии на производство или продажу продукции лица, дающего это эксклюзивное право в определенной местности.


� Маржинальная прибыль - превышение выручки от реализации над всеми переменными расходами, связанными с данным уровнем продаж. 





� Переменные затраты - Затраты, которые изменяются пропорционально объему выпущенной продукции, например расходы на материалы.


� Постоянные затраты  - Затраты, которые не изменяются в зависимости от объема выпуска конечной продукции, т.е. затраты, которые должны быть возмещены при любых результатах производственного процесса, даже в случае отсутствия готовой продукции.


� Интегратор – взаимодействует с производителями с/х продукции и другими заинтересованными организациями с целью развития доходных видов бизнеса, снижения затрат, организации сбыта готовой продукции. Интегратор (организация, физ. лицо) берет на себя обязанности по организации всей технологической цепочки по производству и продвижению определенных видов продукции на рынке.


� Клиенты, имеющие непогашенную текущую задолженность перед Фондом.


� Отношение портфеля займов с просрочками ко всему портфелю.
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Sheet1

		

		К бизнес-плану развития ЛПХ Васильевой Г.И.

												Баланс доходов и расходов

						2003 год										2004 год

				октябрь		ноябрь		декабрь		январь		февраль		март		апрель		май		июнь		июль		август		сент.		Итого

		НАЧАЛЬНЫЙ БАЛАНС		1,000		827		1,357		1,887		11,417		20,947		21,477		22,007		22,537		23,067		23,597		27,977

		Поступление денежных ср-в

		Заработная плата		5,000		5,000		5,000		5,000		5,000		5,000		5,000		5,000		5,000		5,000		5,000		5,000		60,000

		Реализация мяса гов.  к-во								150		150												150		300		750

		цена								60		60												60		60		240

		сумма								9,000		9,000												9,000		18,000		45,000

		Заемные средства		20,000																								20,000

		ИТОГО		25,000		5,000		5,000		14,000		14,000		5,000		5,000		5,000		5,000		5,000		14,000		23,000		125,000

		Расходы денежных средств																										0

		Содержание семьи		4,000		4,000		4,000		4,000		4,000		4,000		4,000		4,000		4,000		4,000		4,000		4,000		48,000

		Покупка телят      к-во  кг 3 гол		300																								300

		цена		30																								30

		сумма		9,000																								9,000

		Покупка комбикормов к-во  кг		2,700																								2,700

		цена		4																								4

		сумма		10,800																								10,800

		Ветеринарное обслуживание		300																								300

		Оплата % по займу		350		350		350		350		350		350		350		350		350		350		350		263		4,113

		Возврат основного долга																						5,000		15,000		20,000

		Непредвиденные расходы		723		120		120		120		120		120		120		120		120		120		270		570		2,643

		ИТОГО РАСХОДОВ		25,173		4,470		4,470		4,470		4,470		4,470		4,470		4,470		4,470		4,470		9,620		19,833		94,856

		МЕСЯЧНЫЙ БАЛАНС		-173		530		530		9,530		9,530		530		530		530		530		530		4,380		3,167		30,144

		КОНЕЧНЫЙ БАЛАНС		827		1,357		1,887		11,417		20,947		21,477		22,007		22,537		23,067		23,597		27,977		31,144





Sheet2

		

		К бизнес-плану развития ЛПХ Васильевой Г.И.

												Баланс доходов и расходов, руб.

				2002 год						2003 год

				октябрь		ноябрь		декабрь		январь		февраль		март		апрель		май		июнь		июль		август		сентябрь		Итого

		НАЧАЛЬНЫЙ БАЛАНС		2,000		5,800		5,200		4,600		15,140		20,430		14,517		7,204		6,900		5,187		3,174		15,366

		Поступление денежных средств

		Заработная плата		5,000		5,000		5,000		5,000		5,000		5,000		5,000		5,000		5,000		5,000		5,000		5,000		60,000

		Реализация мяса,  к-во, кг								150		150												150		300		750

		цена, руб/кг								60		60												70		70		260

		сумма								9,000		9,000												10,500		21,000		49,500

		Заемные средства		20,000																								20,000

		Субсидии части процентной ставки								250								209								125		584

		ИТОГО		25,000		5,000		5,000		14,250		14,000		5,000		5,000		5,209		5,000		5,000		15,500		26,125		130,084

		Использование продукции для потребления семьи								1,800		1,800												2,100		4,200		9,900

		Расходы денежных средств

		Содержание семьи		5,000		5,000		5,000		3,200		3,200		5,000		5,000		5,000		5,000		5,000		2,900		800		50,100

		Покупка телят:  к-во, гол		3												2												5

		живой вес, кг		300												200

		цена, руб/кг		30												30												60

		сумма		9,000												6,000												15,000

		Покупка комбикормов: к-во,кг		1,350										1,350														2,700

		цена, руб/кг		4.00										4.00

		сумма		5,400										5,400														10,800

		Затраты на заготовку сена																		1,200		1,500						2,700

		Ветеринарное обслуживание		300												200												500

		Схрахование животных		900												600

		Оплата процентов по займу		350		350		350		350		350		263		263		263		263		263		263		263		3,591

		Возврат основного долга										5,000														15,000		20,000

		Непредвиденные расходы		250		250		250		160		160		250		250		250		250		250		145		40		2,505

		ИТОГО РАСХОДОВ		21,200		5,600		5,600		3,710		8,710		10,913		12,313		5,513		6,713		7,013		3,308		16,103		106,696

		МЕСЯЧНЫЙ БАЛАНС		3,800		-600		-600		10,540		5,290		-5,913		-7,313		-304		-1,713		-2,013		12,192		10,022		23,388

		КОНЕЧНЫЙ БАЛАНС		5,800		5,200		4,600		15,140		20,430		14,517		7,204		6,900		5,187		3,174		15,366		25,388

		Расход кормов, к.ед. на 1 гол		3.3		3.8		4.5		4.9		4.9		5.3		5.3		6.5		6.5		6.5		8.5		8.5

		Расход кормов, к.ед. на 1 гол		6.5		6.5		6.5		8.5		8.5		3.3		3.8		4.5		4.9		4.9		5.3		5.3

		Расход кормов, ц.к.ед.		6.87		7.32		7.95		9.51		6.96		4.77		7.05		8.55		8.79		8.79		10.83		8.28		95.7

		Доля концентратов		35%		35%		35%		35%		35%		35%		35%		20%		20%		20%		20%		20%

		Питательная ценность к/корма		1.0		1.0		1.0		1.0		1.0		1.0		1.0		1.0		1.0		1.0		1.0		1.0

		Потребность в концентратах, ц		2.4		2.6		2.8		3.3		2.4		1.7		2.5		1.7		1.8		1.8		2.2		1.7		26.7

		Доля грубых кормов (сена)		50%		50%		50%		50%		50%		50%		50%

		Питательная ценность сено		0.40		0.40		0.40		0.40		0.40		0.40		0.40

		Потребность в сене, ц		8.6		9.2		9.9		11.9		8.7		6.0		8.8												63.0

		Доля сочных кормов (картофеля)		15%		15%		15%		15%		15%		15%		15%

		Питательная ценность картофель		0.30		0.30		0.30		0.30		0.30		0.30		0.30

		Потребность в картофеле, ц		3.4		3.7		4.0		4.8		3.5		2.4		3.5												25.2

		Доля зеленых кормов																80%		80%		80%		80%		80%

		Питательная ценность пастбища																0.20		0.20		0.20		0.20		0.20

		Потребность в зеленых кормах, ц																34.2		35.2		35.2		43.3		33.1		181.0

												350														1948.9841269841

		Среднесуточный привес, гр.		512.8205128205				3.0769230769		нужно на 1 на 1 день

				476.1904761905				461.5384615385		нужно еа 5 на 1 месяц										? Ск-ко нужно сена и какая себестоимость

								300

																				1080

																				5400		3240

				0.5479452055														Коэффициент пересчета массы мяса к живой массе								2,11-2,36

																										47,0-44,8





Sheet3

		

				октябрь		ноябрь		декабрь		январь		февраль		март		апрель		май		июнь		июль		август		сентябрь

		Потребность в концентратах, ц		2.4		2.6		2.8		3.3		2.4		1.7		2.5		1.7		1.8		1.8		2.2		1.7

		Потребность в сене, ц		8.6		9.2		9.9		11.9		8.7		6.0		8.8		0.0		0.0		0.0		0.0		0.0

		Потребность в картофеле, ц		3.4		3.7		4.0		4.8		3.5		2.4		3.5		0.0		0.0		0.0		0.0		0.0

		Потребность в зеленых кормах, ц		0.0		0.0		0.0		0.0		0.0		0.0		0.0		34.2		35.2		35.2		43.3		33.1

				Зимний период		Летний период

		Концентраты		35%		20%

		Грубые корма (сено)		50%		0

		Сочные корма (картофель)		15%		0

		Зеленые корма (пастбища)		0		80%
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1

		Производство, сбор и реализация молока К(Ф)Х "Новь".

		Дата		Производство молока, л.		Сбор молока, л.		Итого, л.		Реализовано пастеризован-ного молока, л.		Реализовано на рынке, л.		Итого реализовано молока, л.		Остаток молока, л.		Перера-ботано в творог, л.		На выпойку телятам, л.		Не реализо-вано, л.

		11/2/01		159		51.5		210.5		50		145		195						16.64

		11/3/01		152		32.75		184.75		50		189		239						16.64

		11/4/01		147		65.75		212.75				162		162						16.64

		11/5/01		162		94		256		95		180		275						16.64

		11/6/01		160		67.75		227.75		50		177		227						16.64

		11/7/01		169		93.75		262.75		50		204		254						16.64

		11/8/01		192		104.75		296.75		95		117		212						16.64

		11/9/01		200		98.5		298.5		50		213		263						16.64

		11/10/01		172		85		257		50		185		235						16.64

		11/11/01		188		115		303				161		161						16.64

		11/12/01		191.5		130.75		322.25		95		152		247						16.64

		11/13/01		176		73.5		249.5		50		189		239						16.64

		11/14/01		183		140.75		323.75		50		185		235						16.64

		11/15/01		185		149.75		334.75		95		189		284						16.64

		11/16/01		195		136.75		331.75		50		172		222						16.64

		11/17/01		172		115.75		287.75		50		218		268						16.64

		11/18/01		175		134.95		309.95				226		226						16.64

		11/19/01		172		145.75		317.75		95		163		258						16.64

		11/20/01		173		148.25		321.25		50		198		248						16.64

		11/21/01		169		126.75		295.75		50		154		204						16.64

		11/22/01		168		134		302		95		148		243						16.64

		11/23/01		180		142.75		322.75		50		207		257						16.64

		11/24/01		168		152.25		320.25		50		246		296						16.64

		11/25/01		167		162.75		329.75				209		209						16.64

		11/26/01		164		136.75		300.75		95		238		333						16.64

		11/27/01		184		146.5		330.5		50		188		238						16.64

		11/28/01		192		155.5		347.5		50		143		193						16.64

		11/29/01		190.5		186		376.5		95		188		283						16.64

		11/30/01		190		192		382		50		230		280						16.64

		12/1/01		188		163.5		351.5		50		233		283						16.64

		Итого за 31 день		5284.0		3683.7		8967.7		1660.0		5609.0		7269.0		1698.7		500.0		499.2		699.5

		Расчетный период								30





2

		Производство, сбор и реализация молока К(Ф)Х "Новь".

		Дата		Производ-ство молока, л.		Сбор молока, л.		Итого, л.		Реализовано пастеризован-ного молока, л.		В органи-зации		В счет зарплаты		Реализо-вано на рынке, л.		Итого реализовано молока, л.		Остаток молока, л.		Перера-ботано в творог, л.		На выпойку телятам, л.		Не реализо-вано, л.

		12/2/01		178		159		337								214		214						16.5

		12/3/01		161		158		319		71						193		264						10

		12/4/01		158		183		341		54						198		252						10

		12/5/01		161		237		398		38						207		245						8

		12/6/01		160.5		130		290.5		49						182		231						5

		12/7/01		152.5		139		291.5		76						230		306						5

		12/8/01		153		97		250		50						224		274						5

		12/9/01		157		117		274		0						207		207						5

		12/10/01		142.5		169		311.5		71						170		241						5

		12/11/01		150.5		136		286.5		105						189		294						5

		12/12/01		159		142		301		0						240		240						5

		12/13/01		155.5		169		324.5		38						167		205						5

		12/14/01		146		152		298		47						184		231						7.5

		12/15/01		139		168		307		44						198		242						5

		12/16/01		154.5		170		324.5		0						234		234						10.5

		12/17/01		145.5		181		326.5		60						166		226						14.5

		12/18/01		140		194		334		44						203		247						8.5

		12/19/01		133		191		324		52						125		177						10

		12/20/01		124		111		235		63						179		242						14.5

		12/21/01		129		97		226		67						127		194						13.5

		12/22/01		129.5		139		268.5		44						248		292						13

		12/23/01		124		236		360		0						0		0						12

		12/24/01		134.5		130		264.5		87						195		282						15

		12/25/01		128		0		128		38						159		197						9.5

		12/26/01		118		200		318		44						194		238						10

		12/27/01		139		141		280		47						152		199						10

		12/28/01		135.3		203		338.3		67						212		279						10

		12/29/01		146		150		296		44						171		215						20

		12/30/01		147.5		168		315.5		0						199		199						21.5

		12/31/01		147		0		147		54						174.5		228.5						23.5

		1/1/02		142.5		0		142.5		0						0		0						18.5

		Итого за 31 день		4490.8		4467.0		8957.8		1354.0		466.0		60.0		5541.5		7421.5		1536.3		500.0		331.5		704.8

		Расчетный период								31





3

		Производство, сбор и реализация молока К(Ф)Х "Новь".

		Дата		Производ-ство молока, л.		Сбор молока, л.		Итого, л.		Реализовано пастеризован-ного молока, л.		В органи-зации		В счет зарплаты		Реализо-вано на рынке, л.		Итого реализовано молока, л.		Остаток молока, л.		Перера-ботано в творог, л.		На выпойку телятам, л.		Не реализо-вано, л.

		1/2/02		135.5		229.75		365.25		38						77.5		115.5				82.5		13.5

		1/3/02		133.5		0		133.5		55						137		192				103		15

		1/4/02		128		146.75		274.75		76						107.5		183.5				0.5		11

		1/5/02		135		83		218		70						207.5		277.5				2.5		15

		1/6/02		142.5		151.5		294		0						205.5		205.5				4.5		15

		1/7/02		128		103.5		231.5		70						181.5		251.5				28.5		15

		1/8/02		135		154.75		289.75		34						159.5		193.5				20.5		15

		1/9/02		134		112		246		14						206		220				34		15

		1/10/02		140.5		168.25		308.75		50						179		229				1		15

		1/11/02		135.5		155.5		291		42						245		287				3		15

		1/12/02		136.5		144.5		281		50						201.5		251.5				1.5		15

		1/13/02		133		188.25		321.25		50						217		267				45		15

		1/14/02		131.5		135		266.5		0						167		167				81		15

		1/15/02		133		81.25		214.25		61						218		279				20		14.5

		1/16/02		135		194.5		329.5		67						177		244				3		13

		1/17/02		143.5		177.25		320.75		53						176		229				14		15

		1/18/02		137.5		129		266.5		76						212.5		288.5				4.5		15

		1/19/02		129		182.25		311.25		47						184.5		231.5				4		15

		1/20/02		131		161.25		292.25		0						250.5		250.5				16.5		14

		1/21/02		129		161		290		69						137		206				2		15.5

		1/22/02		120		144.75		264.75		38						200		238				8		15.5

		1/23/02		120.5		170.25		290.75		51						193		244				3		15.5

		1/24/02		122.5		141.25		263.75		55						179.5		234.5				4.5		12

		1/25/02		118.3		152.75		271.05		50						183		233				5		9.5

		1/26/02		116.5		155.25		271.75		66						184		250				4		8.5

		1/27/02		118		0		118		76						0		76				0		7.5

		1/28/02		113.5		223.75		337.25		38						216		254				2		7.5

		1/29/02		114		133.25		247.25		0						262		262				8		7.5

		1/30/02		110		138		248		38						181.5		219.5				6.5		7.5

		1/31/02		119		161.5		280.5		38						157		195				18		7.5

		2/1/02		128.7		174.5		303.2		53						180		233				0.0		20.5

		Итого за 31 день		3987.5		4454.5		8442.0		1425.0		368.0		124.0		5583.0		7500.0		942.0		530.5		410.5		1.0

		Расчетный период								31





4

		Производство, сбор и реализация молока К(Ф)Х "Новь".

		Дата		Производ-ство молока, л.		Сбор молока, л.		Итого, л.		Реализовано пастеризован-ного молока, л.		В органи-зации		В счет зарплаты		Реализо-вано на рынке, л.		Итого реализовано молока, л.		Остаток молока, л.		Перера-ботано в творог, л.		На выпойку телятам, л.		Не реализо-вано, л.

		2/2/02		121.5		106		227.5		49						178.5		227.5				11		13.5

		2/3/02		127		87		214		0						151.5		151.5				75		12

		2/4/02		138.5		141		279.5		74						121		195				10.5		9.5

		2/5/02		138		160		298		38						171.5		209.5				24.5		10

		2/6/02		135		152		287		58						170		228				17.5		9

		2/7/02		120.5		152		272.5		50						163.5		213.5				36		9

		2/8/02		123		161		284		38						192.5		230.5				15		9

		2/9/02		122.5		119		241.5		68						179.5		247.5				0		9

		2/10/02		128		154		282		0						229		229				15.5		9

		2/11/02		131		133		264		71						150		221				0		9

		2/12/02		124.5		136		260.5		61						135		196				0		20.5

		2/13/02		136.5		113		249.5		38						106.5		144.5				30		20.5

		2/14/02		133		131		264		48						154		202				0		18

		2/15/02		136		133		269		38						162.5		200.5				33		20.5

		2/16/02		147.5		102		249.5		52						204		256				0		18

		2/17/02		144.5		93		237.5		0						168.5		168.5				41		15

		2/18/02		142		108		250		76						154		230				11		13.5

		2/19/02		147		110		257		45						157		202				0		13.5

		2/20/02		145		110		255		38						199		237				0		13.5

		2/21/02		143		105		248		73						140		213				0		13.5

		2/22/02		144.5		108		252.5		38						174.5		212.5				0		19

		2/23/02		145		100		245		51						177		228				0		13.5

		2/24/02		150.5		83		233.5		0						102		102				28		13.5

		2/25/02		149.5		99		248.5		76						165		241				0		13.5

		2/26/02		144.5		130		274.5		53						179.5		232.5				0		13.5

		2/27/02		143		122		265		38						179.5		217.5				0		13.5

		2/28/02		150.5		129		279.5		54						188		242				3		13.5

		3/1/02		147.5		96		243.5		53						180		233				0		15

		3/2/02		142		105		247		48						204.5		252.5				0		13

		Итого за 29 день		4001.0		3478.0		7479.0		1326.0		474.0		0.0		4837.5		6637.5		841.5		351.0		393.5		97.0

		Расчетный период								29





5

		Производство, сбор и реализация молока К(Ф)Х "Новь".

		Дата		Производ-ство молока, л.		Сбор молока, л.		Итого, л.		Реализовано пастеризован-ного молока, л.		В органи-зации		В счет зарплаты		Реализо-вано на рынке, л.		Итого реализовано молока, л.		Остаток молока, л.		Перера-ботано в творог, л.		На выпойку телятам, л.		Не реализо-вано, л.

		3/1/02		147.5		96		243.5		53						180		233						19

		3/2/02		142		104		246		48						205		253						13

		3/3/02		150.5		83		233.5								171.5		171.5				8		15

		3/4/02		146		127		273		76						145.5		221.5				13		18

		3/5/02		149		103		252		63						143.5		206.5				11		17.5

		3/6/02		158		121		279		38						206.5		244.5				6		17.5

		3/7/02		166		102		268		44						161		205				38.5		19.5

		3/8/02		161		115		276								180		180						18.5

		3/9/02		170		104		274		73						142		215				98		24.5

		3/10/02		172		140		312								163		163				17		19.5

		3/11/02		175		108		283		75						166		241				14		19.5

		3/12/02		175		103		278		70						199.5		269.5				48		19.5

		3/13/02		176		120		296		38						172.5		210.5				7		19.5

		3/14/02		189.5		134		323.5		47						215		262				2.5		27.5

		3/15/02		182		96		278		38						198		236				11.5		20

		3/16/02		184		117		301		52						249.5		301.5						23.5

		3/17/02		190		114		304								195.5		195.5				14		21

		3/18/02		191.5		126		317.5		71						146		217				94		21

		3/19/02		189.5		123		312.5		61						240.5		301.5				7		21

		3/20/02		191.5		115		306.5		38						158.5		196.5				1		21

		3/21/02		190		99		289		38						203.5		241.5				14		21

		3/22/02		187.7		128		315.7		45						183.5		228.5				26		21

		3/23/02		185.5		106		291.5		67						224		291				16		22.5

		3/24/02		192.5		68		260.5								240		240				6.5		21

		3/25/02		186		122		308		46						204		250				6		21

		3/26/02		202.5		113		315.5		33						260		293				8		19.5

		3/27/02		200.5		146		346.5		45						185		230				24.5		34.5

		3/28/02		213.5		99		312.5		38						240		278						35

		3/29/02		210		115		325		50						209.5		259.5						41.5

		3/30/02		211		108		319		62						259		321				3		38

		3/31/02		210		134		344								219.5		219.5						35.5

		Итого за 31 день		5595.2		3489.0		9084.2		1309.0		330.0		155.0		6067.0		7861.0		1223.2		494.5		706.0		22.7

		Расчетный период								31





6

		Производство, сбор и реализация молока К(Ф)Х "Новь".

		Дата		Производ-ство молока, л.		Сбор молока, л.		Итого, л.		Реализовано пастеризован-ного молока, л.		В органи-зации		В счет зарплаты		Реализо-вано на рынке, л.		Итого реализовано молока, л.		Остаток молока, л.		Перера-ботано в творог, л.		На выпойку телятам, л.		Не реализо-вано, л.

		4/1/02		197.5		110		307.5		69		30		6		211		316.0				59		25.5

		4/2/02		200.5		150		350.5		38		30		3		143		214.0				89.5		25.5

		4/3/02		209		106		315		38		30		4		222		294.0				36		25.5

		4/4/02		212.5		135		347.5		50				5		200		255.0				14		25.5

		4/5/02		207.5		110		317.5		55				4.5		267.5		327.0				14		25

		4/6/02		199.5		127		326.5		62				4		223		289.0						24

		4/7/02		199.5		97		296.5						15		216		231.0				9.5		24

		4/8/02		204		170		374		54		60		4		193		311.0				8		24

		4/9/02		200		113		313		65				6		189		260.0				25.5		24

		4/10/02		193		70		263		49		30		5.5		202.5		287.0				22		24

		4/11/02		191.5		157		348.5		38				6		186		230.0				18		24

		4/12/02		184.7		125		309.7		46				5		246.5		297.5				23		24

		4/13/02		186.5		104		290.5		38				2		217		257.0				18		24

		4/14/02		188		137		325						2		196		198.0						22.5

		4/15/02		194		95		289		59		60		2.5		207		328.5				28		22.5

		4/16/02		198.5		110		308.5		33		30		9.5		170		242.5				12		22.5

		4/17/02		195		77		272		38		30		4.5		222		294.5				9		22.5

		4/18/02		189		93		282		57				6.5		178.25		241.8				10.25		22.5

		4/19/02		190.5		139		329.5		63				1.5		175		239.5				10		23.5

		4/20/02		195		135		330		38		30		4.5		205.75		278.3				25.75		22.5

		4/21/02		189		50		239		65				7.5		186		258.5				49		23.2

		4/22/02		186		131		317		15		30		1.5		162.5		209.0				8.5		22.1

		4/23/02		186.5		73		259.5		22		30		5		202.5		259.5				33		22.5

		4/24/02		195		60		255		53		60		5		123		241.0				2		21

		4/25/02		191.25		159		350.25		62				3		156		221.0						20.5

		4/26/02		196.25		63		259.25		65				1		208		274.0				2		21.75

		4/27/02		201.5		140		341.5		57		30		4.5		157		248.5						28.8

		4/28/02		196		36		232						4		163		167.0				28.05		53.8

		4/29/02		186		119		305		92		30		5		160		287.0				2		12.5

		4/30/02		191.5		46		237.5		17				1.5		229		247.5				4		18

		Итого за 30 день		5854.7		3237.0		9091.7		1338.0		510.0		155.0		5817.5		7820.5		1271.2		560.1		721.7		0.0

		Расчетный период								30





7

		Производство, сбор и реализация молока К(Ф)Х "Новь".

		Дата		Производ-ство молока, л.		Сбор молока, л.		Итого, л.		Реализовано пастеризован-ного молока, л.		В органи-зации		В счет зарплаты		Реализо-вано на рынке, л.		Итого реализовано молока, л.		Остаток молока, л.		Перера-ботано в творог, л.		На выпойку телятам, л.		Не реализо-вано, л.

		5/1/02		201		48		249				30				210		240						18

		5/2/02		199		90		289		35						161		196						18

		5/3/02		204		50		254		47				10.5		220		277.5						18

		5/4/02		200.5		69		269.5		43				2		136		181						18

		5/5/02		197.5		57		254.5						12.5		157.5		170						18

		5/6/02		199		110		309		98				21		135		254						18

		5/7/02		201.5		96		297.5		68		30				169		267						18

		5/8/02		193.5		74		267.5		36						223		259						17.5

		5/9/02		197		142		339						25		193.5		218.5						16.5

		5/10/02		207.5		107		314.5		65						196.5		261.5						16.5

		5/11/02		210		79		289		62				18		199.5		279.5						16.5

		5/12/02		196.5		92		288.5						10		210.5		220.5						16.5

		5/13/02		189		97		286		134		30		22		135		321						14.5

		5/14/02		195.5		107		302.5		22				2		203		227						12

		5/15/02		226.5		153		379.5		121				11		161		293						12

		5/16/02		234		149		383		45				8		180		233						12

		5/17/02		250		135		385		36		30		29		243		338						12

		5/18/02		240.5		130		370.5		47						181.5		228.5						12

		5/19/02		250				250						25		116		141						12

		5/20/02		214.5		68		282.5		144				10		140		294						12

		5/21/02		238		70		308		31				15		118		164						12

		5/22/02		266.5				266.5		105		30				112.5		247.5						12

		5/23/02		258				258		38				10		134.5		182.5						12

		5/24/02		261				261		60				10		171.5		241.5						12

		5/25/02		258.5				258.5		43		30				110		183						12

		5/26/02		260.5				260.5						23		112		135						19

		5/27/02		269				269		163				5.5		161		329.5						19.5

		5/28/02		267.5				267.5		37						126		163						18

		5/29/02		237.5				237.5		38		30				211		279						16

		5/30/02		259.5				259.5		36						120.5		156.5						16

		5/31/02		280				280		18						120		138						15.5

		Итого за 30 день		7063.0		1923.0		8986.0		1572.0		210.0		269.5		5068.0		7119.5		1866.5		900.0		472.0		494.5

		Расчетный период								30





8

		Производство, сбор и реализация молока К(Ф)Х "Новь» - ноябрь 2003.

		Дата		Производ-ство молока, л.		Сбор молока, л.		Итого, л.		Реализовано  молока на молзавод, л.				В органи-зации		В счет зарплаты		Реализо-вано на рынке, л.		Итого реализовано молока, л.		На выпойку телятам, л.		На анализ		Остаток молока на ферме, л.

		11/1/02		452				452				108		56		1.4		262		427.4		19		0.5

		11/2/02		465.5				465.5				55		59		3.5		296		413.5		19.5		0.5

		11/3/02		463				463				133				15.7		290		438.7		23.5		0.5

		11/4/02		485		50.5		535.5				160		52		3		180		395		19.5		0.5

		11/5/02		478		59.25		537.25		150		87				6.5		208		451.5		19.5		0.5

		11/6/02		469		49		518		63		45		91		3		305		507		20		0.5

		11/7/02		482		49		531		122		54				10		278		464		17		0.5

		11/8/02		499.5		35.75		535.25		145		45		52		7		240		489		31		0.5

		11/9/02		471		27		498		140		35		46		1		253		475		37		0.5

		11/10/02		475		55.75		530.75		150		65				5		195		415		34.5		0.5

		11/11/02		494		55.5		549.5		50		35		145		7		230		467		57.5		0.5

		11/12/02		502		84.25		586.25		150		121		25		3.5		169		468.5		50.5		3.5

		11/13/02		522		71		593		150		65		97		6.5		201		519.5		37		0.5

		11/14/02		519		80		599		150		105		46		8		230		539		35		0.5

		11/15/02		484		72.5		556.5		150		120		65		13		195		543		17.5		0.5

		11/16/02		524		72		596		100		58		35		10.5		314		517.5		26.5		0.5

		11/17/02		501		56.5		557.5		100		177		150		4		260		691		26.5		0.5

		11/18/02		477		58.5		535.5		100		63				3.5		177		343.5		23		0.5

		11/19/02		505		75		580		150		133		25		4		194		506		24		3.5

		11/20/02		503		62		565		150		55		82		12		238		537		22.5		0.5

		11/21/02		443		70		513		150		92		52		7		212		513		22.5		0.5

		11/22/02		425		67		492		150		35		44		3.5		240		472.5		22.5		0.5

		11/23/02		385		56.5		441.5		50		35		50		11.5		307		453.5		22.5		0.5

		11/24/02		406		76.75		482.75		50		48				12		282		392		22.5		0.5

		11/25/02		428		61		489		40		28		149				217		434		29.5		3.5

		11/26/02		423		93		516		150		55		28		5.5		207		445.5		17		0.5

		11/27/02		422		84.75		506.75		150		73		63		5.5		186		477.5		26		0.5

		11/28/02		422		75.5		497.5		100		68		54		9.5		233		464.5		25		0.5

		11/29/02		420		75.25		495.25		100		52		45		8.5		233		438.5		22.5		0.5

		11/30/02		437		87		524		40		17		48				332		437		19		0.5

		Итого за 30 день		13982.0		1760.3		15742.3		3000.0		2222.0		1559.0		191.1		7164.0		14136.1		789.5		24.0		792.7

		Расчетный период								30

		Период по сбору								27





9

		Производство, сбор и реализация молока К(Ф)Х "Новь» - декабрь 2003.

		Дата		Производ-ство молока, л.		Сбор молока, л.		Итого, л.		Реализовано  молока на молзавод, л.				В органи-зации		В счет зарплаты		Реализо-вано на рынке, л.		Итого реализовано молока, л.		На выпойку телятам, л.		На анализ		Остаток молока на ферме, л.

		12/1/02		440		70.5		510.5		150		53		145		4		261		613		20.5		0.5

		12/2/02		436		73		509		150		172		39		6.5		156		523.5		21		0.5

		12/3/02		430.5		69		499.5		50		22		77		3.5		185		337.5		17		0.5

		12/4/02		458		70		528		100		68		44		5		215		432		21		0.5

		12/5/02		473		55.5		528.5		150		55		60		11.5		257		533.5		32		0.5

		12/6/02		484		70.5		554.5		150		26		70		5		236		487		45		0.5

		12/7/02		498.5		58		556.5		30		25				5.5		347		407.5		43.5		0.5

		12/8/02		492		71.25		563.25		150		88				7		242		487		36		3.5

		12/9/02		476		54.5		530.5		100		43		150		1		203		497		19		0.5

		12/10/02		473		92.5		565.5		150		105		13		1.5		220		489.5		18		0.5

		12/11/02		475		67.5		542.5		150		75		26		10.5		251		512.5		19.5		0.5

		12/12/02		441				441		100		68				15		317		500		19.5		0.5

		12/13/02		434				434				91		62		7.5		243		403.5		19.5		0.5

		12/14/02		444				444				100		60		5.5		230		395.5		19.5		0.5

		12/15/02		446				446				174				15		229		418		19.5		0.5

		12/16/02		437				437				56		140		3.5		192		391.5		19.5		3.5

		12/17/02		431				431				168		27		10		200		405		19.5		0.5

		12/18/02		430				430				115		63		8		204		390		19.5		0.5

		12/19/02		460				460				83		61		10		240		394		19.5		0.5

		12/20/02		464				464				140		33		8.5		242		423.5		19.5		0.5

		12/21/02		467				467				90		46		5		281		422		28		0.5

		12/22/02		460				460				145				8.5		270		423.5		16.5		0.5

		12/23/02		454		51.5		505.5				120		128		6		164		418		24		0.5

		12/24/02		449		74.5		523.5				192		17		6		236		451		23		0.5

		12/25/02		483		44		527				213		82		6		179		480		22		0.5

		12/26/02		472		46.5		518.5		120		66		47		6		231		470		24		3.5

		12/27/02		450				450		150		270		39		6				465		24		0.5

		12/28/02		382				382		150		257		28		6				441		14		0.5

		12/29/02		392		56		448		20		16		63		6		321		426		24		0.5

		12/30/02		422		26.5		448.5		20		10				6		322		358		26		0.5

		12/31/02		424				424		150		250		20		6		150		576		22		0.5

		Итого за 30 день		13978.0		1051.3		15029.3		2040.0		3356.0		1540.0		211.5		6824.0		13971.5		715.5		24.5		317.8

		Расчетный период								30

		Период по сбору								17





10

		Производство, сбор и реализация молока К(Ф)Х "Новь» - декабрь 2003.

		Дата		Производ-ство молока, л.		Сбор молока, л.		Итого, л.		Реализовано  молока на молзавод, л.				В органи-зации		В счет зарплаты		Реализо-вано на рынке, л.		Итого реализовано молока, л.		На выпойку телятам, л.		На анализ		Остаток молока на ферме, л.

		1/1/03		431				431		407						5.5				412.5		18		0.5

		1/2/03		304				304		156				54				76		286		12		0.5

		1/3/03		337		38		375		108				37		5.5		201		351.5		18		6.5

		1/4/03		406		63		469		267				48				126		441		22		0.5

		1/5/03		417		48		465		235						5.5		208		448.5		18		0.5

		1/6/03		410		51		461		146				53				234		433		22		0.5

		1/7/03		380		34		414		319				14		5.5		57		395.5		18		0.5

		1/8/03		384		60		444		204				24				188		416		22		3.5

		1/9/03		401		44		445		144				39		5.5		238		426.5		18		0.5

		1/10/03		400		40		440		178				30				205		413		18		3.5

		1/11/03		398				398		344				30						374		18		0.5

		1/12/03		400				400		21								355		376		18		0.5

		1/13/03		383				383		17				140				202		359		18		0.5

		1/14/03		393		61		454		322				25				83		430		18		0.5

		1/15/03		404		37		441		158				57				202		417		18		0.5

		1/16/03		415				415		69				45				277		391		18		3.5

		1/17/03		393		59		452		110				52				264		426		20		0.5

		1/18/03		421				421		58				46				293		397		18		0.5

		1/19/03		403		26		429		228								179		407		16		0.5

		1/20/03		388				388		42				138				181		361		18		3.5

		1/21/03		419		38		457		190				17				226		433		18		0.5

		1/22/03		416		54		470		17				100				209		326		18		0.5

		1/23/03		436		30		466		153				36				248		437		28		0.5

		1/24/03		404		55		459		96				25				317		438		15		0.5

		1/25/03		415		34		449		55				44				323		422		21		0.5

		1/26/03		420		51		471		113								329		442		23		3.5

		1/27/03		417		27		444		114				142				159		415		23		0.5

		1/28/03		433		47		480		200				13				231		444		30		0.5

		1/29/03		418		23		441		94				104				215		413		22		0.5

		1/30/03		412		50		462		50				49				339		438		15		3.5

		1/31/03		403		34		437		31				59		5.5		326		421.5		15		0.5

		Итого за 31 день		12461.0		1004.0		13465.0		4646.0		0.0		1421.0		33.0		6491.0		12591.0		594.0		39.5		240.5

		Расчетный период								31

		Период по сбору								23





Затраты

		Расчет помесячных затрат по реализации схемы сбора молока.

		№		Показатели		I		II		III		IV		V		VI		VII		Итого		Nov-02		Dec-02		Jan-03

		1		Собрано молока, тонн		3684		4467		4455		3478		3489		3237		1923		24732		1760.25		1051.25		1004

		2		Цена 1 литра закупаемого молока, руб. за 1 литр		6.5		6.5		6.0		6.0		6.0		6.0		6.0		6.150		6.0		6.0		6.0

		3		Затраты на закупку продукции, руб.		23944		29036		26727		20868		20934		19422		11538		152103		10561.5		6307.5		6024

		4		Заработная плата специалиста по сбору, пастеризации и анализу молока, руб.		2500		2500		2500		2500		2500		2500		1694		16694		0		0

		5		Заработная плата специалиста по сбору, пастеризации и анализу молока, руб.		1500		1500		1500		1500		1500		1500		1016		10016		1350		850		1150

		6		Проведение анализа молока по сдатчикам  (8 чел. * 84 руб.) и в Райветстанции (анализ пастеризованного молока - 3 раза в месяц * 112 руб.)		1008		1008		1008		1008		1008		1008		1008		7056		672		672		672

		7		ГСМ, руб.		1270		1270		1270		1270		890		890		600		7460		891		561		759

		8		Аммортизация транспорта, руб.		147		147		147		147		147		147		100		982		675		425		575

		9		Затраты на пастеризацию / охлаждение, руб.		640		640		640		640		640		640		640		4480		135		85		115

				Итого затрат, руб.		31009		36101		33792		27933		27619		26107		16596		199156		14285		8901		9295

				в т.ч. затраты без расходов на закупку, руб.		7065		7065		7065		7065		6685		6685		5058		46688		3723		2593		3271





Эффект

		Расчеты эффективности схемы сбора молока

		№		Показатели		ед. изм.		I месяц		II месяц		III месяц		IV месяц		V месяц		VI месяц		VII месяц		Итого за 201 день		ноябрь 2002		декабрь 2002		январь 2003

		1		Произвели молока		литр		5284		4490.8		3988		4001		5595		5855		7063		36276		13982		13978		12461

		2		Собрано молока		литр		3683.7		4467		4454.5		3478		3489		3237		1923		24732		1760		1051		1004

		3		Заплачено за собранное молоко		руб.		23944.05		29035.5		27617.9		20868		20934		19422		11538		153359		10562		6308		6024

		4		Реализовано пастеризованного молока		литр		1660		1354		1425		1326		1309		1338		1572		9984		0		0		1

		3		Реализовано молока на рынке, всего		литр		5609		6007.5		5951		5311.5		6397		6327.5		5278		40882		8723		8364		7912

		4		Реализовано молка на молзавод		литр																		5222		5396		4646

		7		В счет зарплаты		литр		0		60		124		0		155		155		269.5		764		191.1		211.5		33

		8		Переработано в творог		литр		500		500		531		351		495		560		900		3836		0		0		1

		9		Пошло на выпойку телятам		литр		499		332		411		394		706		722		472		3534		790		716		594

		10		Не реализовано молоком		литр		700		705		1		97		23		0		495		2020		817		342		280

		11		%				86.63

		5		Цена реализации за 1 литр на рынке		руб.		8		8		8		8		8		8		8		8		8		8		8

		6		Цена реализации за 1 литр на молзавод		руб.																		7.4		7.4		7.4

		14		Цена 1 кг. творога		руб.		40		45		45		45		45		45		50		50		50		50		50

		15		Выручка от реализации пастеризованного молока		руб.		13280		10832		11400		10608		10472		10704		12576		79872		0		0		8

		7		Выручка от реализации сырого молока на рынке		руб.		44872		48060		47608		42492		51176		50620		42224		327052		69784		66912		63296

		8		Выручка от реализации сырого молока на молзавод		руб.																		38704		39994.0728		34435

		18		Выручка от реализации творога		руб.		2857		3214		3410		2256		3179		3600		6429		24946.0357142857		0		0		7

		9		Общая выручка от реализации молока		руб.		61009.1428571429		62106.2857142857		62418		55356.4285714286		64826.9285714286		64924.3214285714		61228.5714285714		431870.035714286		108488		106906.0728		97746

		10		Реализовано собранного молока по схеме		литр		3396.3634309801		4115.5362923932		4454		3432.8915630432		3480		3237		1817		23933.2223799854		1760		1051		1004

		11		Выручка от реализации собранного молока		руб.		26671.2861057329		32512.9648086098		35162		27192.1895403964		27512.4641587		25550		14357		188953.4		13047		7792		7441

		12		Затраты на реализацию схемы		руб.		31009		36101		33792		27933		27619		26107		16596		199156.2		14285		8901		9295

		13		Доход в расчете на литр реализованного по схеме молока		руб.		0.80		0.84		1.89		1.84		1.890		1.893		1.55		1.540		1.41		1.41		1.41

		14		Прибыль +; убыток - от реализации схемы		руб.		-4337.8		-3587.5		1370.2		-740.8		-106.5		-557.3		-2239.1		-10199.0		-1238		-1109		-1854

		25		Размер компенсаций MQMIS		руб.		10000		10000		10000		0		0		0		0		30000		0		0		0

		15		Дотации бюджета		руб.		700		718		730		613		611		591		507		4470		176		105		101

		16		Прибыль +; убыток - от реализации схемы с учетом всех компенсаций		руб.		6363		7130		12101		-128		504		34		-1732		24271		-1062		-1004		-1753								- фактическая прибыль от схемы с молокозаводом

		17		Валовой доход от реализации схемы		руб.		10363		11130		16101		3872		4504		4034		977		50981		288		-154		-603								- фактический валовой доход полученные от схемы с молокозаводом

		29		Рентабельность реализации схемы		%		20.5		19.8		35.8		Х		1.8		0.1		Х		12.19		Х		Х		Х

		18		Усредненный сбор молока		л/дн.		123		144		144		120		113		108		96		123.66		65		62		44

		31		Реализовано молока по схеме (в т.ч. в пересчете на молоко)		л/дн.		113		133		144		118		112		108		91		119.67		65		62		44

		19		Точка окупаемости при фактической выручке за 1 литр		л/дн.		293		270		120		132		117		118		163		150.9		98		108		101

		20		Доход в расчете на дополнительно сданное молоко		руб.																		1746		1300		2219

		21		Фактическая прибыль от схемы с молокозаводом		руб.																		684		296		466

		22		Фактический валовой доход от схемы с молокозаводом		руб.																		2034		1146		1616

		23		Количество сдатчиков молока		чел.																28		15		15		15

		24		Продано молока сдатчиками		руб.																152103		10562		6308		6024

		25		Усредненный доход на 1 сдатчика молока в месяц		руб.																811		704		421		402





График

		Дата		2-8.11		9-15.11		16-22.11		23-29.11		30.11-6.12		7-13.12		14-20.12		21-27.12		28.12-3.01		4.01-10.01		11.01-17.01		18.01-24.01		25.01-31.01		1.02-7.02		8.02-14.02		15.02-21.02		22.02-28.02		1.03-7.03		8.03-14.03		15.03-21.03		22.03-28.03		29.03-4.04		5.04-11.04		12.04-18.04		19.04-25.04		26.04-2.05		3.05-9.05		10.05-16.05		17.05-23.05

		Собрано по схеме, л/день		73		113		135		155		175		138		167		157		188		131		154		156		163		137		131		109		110		105		118		113		112		123		121		106		107		77		85		112		101

		Производство молока на ферме, л/день		163		185		175		178		171		153		140		129		141		135		135		127		116		130		128		144		147		146		168		186		191		206		205		191		190		190		199		208		245
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Собрано по схеме, л/день

Производство молока на ферме, л/день

Схема сбора и производства молока в КФХ "Новь"



График2

		Дата		4-10.11		11-17.11		18-24.11		25-30.11		1-7.12		8-14.12		15-21.12		22-28.12		29-31.12		1.01-7.01		8.01-14.01		15.01-21.01		22.01-31.01		1.02-7.02		8.02-14.02		15.02-21.02		22.02-28.02		1.03-7.03		8.03-14.03		15.03-21.03		22.03-28.03		29.03-4.04		5.04-11.04		12.04-18.04		19.04-25.04		26.04-2.05		3.05-9.05		10.05-16.05		17.05-23.05

		Собрано по схеме, л/день		47		70		67		79		67		71		0		54		41		47		51		40		41

		Производство молока на ферме, л/день		480		507		449		425		460		462		448		450		413		384		394		406		417
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Собрано по схеме, л/день

Производство молока на ферме, л/день

Схема сбора и производства молока в КФХ "Новь"



Сравнить

		Приблизительный сравнительный анализ вариантов реализации молока (без учета ставки рефинансирования).  Рассматриваемый период - 1 год, срок действия схемы 200 дней.

		Показатели		Без схемы		Со схемой, без договора с молзаводом		Со схемой, при участии молзавода

		Поголовье коров		40		40		40

		Среднегодовой надой на 1 фур. корову, литров		3500		3500		3500

		Средняя фактическая жирность, %		4.1		4.1		4.1

		Собственное молоко - производство, литров		140000		140000		140000

		Собрано по схеме, литров		0		24000		24000

		Максимальные продажи на рынке, литров		70000		70000		70000

		Продажи в бюджетную сферу, литров		17500		17500		17500

		На выпойку телятам, литров		8500		8500		8500

		В счет зарплаты, литров		1800		1800		1800

		Сдача на молокозавод, литров		42200		66200		66200

		Предел продаж по льготной цене на молзавод, литров						40000

		Анализируемый объем, литров		112200		136200		136200

		Среднегодовая фактическая цена на рынке, руб/литр		7.89		7.89		7.89

		Цена на молзаводе с НДС, руб/литр		5		5		6

		Цена на молзаводе в пересчете на базисную без НДС, руб/литр		5.48		5.48		6.58

		Реализация молока на рынке, руб.		552300		552300		552300

		Реализация на молзавод, руб.		231310		362861		406711

		Выручка от реализации, руб.		783610		915161		959011

		Дотации и компенсации на 1 литр, коп.		0.3		0.3		0.3

		Дотации всего, руб.		33660		40860		40860

		Итого поступление денежных средств, руб.		817270		956021		999871

		Затраты на производство и реализацию 1 литра молока, руб.		3.8		3.8		3.8

		Затраты на сбор и реализацию 1 литра молока, руб.				7.02		7.02

		Себестоимость производства молока, руб.		426360		426360		426360

		Дополнительные затраты по реализации схемы, руб.		0		182516		182516

		Итого затрат на производство и реализацию молока*, руб.		426360		608876		608876

		Доход, руб.		390910		347145		390995

		Расчетная средняя цена для сравнения		7.28		7.02		7.34

		Динамика получаемой прибыли от реализации молока, руб.		0		-43765		85

		Критическая цена молзавода при существущей структуре, руб.						6.00

		В пересчете на базисную без НДС, руб.						6.58

		* - как реально добовляющиеся при функционировании схемы





Форма

		Производство, сбор и реализация молока К(Ф)Х "Новь".

		Дата		Производство молока, кг		Сбор молока,кг.		Итого, кг.		Реализовано пастеризованного молока, кг.		В организации		В счет зарплаты		Реализовано на рынке		Итого реализовано молока, кг.		Остаток молока, кг.		Перера-ботано в творог, кг.		На выпойку телятам, кг.		Потери, кг.		На анализ

								Х										Х		Х						Х

								Х										Х		Х						Х

								Х										Х		Х						Х

								Х										Х		Х						Х

								Х										Х		Х						Х

								Х										Х		Х						Х

								Х										Х		Х						Х

								Х										Х		Х						Х

								Х										Х		Х						Х

								Х										Х		Х						Х

								Х										Х		Х						Х

								Х										Х		Х						Х

								Х										Х		Х						Х

								Х										Х		Х						Х

								Х										Х		Х						Х

								Х										Х		Х						Х

								Х										Х		Х						Х

								Х										Х		Х						Х

								Х										Х		Х						Х

								Х										Х		Х						Х

								Х										Х		Х						Х

								Х										Х		Х						Х

								Х										Х		Х						Х

								Х										Х		Х						Х

								Х										Х		Х						Х

								Х										Х		Х						Х

								Х										Х		Х						Х

								Х										Х		Х						Х

								Х										Х		Х						Х

								Х										Х		Х						Х

								Х										Х		Х						Х

								Х										Х		Х						Х

		Итого						Х										Х		Х						Х

		Цена пеализации продукции по видам сбыта

		Размер полученных компенсаций в месяц

		Затраты на анализ молока сдатчиками в месяц






