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ВВЕДЕНИЕ
Бизнес-план компании или предприятия — существенная необходимость для обеспечения успешного бизнеса, для достижения стабильности на конкурентном рынке, а также инструмент привлечения инвестиций и финансовых ресурсов со стороны, что зачастую является залогом успешного старта и развития компании или предприятия. Поэтому молодым специалистам в области экономики и начинающим бизнесменам важно осознавать актуальность этой темы и понимать ценность бизнес-планирования.
Целью данной научной работы является разработка эффективного бизнес-плана компании Microcosm.
Следовательно, для достижения поставленной цели нам необходимо решить следующие задачи:
1. Исследовать рынок сбыта товара;
2. Разработать бизнес-идею компании Microcosm;
3. Разработать и проанализировать маркетинговый и финансовый планы;
4. Рассмотреть возможные варианты развития компании Microcosm.
По результатам проделанной работы будут сделаны основные наиболее важные выводы по грамотному составлению бизнес-плана для компании Microcosm, который обеспечит наиболее правильный выход на рынок новой компании и определение нам наиболее конкурентоспособного места на рынке, что позволит извлекать высокую прибыль и избегать материальных и финансовых потерь.
На сегодняшний день преподнесение букета или корзины с цветами – беспроигрышный вариант доставить радостные эмоции любимому, близкому, знакомому человеку. Но данный подарок выглядит довольно банально, а, благодаря своей доступности, он уже не настолько удивляет получателя. Людей тянет к необычному и новому, а увлечение хендмейдом открывает простор для экспериментов.
Помимо того, актуальным остается выращивание на подоконнике комнатных растений, ведь, находясь в условиях города, иногда так хочется полюбоваться хотя бы маленькой частичкой природы. Растения в горшочках восполняют эту нехватку, украшают дом и делают его уютней, но порой нам не хватает времени ухаживать за ними, что приводит к увяданию.
Флорариум — это симбиоз ручной работы и растениеводства. Флорариум – это свежее веяние и новое решение по привлекательной цене и небольших затратах. 
РЕЗЮМЕ БИЗНЕС ИДЕИ
Компания «Microcosm», представляет собой субъект предпринимательской деятельности, занимающийся созданием миниатюрных садов в стеклянной колбе. Форма собственности – частная. Организационно-правовая форма – ИП. Применяемая система налогообложения – УСН, по ставке (Доходы) 6%. 
Наша миссия: создание идеальных композиций из растений в стеклянной колбе, учитывая вкусы и предпочтения каждого клиента. Тщательный анализ каждой детали и внимание к мелочам все это помогает предложить вам лучшее и никогда не останавливаться на достигнутом. Свежие цветы для свежих решений.
Цель компании: получение максимальной прибыли в сумме 620124,09 рублей к марту 2021 года, за счет расширения ассортимента до 30 позиций и рынка сбыта продукции ручной работы не менее 50% в Омске и Омской области. 
Задачи компании на 2 года: 
1. Завоевать не менее 50% доли рынка; 
2. Увеличить клиентскую базу до не менее 40 заказов в месяц; 
3. Расширить ассортимент до 30 позиций.


Таблица 1 – «Финансовая оценка проекта»
	№
	Показатели
	Единицы измерения
	Сумма

	1
	Стоимость проекта
	руб.
	31 700-00

	2
	Срок окупаемости проекта
	мес.
	14

	3
	Годовая выручка от реализации проекта
	руб.
	547 300-00

	4
	Чистая прибыль/убыток 
	руб.
	620 124-09

	5
	Рентабельность проекта
	%
	10


Компания «Microcosm» будет открыта в марте 2021 года в г. Омск по адресу Гражданская 1. Начнут функционировать страницы в социальных сетях (https://instagram.com/microcosm_omsk, http://vk.com/club200034639). 
Режим работы: Пн-Пт: 09:00 – 19:00; Сб-Вс: 12:00-19:00. Режим принятия заказов через социальные сети: круглосуточно. Основной вид деятельности по ОКВЭД – 52.48.32 розничная торговля цветами и другими растениями, семенами и удобрениями. В качестве дополнительных услуг выступает упаковка флорариумов в подарочные пакеты и коробки с логотипом компании. 
Открытие магазина флорариумов «Microcosm», включая поиск, и подготовку помещения занимает 3-4 месяца. Планируемая дата открытия компании 01.03.2021.
График этапов реализации бизнес-идеи представлен в таблице 2.
Таблица 2 – «График этапов реализации проекта «Microcosm»»
	№
	Этапы реализации
	Сроки реализации
	Результат этапа реализации

	1
	Проведения маркетинговых исследований/ анализ рынка
	С 11.01.2021 по 19.01.2021
	Составление портрета идеального клиента, проверка актуальности бизнес-идеи

	2
	Регистрация предприятия (ИП)
	С 27.02.2021 по 28.02.2021
	ИП

	3
	Приобретение основного оборудования, инструмента, хозяйственных принадлежностей 
	С 28.02.2021 по   28.02.2021
	Готовность к приобретению материалов

	4
	Приобретение сырья и материалов 
	С 28.02.2021 по 28.02.2021
	Готовность к принятию заказов

	5
	Размещение рекламы
	до 28.02.2021
	Привлечение клиентов

	6
	Старт продаж
	 01.03.2021
	Получение выручки



В компании «Microcosm» руководством и распределением обязанностей, будет заниматься зарегистрированный ИП, осуществляющий единоличное управление. Мы выбрали линейную структуру управления в связи с небольшим количеством сотрудников, кроме того она обеспечит согласованность действий и оперативность в принятии решений, что позволит снизить себестоимость продукции и временные затраты.
ИП нашей компании будет Денщикова А.С., а флорист – Щербакова Е.Е. (заработная плата указана в табл. 4
Таблица 3 –  «Заработная плата сотрудников»
	Сотрудник
	Зарплата на 1 сотрудника (руб.) + НДФЛ (13%)
	Кол-во сотрудников (чел.)
	Зарплата итого (руб.)

	Флорист
	6 853-45
	1
	6 853-45

	Общий фонд ЗП руб. за 1 мес.
	6 853-45

	Общий фонд ЗП руб. за 1 год
	82 241-40



МАРКЕТИНГОВЫЙ АНАЛИЗ РЫНКА
В результате исследования поисковых запросов (GoogleTrends, WordstatYandex) был сделан вывод о том, что наибольший спрос на флорариумы в г. Омске был зафиксирован в августе 2019 года (исходя из запросов 2018-2020 года) - https://clck.ru/S39Ef .
С целью подтверждения актуальности нашей бизнес-идеи и ее реалистичности в условиях рынка был проведен анализ показателей объёмов продаж флорариумов.
Таблица 4 – «Объемы продажи товаров»
	Год
	Объем продаж флорариумов (тыс. рублей)

	2019
	93,8

	2020
	243,9


Таким образом, общий объем продаж флорариумов в денежном выражении в период 2019-2020 гг. увеличился, так в 2020 году по компаниям, занимающимися созданием миниатюрных садов, он составил 243,9 тыс.руб., в частности:
Таблица 5 – «Объем создания миниатюрных садов в 2020 году»
	Название компании
	Объем реализации (тыс. руб)
	Доля на рынке (%)

	IrinaArt
	68,1
	27,9

	Gdream.omsk
	105,6
	43,3

	Florarium_selena
	70,2
	28,8

	Итого:
	243,9
	100


Предложения компании «Microcosm» будут направлены на потребителей с разным уровнем дохода (цена услуги зависит от сложности ее выполнения), но удельный вес нашей целевой аудитории представляют потребители со средним и высоким уровнем дохода.
Нашим товаром могут пользоваться люди различных возрастов, социальных групп и практически любого социального положения.  Наиболее привлекательные целевые сегменты по критериям прибыльности и наличия устойчивого спроса в нашем бизнесе – это молодежь.
Рассмотрим, сегментирование рынка по следующим критериям, представленным ниже в таблице 6:
Таблица  6 –  «Сегментирование рынка»
	№
	Критерий 
	Показатель

	1
	Демографический
	По половому признаку наш товар предназначен как для женщин (60%), так и для мужчин (40%). 

	2
	По возрасту
	По данным Омскстата ( https://clck.ru/S6rxM ) в Омской области насчитывается:
1)193 3 чел. подростков – от 10 до 19 лет 
2)274 2 чел. молодежи – от 20 до 34 лет 
3)532 0 чел. взрослых людей – от 35 до 54 лет 
4)568 718 чел. пожилого возраста от 55 лет

	3
	Географический
	Адрес: г. Омск, ул. Гражданская 1, центральный округ

	4
	Психографический
	Население г. Омска можно разделить на 5 групп: дошкольники, школьники, студенты, работающие, пенсионеры

	5
	Поведенческий 
	Причиной первого заказа является желание порадовать близких или себя оригинальным подарком к празднику или же без повода.

	6
	Социально-экономически
	Род занятий может быть любой; образование в большинстве случае высшее.


В довершение анализа, обобщаются данные при помощи методики Шерингтона.
· Что? Мы можем предложить клиенту создание маленького мира в стеклянной вазе. Потребителям предоставляется возможность реализовать свои желания индивидуальным подбором дизайна товара, а также освобождение своего графика от «проблем», связанных с выбором подарка.
· Кому? Женатые мужчины, нуждающиеся в оригинальном подарке. Девушки, которые хотят порадовать близких людей. А также женщины, которым необходимо оригинальное решение для интерьера. 
· Когда? Пн-Пт: 9:00 – 19:00, Сб-Вс: 12:00 – 19:00. Режим принятия заказов: круглосуточно.  
· Где? По адресу Гражданская 1, в социальных сетях (https://instagram.com/microcosm_omsk, http://vk.com/club200034639). Мы используем прямой рынок сбыта, покупатели узнают о нас через интернет, прямой маркетинг, от знакомых.
· Почему? Мы предлагаем не просто цветы в горшках, а оригинальное дизайнерское решение для вашего дома и дома ваших друзей и близких с учетом всех Ваших пожеланий. Доступность в социальных сетях и наличие официального сайта, который позволит клиентам связаться с нами в любое время.
Обобщив данные, получаем цельный образ покупателя:
Таблица 7 – «Портрет идеального клиента «Microcosm»»
	Признак
	Описание

	Пол
	Мужской
	Женский

	Место проживания
	г. Омск
	г. Омск

	Возраст
	36-55
	18-35
	36-55

	Семейное положение, дети
	Женат, есть дети
	Не замужем, без детей
	Замужем, есть дети

	Социальный статус
	Работает
	Работает
	Работает

	Заработная плата
	30 001 – 40 000 рублей
	12 130 – 30 000 рублей
	От 40 000 рублей

	Ключевые проблемы
	Оригинальный подарок
	Необычное решение преподнесения подарка
	Оригинальное решение для интерьера


В соответствии с данными Омскстата (https://omsk.gks.ru/storage/mediabank/PJbPVhQU/pol-vozrast-2019.htm) и соотнесения их с портретом клиента, к числу наших потенциальных потребителей относятся 532 350 человек. Но, из-за неблагоприятных экономических условий (специфики товара – «товар - роскошь») из данного числа реальными клиентами могут стать 10% -  человек, в стоимости товара.
Компания осуществляет свою работу в категории b2c, используя при этом прямые каналы сбыта. На первоначальном этапе необходимо проанализировать влияние внешних и внутренних факторов для правильного выбора маркетинговой стратегии. Для этого были использованы следующие методы стратегического анализа: 
1. Во время SWOT-анализа были обозначены сильные и слабые стороны компании «Microcosm», а также возможности и угрозы внешней среды.
Таблица 8 - «SWOT-анализ»
	Сильные стороны (Strenght)
	Слабые стороны (Weakness)

	1. Удобное для потребителя местоположение.
2. Высокое качество продукции. 
3. Проверенные и надежные поставщики.
4. Высокая компетентность и квалификация персонала. 
5. «Демократичные цены».
6. Оперативная работа.
7. Наличие профилей в социальных сетях.
	1. Неизвестный бренд.
2. Планируемая доля рынка (50%).
3. Отсутствие четкого позиционирования линии (слабый бренд).
4. Ограниченность собственных ресурсов.

	Возможности (Opportunities)
	Угрозы (Troubles)

	1. Увеличение нашей доли рынка.
2. Расширение клиентской базы (не менее 40 заказов в месяц).
3. Улучшение качества предоставляемых товаров.
4. Использование новых рекламных технологий.
	1. Нестабильность экономики (инфляция).
2. Неблагоприятные демографические изменения (снижение уровня дохода, миграция населения и т.д.).
3. Изменение предпочтений и потребностей потребителей.
4. Появление новых компаний, рост конкуренции.



2. Методика 4Р – позволяет провести анализ нашей деятельности по ключевым параметрам
Таблица 9 - «Методика 4Р»
	Product
	Price
	Place
	Promotion

	1.Наш продукт-это создание миниатюрных садов в стекле. Для продажи товара мы используем вазы, растения, декоративные элементы и упаковочные материалы.
2. Ассортимент предлагаемых товаров: готовые флорариумы, наборы «сделай сам», создание композиций на заказ.
3. Полезные свойства товара: уют, создание оригинального подарка.
4. Конкурентное преимущество: качество предоставляемой продукции, доступные цены
	1.Метод ценообразования: метод «полных издержек». т.е. СС + надбавка.
2. Средний чек в 2021 году равен 1 500-00 руб.
3.Предоставление скидок при заказе от 5 штук, постоянным клиентам, а также пенсионерам.
	1. Мы осуществляем свою деятельность на дому и  располагается на Гражданская 1
В данном месте развита социальная инфраструктура рядом много жилых домов и высокий поток транспортных средств, высокая проходимость.
	1.Наша стратегия «проникновения на рынок»
2. Для рекламы компании мы будем использовать продвижение через интернет (социальные сети, SMM – продвижение и т.д.)  и прямой маркетинг (рекламная вывеска, т.д.).
3. Рекламный бюджет за 2 года составляет 93 800 


3. На основе анализа 5 сил Портера, можно сделать следующие выводы (Табл.12):
Таблица 10 - «Результат анализа 5 сил Портера»
	Параметр
	Значение
	Описание
	Направление работ

	Угроза со стороны товаров – заменителей
	Высокий
	1. На сегодняшний день существует множество товаров заменителей (цветы, комнатные растения).
	1. Поддерживать и совершенствовать уникальность товара.
2. Концентрировать внимание на построение осведомленности об уникальном предложении через социальные сети.

	Угрозы внутриотраслевой конкуренции
	Низкий
	1. На данный момент отрасль находится на стадии внедрения на рынок.
	1. Развитие конкурентоспособности предлагаемых товаров.
2. Развитие дополнительных услуг.
3. Повешение уровня знаний о товаре.

	Угроза со стороны новых игроков
	Средний
	1. Новые компании могут появляться с некоторыми препятствиями из-за средних барьеров входа и уровня первоначальных инвестиций.
	1. Проведение постоянного мониторинга появления новых компаний. 
2. Проведение акций, розыгрышей.

	Угроза потери текущих клиентов
	Высокий
	1. При уходе клиентов, «Microcosm» грозит снижение дохода.
2. Существование менее качественных, но более экономичных вариантов.
3. Неудовлетворённость текущем уровнем предлагаемых товаров.
	1. Постоянное обновление ассортимента.
2. Повышение качества предлагаемых товаров.
3. Создание программы для потребителей, чувствительных к цене.

	Угроза нестабильности поставщиков
	Низкий
	1. Нестабильность поставщиков в поставках продукции.
	1. Проведение деловых переговоров.
2. Поиск более надежных поставщиков.


      4. PEST – анализ - инструмент, с помощью которого мы можем оценить влияние внешних факторов и рисков (Табл. 11):
Таблица 11 - «PEST – анализ»
	Political
	Social

	1. Стабильность правительства РФ
2. Программы господдержки субъектам предпринимательства:
· Госпрограмма «Развитие малого и среднего предпринимательства».
· Национальный проект «Малое и среднее предпринимательство».
 Так как мы представители малого бизнеса, наша компания может рассчитывать на данные субсидии.

	1. Омск - город миллионер, а для нас это плюс.  Население г.Омска – 1 154 507 чел.
2. Основу численность населения г. Омска составляет молодёжь и взрослые люди (75%).
· Омск разделен на 5 административных округа: Кировский (244,5 тыс. чел.), Ленинский (200,4 тыс. чел.), Октябрьский (172,5 тыс. чел.), Центральный (276,2 тыс. чел.) и Советский (260,5 тыс. чел.).
Значит, мы располагаемся в самом многочисленном округе г. Омска.


	Economic
	Technological

	1. Развитая сфера товаров и услуг: в сфере потребительского рынка занято около 20% работающего населения города Омска.
2. Отрасль в экономике г. Омска стремительно развивается, в 2020 году объём реализации продукции составляет 11651,9 тыс. руб. Значит открытие компании в данном направлении очень перспективно.
3. В 20 Россия занимает 10 место по уровню инфляции в мире (3,5 - 4% на 2020 год, что влияет на стоимость нашей продукции). 
4. Средний доход в г. Омске – 34 066,00 рублей. По сравнению с 2019 годом номинальная зарплата уменьшилась на 8,2%.
5. Уровень занятости в регионе составляет 65,4% (в среднем по РФ 67,5%), а уровень безработицы -  10,5% (в среднем по РФ - 8,9%). 
	1.Развитие влияния интернета, мобильных устройств: чем больше людей пользуется мобильными устройствами и интернетом, тем больше вероятность, что они увидят нашу рекламу, и узнают о компании «Microcosm», что приведет к увеличению заказов.
2.Развитие интернет – магазинов, что грозит в будущим вытеснением обычных. Деятельность интернет – магазинов предполагает меньшие операционные затраты, что влияет на окончательную цену товара.



5. Матрица Ансоффа.
Таблица 12 –  «Матрица Ансоффа»
	
	Старый товар
	Новый товар

	Старый рынок
	Проникновение на рынок
	Развитие товара

	Новый рынок
	Развитие рынка
	Диверсификация


Исходя из проведенного анализа и основываясь на матрице Ансоффа, мы определили маркетинговую стратегию «диверсификации»: продажа высококачественных товаров со средней ценой, по сравнению с конкурентом. Данная стратегия обеспечивает выход на рынок, формирование базы постоянных клиентов. Для реализации данной стратегии мы будем использовать следующие маркетинговые инструменты (Табл.14):
Таблица 13 – «Маркетинговые инструменты компании «Microcosm»»
	Маркетинговые инструменты:
	Цена (руб.) за 1 шт.

	1. Продвижение через Интернет:
	

	1. Реклама в сообществах VК: 
· Omsk Live (380 тыс. подписчиков), 
· Типичный Омск (198 тыс. подписчиков), 
· Омский Авиационный колледж Н.Е. Жуковского (3 тыс. подписчиков)
	
1600
900
бесплатно

	Реклама в Instagram:
· ОмАвиат (omaviat_ 1113 подписчиков)
· Типичный Омск (t4.omsk 73 тыс. подписчиков)
	
бесплатно
1000

	1. Создание сайта.
	500

	1. Техническая поддержка сайта
	200

	Таргетинг (CPM) в VK за показы (1000 показов = 50 руб.).
	1500

	1. Прямой маркетинг:
	

	1.Наклейки 
	10

	2.Визитки «Microcosm»
	5

	3.Сарафанное радио
	0



Для успешной реализации бизнес – проекта «Microcosm», мы сформировали бюджет маркетинга, который представлен в таблице 14.
Таблица 14 – «Бюджет маркетинга за 2021-2022»
	Бюджет маркетинга

	Год
	1кв
	2кв
	3кв
	4кв
	всего

	2021
	15 500 руб
	9 000 руб
	11 200 руб
	12 100 руб
	47 800 руб

	2022
	13 700 руб
	9 000 руб
	11 200 руб
	12 100 руб
	46 000 руб


В рамках маркетинговой политики мы планируем заключить сотрудничество с фотостудией «Виктория Флатун» (мы предоставляем 10%-ную скидку клиентам фотостудии, а компания 10%-ную скидку нашей клиентской базе) в целях поддержки малого бизнеса. 
ФИНАНСОВЫЙ ПЛАН
Первоначальные затраты на открытие компании предоставлены в таблице 15.
Таблица 15 – «Первоначальные затраты на открытие компании «Microcosm»»
	Первоначальные затраты

	Статья затрат
	Сумма (руб)

	Регистрация ИП
	800,00

	Открытие расчетного счета
	0

	Инструменты и материалы
	8 600,00

	Маркетинг
	7200,00

	Непредвиденные расходы 
	3000,00

	Контрольно-кассовая техника
	11 400,00

	Итого:
	[bookmark: RANGE!B8]31 000,00



Цена наших товаров включает себестоимость расходов на создание миниатюрных садов, т.е. материалы, зарплата сотрудникам, амортизация, и надбавку обеспечивающую прибыль. Себестоимость наших товаров описана в таблице 16.
Таблица 16 - «Прейскурант»
	№ п/п
	Наименование продукции
	Себестоимость, руб.
	Цена, руб.

	1
	Флорариум "Альпийские луга" 10 см
	770,00
	1309

	2
	Флорариум "Капля природы" 10 см
	520,00
	884

	3
	Флорариум "Невада" 10 см
	755,00
	1284

	4
	Флорарим "Краски лета" 18 см
	1014,00
	1724

	5
	Флорариум "Домик у моря" 18 см
	1294,00
	2200

	6
	Флорариум "Дзен" 18 см
	1064,00
	1809

	7
	Флорариум "Сафари" 18 см
	1214,00
	2064

	8
	Набор "Гармони" 18 см
	1114,00
	1894

	9
	Набор "Заколдованный лес" 18 см
	1264,00
	2149

	10
	Набор "Наслаждение" 18 см
	864,00
	1469

	11
	Флорариум по индивидуальному заказу 10 см
	от 520
	от 884

	12
	Флорариум по индивидуальному заказу 18 см
	от 1014
	от 1724


При анализе применения различных систем налогообложения рассматривались: упрощенная система налогообложения, общая система налогообложения. Для нашей компании подходящей является УСН («Доходы») по ставке 6%.
Таблица 17 – «Обоснование системы налогообложения»
	Система налогооблажения
	Ставкак налога (%)
	Доходы (руб)
	Расходы (руб)
	Сумма (руб)

	2021 год

	УСН (Доходы)
	6
	631500,00
	-
	37890,00

	УСН (Доходы-Расходы)
	15
	631500,00
	305136,64
	48954,50

	2022 год

	УСН (Доходы)
	6
	1342000,00
	-
	80520,00

	УСН (Доходы-Расходы)
	15
	1342000,00
	303543,49
	155768,48


Точка безубыточности  показывает эффективность проекта «Microcosm», данный показатель позволяет определить сколько услуг надо реализовать, при условии Доходы=Расходы. Точка безубыточности в рублях составит 208 894,98 руб., а в количестве заказов – 437.
Таблица 18 – «Показатели деятельности компании «Microcosm»»
	
Показатели
	Результаты расчетов

	Полные инвестиции в проект
	259 139

	Простой период окупаемости
	1 год 2 месяца 

	NPV
	1 023 572,94

	IRR
	15,52

	PI
	60,85

	Рентабельность продаж
	63

	Рентабельность проекта
	10


Исходя из данных таблицы, мы можем сделать вывод, что проект является прибыльным и эффективным для развития на рынке. Показатели проекта рассчитаны за 2 года, но уже заметно продвижение данного проекта, о чем нам говорит срок окупаемости, равный 14 месяцам.  
ПОСЛЕДСТВИЯ РЕАЛИЗАЦИИ
Мы прогнозируем три варианта развития нашей компании: позитивный, объективный и негативный. Начальный этап каждого из сценариев - открытие компании «Microcosm».
При позитивном сценарии развития компании: открытие нашей компании привлечение наибольшего количества постоянных клиентов, увеличение известности бренда. Что приведет к увеличению спроса, а также получению оптовых заказов. Таким образом, планируется рост чистой прибыли до 1 235 345,37 рублей за 2 года. При достижении такого сценария развития мы выбираем стратегию расширения рынка, а также увеличения объема продажи товаров.
Объективный план основывается на продаже товаров небольшому количеству клиентов из-за неустойчивости спроса, низкой узнаваемости компании и воздействия конкурентов. Мы будем повышать узнаваемость компании, путем проведения маркетинговых мероприятий, а также путем продажи качественной продукции. При проведении данных мероприятий спрос составит 4-5 заказов в день. Также предусмотрена сезонность спроса, которую можно снизить при проведении сезонных маркетинговых компаний. При данном объеме реализации чистая прибыль за 2021 год составит 277 408,86руб.
В случае негативного развития компании: возможен очень неустойчивый спрос в связи со снижением реальных доходов населения и нарастающей напряженностью экономики в стране, при таких условиях спрос на флорариумы может упасть до 0-1 заказа в день, что повлечет за собой снижение прибыли, а может и убытки. В таком случае мы будем использовать стратегию по удержанию рынка.
Антикризисный план включает в себя следующие мероприятия:
1. Снижение себестоимости, использование гибкой ценовой политики;
2. Изменение направленности маркетинговых мероприятий;
3. Урегулирование отношений с поставщиками для обеспечения снижения цен на сырье и материалы;
4. Укрепление обратной связи с клиентами;
5. Переориентирование на наиболее прибыльный вид деятельности в рамках компании.
Таблица 19 – «Качественная оценка рисков»
	Вид рисков
	Следствие проявления риска
	Действия по минимизации последствий рисков

	Производственный
	1. Нарушение технологии сбора флорариума.
2.  Низкое качество материалов и сырья.
	1. Соблюдение инструкций при создании флорариумов.
2. Тщательный выбор материалов и сырья у поставщиков.

	Коммерческий
	1. Отказ потребителя от заказа изделия, без возможности его последующей реализации из-за его индивидуальных характеристик.
	1. 1. Продажа покупателю изделия со скидкой (20%)
2. 2. Вторичное использование в процессе производства.
3. 3. Использование маркетинговых инструментов для реализации готового продукции другим покупателям.

	Инфляционный
	1. Непредвиденный рост издержек на продажу вследствие инфляционного процесса, что приведет к падению спроса.
	1. Поиски способа снижения себестоимости. 
2. Проведение маркетинговых мероприятий.

	Финансовый
	1. Вероятность возникновения у нас неблагоприятных финансовых последствий в форме потери дохода или капитала.
	1. Создание резервного фонда (10% от прибыли). 


	Чистый
	1. Возможность наступления в нашей организации случайных неблагоприятных последствий.
	1. Физическая защита от рисков

	Законодательный
	1. Сокращение размеров прибыли, являющихся следствием государственных преобразований в экономике и сфере налогообложения.
	



Перечисленные виды рисков имеют среднюю тяжесть нанесения ущерба и множество вариантов их устранения, что позволит компании равномерно развиваться.
ЗАКЛЮЧЕНИЕ
Мы провели исследовательскую, аналитическую и практическую работу по изучению законодательной базы, норм, правил, методологии, существующего опыта по бизнес планированию и составлению бизнес-плана.
На основании нее можно утверждать, что бизнес-планирование и бизнес-план — неоспоримо важные элементы деятельности любого предприятия, необходимые для обеспечения ее эффективности, т. к. они позволяют:
— разрабатывать и реализовывать конкретные направления деятельности бизнеса или предприятия, его цели, соответствующие объективным требованиям рынка и его перспективам;
— более тщательно разрабатывать и осуществлять маркетинговые мероприятия по исследованию рынка, рекламе, ценообразованию, каналам сбыта, стимулированию продаж и пр.;
— планировать переподготовку персонала обосновывать соответствие подготовки персонала возрастающим требованиям;
· привлекать инвестиции или партнерский бизнес, капитал и новые технологии;
— усиливать влияние компании и решать проблему адаптации продукции в условиях динамики рынков, происходящих изменений в законодательстве;
— позволяет прогнозировать и нейтрализовать риски;
— использовать положительный опыт работы партнеров и конкурентных организаций.
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