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1. Резюме

Дом на колёсах – очень удобное приспособление, которое является мечтой многих людей. С одной стороны – это настоящий дом, с другой – средство передвижения, на котором можно путешествовать куда угодно. Домики-прицепы к автомобилю – уже вполне привычная вещь, но их размеры совсем невелики. Как правило, такие прицепы состоят всего из одной комнаты. И совсем другое дело большой просторный дом на колесах. 
Суть данной бизнес-идеи заключается в организации производства и аренды домов на колесах на базе автобусов. Учитывая, что на сегодняшний день цены на автобусы не так уж и высоки. Сам процесс производства не является сложным. Ведь автобусы не требуют какой-либо механической переделки, а нуждаются только во внутренней. То есть снаружи автобус остается без изменений, а вот внутри представляет собой самый настоящий дом. Внутри «дома на колесах» оборудованы по полной программе: кровати (для 2-4 человек), стол, стулья, телевизор (по желанию), кресла (по желанию), кухня, раковина, плита, холодильник, биотуалет.
Стоит отметить, что для данного вида бизнеса возможна организация в двух вариантах: 
Во-первых, можно производить дома на колесах на базе автобусов . Для этого необходимо обладать хорошими навыками дизайна помещений или иметь под рукой профессионального дизайнера. Тем более, что, как правило, дизайнеры имеют собственную наработанную клиентскую базу, которая вполне может заинтересоваться подобной услугой

Во-вторых, можно производить магазины и кафе на базе автобусов . Это тоже весьма перспективный вид деятельности. Ведь такое заведение отличается своей мобильностью и может стоять как на определенном месте, так и перемещаться с места на место и передвигаться по заранее заданному маршруту. Еще одним преимуществом магазина или кафе на колесах является практически полное отсутствие конкуренции, по крайней мере, в большинстве регионов. Так что такой вид бизнеса является более чем перспективным. 


Технико-экономические показатели проекта на 1 год

	Наименование услуги
	Единица

измерения


	Объем

производства, год


	Расход основного

сырья, год



	Прокат автокемперов


	сутки
	ограничен только

календарными

датами


	отсутствует




Стоимость проекта

Инвестиционная фаза проекта составляет 8 месяцев.

Общий размер инвестиций в проект составит 1,5 млн. рублей, из которых:

1. Покупка автобуса (в отличном состоянии с пробегом) – зарубежный – около 10.000 долларов, российский – 100.000 – 300.000 рублей. 
 Внутренняя отделка – в зависимости от Ваших возможностей – от 40.000 до 300.000 рублей. 

2. Покупка прицепа-дачи 100-300 тыс.руб. + машина 50-200 тыс.руб.(Нива)

Финансирование проекта предполагается за счет собственных средств инициаторов проекта и привлечение кредитных ресурсов. 

2. Организация бизнеса
 

Бизнес можно организовать в двух направлениях: 
         1. Изготовление домов на базе автобусов. Если Вы не обладаете навыками дизайна помещений, Вы можете привлечь к этому делу профессионального дизайнера. Обычно хороший дизайнер обладает наработанной клиентской базой, которой он может предложить новый вид услуг. Можно приобретать автобус, превращать его в дом на колёсах, а затем сдавать в аренду клиентам в готовом виде. 

2. Изготовление кафе и магазинов на базе автобусов. Еще одно направление в этом бизнесе – кафе на колёсах. Можете сделать сами, можете привлекать клиентов. Учитывая, что конкуренция в подавляющем большинстве регионов отсутствует – очень перспективный вид бизнеса. Кафе-автобус может стоять в определенном месте, а может двигаться по заранее намеченному маршруту. То же самое и с автобусом-магазином. 

Идея состоит в организации производства домов на базе автобусов и сдача их в аренду по суткам. Дом предназначен для путешествия.
Расходы:

На начальном этапе можно приобрести около трёх Автокемперов, а в дальнейшем потребуется автопарк из 10 Автокемперов.
Основные характеристики Автокемперов:

Характеристики зависят от выбранного автомобиля.

Внешний вид машины можно не изменять. Пусть снаружи он выглядит обычным рейсовым автобусом, внутри «дома на колесах» оборудованы по полной программе: кровати (для 2-6 человек), стол, стулья, телевизор (по желанию), кресла (по желанию), кухня, раковина, плита, холодильник, биотуалет. Вместительность Автокемпера в среднем 4 человека.

Привлекательные черты этого бизнеса:

1. Новизна проекта.
2. Широкая целевая аудитория.

3. Востребованность и всесезонность.

Конкурентные преимущества:

1. Экономия на съеме жилья (а цены на курортах кусаются) и на питании. 

2. Возможность самостоятельного перемещения.
3. Комфорт для потребителя.

4. Создание фирменного стиля. 

Первоначально планируется использовать минимально необходимый объем действий, тем не менее, их реализация потребует значительных затрат и времени, поэтому необходимо выбрать те мероприятия, которые наиболее необходимы, и начать с их реализации. Самым важным мероприятием будет, конечно же, реклама. 

 

Для продвижения товара на рынок необходим комплекс маркетинговых коммуникаций (комплекса стимулирования), состоящего из четырех основных средств воздействия: 

 рекламы; 

стимулирование сбыта; 

пропаганды; 

личной продажи 

 

 Наиболее эффективным средством для данного вида бизнеса, является «сарафанное радио», но для того, чтобы этот метод заработал, нужно не мало потрудиться, ведь люди должны узнать хотя бы о возможности подобной услуги. Поэтому в первую очередь в торговых центрах мы планируем использовать небольшие баннеры (метр на метр), рекламу на местном рекламном радио и телевидении, увеличивая её количество в выходные дни. 

Планируется потратить около 20 000-30000 рублей в первый месяц, постепенно снижая эту цифру. 

Оценка риска 

 В предпринимательской деятельности всегда существует опасность того, что цели, поставленные в плане, могут быть полностью или частично не достигнуты. Возможные риски и источники их возникновения 

  Коммерческие риски: 

 • риск, связанный с реализацией товара 

• риск, связанный с перевозкой грузов, или транспортный 

• риск, связанный с вандализмом 

Законодательные: 

 · изменение системы налогообложения в РФ 

· увеличение налоговых ставок 

Источники возникновения рисков: 

 • недостаточная информация о спросе на данный товар 

• недостаточный анализ рынка 

• недооценка своих конкурентов
3. Торговый план
Этапы реализации проекта:

· Регистрация юридического лица 

· Получение кредита в банке.

· Заключение договора на съем территории для стоянки Кемперов

· Покупка автобусов

· Ремонт автобусов

· Покупка дополнительного оборудования для автобуса

1.Прежде всего для дальнейшей деятельности нам нужно зарегистрировать юридическое лицо в налоговых органах города

2. Для получения кредита в банках юридическое лицо должно  предоставить определенные документы.

Нам требуется взять кредит на сумму...

В данном случае средняя ставка годовых будет составлять 20-21%.  В качестве залога мы предоставляем наши автобусы. Поэтому денежные риски в данном случае -минимальны. 

3. Нам была предоставлена информация об аренде. Стоимость 1 кв.м в месяц в основном везде составляет … рублей. Итого, из расчёта, что ежемесячно мы будем выплачивать сумму  за аренду территории в размере …рублей, общая сумма будет составлять … рублей. При заключении договора определяются обязанности сторон и их права. Т.к. мы снимаем данные площади то  со своей стороны должны гарантировать безопасность Автокемпинга. Так что требуется вкладывать свои средства в покупку оборудования: сигнализации.

4.Покупка автобусов может быть осуществлена у разных продавцов. Поэтому цены могут быть разные. 

5.Ремонт автобуса можно делать самостоятельно, а можно с привлечение дизайнера, или же нанять специалистов.
6. Дома на колесах специально созданы в целях автономного жизнеобеспечения в условиях временного проживания вне стационарных жилищ: при движении на дороге, на стоянках на природе. Их полный цикл жизнеобеспечения обслуживает комплекс оборудования и устройств, входящих в систему водоснабжения, электрическую или газовую. Эти системы имеют как централизованное управление, так и местное через механизмы включения и настроек конкретного оборудования. В первом случае это общий электронный пульт управления, присутствующий во всех современных домах на колесах.

Системы жизнеобеспечения автодома
Электрическая система кемпера
Помимо световых приборов и электророзеток, от электросети зависит работа оборудования других систем: водяного насоса, холодильника, кондиционера жилой зоны, пьезозажигания газовой плиты, отопителя и др. Внутренняя электросеть домов на колесах обеспечивается питанием как от аккумуляторов салона, так и от источника внешнего питания на стоянке при подключении через соответствующий кабель, соединяемым с наружным электропортом. Электросеть может работать как от 12 V (аккумуляторы), так и от 220 V (внешнее питание). В последнем случае преобразователи напряжения будут подавать на электрооборудование нужное напряжение.


Если на стоянке в кемпинге дом на колесах подключен к 220 V, то и на внутренние розетки будет подаваться 220 V, благодаря чему можно пользоваться привычными бытовыми приборами, взятыми с собой из дома. В современных моделях часто устанавливается и обратный преобразователь с 12 V на 220 V, благодаря чему можно использовать те же приборы, не прибегая к внешнему подключению.

Аккумуляторы могут заряжаться как при работе двигателя (в автодомах), так и при подключении дома на колесах к внешнему источнику питания. В автономном режиме работы сети на стоянке без подключения, при обычном неэнергоемком потреблении аккумуляторов хватит около двух дней. При заезде на автодоме в кемпинг на ночь, если нет энергоемкого оборудования, то и нет особой нужды во внешнем подключении - работа двигателя на следующий день дозарядит аккумуляторы. Для продолжительных стоянок вне возможностей внешнего электроподключения не обойтись без топливного генератора. Важно, чтобы он не занимал много места и помещался бы в гаражном отсеке.
 Система водоснабжения
Основная задача системы - подача воды к сантехническому оборудованию. При этом нужно обеспечить залив и хранение чистой воды, а также хранение и слив отработанной. 

Систему водоснабжения кемпера составляют:
· бак чистой воды

· водяной насос

· бойлер горячей воды

· гибкие пластиковые водопроводные трубки

· устройства сантехники

· бак отработанной воды.

Чистую воду подают с помощью гибкого шланга и заливают в бак через наружную горловину (расположена по бортам или в корме). В зависимости от размеров и планировки домов на колесах, объемы баков чистой воды бывают разные. Но воды никогда не бывает много. Бака объемом около ста литров при обычном потреблении воды с пользованием душа, двум - трем туристам хватает не больше, чем на один день. Поэтому понятна логика установки в автодомах дополнительного второго бака, хоть это и влечет увеличение нагрузки на десятки килограммов.
В караванах баки чистой воды могут быть как стационарные, так и съемные. Для установки баков чистой воды, как правило, используют пространство под диванами внутри жилой зоны.

Баки же отработанной воды крепятся снаружи под днищем. От них отходят патрубки со сливными кранами. Стандарт цивилизованных стран - сливать отработанную воду только в специальных местах в кемпингах или кемпстоянках, обеспечивающих ее непосредственный слив в канализацию.
Под действием водяного насоса холодная или горячая вода через смесители подается в душ, умывальник и раковину кухни. Еще же вода поступает для слива унитаза биотуалета. Кассета биотуалета съемная - для этого на одном из бортов или корме устроен наружный люк. Заправляют кассеты специальными химикатами, разбавляемыми водой. Сливают же наполненные кассеты в специальных зонах сервиса, оборудованных особыми широкими унитазами (использовать обычный унитаз запрещено) или канализационными отверстиями. После слива содержимого кассета промывается до возможной чистоты.

Газовая система кемпера
Газовая система решает важнейшие задачи жизнеобеспечения: отопление жилой зоны, горячее водоснабжение, приготовление пищи. Газ, хранящийся в газовых баллонах, через газовую подводку подается к бытовому оборудованию, функционирующему на нем: обогревателю, плите, холодильнику (в газовом режиме), бойлеру горячей воды.

В автодомах для газовых баллонов предусмотрен отдельный отсек снаружи по борту. В караванах газовые баллоны, как правило, устанавливаются спереди в багажном отделении над прицепным устройством. Баллон подключается к системе через гибкий шланг. Затем через подводящий трубопровод (медные трубки) газ распределяется к источникам потребления.

Газовые отсеки рассчитаны на два газовых баллона. Наличие второго дополнительного баллона имеет важное практическое значение. Это не даст остаться внезапно без газа (что особенно важно - зимой) в случае, когда закончится подключенный баллон. Момент полного расхода газа в баллоне не всегда можно определить точно, особенно без специальных датчиков уровня наполнения, которые, почему-то применяются нечасто. Когда заканчивается один баллон, к системе подключается полный второй. Следует выработать правило: всегда возить полный дополнительный баллон и заполнять (или обменивать) пустой сразу же, по возможности, не откладывая.

Расход газа зависит как от интенсивности использования оборудования, работающего на газе, так и от сезона года. В теплый период времени одного баллона в 11 килограмм хватает в среднем на неделю. В холодный же период, при постоянном газовом отоплении, одного баллона хватит не более, чем на три дня.

Газовые баллоны для домов на колесах относятся к бытовым, заполняются пропаном и на вес. Официально запрещено наполнять их сжиженным газом на литры, как происходит на газовых автомобильных заправках. Однако, часто такой запрет обходят, применяя специальные переходники и заполняя баллон не полностью.

При воздушном отоплении горячий воздух от газового отопителя по патрубкам распределяется в разные части жилой зоны. При водяном отоплении нагревательные элементы – радиаторы распределены по жилой зоне. У воздушного и водяного отопления свои плюсы и минусы. Определяющее здесь – это мощность газового отопителя, достаточная для эксплуатации дома на колесах в холодные зимы. В Европе, где мягкие зимы, и дома на колесах зимой, как правило, не используют, в действительности теплых моделей не так уж и много.

Еще недавно в Европе было запрещено во время движения пользоваться оборудованием, работающим от газа, о чем упоминалось в инструкциях по использованию оборудования. Запрет был связан не столько с конструктивными ограничениями оборудования, сколько с вопросами безопасности – во избежание утечек газа, к которым могла бы привести тряска. Сейчас такой запрет снят при условии установки в газовом отсеке специального блокирующего устройства. В СНГ такого запрета и вовсе не существовало. Оказаться без отопления жилой зоны при движении зимой в России – это немыслимо.

Особенности зимней эксплуатации дома на колесах
  В зимнее время система водоснабжения нуждается в особых действиях и мерах по недопущению замерзания воды в емкостях воды и водопроводах при минусовой температуре.

Прежде всего, баки отработанной воды, находясь вне отапливаемой жилой зоны снаружи под днищем, открыты воздействию температуры воздуха. Существует ряд конструктивных решений (чаще предлагаемых как опция) по утеплению и подогреву баков отработанной воды. Но даже установленный нагревательный элемент имеет предел своей эффективности до -5 - -7 градусов.
В случае более низкой температуры или когда бак вообще без подогрева, поступают следующим образом: все время держат сливной кран бака отработанной воды открытым; закрывая кран при каждом случае пользования водой, сразу же после спешат сливать воду.

Другие меры относятся к жилой зоне, когда та уже не отапливается при постановке дома на колесах на стоянку. Вода должна быть слита из бака чистой воды и емкости бойлера. В водопроводных трубах и водяном насосе также не должно оставаться воды, для чего продувают систему кратковременной холостой работой водяного насоса.

Определим значение переменной прогноза сбыта:

Оптимистический прогноз (О)рассчитывается таким образом: 

1человек*10раз*3авт=30 человек/месяц(с учётом аренды трое суток)

Наиболее вероятный прогноз (В): 

1*8*3=24 человек/месяц

Пессимистическая оценка прогноза сбыта (П): 

1*5*3= 15 человек/месяц

Рынок состоит из множества типов потребителей с разными запросами. Люди разного возраста, разного уровня доходов, разных знаний придерживаются разных традиций, ценят в товаре различные качества.

Сегмент рынка – это потребители, одинаково реагирующие на те или иные достоинства товара.

Сегментирование рынка – это процесс разбивки потребителей на группы по какому-либо актуальному для покупки товара признаку (возрасту, полу, общественному положению и т.д.). 

В нашем случае сегмент не слишком широк, основной признак наличие прав на вождение автомобилем. Он не разделяется не по возрасту, не по полу, не по социальному положению. 
4. Анализ положения дел в отрасли
Текущее состояние дел в отрасли:

Авто услуги всегда были востребованы на рынке.

В Алтайском краем много живописных мест, поэтому всегда находятся туристы. Отправившись на природу своим ходом, можно значительно сэкономить на съеме жилья и на питании. Плюс появится возможность еще и самостоятельно перемещаться: ездить на экскурсии, бывать в различных местах. Это новое и довольно интересное направление авто-бизнеса. 

Конкуренты:

Основная масса подобных услуг предоставляется базами отдыха. Но в отличие от них у Автокемпинга преимущество в самостоятельном выборе мест отдыха и возможностью передвижения ( для тех кто не имеет автомобилей).

5. План маркетинга.

Стратегия маркетинга компании направлена на:

- Вход на рынок. Для этого используется реклама, направленная на узнавание компании и на формирование образа надежного и эффективного поставщика услуги проката автомобилей и сервисных решений для клиентов. В этом случае используется наружная, контекстная и интернет-реклама на поисковых страницах, на специализированных сайтах, в справочниках;

- Укрепление и закрепление позиций компании среди новых клиентов и интересующихся «холодных» клиентов. Для этого используется реклама в местах прибытия иногородних (аэропорты, ж/д вокзалы, отели) и местах постоянной работы потенциальных потребителей (бизнес центры, выставки, специализированные журналы);

- Повышение узнаваемости. Для этого используются флаеры, информационные стенды, точки с визитками и информационными листами (буклетами).

Тактические задачи: загрузка имеющихся автомобилей в первые три месяца работы компании должна составлять не менее 40% от полной эксплуатации – 12 дней в месяц. По истечении трех месяцев, каждый последующий автомобиль, выведенный на линию, должен быть загружен не менее чем на 70% от полной эксплуатации в месяц, то есть 22 дня в месяц.

Эти задачи достигаются путем размещения рекламы со ссылкой на сайт компании и поддержки продаж в лице персонала компании.

PEST анализ

Политические факторы: ОЛИТИЧЕСКИЕ ФАКТОРЫ ЭКОНОМИЧЕСКИЕ ФАКТОРЫ

•Административное влияние +

• Тарифная политика +/–

• Кредитная политика (стоимость капитала, стимулирование) -

• Лицензирование -

• Возможное повышение пошлин для автомобилей старше 5 лет -

Экономические факторы

• Мировой фин.кризис/снижение к доступу капитала -

• Действия конкурентов/демпинг -

• Расслоение общества/цена как основной фактор +/-

• Повышение покупательной способности +

• Растущий спрос на средство предоставления услуги +

• Длительность технологического цикла +

Социокультурные тенденции: ТЕНДЕНЦИИ ТЕХНОЛОГИЧЕСКИЕ ИННОВАЦИИ

• Присутствие удобного спектра услуг для потребителя +

• Тенденция образа жизни/транспортные перемещения +

• Тенденция оптимизации времени +

• Оптимизация расходов субъектов малого бизнеса +

Технологические инновации:

• Использование Интернет (информирование)+

• Разработки инновационных технологий–

• Внедрение конкурентных преимуществ–

• Внедрение использования средств глобального позиционирования (ГЛОНАСС)+
SWOT-анализ
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Анализ SWOT показывает ключевые для внимания управленческого персонала зоны, которые влияют на успешную работу компании. В частности, видно, что основные угрозы исходят от действий конкурентов настолько, насколько компания нова на рынке и не имеет своего устойчивого клиента. Решение этой задачи лежит в качественной работе с клиентами не просто предоставлением имеющихся в наличии машин, но и получаемым сервисом, а также качественным набором дополнительных услуг. Большое внимание уделяется подготовке персонала, его профессиональым и личностным качествам.

Поскольку компания реально оценивает стоимость собственного капитала и заемного капитала (лизинговые ресурсы), контроль расходов имеет первоочередное значение на всем протяжении проекта. Планируемые показатели увязываются с расходами.

В силу большого наличия материальных средств (автомобилей в лизинге) внимание уделяется защите от незаконных действий, направленных на порчу машин и выбытие их из работы. В последнее время на рынке такие действия количественно уменьшаются, однако мы обязательно принимаем их во внимание и предпринимаем действия для их нейтрализации.

Вывод: для успешной реализации проекта в меньшей степени требуются ноу-хау, инновации, специальные лицензии или сертификация услуг. При соблюдении плана постепенного ввода автомобилей в эксплуатацию, наличия денежных средств, обеспечивающих приобретение автомобилей, проект может достичь коммерческого успеха.

6. Инвестиционный план
Инвестиционная фаза проекта составляет 8 месяцев. Основные задачи, которые будут решаться за этот период времени включают:

•регистрацию компании

•подготовку офиса для работы

•размещение рекламы

•приобретение первых партий автомобилей.

В отношении всех основных средств используется линейный метод начисления амортизации. Сроки амортизации, установленные для различных видов активов, представлены в приведенной ниже таблице. После выкупа машин у лизинговой компаниии, цена продажи 300 000 рублей для одного автобуса или 900 000  за партию

7. Операционный план проекта
Расходы по основной деятельности

Прямые издержки и накладные расходы

В состав расходов на текущую деятельность входят затраты на приобретение машин общие издержки.

Увеличение затрат на материалы и комплектующие связано с установленным темпом роста цен в размере 8 % в год с уменьшением на 1 % в год.

Общие расходы

Все общие расходы в проекте с указанием сроков и величины выплат по ним представлены в приведенной ниже таблице. Величина издержек указана в текущих ценах с учетом НДС в расчете на один год. Начиная со 2-го года проекта ожидается рост накладных расходов в соответствии с изменением индекса потребительских цен.
Общие расходы (руб. /год).

	Название


	Сумма (руб.)


	Платежи



	Аренда стоянки
	5000
	15000

	Реклама
	30000
	360000

	ТО каждой машины за период эксплуатации, 12 месяцев


	1200
	1200


Расходы на техническое обслуживание рассчитываются по сложной схеме и не являются регулярными ежемесячными. Их периодичность рассчитана исходя из требования поставщика машин (данные на одну машину):

	6- й месяц
	24-й месяц
	36-й месяц



	40000
	80000
	120000


Затраты на персонал.

	Должность
	2014
	2015
	2016
	2017

	Механик
	9000
	
	
	


План сбыта.
Потребители и основные каналы сбыта

Потребителями продукции компании являются физические и юридические лица.

Реализацию продукции планируется осуществлять в офисе продаж путем оформления документов на право управления транспортным средством. Процедура проверки надежности клиента, осмотра автомобиля и фиксация результатов осмотра регламентируются внутренними документами компании и являются обязательными для исполнения механиками.

Ценовая политика и условия сбыта продукции

Предполагаемая цена реализации продукции (по состоянию на текущий момент времени) представлена ниже.

Цена в сутки.

	3 - 7 дней            2000 руб. 

	8 - 14 дней          1500 руб.

	15 - 30 дней        1200 руб.


Цена показана вместе с налогом на добавленную стоимость на месяц начала  продаж. Предполагается, что годовых темпов роста цены на продукцию не будет. Предусматривается шкала скидок за пользование машиной несколько дней непреывно (цена указана за сутки):

Поступления от сбыта продукции

Основные поступления проекта предполагается обеспечить за счет продажи услуг. В соответствии с планом сбыта, установленными ценами и уровнем инфляции, равным 8% годовых, предполагается получение следующей выручки от продаж. Выручка указана без НДС по методу начисления.

Доходы(Д) в месяц складываются из количества клиентов (К) умноженное на стоимость услуги(С).
Д=КхС
К- данных среднее количество клиентов в день это 3 человека
С- Стоимость услуги примем 2000 рублей.
Д=1чел. в деньх10днейх2000рублейх3кемпера=45000р 
Т.е минимальные доходы в месяц = 60000р.
Годовая прибыль:П=60000*12=720000руб.
8. Финансовый план
Основные допущения и макроэкономические параметры проекта

Деятельность предприятия рассчитана на неопределенно долгий сроки, однако для анализа инвестиционного проекта был установлен горизонт расчета длительностью в 48 месяцев. Условная дата начала проекта 01.01.2014 однако фактическое начало работ будет зависеть от момента начала финансирования проекта.

Основная валюта проекта – рубль, вторая валюта проекта – доллар

Ставка рефинансирования ЦБ РФ установлена в размере 7,75 % и на протяжении проекта равномерно понижается до 6,31%.

В проекте используются следующие виды налогов:

−Налог на прибыль;

−НДС;

−Налог на имущество;

− Страховые взносы (ПФ, ФСС, ФФОМС,).

Налоговые платежи
Ставки налогов

	Наименование налога
	Ставка налога

	Периодичность уплаты

	Налог на прибыль
	20%
	Месяц



	НДС
	18%
	Месяц



	Налог на имущество
	2,2%
	Квартал



	Страховые взносы
· ПФР – 21,6%
· ФСС – 2,9%
· ФФОМС – 3,5%
 
	28%
	Месяц




Налоговые выплаты (руб.)
	Наименование
	2014

	Налог на

прибыль
	144000

	НДС
	129600

	Налог на

имущество
	5280

	Страховые

взносы


	201600

	ИТОГО
	480480


 Прогнозный отчет о прибылях и убытках

Отчет о прибылях и убытках отражает операционную деятельность предприятия (процесс производства и сбыта продукции или услуг) за определенные периоды времени (месяц). В соответствии с основополагающими принципами бухгалтерского учета, формирование отчета о прибылях и убытках осуществляется на основании метода начислений. Суть метода начислений состоит в том, что доходы учитываются по методу, который в Российском учете получил название "по отгрузке", а расходы признаются в момент их фактического возникновения, независимо от того, когда они будут оплачены.

Деятельность предприятия принято разделять на три функциональные основные области: операционная или производственная, инвестиционная, финансовая. "Отчет о прибылях и убытках" отражает только операционную деятельность предприятия, демонстрируя ее эффективность с точки зрения покрытия производственных затрат доходами от реализации произведенной продукции или услуг. Другими словами, "Отчета о прибылях и убытках" позволяет определить, предприятие выполняет основную свою функцию - производить и реализовывать продукцию или услуги, и какой объем прибыли можно получить в результате этой деятельности.

Постепенный рост поступлений от продаж связан с инфляционным ростом цены сбыта.
Заключение
Приведенные финансовые расчеты проекта проката домов на колёсах, анализ прогнозных денежных потоков и показателей эффективности проекта, оценка потребности в финансировании позволяют заключить, что проект интересен для инвестирования и выдерживает привлечение большей части финансирования в виде

кредита по ставке 20% годовых.

Проект обеспечивает чистый приведенный доход (NPV) в 720000 рублей, при этом дисконтированный период окупаемости составляет 3 года. Внутренняя норма рентабельности превышает ставку дисконтирования и говорит о более высокой доходности инвестиций в него по сравнению с альтернативными вариантами вложений.

Проект чувствителен к объему сбыта, при этом выдерживает увеличение фонда оплаты труда и инвестиций до 30%. Рост загрузки автопарка и введение дополнительных услуг позволит увеличить сбыт и улучшить финансовые результаты проекта.

Для минимизации риска, связанного с возможным падением продаж, инициаторам стоит обратить внимание на активное продвижение услуги и создание программ лояльности для удержания постоянных клиентов. Проект может рассматриваться как привлекательный для инвестирования.
