[bookmark: _Toc189056177]МИНОБРНАУКИ РОССИИ

Федеральное государственное бюджетное
образовательное учреждение высшего образования
«Тульский государственный университет»

Институт права и управления
Кафедра финансов и менеджмента 

	[bookmark: _Hlk71029798]Утверждено на заседании кафедры
«Финансы и менеджмент»
«22» января 2021 г., протокол № 6 
[image: ]Заведующий кафедрой
__________________А.Л.Сабинина



МЕТОДИЧЕСКИЕ УКАЗАНИЯ
по выполнению курсовой работы
по дисциплине
«Моделирование финансовой деятельности компаний»

[bookmark: _Hlk71029876]основной профессиональной образовательной программы 
[bookmark: _Toc291574499][bookmark: _Toc291574600]высшего образования – программы бакалавриата 
по направлению подготовки
38.03.01 Экономика
с направленностью (профилем)
Финансы и кредит
Формы обучения: очная, очно-заочная, заочная
Идентификационный номер образовательной программы: 380301-02-21

Тула 2021 

Содержание

1.	Задание для курсовой работы	3
2.	Построение и анализ финансовой модели по предварительному описанию бизнеса	3
3.	Описание ситуаций для моделирования	3
4.	Рекомендации по оформлению работы	44
5.	Литература	45




[bookmark: _Toc71055458]Задание для курсовой работы

Получите у преподавателя индивидуальное задание с описанием бизнеса или составьте его самостоятельно (можно также воспользоваться описаниями ситуаций, приведенными в конце данного раздела, при этом номер ситуации должен соответствовать Вашему номеру по журналу). Настоятельно рекомендуем использовать для выполнения курсовой работы материалы практик и ориентироваться на то предприятие, по материалам которого Вы будете писать выпускную квалификационную работу. Такие модели будут оцениваться с повышающим коэффициентом, как основанные на реальных данных, и будут очень полезны при написании 3-й главы выпускной работы.

[bookmark: _Toc189056178][bookmark: _Toc71055459] Построение и анализ финансовой модели по предварительному описанию бизнеса 

Разработайте модель в виде трех взаимосвязанных документов, вычислите и проиллюстрируйте диаграммами ожидаемые показатели деятельности предприятия. 
[bookmark: _GoBack]Подробные пошаговые рекомендации содержатся в [6,7].
Проверьте расчетами чувствительность чистой прибыли и остатка денежных средств к изменению исходных данных. Сделайте выводы. Определите граничные условия, проиграйте на модели оптимистический и пессимистический прогноз развития бизнеса.



[bookmark: _Toc189056179][bookmark: _Toc71055460]Описание ситуаций для моделирования

Задание 1. [bookmark: _Toc131391803]   «Я садовником родился»

Лена Гришина назвала свою компанию «Я садовником родился». Она будет выращивать и продавать рассаду для дачников. В основном она рассчитывает на оптовые продажи садовым товариществам. В настоящее время Лена занята подготовкой прогнозов финансовых отчетов на первый год деятельности. Используются следующие предположения:
1. В первый день работы  будет получен наличными акционерный капитал в размере 17000 руб., который будет внесен на счет компании. В начале первого месяца будет получен долгосрочный заем в сумме 28000 руб. под 24 % годовых. Возвращать заем  в течении первого года не требуется , однако в конце каждого третьего месяца следует выплачивать проценты по займу.
2. В первый день первого месяца за наличный расчет будут приобретены постоянные активы стоимостью 6000 руб. Полезный срок службы активов составляет пять лет, расчет амортизации будет осуществляться линейным методом.
3. Зарплата персонала составит 12500 в руб. месяц. Выплата ее будет производиться наличными в конце каждого месяца.
4. Прочие операционные расходы составят 12 000 руб. в месяц. Оплата будет осуществляться с задержкой в один месяц, то есть в конце следующего месяца.
5. Доход  компании составит 720 000 руб. в год, с оплатой в кредит. Реализации за наличный расчет не будет. Оплата  за рассаду , приобретенную в кредит , будет осуществляться дебиторами  в следующем месяце после приобретения рассады, т.е. с отсрочкой в один месяц . Предполагается , что продажи будут распределены равномерно на протяжении года .
6. Закупка семян и удобрений составит не более 25% от выручки, половина расходов будет приходиться на 1-й месяц работы, дальше закупка будет производиться по мере истощения запасов.
7. Уплата налога на прибыль будет производиться в месяц, следующий после окончания квартала, по ставке 15%.
8. Для выращивания рассады
ТРЕБУЕТСЯ:
1. Подготовить прогноз отчета о прибылях и убытках за первый год. В отчете следует указать операционную и чистую прибыль.
2. Составить прогноз движения денежных средств на год.
3. Объяснить и показать причину различий между остатком денежных средств на конец года и величиной чистой прибыли
4. Составить прогноз баланса фирмы на конец года
 
Задание 2.     «Эссет Менеджмент»

Джон является владельцем и руководителем новой компании «Эссет Менеджмент», специализирующейся на инвестиционном консалтинге. В настоящее время он составляет прогноз финансовой документации своего предприятия за первый год деятельности, исходя из следующих данных:
1. В первый день работы Джон инвестировал в компанию капитал в размере 100 000 ф.ст., который в виде денежных средств будет положен на счет компании. В тот же день в банке был получен долгосрочный заем в сумме 100 000 ф.ст. под 10 % годовых. Проценты необходимо будет платить в конце года, одновременно с возвратом части займа в размере 20 000 ф.ст.
2. В первый день Джон  заплатил наличными 60 000 ф.ст. за аренду помещения. Срок аренды составит 2  года. В тот же день за наличный расчет он приобрел основные средства стоимостью  40000 ф.ст. Полезный срок службы активов составляет пять лет, расчет амортизации будет осуществляться линейным методом.
3. Зарплата персонала составила 24 000 ф.ст. в год с выплатой в конце каждого месяца.
4. Переменные затраты зависят от числа клиентов, но в целом не превышают 10% от выручки (поездки к клиенту, канцтовары и т.д.). Оплата таких расходов осуществляется одновременно с их осуществлением.
5. Прочие операционные расходы составили 2000 ф.ст. в месяц. Оплата  осуществлялась с задержкой в один месяц , то есть в конце следующего месяца. На конец года 2000 ф.ст. осталось невыплаченными.  
6. Оплата за предоставленные компанией услуги составила 240000 ф.ст. в год. Половина была оплачена наличными, а половина – в кредит.  На конец года 20 % дебиторской задолженности оказалось неоплаченной.
7. Джон  не платил себе зарплату, зато в течении года изъял из дела 72000 ф.ст.  Данные средства рассматриваются не как операционные затраты, а как изъятия из прибыли. Прибыль предприятия не подлежит налогообложению, т.к. Джон уплачивает налоги сам, как физическое лицо.
Задание.
1. Подготовьте прогноз отчета о прибылях и убытках за первый год. В отчете следует указать операционную и нераспределенную прибыль.
2. Рассчитайте амортизацию оборудования тремя способами, оформите сравнение результатов в таблицах и графиках. Какой способ амортизации Вы посоветовали бы принять Джону? 
3. Составьте прогноз движения денежных средств на год.
4. Составьте прогноз баланса фирмы на конец года



Задание 3. ” Мистер Айс”  

Компания    ” Мистер Айс”  занимается оптовыми поставками  мороженного Nestle, приобретая стандартные партии стоимостью 800$ и продавая их по 1 000$.
Начав деятельность 01.01.2001г. с 8 000$ на счете в банке в виде уставного капитала, компания арендовала помещение и приобрела холодильник. Оплата за аренду помещения по условиям договора должна вноситься в начале текущего месяца. Была приобретена одна партия мороженого, а спустя неделю еще пять партий. 

В конце месяца появился следующий итоговый документ: 
Пробный баланс на 31.01.01

Выручка                                       -         5000
             Закупки                                   4800         -
             Запасы на 01.01.01                     -            -
             Аренда                                       100         -
             Зарплата выплаченная              250        -
             Холодильник                            6000        -
             Уставный капитал                       -          8000
             Деньги   в банке                          250        -
              ИТОГО:                                   13000    13000

Примечания:
· Стоимость запасов на 31.01.01 равна 2400 $;
· Амортизация холодильника начисляется линейным методом и составляет  50 $ в месяц 
· Заработная плата выплачена путем перечисления на пластиковые карточки из банка. Осталась задолженность по зарплате, составляющая 250$.
· Все расчеты с клиентами и поставщиками производятся безналичным путем

Требуется:
1. Составить Отчет о прибылях и убытках
2. Составить Отчет о движении денежных средств
3. Составить баланс



Задание 4.   Хоспис 

Хоспис – это зарегистрированная благотворительная организация, которая управляется Попечительским Советом. Он представляет собой дом на 16 мест для больных со смертельным диагнозом из числа местного населения. Частично (360 тыс. руб. в год, перечисляется 1 февраля каждого года) хоспис финансируется из наследства покойной Марии Трофимовой, которая, кроме того, предоставила для хосписа здание балансовой стоимостью 1200 тыс. руб. Норма амортизации здания - 2,4% в год.
Сведение баланса – это постоянная головная боль попечителей хосписа. 
Содержание 1 больного (питание, предметы для ухода за больным и лекарства) обходится в 20 тыс. руб. в месяц. До 10% необходимого обычно удается получить бесплатно, в виде благотворительной помощи. По 50% поставок аптеки и магазины дают отсрочку платежа до 2 месяцев. Но 40% переменных затрат нужно оплачивать непосредственно в момент закупки. 
Коммунальные платежи, выплачиваемые ежемесячно, составляют примерно 50 тыс. руб. 
Среди персонала хосписа много добровольцев, работающих бесплатно (сиделки, уборщицы, работники пищеблока). Но есть и штатные сотрудники, особенно медперсонал,  зарплата  которых в сумме 75 тыс. руб. должна выплачивается  в начале каждого следующего месяца.
В городе хоспис пользуется большим уважением, и  большинство горожан знали кого-либо из его пациентов. В хоспис принимаются только местные жители, и все места всегда заняты. Пациенты ничего не платят, 1 раз в квартал хоспис получает на лечение своих пациентов определенные суммы от Фонда медицинского страхования (в среднем 7,5 тыс. руб /мес), но оформление необходимых документов происходит так долго, что деньги поступают только в конце следующего квартала. 
Чтобы привлечь средства, хоспис разработал программу, которая включает в себя ряд мероприятий, таких как сбор средств на улицах города, концерты, благотворительные аукционы. Но собирать средства для хосписа становится все труднее. 
Определите, какую сумму предстоит собрать в 2007 году, если на начало года имелась двухмесячная задолженность по зарплате, трехмесячная - по коммунальным платежам, и остаток денежных средств в размере 140 тыс. руб.


Задание 5.   Открытки для Хосписа 

Хоспис – это зарегистрированная благотворительная организация, которая управляется Попечительским Советом. Он представляет собой дом на 16 мест для больных со смертельным диагнозом из числа местного населения. Частично (360 тыс. руб. в год, перечисляется 1 февраля каждого года) хоспис финансируется из наследства покойной Марии Трофимовой, которая, кроме того, предоставила для хосписа здание балансовой стоимостью 1200 тыс. руб. Норма амортизации здания - 2,4% в год.
Сведение баланса – это постоянная головная боль попечителей хосписа. 
Содержание 1 больного (питание, предметы для ухода за больным и лекарства) обходится в 20 тыс. руб. в месяц. До 10% необходимого обычно удается получить бесплатно, в виде благотворительной помощи. По 50% поставок аптеки и магазины дают отсрочку платежа до 2 месяцев. Но 40% переменных затрат нужно оплачивать непосредственно в момент закупки. 
Коммунальные платежи, выплачиваемые ежемесячно, составляют примерно 50 тыс. руб. 
Среди персонала хосписа много добровольцев, работающих бесплатно (сиделки, уборщицы, работники пищеблока). Но есть и штатные сотрудники, особенно медперсонал,  зарплата  которых в сумме 75 тыс. руб. должна выплачивается  в начале каждого следующего месяца.
В городе хоспис пользуется большим уважением, и  большинство горожан знали кого-либо из его пациентов. В хоспис принимаются только местные жители, и все места всегда заняты. Пациенты ничего не платят, 1 раз в квартал хоспис получает на лечение своих пациентов определенные суммы от Фонда медицинского страхования (в среднем 9,5 тыс. руб /мес), но оформление необходимых документов происходит так долго, что деньги поступают только в конце следующего квартала. 
Чтобы привлечь средства, хоспис разработал программу, которая включает в себя ряд мероприятий, таких как сбор средств на улицах города, концерты, благотворительные аукционы. Но собирать средства для хосписа становится все труднее. 
Один из добровольных помощников предложил продавать специальные рождественские открытки. Конечно, это позволит получать доход только в декабре-январе, но это и есть самое напряженное время для хосписа.  Конечно, нужно учесть, что ни один коммерческий магазин открыток не будет продавать наши открытки, не получая своего процента с продаж. Но многие местные жители тем или иным способом поддерживают хоспис, и открытки могут стать для них чем-то материальным. «В конце концов, мы всего лишь будем предлагать им потратить на хоспис деньги, которые они все равно потратили бы – большинство местных жителей покупают рождественские открытки. Учитывая этот контекст, маркетинг будет состоять в формировании взаимоотношений с клиентами. И у нас уже есть широкая сеть контактов, которую можно использовать для производства, продвижения и продажи открыток. Если мы все хорошо спланируем, проект может оказаться весьма доходным» - считает один из попечителей. 
 По поводу выпуска открыток удалось собрать следующую информацию:
Дизайн – будет подготовлен бесплатно через одного из добровольных помощников хосписа. Он готов разработать два варианта дизайна («дизайн А» и «дизайн Б»).
Печать – открытки дизайна А или дизайна Б (но не оба варианта одновременно) местный издатель готов напечатать вместе с конвертами, а при оплате этой работы он предоставит значительную скидку.
Торговые точки – ряд местных магазинов готов продавать у себя открытки, отказавшись от своих комиссионных.
Продвижение и продажи – привычная сеть помощников будет активно продвигать и продавать открытки; кроме того, несколько местных работодателей также выразили желание распространять открытки среди своих сотрудников.
Более подробная информация приведена в таблице:
	Дизайн
	средняя цена за открытку 
	Себестоимость 1 открытки
	Объем продаж, шт 

	А
	5 руб
	3 руб
	4000 – 8000

	Б
	8 руб
	5 руб
	3000 – 6000


Минимальный заказ 3000 открыток
Затраты на продвижение и распространение10 000 руб. независимо от дизайна
Один из этих проектов (А или Б) обязательно будет реализован, осталось только решить, какой?
Определите, какую сумму предстоит собрать в 2007 году, если на начало года имелась двухмесячная задолженность по зарплате, трехмесячная - по коммунальным платежам, и остаток денежных средств в размере 60 тыс. руб.


Задание 6.  Хоспис - план работы для сборщиков средств 

Хоспис – это зарегистрированная благотворительная организация, которая управляется Попечительским Советом. Он представляет собой дом на 16 мест для больных со смертельным диагнозом из числа местного населения. Частично (360 тыс. руб. в год, перечисляется 1 февраля каждого года) хоспис финансируется из наследства покойной Марии Трофимовой, которая, кроме того, предоставила для хосписа здание балансовой стоимостью 1200 тыс. руб. Норма амортизации здания - 2,4% в год.
Сведение баланса – это постоянная головная боль попечителей хосписа. 
Содержание 1 больного (питание, предметы для ухода за больным и лекарства) обходится в 20 тыс. руб. в месяц. До 10% необходимого обычно удается получить бесплатно, в виде благотворительной помощи. По 50% поставок аптеки и магазины дают отсрочку платежа до 2 месяцев. Но 40% переменных затрат нужно оплачивать непосредственно в момент закупки. 
Коммунальные платежи, выплачиваемые ежемесячно, составляют примерно 50 тыс. руб. 
Среди персонала хосписа много добровольцев, работающих бесплатно (сиделки, уборщицы, работники пищеблока). Но есть и штатные сотрудники, особенно медперсонал,  зарплата  которых в сумме 75 тыс. руб. должна выплачивается  в начале каждого следующего месяца.
В городе хоспис пользуется большим уважением, и  большинство горожан знали кого-либо из его пациентов. В хоспис принимаются только местные жители, и все места всегда заняты. Пациенты ничего не платят, 1 раз в квартал хоспис получает на лечение своих пациентов определенные суммы от Фонда медицинского страхования (в среднем 17,5 тыс. руб /мес), но оформление необходимых документов происходит так долго, что деньги поступают только в конце следующего квартала. 
Чтобы привлечь средства, хоспис разработал программу, которая включает в себя ряд мероприятий, таких как сбор средств на улицах города, концерты, благотворительные аукционы. Но собирать средства для хосписа становится все труднее. 
Определите, какую сумму предстоит собрать в 2007 году, если на начало года имелась двухмесячная задолженность по зарплате, трехмесячная - по коммунальным платежам, и остаток денежных средств в размере 80 тыс. руб.
Составьте план, какую сумму нужно иметь на счете к началу каждого месяца для бесперебойного обеспечения нужд хосписа. Исходя из этого плана, разработайте поквартальное задание для сборщиков средств, учитывая, что хотя бы договоренность о намерении благотворителей предоставить ту или иную сумму желательно иметь к началу квартала.


Задание 7. [bookmark: _Toc130970281][bookmark: _Toc131391805] Юридическая контора

Юридическая контора «Оуэн-Хьюз» в небольшом городке Кенфорд была открыта давно. Она предоставляет широкий выбор услуг, включая составление завещаний/дела о наследстве, налогообложение, судебные разбирательства и оформление документов на недвижимость (связанные с продажей и покупкой домов). Ее клиенты, преимущественно местные, пользуются ее услугами в течение многих лет, поэтому необходимости в проведении маркетинга не было. За последние десять лет город значительно вырос, и у конторы появились конкуренты в лице двух других юридических фирм.
В конторе работают два партнера – братья Марк и Ричард Оуэн-Хьюз и два других юриста. У каждого из четверых сотрудников свое направление деятельности: Марк Оуэн-Хьюз – завещания/дела о наследстве, Ричард Оуэн-Хьюз – налогообложение, Мэтью Морис – оформление документов на недвижимость, а у недавно пришедшей в контору Морин Бертон – судебные разбирательства/брачные дела. Старший юрист партнер Питер Джонс, который помимо юридических дел вел значительный объем работ, связанных с общим руководством юридической практикой, год назад ушел в конкурирующую фирму. В результате решать управленческие вопросы стало некому, а Ричард и Марк оказались перегружены работой. Они считают, что в настоящее время доход приносит только их часть работы, и убеждены, что оформление документов на недвижимость, а также судебные разбирательства и брачные дела приносят убытки.
Четырем юристам помогают сотрудники, не имеющие юридического образования: трое работают на оформление документов на недвижимость, двое – секретарями, один ведет бухгалтерию и еще один работает в приемной.
Чистая прибыль компании за недавно закончившийся финансовый год составила 65 449 ф.ст. – самый низкий показатель за все время ее существования. Она была поделена поровну между Марком и Ричардом, не получающими зарплату. Марка и Ричарда беспокоит рентабельность бизнеса и интересуют следующие вопросы:
Они считают, что заработная плата не отражает реальной стоимости выполнения работ.
Компания недостаточно быстро рассылает счета.
Недостаточно эффективна работа по судебным разбирательствам и брачным делам.
Они считают, что имеющийся объем работ недостаточен для семи сотрудников вспомогательного персонала.
Никто не отвечает за возврат задолженностей, хотя список должников предоставляется четырем юристам. Средний срок оплаты счетов  - 60 дней.
Бизнес по оформлению документов на недвижимость страдает в результате снижения активности на рынке недвижимости и использования фиксированного тарифа конкурирующей фирмой в городе. «Оуэн-Хьюз», напротив, работает на основе процента от суммы сделки.
У конторы есть несколько постоянных клиентов, которые ведут с ней дела на протяжении многих лет. Но у нее не очень привлекательная репутация в городе, поскольку ее считают старомодной. Местоположение офиса не способствует частым визитам клиентов. 
Мэтью считает, что будет нелегко значительно повысить доход от оформления документов на недвижимость, используя фиксированный тариф. Марк полагает, что в сфере Морин – судебные разбирательства и брачные дела – уже есть избыточные мощности, и они только увеличатся, когда она наберется опыта и станет работать быстрее. Кроме этого, объем «юридической помощи», которую она оказывает, скорее всего, уменьшится благодаря изменениям в системе, ограничивающим число людей, имеющих право на этот финансируемый государством бесплатный вид юридической консультации. 
ДОПОЛНИТЕЛЬНАЯ ФИНАНСОВАЯ ИНФОРМАЦИЯ
Данные управленческого учета за год показали, что при 1300 часах рабочего времени каждого юриста почасовые ставки и доход  были следующими:
	
	Почасовая ставка (ф. ст.)

	Завещания/наследство
	98

	Налогообложение
	90

	Оформление сделок с недвижимостью
	85

	Судебные разбирательства/брачные дела
	75



	
	Кол-во  часов консультаций

	Завещания/наследство
	793

	Налогообложение
	806

	Оформление сделок с недвижимостью
	637

	Судебные разбирательства/брачные дела
	494


Мэтью получает зарплату 35 000 ф. ст. в год, а Морин – 25 000 ф. ст. Общие затраты (бизнеса) в прошлом году составили 116 000 ф. ст., из них 60 000 ф. ст. – расходы на зарплату вспомогательного персонала. Работа троих сотрудников, занятых оформлением сделок с недвижимостью, обошлась фирме в 24 000 ф. ст.
Общие затраты, за исключением расходов на заработную плату вспомогательного персонала, разделены поровну между четырьмя направлениями деятельности. Заработная плата вспомогательного персонала, не занятого оформлением сделок с недвижимостью, разделена поровну между Марком, Ричардом и Морин.

Задание 8.  Юридическая контора - новые горизонты

Юридическая контора «Оуэн-Хьюз» в небольшом городке Кенфорд была открыта давно. Она предоставляет широкий выбор услуг, включая составление завещаний/дела о наследстве, налогообложение, судебные разбирательства и оформление документов на недвижимость (связанные с продажей и покупкой домов). Ее клиенты, преимущественно местные, пользуются ее услугами в течение многих лет, поэтому необходимости в проведении маркетинга не было. За последние десять лет город значительно вырос, и у конторы появились конкуренты в лице двух других юридических фирм.
В конторе работают два партнера – братья Марк и Ричард Оуэн-Хьюз и два других юриста. У каждого из четверых сотрудников свое направление деятельности: Марк Оуэн-Хьюз – завещания/дела о наследстве, Ричард Оуэн-Хьюз – налогообложение, Мэтью Морис – оформление документов на недвижимость, а у недавно пришедшей в контору Морин Бертон – судебные разбирательства/брачные дела. Старший юрист партнер Питер Джонс, который помимо юридических дел вел значительный объем работ, связанных с общим руководством юридической практикой, год назад ушел в конкурирующую фирму. В результате решать управленческие вопросы стало некому, а Ричард и Марк оказались перегружены работой. Они считают, что в настоящее время доход приносит только их часть работы, и убеждены, что оформление документов на недвижимость, а также судебные разбирательства и брачные дела приносят убытки.
Четырем юристам помогают сотрудники, не имеющие юридического образования: трое работают на оформление документов на недвижимость, двое – секретарями, один ведет бухгалтерию и еще один работает в приемной.
Чистая прибыль компании за недавно закончившийся финансовый год составила 65 449 ф.ст. – самый низкий показатель за все время ее существования. Она была поделена поровну между Марком и Ричардом, не получающими зарплату. Марка и Ричарда беспокоит рентабельность бизнеса и интересуют следующие вопросы:
Они считают, что заработная плата не отражает реальной стоимости выполнения работ.
Компания недостаточно быстро рассылает счета.
Недостаточно эффективна работа по судебным разбирательствам и брачным делам.
Они считают, что имеющийся объем работ недостаточен для семи сотрудников вспомогательного персонала.
Никто не отвечает за возврат задолженностей, хотя список должников предоставляется четырем юристам. Средний срок оплаты счетов  - 60 дней.
Бизнес по оформлению документов на недвижимость страдает в результате снижения активности на рынке недвижимости и использования фиксированного тарифа конкурирующей фирмой в городе. «Оуэн-Хьюз», напротив, работает на основе процента от суммы сделки.
У конторы есть несколько постоянных клиентов, которые ведут с ней дела на протяжении многих лет. Но у нее не очень привлекательная репутация в городе, поскольку ее считают старомодной. Местоположение офиса не способствует частым визитам клиентов. 
Мэтью считает, что будет нелегко значительно повысить доход от оформления документов на недвижимость, используя фиксированный тариф. Марк полагает, что в сфере Морин – судебные разбирательства и брачные дела – уже есть избыточные мощности, и они только увеличатся, когда она наберется опыта и станет работать быстрее. Кроме этого, объем «юридической помощи», которую она оказывает, скорее всего, уменьшится благодаря изменениям в системе, ограничивающим число людей, имеющих право на этот финансируемый государством бесплатный вид юридической консультации. 
Тем не менее у компании есть хорошие возможности для коммерческой деятельности, которая не столь чувствительна к цене, как работа с частными клиентами, но это будет совершенно новая сфера юридической практики. Марк хочет привлечь в качестве клиентов больше коммерческих компаний, но считает, что для этого ему придется пересмотреть перечень всех услуг, которые они оказывают сейчас.
Местная  торгово-промышленная зона привлекла ряд малых и средних предприятий. В их числе мелкие розничные магазины и пункты обслуживания, средние предприниматели. Некоторые существуют уже не первый год, но много мелких совсем новых фирм и ежегодно появляются новые.
Некоторые владельцы фирм знакомы Марку и Ричарду как члены местного гольф-клуба. В результате общения с предпринимателями они пришли к выводу, что ни одна из фирм не может позволить себе содержать собственный юридический отдел, но они регулярно нуждаются в юридических услугах, связанных с заключением трудовых договоров и торговых контрактов. Другие редко прибегают к помощи юристов. Владельцы небольших компаний признаются, что крупные юридические фирмы безразлично и неохотно работают с делами, приносящими небольшой доход. В результате у Ричарда и Марка сложилось впечатление, что многие начинающие собственный бизнес компании испытывают трудности с юридической стороной ведения дел и у них возникают проблемы. 
Предварительно Марк выяснил, что число фирм-клиентов  такого типа составит от 10 до 50 с объемом потребления услуг в среднем от 10 до 200 часов в год. Почасовая ставка оплаты таких консультаций может быть от 100 до 200 ф.ст. Неясно, нужно ли привлекать дополнительный персонал? Можно (за 4000 ф.ст. единовременно) направить на переобучение одного из сотрудников (на 2 месяца, в течение которых он не будет выполнять свои обязанности в конторе), но кого именно?
ДОПОЛНИТЕЛЬНАЯ ФИНАНСОВАЯ ИНФОРМАЦИЯ
Данные управленческого учета за год показали, что при 1300 часах рабочего времени каждого юриста почасовые ставки и доход  были следующими:
	
	Почасовая ставка (ф. ст.)

	Завещания/наследство
	98

	Налогообложение
	90

	Оформление сделок с недвижимостью
	85

	Судебные разбирательства/брачные дела
	75



	
	Кол-во  часов консультаций

	Завещания/наследство
	793

	Налогообложение
	806

	Оформление сделок с недвижимостью
	637

	Судебные разбирательства/брачные дела
	494


Мэтью получает зарплату 35 000 ф. ст. в год, а Морин – 25 000 ф. ст. Общие затраты (бизнеса) в прошлом году составили 116 000 ф. ст., из них 60 000 ф. ст. – расходы на зарплату вспомогательного персонала. Работа троих сотрудников, занятых оформлением сделок с недвижимостью, обошлась фирме в 24 000 ф. ст.
Общие затраты, за исключением расходов на заработную плату вспомогательного персонала, разделены поровну между четырьмя направлениями деятельности. Заработная плата вспомогательного персонала, не занятого оформлением сделок с недвижимостью, разделена поровну между Марком, Ричардом и Морин.


Задание 9. [bookmark: _Toc131391807] Компания «HK Controls»

Баз Хаким и Джамиль Хан дружили с тех пор, как впервые встретились в школе. Оба они получили квалификацию инженеров-электронщиков и, в конце концов, создали компанию под названием “HK Controls”. Эта компания разрабатывает и продает электронные системы управления, а также связанное с этим программное обеспечение. Компания работает в рыночной нише, где предлагает специфическое устройство, HK Camera Control (НКСС).  НКСС предотвращает сотрясения и искажения при съемке цифровыми камерами, позволяя любителям достичь профессионального качества снимков. Многие специализированные фотомагазины, быстро оценив потенциал устройства, закупили этот продукт.
Бизнес развивался устойчиво, и сейчас в компании на условиях полной занятости работает 30 человек со средней зарплатой 400 ф.с. в неделю.  Оборудование и помещение завода, стоимостью 6 млн. фунтов, является собственностью База и Джамиля, но еще не выплачен кредит 4 млн. фунтов под 12% годовых, предоставленный банком на 5 лет.
HK Controls производит от 120 до 150 камер в неделю, их цена - 400 ф.ст., затраты на материалы - 150 ф.ст. Они полностью обеспечены заказами и материалами на ближайшие 8 недель, и есть еще несколько заказов сверх того.
Год назад Баз, Джамиль и  команда разработчиков создали устройство НС Stillshot, более компактное, легкое в использовании и более дешевое в изготовлении, чем НКСС. При той же цене затраты на материалы уменьшатся на 10%, а производительность труда возрастет на 20%. Особый энтузиазм по поводу этого устройства испытывает Баз, он считает, что потенциально продажи НС Stillshot превзойдут таковые НКСС. 
Чтобы создать производственные мощности для производства НС Stillshot, компания в начале текущего финансового года осуществила капитальные инвестиции в оборудование в размере 2 млн. фунтов. Ожидается, что новое оборудование будет использоваться 5 лет без каких-либо переходящих остатков. 
HK Controls приняла решение об амортизации нового оборудования линейным способом.
Баз и Джамиль только что продемонстрировали образцы НС Stillshot на торговой ярмарке, где они получили многочисленные запросы и несколько заказов на него. В отличие от НКСС, заказы на которое приходили в основном от специализированных магазинов, НС Stillshot заказывают крупные розничные торговцы – другой сегмент рынка, отличный от того, на котором обычно работала HK Controls. 
На База и Джамиля вышла еще одна компания, Nonac, сделавшая HK Controls заманчивое предложение. Управляющий директор Nonac, Джим Хоуэл, убежден, что НС Stillshot –отличный продукт, идеально заполняющий разрыв в ассортиментном ряду Nonac. Если, как предполагается, предложение Nonac будет принято и обе компании объединятся, у него уже есть план, как сделать производство и продвижение НС Stillshot более эффективными. Объем продаж НС Stillshot может возрасти вдвое по сравнению с тем количеством, которое планируют продавать Баз и Джамиль, но сами они по условиям объединения будут получать только 30% прибыли.
После продуктивной встречи с Базом и Джамилем Джим Хоуэл рассмотрел финансовое положение HK Controls и поднял единственный вопрос: насколько реально, согласно «правдивому и справедливому» подходу, принятый линейный метод амортизации отражает стоимость компании? Его особенно волнует то, как это влияет на отчет о прибылях и убытках, а также на чистую бухгалтерскую стоимость, указанную в балансе. 
Баз и Джамиль должны решить,  следует ли им продолжать производство и продажу обоих видов камер одновременно, или пойти на объединение и Хоуэлом,  с перспективой того, что для производства дополнительного количества новых камер производство старых в течение полугода будет постепенно прекращено.


Задание 10. [bookmark: _Toc131391808] Парковка в центре города

На экстренном совещании на прошлой неделе финансовый директор городского Совета дал ясно понять, что Совет должен получать дополнительно 500 тыс. фунтов дохода в год за автомобильные стоянки. Том, менеджер городского центра, понимает, что это означает либо двойное повышение платы в многоэтажном паркинге (что он считает неприемлемым), либо первое в истории города введение платы за стоянку машин на городских улицах.
Том подготовил несколько  вариантов предложений для своего начальника, и они согласились, что необходимо рекомендовать ввести плату за парковку на городских улицах, хотя понимают, что это будет очень непопулярной среди покупателей и розничных продавцов мерой. Том хочет установить низкую плату, которая будет действовать 250 дней в году в период с 9 до 17 часов. Он планирует тариф 20 центов и хочет ограничить его действие пределами городского центра. Для этого потребуется 1000 парковочных мест. На каждой улице будут располагаться автоматы, выдающие талоны с отметкой времени, после того как автомобилисты оплатят время, на которое они хотят оставить машину. Если машина проведет на стоянке больше времени или стоянка не будет оплачена, их ждет штраф.
Помимо отсутствия уверенности в финансовой стороне вопроса основная проблема Тома в том, что у него нет четкого представления о доходе, который будет получен, или затратах. Он понимает, что за счет платы за стоянку и штрафов будут поступать деньги. Он обратился в другие советы, которые уже ввели аналогичную схему, и считает  обоснованными следующие предположения о затратах:
Переменные затраты по сбору платы составят 50% от всей собранной суммы (платы)
Переменные затраты за взимание штрафов составят 50% от суммы всех причитающихся к уплате штрафов
Постоянные затраты составят 200 фунтов стерлингов ежегодно за каждое парковочное место.
По самой оптимальной оценке Тома, места для стоянки будут заняты 60-80% времени. Доход от штрафов в других советах примерно в пять раз превышает доход от полученной платы за стоянку. Удастся ли по схеме, предлагаемой Томом, собрать требуемые 500 тыс. фунтов? 
Необходимо также предотвратить незаконную парковку в других местах, следить за теми, кто использует стоянку дольше оплаченного времени, собирать штрафы,  обеспечивать работу автоматов и гарантировать выполнение плана по сбору 500 тыс. фунтов стерлингов. 
Начальник требует, чтобы Том подготовил план реализации сбора дохода.  Том принимается за работу, но звонит телефон: у него дома неприятности. Том передает задание Вам, своему заместителю, и, схватив пальто, убегает.


Задание 11. [bookmark: _Toc131391809] Компания по продаже и обслуживанию автомобилей ПД Шарп

ПД Шарп, компания по продаже и обслуживанию автомобилей, имеет прочное положение. Она начинала свою деятельность как семейная фирма, работавшая на одной площадке в восточной части Лондона, а теперь имеет четыре филиала в разных районах города. Каждый из филиалов продает одну модель автомобиля по франчайзинговому соглашению с производителями. Площадка в Восточном Лондоне является административным штабом компании, она торгует автомобилями марки «Спенсер», спрос на эту модель продолжает падать.
Только что объявлены итоги года по продажам, и председателю Питеру Шарпу предстоит поднять некоторые важные вопросы на собрании Совета директоров на следующей неделе.  Впервые  за историю существования компании объем продаж снизился, особенно в восточном Лондоне. Валовая прибыль также упала до уровня, достигнутого три года назад, как видно из цифр, представленных ниже.
	
	2001
	2002
	2003
	2004

	
	тыс. ф.
	тыс.ф.
	тыс.ф.
	тыс.ф.

	Доход (выручка) 
Продажа а/м
	2800
	2950
	3130
	3050

	Обслуживание 
и продажа запчастей
	1500
	1580
	1685
	1680

	
	4300
	4530
	4815
	4730

	Минус
	
	
	
	

	Стоимость проданных а/м (включая з/п продавцам)
	2300
	2450
	2570
	2580

	Затраты на обслуживание и запчасти 
(включая з/п инженеров)
	1160
	1220
	1300
	1310

	Валовая прибыль
	840
	860
	945
	840


Компания всегда использовала в работе одни и те же методы, но Питер считает, что теперь для выживания и процветания необходимо стать значительно более «жесткой» и конкурентоспособной организацией.
Однако перспективы вовсе не выглядят мрачными. Производитель машин, которым Питер восхищается, предложил их компании продавать свою линейку автомобилей. Эту марку можно будет продавать в Восточном Лондоне вместо а/м марки «Спенсер». Автомобилестроитель представил Питеру прогноз продаж и прибыли для нового предприятия. Перед собранием Совета директоров Питер должен проанализировать полученный прогноз в комплексе со всей финансовой информацией, которую он собрал. Питер понимает, что финансовая сторона –  не единственный вопрос, который надо будет рассмотреть на Совете. Если компания станет продавать новую марку автомобиля вместо «Спенсера», можно будет сохранить всех продавцов, но, вероятно, придется полностью или частично заменить инженерный персонал. Как это повлияет на мотивацию? Сможет ли компания использовать возможность сделать филиал более эффективным? Какое влияние окажет прекращение продаж марки «Спенсер» по (льготному) договору франчайзинга?
Директора – это сплоченная команда, которая потребует четко обосновать затраты/ выгоды. Питеру нужно не только представить финансовое обоснование, но и привести убедительные аргументы в пользу изменения, когда он будет давать рекомендации на собрании.
Питер позвонил Вам, как своему старому другу. Во время ланча он показал вам цифры валовой прибыли за 2003 и 2004 годы для каждого филиала (см ниже). Он спрашивает, действительно вы считаете, что главной причиной проблем фирмы является филиал в Восточном Лондоне? Или другие факторы также влияют на неутешительные результаты?

	Филиал
	Вост. Лондон (а/м Спенсер)
	А
	В
	С
	Всего

	Год
	2003
	2004
	2003
	2004
	2003
	2004
	2003
	2004
	2003
	2004

	
	£000
	£000
	£000
	£000
	£000
	£000
	£000
	£000
	£000
	£000

	Продажи а/м
Минус
	950
	750
	1200
	1230
	300
	350
	680
	720
	3130
	3050

	Затраты на продажу а/м (включая  з/п персонала)
	665
	490
	1075
	1130
	230
	280
	600
	680
	2570
	2580

	Валовая прибыль от продаж а/м
	285
	260
	125
	100
	70
	70
	80
	40
	560
	470

	Обслуживание и продажа запчастей
Минус
	500
	455
	600
	620
	280
	290
	305
	315
	1685
	1680

	Затраты на обслуживание и запчасти (включая зарплату инженеров)
	350
	300
	510
	540
	220
	235
	220
	235
	1300
	1310

	Валовая прибыль от обслуживания и продажи запчастей
	150
	155
	90
	80
	60
	55
	85
	80
	385
	370

	Общая валовая прибыль
	435
	415
	215
	180
	130
	125
	165
	120
	945
	840


На следующей неделе Питер позвонит Вам еще раз. Становится ясно, что ПД Шарп необходимо становиться более сильной и конкурентоспособной, и Питеру надо твердой рукой проводить в компании необходимые усовершенствования. Он хотел бы знать, на каких направлениях и людях надо сконцентрировать усилия и как осуществлять руководство. 
[bookmark: _Toc130970292][bookmark: _Toc131391816]

Задание 12.   Стоянка автофургонов «Симия»
Супруги Френч являются собственниками стоянки автофургонов «Симия». Супруги, большие энтузиасты домов на колесах, не были удовлетворены качеством обслуживания на стоянках автофургонов и три года назад открыли собственное дело.
Основная деятельность  компании – обеспечивать владельцам автофургонов безопасную стоянку, а в качестве дополнения предлагается обслуживание, ремонт и продажа автофургонов и запчастей к ним. 
Компания работает на базе арендованного производственного помещения, мастерской и прилегающей территории. Плата за стоянку составляет 5 ф.ст. в неделю. Основными конкурентами являются местные фермеры и жители,  предлагающие дешевую, но небезопасную стоянку.  На стоянке имеется место для 230 автофургонов. В бизнесе заняты супруги Френч, наемный сотрудник службы охраны и несколько привлекаемых время от времени рабочих, занятых неполный день.
Раньше г-н Френч размещал рекламные объявления в специальных изданиях, например в таких, как «Дом на колесах» и «Практические советы для владельцев автофургонов». Но с возникновением финансовых проблем от размещения  рекламы пришлось отказаться. Несмотря на это, 98% мест на стоянке занято, а потребители ценят наличие значительного ассортимента дополнительных услуг. В их числе:
Круглосуточная охрана.
Включение страховки в плату за стоянку.
Специальная площадка для каждого автофургона.
Неограниченный доступ для владельцев автофургонов.
Ремонтные мастерские.
Оборудование и средства для мытья и уборки автофургонов.
Магазин запчастей и аксессуаров.
Туалет.
Материал о стоянке был опубликован в специализированном журнале об автофургонах, и она получила звание «Лучшая охраняемая стоянка». Однако компания так и не сумела прочно встать на ноги за время своей деятельности. Супруги Френч не могут заработать себе на жизнь, и им предстоит расплачиваться по кредитам.
У компании овердрафт 5 000 ф.ст. в местном банке, который с пониманием относится к ее проблемам. Тем не менее, г-н Френч приблизился к лимиту овердрафта, недавно ему даже пришлось продать семейный автомобиль для решения проблем, связанных с наличными денежными средствами. Банк предложил Френчу встретиться с консультантом по малому бизнесу и обсудить планы на следующий год.
В их местности действует местный налог на помещения компании. Недавно супруги Френч получили требование об уплате 3 000 ф.ст. в виде налога на помещения за следующий год, а также 6 000 ф.ст. задолженности за первые три года. В соответствии с местной схемой поддержки бизнеса в течение первых трех лет работы компания освобождается от немедленной уплаты налога на помещения. Теперь период «наибольшего благоприятствования» закончился, и оплату необходимо вносить в полном объеме.
Результаты деятельности компании за три года представлены ниже, за первый и второй год они фактические. Результаты за третий год представляют собой прогноз на финансовый год, который заканчивается через два месяца.
Год заканчивается 31 марта
	Прибыли и убытки
	1-й год
	2-й год
	1-й год

	
	тыс. ф.ст.
	тыс. ф.ст.
	тыс. ф.ст.

	Выручка
	30
	49
	82

	Валовая прибыль
	12
	30
	43

	Затраты
	27
	43
	42

	Чистая прибыль
	(15)
	(13)
	1


Г-н Френч предпринял разумные меры для сокращения затрат и с 1 октября первого года повысил еженедельную плату за стоянку с 4 до 5 ф.ст. По результатам второго года во второй половине сумма выручки увеличилась. Оплата производится за полгода вперед. Повышение платы до 5 ф.ст. не повлияло на число пользователей стоянки, что предполагает неэластичность спроса.
Составляя план на следующий финансовый год (четвертый), г-н Френч считает, что ему не остается ничего другого, как в начале года повысить цену еще раз, хотя он опасается, что дальнейшее повышение может вызвать неудовлетворенность имеющихся потребителей и отпугнуть новых. За неделю до встречи с представителями банка г-н Френч размышляет о том, как ему сообщить о предполагаемом повышении цен существующим и потенциальным потребителям. Он обдумывает также и цену.
Г-н Френч подготовил отчет о прибылях и убытках на 4 год. Бюджет предусматривает сохранение в течение года еженедельной платы за стоянку 5 ф.ст., заполненность стоянки по-прежнему составит 98%. Цифры включают в себя 3 000 ф.ст. налогов, которые ему придется платить в следующем году (но не 6000 ф. ст., которые он должен за предыдущие годы). Составленный бюджет:
	Бюджет
	4-й год

	
	тыс. ф.ст.

	Выручка
	94

	Общие затраты
	90

	Чистая прибыль
	4


Г-н Френч подсчитал, что при повышении еженедельной платы за стоянку до 6 ф.ст. с начала года заполненность стоянки в течение года снизится до 90%. Если плата увеличится до 7 ф.ст., заполненность стоянки уменьшится до 80%. Он полагает, что другие цифры, помимо дохода от стоянки автофургонов, останутся неизменными.


Задание 13. [bookmark: _Toc130970294][bookmark: _Toc131391818]Ник Портер
Ник Портер работал инженером по компьютерному оборудованию и программному обеспечению в крупной компании «IT Solutions» и приобрел опыт работы с различными компьютерными системами, ПО и ИТ в области бизнеса. Когда 4 года назад его уволили, он решил основать свой собственный консалтинговый бизнес.
Он работает в пределах своего района. Его клиенты – небольшие фирмы, которым требуются консультации по аппаратуре и ПО, помощь в организации собственной ИТ-инфраструктуры и текущее обслуживание. Сначала заключаются контракты на годовое обслуживание, затем их продлевают. За 4 года работы все его клиенты ежегодно возобновляли контракты на обслуживание. Многие из них хотят получить помощь в области закупок для своего бизнеса, особенно сетевых систем для работы с потребителем. Эта работа связана с подгонкой (переделкой) готовых пакетов программ для нужд их собственного бизнеса. Особый интерес для Ника представляет именно это, но его основной работой, приносящей постоянный и предсказуемый доход, является техническое обслуживание.
Тем не менее, объем его работы по подгонке программ значительно вырос  и способствовал росту оборота с 48 000 ф. ст. в прошлом году до 70 000 ф. ст. в текущем году. В настоящее время у Ника работает Энн, которая приводит коммерческие программы в соответствие с требованиями клиентов Ника. Она занята всего три дня в неделю в офисе компании в местном предпринимательском центре. Ник дает консультации и обслуживает компьютеры, а когда у него есть время, помогает Энн.
Ник никогда не ломал голову над вопросами продаж и рекламы – устные рекомендации через сеть контактов уже обеспечивают ему более чем достаточное количество работы. Один из клиентов Ника, компания-изготовитель игрушек ручной работы, недавно завоевала награду за успехи в развитии регионального бизнеса. Компания приписала этот успех ИТ-системам и удостоилась публикации в прессе. Компания Ника упоминалась в ярких выражениях, и в течение двух недель после этого Ник получил запросы от 40 компаний, которым он еще не успел дать ответ. Почти все они хотели, чтобы Ник работал с отделами закупок, давал рекомендации по ПО и подгонял его. Какая-то работа из предполагаемой выглядит очень впечатляющей и многообещающей. Однако Ник хочет гарантированно сохранить основной бизнес, так как именно он приносит ему повторные заказы. Он не вполне уверен, стоит ли ему брать все более сложные задания, даже если они могут потенциально расширить бизнес. Он также сомневается  в ценообразовании – следует ему использовать часовые расценки или назначать цену на подгонку по видам деятельности, что увеличит прибыль, но при этом несет определенный риск.
Ник думает, что ему делать: изменить стратегию ценообразования; нанять дополнительный персонал, чтобы сохранить нынешний объем бизнеса и расшириться? Ник разработал три сценария, которые намерен проанализировать:
А)	использовать  работающего сотрудника и платить каждую неделю, а не раз в три недели. Он считает, это повысит продажи услуг по подгонке ПО примерно на 15000 ф. ст. и затраты на расходные материалы – на 480 ф.ст. в год.
Б)	нанять помощника- администратора для работы три дня в неделю, затраты составят 8000 ф.ст. в год. Ник полагает, что позволит ему развивать бизнес в целом. По расчетам, подгонка ПО будет приносить на 4500 ф.ст. больше, обслуживание – на 2100 ф.ст. и консультации – 1200 ф.ст. При таком сценарии затраты на расходные материалы вырастут на 330 ф.ст.
С)	объединить оба сценария.
	
	Результаты  прошлого года
ф. ст.
	Бюджет  текущего года
ф. ст.

	Продажи
	
	

	Обслуживание
	17,900
	25,500

	Подгонка ПО
	20,758
	30,00

	Консультирование
	9,713
	14,500

	48,371
	70,000
	

	Минус  следующие затраты: 
	
	

	Расходные материалы
	1,735
	2,825

	Заработная плата 
	15,079
	15,750

	Аренда помещения и другие затраты
	6,815
	8,500

	Общие затраты
	23,629
	27,075

	Прибыль Ника
	24,742
	42,925



Зарплата предназначена для Энн, работающей неполный день.
Ник считает, что другие затраты не возрастут ни в одном из сценариев.


Задание 14. “Всегда с Вами” и “Готовы помочь”

Господин Ивлев является владельцем компании по ремонту специализированного электроинструмента для строительных предприятий. Компания имеет два сервисных центра “Всегда с Вами” и “Готовы помочь”, которые находятся на отдельном учете и  расположены в разных районах областного центра. 
Изучая результаты деятельности сервисных центров за текущий год,  г-н Ивлеев заметил один и тот же уровень деятельности. Этот факт поразил его,   так как всегда было ощущение, что  масштабы деятельности у “Всегда с Вами” должны быть больше, так как они потребляют больше ресурсов.
Господин Ивлев, зная ваши знания в области финансового менеджмента, попросил проанализировать деятельность сервисных центров, используя приведенные ниже данные, проведя финансовый анализ деятельности,  и выработать предложения по повышению эффективности деятельности.

Отчет о прибылях и убытках
	в тыс. руб.
	“Всегда с Вами”
	   ”Готовы помочь”

	
	
	
	
	

	Выручка от реализации 
	
	720,0
	
	720,0

	Запасы на 01.01.98
	96,0
	
	16,0
	

	плюс закупки
	636,0
	
	648,0
	

	
	732,0
	
	664,0
	

	минус запасы на 31.12.98    
	104,0
	630,0
	24,0
	640,0

	Валовая прибыль
	
	90,0
	
	80,0

	Накладные  затраты
	
	32,4
	
	35,2

	Операционная прибыль
	
	57,6
	
	44,8

	Налоги
	
	7,6
	
	4,8

	Нераспределенная прибыль
	
	50,0
	
	40,0



Вся реализация и все закупки осуществляются в кредит.


Баланс
	                                                      “Всегда с Вами”
	 ”Готовы помочь”

	
	
	

	Постоянные активы
	
	255 600
	
	215 000

	Текущие активы
	
	
	
	

	Запасы
	104,0
	
	24,0
	

	Дебиторы
	80,0
	
	48,0
	

	Денежные средства
	168,0
	
	74,0
	

	
	352,0
	
	146,0
	

	Минус
	
	
	
	

	Текущие обязательства
	
	
	
	

	Кредиторы (менее 1 года)
	127,6
	224,4
	81,0
	65,0

	Суммарные  активы 
	
	480,0
	
	280,0

	Капитал 
и долгосрочные обязательства
	
	
	
	

	Акционерный капитал
	200,0
	
	200,0
	

	нераспределенная прибыль на начало года
	230,0
	
	40,0
	

	нераспределенная прибыль за год
	50,0
	
	40,0
	

	Суммарный используемый капитал 
	
	480,0
	
	280,0





Задание 15.  Агентство “Праздник” 

Накануне праздника Нового года существует традиция подводить итоги прошедшего года. Приверженцем традиции являлся и директор (он же и собственник) рекламного агенства “Праздник” Егор Николайчев.  В последние дни года он очень торопил своего бухгалтера с годовым отчетом, так как в случае хороших результатов  имел намерения потратить приличную сумму денег на экзотический отпуск с семьей в Рождественские каникулы. И вот накануне праздника вечером долгожданный отчет лежал у Егора на столе. Заглянув в него, Егор  обнаружил, что последний год принес компании прибыль, в отличие от предыдущих лет, представлявших собой череду сплошных убытков. 
По  телефону Егор    поблагодарил  бухгалтера за усилия и сообщал, какую радость доставило ему известие  о том, что деятельность компании стала наконец прибыльной.  Однако, бухгалтер поспешила разуверить его с этим и посоветовала не торопиться с изъятием денег из бизнеса, предложив встретиться  для более детального обсуждения некоторых аспектов.
Обеспокоенный Егор решил самостоятельно ознакомиться с аспектами, о которых говорила бухгалтер. Желая понять их суть и возможные последствия, он обращается за помощью к Вам, как к большому специалисту в области финансового менеджмента. 
Ознакомившись с предоставленными в Ваше распоряжение документами и дополняющими их относительными показателями, постарайтесь ответить на вопросы, приведенные в конце задания.

Компания "Праздник"
	Годовые отчеты о прибылях  и убытках
	2002
	
	2001

	в тыс руб
	
	
	

	Выручка (все  в кредит)             
	450
	
	400

	Расходные материалы для графических работ
	50
	
	45

	Затраты секретариата
	50               
	
	42

	Административные затраты 
	50
	
	43

	Амортизация компьютеров
	10
	
	25

	Амортизация транспортных средств
	20
	
	35

	Прочие затраты
	220
	
	200

	
	400
	
	390

	Операционная прибыль
	50
	
	10

	Проценты по займу
	10
	
	15

	Чистая объявленная прибыль (убыток)
	40
	
	(5)

	Часть прибыли, изъятая Егором
	30
	
	          -

	Нераспределенная прибыль
	10
	
	(5)

	Балансовые отчеты на 31 декабря
	
	
	2002
	
	
	
	2001

	в тыс. руб.
	тыс.руб
	
	. 
	
	
	
	

	Постоянные активы, по балансовой стоимости
	
	
	100
	
	
	
	130

	  Текущие активы
	
	
	
	
	
	
	

	  Запасы расходных материалов
	10
	
	
	
	7
	
	

	  Дебиторская задолженность    
	140 
	
	
	
	80
	
	

	  Денежные средства (овердрафт)
	(10)
	
	
	
	13
	
	

	
	140
	
	
	
	100
	
	

	Текущие обязательства
	40
	
	
	
	40
	
	

	Чистые текущие активы
	
	
	100
	
	
	
	60

	Итого полные активы
	
	
	200
	
	
	
	190

	Минус Банковский заем (до 2006 года)
	
	
	100
	
	
	
	100

	Чистые активы
	
	
	100
	
	
	
	90

	Представлены:
	
	
	
	
	
	
	

	       Начальным капиталом
	50
	
	
	
	50
	
	

	       Нераспределенной прибылью
	50
	
	100
	
	40
	
	90



Округленные финансовые показатели, характеризующие прибыльность и тенденции изменения оборотного капитала, по данным на конец года:
	
	2002
	2001
	2000
	1999

	Отдача на использованный капитал (ROCE)
	25%
	5,26%
	3,1%
	2%

	Оборачиваемость активов (AUR), раз
	2,25 
	2,11 
	2
	1,9 

	Рентабельность оборота (ROSR),%
	11,11 
	2,5 
	1,55
	1,05

	Показатель платежеспособности, раз
	3
	2,5
	2,3
	2

	Показатель ликвидности (срочной), раз
	3
	2,33
	2,1
	1,8

	Оборачиваемость дебиторской задолженности, раз в год
	
3,21
	
5,0
	
6,1
	
7,3

	Оборачиваемость кредиторской задолженности, раз в год
	
9,25
	
8,25
	
7,50
	
6,75

	Оборачиваемость запасов, раз в год
	5,0
	6,43
	7,0
	7,5



Требуется:
· Объяснить Егору, почему бухгалтер настаивала на дополнительной встрече.
·  Используя приведенные выше финансовые документы и относительные показатели, прокомментировать
i)  	прибыльность бизнеса
ii) ситуацию с оборотным капиталом.
·  Составить прогноз финансовых документов на следующие три года


Задание 16.   Компания “Колокольный звон”

Компания “Колокольный звон”, приступающая к деятельности в ближайшее время, будет заниматься закупкой и перепродажей колоколов для последующей установки их в церквях по всей Европе.
Руководству компании необходимо подготовить прогнозы финансовых отчетов, касающихся деятельности в предстоящем первом году, основываясь на следующем:

- 500 000 ф.с. наличными денежными средствами поступит от акционеров. Под 10% годовых будет взят долгосрочный банковский заем в сумме 120 000 ф.с. Банковский процент будет выплачен.
- За наличный расчет будут приобретены постоянные активы стоимостью  250 000 ф.с. полезный срок службы которых составляет 5 лет. Для учета амортизации будет применяться линейный метод.
- Вся реализация будет осуществляться в кредит. Суммарная выручка составит 360 000 ф.с. и будет поступать равномерно на протяжении года с задержкой выплат на месяц.
На протяжении года будут приобретены колокола на сумму 120 000 ф.с. (закупки будут производиться равномерно с оплатой в начале каждого квартала).
Предполагается, что на конец года останутся неиспользованные запасы на сумму10 000 ф.с.
- Постоянные накладные затраты, равномерно распределенные на протяжении года, составят 120 000 ф.с., причем 80 тыс – это плата за коммунальные услуги, она будет оплачена с задержкой в один месяц, а 40 тыс – плата за телефон– с задержкой в два месяца.
- Налоги в первый год деятельности выплачиваться не будут ввиду нахождения компании в Европейской предпринимательской зоне. 

Требуется:
1. Используя приведенные выше данные, подготовить прогнозы следующих финансовых документов:
· Отчет о движении денежных средств за год
· Отчет о прибылях и убытках за год
· Баланс на конец года в вертикальном формате
2. Проанализировать деятельность компании за год, используя полученные финансовые документы
3. Рассчитать показатели, характеризующие управление оборотным капиталом.
4. Проанализировать управление оборотным капиталом. в компании и дать необходимые рекомендации


Задание 17.  Показ мод

Кейт Файлоус занимается организацией шоу-показов мод. В настоящее время она занята подготовкой шоу с благотворительными целями, в котором примут участие несколько     знаменитых топ - моделей.   

           Кейт произвела первоначальную оценку некоторых финансовых моментов:
· Посетители шоу заплатят по 50 ф.с. за билет
· Шоу может собрать не менее 250 и не более 750 посетителей, но наиболее вероятное количество-500 человек
· Переменные затраты на одного посетителя составят 20 ф.с.
· Постоянные затраты, связанные с провидением шоу, составят               1 000 ф.с.
· Страховой взнос в сумме 1 000 ф.с. также относится к постоянным затратам
· Возмещение транспортных затрат топ - моделям обойдется в     1 000 ф.с.

1) Определите, при каком количестве посетителей на шоу Кейт достигнет нулевого   уровня прибыли (уровня безубыточности).
2) Постройте график для диапазона от 0 до 750 посетителей шоу, показав на нем:
· Выручку от продаж,
· Переменные затраты,
· Постоянные затраты,
· Суммарные затраты,
· Точку нулевого уровня прибыли,
· Запас безопасности.

3) Построить такой же график , при условиях:
· Цена билета составила 60 ф.с.
· Переменные затраты составили 30 ф.с. на каждого посетителя.
· Прочие затраты остались без изменения.


Задание 18.  Мебельная фабрика
Компания производит корпусную мебель. Модель «Гала» очень перспективна и имеет большой потенциальный рынок. Есть смета затрат по модели  на 2004г.:

Затраты на единицу продукции (у.е.):

Прямые материальные затраты                                                     2 30
Прямые трудовые затраты                                                                 80                                    Общепроизводственные расходы                                                     60
Затраты на реализацию                                                                     50

Суммарные постоянные затраты (у.е.):

Общепроизводственные расходы                                             195 00
Расходы на рекламу                                                                     55 00
Административные расходы                                                        68 00


Цена продажи                                                                                  9 50

Требуется:
1. Определить уровень  нулевой прибыли.
2. Компания продала 65 комплектов корпусной мебели. Определить какой результат от продаж был получен.
3. Менеджер компании, используя фактические данные 2001года, составляет план по производству на 2002г:
· Рассчитать количество мебели, которое компания должна продать , чтобы получить прибыль 9540 у.е.
· Рассчитать прибыль, если компания увеличит объем продаж на 20%, а цену на один комплект снизит на 50 у.е.,
· Определить уровень  нулевой прибыли, если затраты на рекламу увеличатся на 4770 у.е.,
Определить необходимое количество комплектов мебели, которое необходимо продать, чтобы получить прибыль в размере 11100 у.е.,  при условии снижения переменных затрат на 10 %.   


Задание 19.    Школа танцев

Мария планирует открыть школу-студию танцев с тренажерным залом, сауной и специальным залом для занятий аэробикой в центре города-спутника крупного мегаполиса.
Первоначальные ее затраты составят
Приобретение помещения   и ремонт                           30 000 $
Тренажеры                                                                       10 000  $
Оборудование для сауны                                                  5 000 $
Затраты на приобретение помещения и его ремонт будут амортизированы в течение шестилетнего периода, на основе метода равномерного начисления износа и предположения, что в конце этого периода их остаточная стоимость будет равна нулю.
Периодические ежегодные затраты составят:
Ремонт и обеспечение                                                        3 000 $
Страховка                                                                             4 000 $
Затраты на оплату труда персонала будут колебаться в зависимости от спроса на услуги школы-студии. Ожидается, что они составят с среднем 100 $ на одного ученика в год. А ежегодная персональная плата за занятия 150$.
Мария хотела бы узнать, сколько нужно ежегодно принимать учеников, чтобы ее бизнес приносил прибыль? 
Представить график определения точки безубыточности  с учетом предполагаемого уровня деятельности за первый год в диапазоне от 250 до 500 человек.



Задание 20.     Школа танцев - перспектива
Мария планирует открыть школу-студию танцев с тренажерным залом, сауной и специальным залом для занятий аэробикой в центре города-спутника крупного мегаполиса.
Первоначальные ее затраты составят
Приобретение помещения   и ремонт                           30 000 $
Тренажеры                                                                       10 000  $
Оборудование для сауны                                                  5 000 $
Затраты на приобретение помещения и его ремонт будут амортизированы в течение шестилетнего периода, на основе метода равномерного начисления износа и предположения, что в конце этого периода их остаточная стоимость будет равна нулю.
Периодические ежегодные затраты составят:
Ремонт и обеспечение                                                        3 000 $
Страховка                                                                             4 000 $
Затраты на оплату труда персонала будут колебаться в зависимости от спроса на услуги школы-студии. Ожидается, что они составят с среднем 100 $ на одного ученика в год. А ежегодная персональная плата за занятия 150$.
Мария хотела бы узнать, сколько нужно ежегодно принимать учеников, чтобы ее бизнес приносил прибыль? 
Представить график определения точки безубыточности  с учетом предполагаемого уровня деятельности за первый год в диапазоне от 250 до 500 человек.

После первого года работы Мария провела маркетинговые исследования и узнала, что можно увеличить  число учеников с нынешнего уровня 400 человек до 750 человек, если снизить плату с 150 до 120 $. 
1. Стоит ли пересмотреть ценовую политику?
Предложите Марии свой вариант решения, рассчитав новую точку безубыточности. 
2. Какие дополнительные факторы также желательно учесть при принятии окончательного решения ?.           



Задание 21.  Дайле Групп  

Компания Дайле Групп  планирует объем производства на ближайший год. В распоряжении правления имеются следующие данные по каждому из выпускаемых изделий:

	Виды изделий
	А
	В
	С

	Данные для одного изделия:
	
	
	

	Отпускная цена, ф.с.
	60
	90
	120

	Затраты на оплату труда (при ставке 3 ф./час)
	9
	6
	21

	Затраты на сырье (по цене 6 ф./кг)
	18
	54
	30

	ИТОГО переменные затраты
	36
	66
	72

	Маржинальная прибыль
	24
	24
	48

	Требующиеся ресурсы (на одно изделие)
	
	
	

	Рабочее время, час
	3
	2
	7

	Сырье, кг                                                                                   
	3
	9
	5

	Спрос на изделия, шт.   	
	5 000
	5 000
	5 000



Требуется
1. С учетом всех данных определить оптимальный, с точки зрения максимизации прибыли, состав продукции, если:
· •   А.  Имеются ограничения по рабочему времени - 50, 000 час
· •   В.   Имеются ограничения по сырью - 50, 000 кг 
· Имеются ограничения А и В по обоим видам ресурсов одновременно.
2. Какие дополнительные факторы следует принять во внимание?


Задание 22.  Шиномонтаж
Владелец мастерской автосервиса, убедившись в постоянстве и ненасыщенности спроса на услуги шиномонтажа, планирует открыть еще одну мастерскую в арендованном помещении на выезде из города. 
У него есть данные о том, сколько колес ремонтируют ежемесячно в его ныне действующей мастерской:

Переменные прямые затраты на одну операцию (ремонт колеса) составят 10 рублей (расходы на электроэнергию, материалы).  Стоимость для клиентов будет 50 рублей. Постоянные затраты составят около 96000 в год или 8000 рублей в месяц (заработная плата мастера, аренда, охрана, амортизация оборудования и инструментов). 
Оборудование, которое нужно приобрести для новой мастерской, стоит 200 тыс. руб.  Его нынешний бизнес, отдача на капитал в котором составляет до 60% в год, позволяет ему самостоятельно профинансировать покупку оборудования, не используя банковский кредит.

· Стоит ли ему открывать шиномонтажную мастерскую?
· Каким образом Вы пришли к этому выводу?
· Какие предположения при этом использовали?

Как изменится Ваше решение, если учесть, что расценки на электроэнергию, сырье, материалы постоянно растут, и предположить, что на следующий год переменные затраты на одну операцию увеличатся на 200% и составят 30 рублей на одну операцию, а постоянные затраты (аренда, заработная плата мастера, охрана и.т.д.) на 25% и составят 12000 рублей в месяц?


Задание 23. Магазин «Еда всегда»  

Круглосуточный магазинчик в спальном районе «Еда всегда»  торгует молоком и хлебом. В месяц объем продаж составляет 60000 буханок хлеба по 8 руб/шт и 30000 упаковок молока по 12 руб/шт. Закупочные цены составляют соответственно 7 и 10 руб. Арендная плата составляет 20000 руб/мес, заработная плата персонала (оклады 4 продавщиц, по 2 на каждый отдел, работающих посменно) с начислениями – 20000 руб., , а также директора и бухгалтера – 15000 руб. Продавцы получают также в виде премии 3% от выручки «своего» товара, директор – 2% от общей выручки. Магазину принадлежит большой холодильник стоимостью 240 тыс. руб. с нормативным сроком службы 10 лет. Из-за устаревшего дизайна хозяйка магазина хотела бы заменить его не позднее, чем через 5 лет. Магазин сам занимается доставкой товара (наемный водитель со своей машиной), расходы по доставке составляют в среднем 1 % от стоимости товара по закупочным ценам.
Составьте модель и найдите ежемесячную прибыль. 
Составьте прогноз движения денежных средств помесячно и баланс на конец года.
Определите, что произойдет, если в следующем году продажи хлеба возрастут на 20%, а молока на 10%. 


Задание 24.  "Забавные открытки" 

Фирма "Забавные открытки" только что организована. Она будет заниматься розничной торговлей поздравительными открытками. Подготовьте поквартально прогноз финансовых отчетов (о прибыли, о движении денежных средств и баланс) за 1-й год деятельности, основываясь на следующих предположениях:
1) Выручка от продаж составит 600 000 руб. без НДС, в т.ч. поквартально 20%, 25 %, 25 % и 30 % от этой суммы. Выручка поступает наличными немедленно после продажи.
2) Закупки открыток для перепродажи будут осуществляться  в кредит с оплатой через месяц, в объеме, на 5 % больше предполагаемого объема продаж, открытки все разные, но в среднем продажная цена на 20 % больше закупочной. 
3) Половина постоянных затрат  (20 тыс. руб в год) будет оплачиваться с задержкой в 1 месяц, вторая половина - с задержкой в два месяца. 
4) В начале финансового года будет взят заем 140 000 под 16 % годовых, проценты выплачиваются ежемесячно. 
5) Владелец фирмы инвестирует в качества начального капитала 200 000 рублей
6) Основные средства стоимостью 150 000 руб. будут куплены в начале финансового года, срок их службы - 5 лет, амортизация линейным методом
7) Ставка налога на прибыль - 24 %, налог выплачивается в следующем квартале.

Для каждого квартала и за год в целом определите :
· экономическую рентабельность активов, прибыльность и скорость оборота
· рентабельность собственных средств, точку безубыточности и запас финансовой прочности
· коэффициент текущей ликвидности и среднюю скорость оборота кредиторской задолженности
Сделайте выводы о прибыльности и ликвидности этого бизнеса, о возможности использования заемных средств. При оформлении работы всюду, где это уместно, используйте графики, диаграммы, таблицы.


Задание 25.  Фирма "Деловая папка" 

Фирма "Деловая папка" только что организована. Она будет заниматься розничной торговлей канцелярскими товарами для фирм и граждан. Подготовьте поквартально прогноз финансовых отчетов (о прибыли, о движении денежных средств и баланс) за 1-й год деятельности, основываясь на следующих предположениях:
1) Выручка от продаж составит 800 000 руб. без НДС, в т.ч. поквартально 20 %, 25 %, 25 % и 30 % от этой суммы. Выручка поступает: наличными немедленно после продажи – 80%, с задержкой до 30 дней – 20%.
2) Закупки товара для перепродажи будут осуществляться  в кредит с оплатой через месяц, в объеме, на 5 % больше предполагаемого объема продаж, товары все разные, но в среднем продажная цена на 30 % больше закупочной. 
3) Половина постоянных затрат (5000 руб/мес) будет оплачиваться с задержкой в 1 месяц, вторая половина - с задержкой в два месяца. 
4) В начале финансового года будет взят заем 50 000 под 24 % годовых, проценты выплачиваются ежемесячно. 
5) Владелец фирмы инвестирует в качества начального капитала 300 000 рублей
6) Основные средства стоимостью 150 000 руб. будут куплены в начале финансового года, срок их службы - 5 лет, амортизация линейным методом
7) Ставка налога на прибыль - 15 %, налог выплачивается в следующем квартале.


Для каждого квартала и за год в целом определите :
· экономическую рентабельность активов, прибыльность и скорость оборота
· эффект финансового рычага, рентабельность собственных средств
· коэффициент текущей ликвидности и среднюю скорость оборота дебиторской и кредиторской задолженности
Сделайте выводы о прибыльности и ликвидности этого бизнеса, о возможности использования заемных средств. При оформлении работы всюду, где это уместно, используйте графики, диаграммы, таблицы.


Задание 26.  Фирма "Электроинструмент - 1" 

Исходные данные 
	Показатель
	Величина

	Заемные средства, тыс. руб.
	100

	Собственные средства, тыс. руб.
	100

	Коэффициент трансформации
	5

	Акционерный капитал, тыс. руб.
	35

	Доля переменных затрат в выручке, %
	70

	Постоянные затраты, тыс. руб.
	105

	Ставка процента по кредиту, %
	20

	Налог на прибыль, %
	24



Позади 5 лет более-менее успешной работы и, хотя в этом году дивиденды не выплачивались, перспективы у фирмы неплохие. Удалось закрепиться на рынке оптовых продаж электротехнического оборудования и инструментов. Но по поводу направлений дальнейшего развития фирмы есть разные мнения.
Оцените финансовые последствия следующих предложений:
1. Прежде всего, нужно вернуть кредит и дальше развивать бизнес только на собственные средства.
2. В этом году, наконец, можно выплатить приличные дивиденды, примерно, процентов 80.
3. Нужно развивать направление электроинструментов и добавить к ним бытовые электроприборы. Это возможно, потому что прочные и выгодные связи с поставщиками уже установлены. Потребуется только купить еще одно помещение под склад. Это будет стоить 150 тыс. руб., но развитие нового направления принесет увеличение выручки в 1,5 раза.
4. Помещение нужно покупать, но в нем лучше разместить собственное производство распределительных электрошкафов и щитов управления. На оборудование такого участка понадобится еще около 80 тыс. руб., но при этом доля переменных затрат в выручке снизится до 50%, правда, постоянные затраты возрастут на 65 тыс. руб. в год.
5. Персонал должен проходить регулярные тренинги по технологии активных продаж, на это и на поощрение наиболее успешных агентов в бюджете надо закладывать 2% от объема продаж.

Какие из них можно принять, а какие нет и почему? Какие  предложения можно осуществить одновременно с другими, а какие являются взаимоисключающими?

Задание 27.  Фирма "Электроинструмент -2" 

Исходные данные 
	Показатель
	Величина

	Заемные средства, тыс. руб.
	100

	Собственные средства, тыс. руб.
	100

	Коэффициент трансформации
	5

	Акционерный капитал, тыс. руб.
	35

	Доля переменных затрат в выручке, %
	70

	Постоянные затраты, тыс. руб.
	105

	Ставка процента по кредиту, %
	20

	Налог на прибыль, %
	24



Позади 5 лет более-менее успешной работы и, хотя в этом году дивиденды не выплачивались, перспективы у фирмы неплохие. Удалось закрепиться на рынке оптовых продаж электротехнического оборудования и инструментов. Но по поводу направлений дальнейшего развития фирмы есть разные мнения.
Оцените финансовые последствия следующих предложений:
1. Нужно развивать направление электроинструментов и добавить к ним бытовые электроприборы. Это возможно, потому что прочные и выгодные связи с поставщиками уже установлены. Потребуется только купить еще одно помещение под склад. Это будет стоить 150 тыс. руб., но развитие нового направления принесет увеличение выручки в 1,5 раза.
2. Не нужно разбрасываться. Никаких бытовых приборов, на этом рынке слишком острая конкуренция, прибыльность его снижается, доля переменных затрат в п. 6 будет не 0,7, а все 85%. Поэтому даже от электроинструментов (15% выручки) следует отказаться, а 100 кв. м склада электроинструментов сдавать в аренду по 800 руб./мес. (9,6 тыс. руб./год).
3. Персонал должен проходить регулярные тренинги по технологии активных продаж, на это и на поощрение наиболее успешных агентов в бюджете надо закладывать 2% от объема продаж.
4.  До 25% переменных затрат фирмы связано с использованием наемного автотранспорта. Пора покупать собственный. Именно на это нужно направить всю или хотя бы часть прибыли этого года.

Какие из них можно принять, а какие нет и почему? Какие  предложения можно осуществить одновременно с другими, а какие являются взаимоисключающими?

Задание 28.  Фирма "Электроинструмент -3" 

Исходные данные 
	Показатель
	Величина

	Заемные средства, тыс. руб.
	100

	Собственные средства, тыс. руб.
	100

	Коэффициент трансформации
	5

	Акционерный капитал, тыс. руб.
	35

	Доля переменных затрат в выручке, %
	70

	Постоянные затраты, тыс. руб.
	105

	Ставка процента по кредиту, %
	20

	Налог на прибыль, %
	24



Позади 5 лет более-менее успешной работы и, хотя в этом году дивиденды не выплачивались, перспективы у фирмы неплохие. Удалось закрепиться на рынке оптовых продаж электротехнического оборудования и инструментов. Но по поводу направлений дальнейшего развития фирмы есть разные мнения.
Оцените финансовые последствия следующих предложений:
1. Прежде всего, нужно вернуть кредит и дальше развивать бизнес только на собственные средства.
2. Кредит, конечно, нужно вернуть, но сразу же надо взять новый, вдвое больший.
3. В этом году, наконец, можно выплатить приличные дивиденды, примерно, процентов 80.
4. Пора платить дивиденды, но небольшие, процентов 25.
5. Нужно развивать направление электроинструментов и добавить к ним бытовые электроприборы. Это возможно, потому что прочные и выгодные связи с поставщиками уже установлены. Потребуется только купить еще одно помещение под склад. Это будет стоить 150 тыс. руб., но развитие нового направления принесет увеличение выручки в 1,5 раза.
6.  До 25% переменных затрат фирмы связано с использованием наемного автотранспорта. Пора покупать собственный. Именно на это нужно направить всю или хотя бы часть прибыли этого года.

Какие из них можно принять, а какие нет и почему? Какие  предложения можно осуществить одновременно с другими, а какие являются взаимоисключающими?



Задание 29. Столярная мастерская-1

	исходные данные
	Ед. изм.
	значение

	численность работников
	чел
	10

	число часов работы в мес. на 1 чел
	час
	160

	часовая ставка оплаты труда
	руб\час
	25

	стоимость материала
	руб\м3
	500

	постоянные затраты без амортизации
	руб\мес
	50000

	стоимость оборудования
	руб
	600000

	срок службы
	лет
	10

	запас материалов
	м3
	200

	денежные средства
	руб
	20000



Нормы затрат
	Изделие
	
	стол
	стул
	шкафчик

	трудоемкость изготовления
	час\шт
	10
	4
	2

	материалы на 1 изделие
	м3\шт
	0,3
	0,1
	0,2

	продажная цена 1 изделия
	руб\шт
	1200
	400
	800



Составьте для этой мастерской план производства, приносящий максимальную прибыль. 
Предполагая, что определенные Вам объемы будут беспрепятственно продаваться, составьте план движения денежных средств и баланс на конец первого квартала.
При этом учтите, что зарплата текущего месяца выдается в следующем, а налог на прибыль (24%) уплачивается по окончании квартала.


Задание 30. Столярная мастерская -2

	исходные данные
	Ед. изм.
	значение

	численность работников
	чел
	10

	число часов работы в мес. на 1 чел
	час
	160

	часовая ставка оплаты труда
	руб\час
	25

	стоимость материала
	руб\м3
	500

	постоянные затраты без амортизации
	руб\мес
	50000

	стоимость оборудования
	руб
	600000

	срок службы
	лет
	10

	запас материалов
	м3
	200

	денежные средства
	руб
	20000



Нормы затрат
	Изделие
	
	стол
	стул
	шкафчик

	трудоемкость изготовления
	час\шт
	10
	4
	2

	материалы на 1 изделие
	м3\шт
	0,3
	0,1
	0,2



Из этих изделий составляют мебельные гарнитуры:
	
	стол
	стул
	шкафчик
	Цена, руб

	комплект А
	1
	4
	2
	4840

	комплект Б
	1
	6
	4
	7820

	комплект В
	1
	4
	1
	3780



Составьте для этой мастерской план производства, приносящий максимальную прибыль.  Сколько комплектов каждого вида лучше всего выпускать?
Предполагая, что определенные Вам объемы будут беспрепятственно продаваться, составьте план движения денежных средств и баланс на конец первого квартала.
При этом учтите, что зарплата текущего месяца выдается в следующем, а налог на прибыль (24%) уплачивается по окончании квартала.



[bookmark: _Toc189056180][bookmark: _Toc71055461]Рекомендации по оформлению работы


В отчет следует включить следующие материалы:
1. Описание ситуации и исходные данные;
2. Модель отчета о прибыли, движения денежных средств и баланса в виде формул с указанием обозначений строк и столбцов;
3. Результаты расчета по модели (не менее 2-х вариантов) с разными исходными данными;
4. Расчет показателей на основе полученных документов (рентабельность активов и собственных средств, эффект финансового рычага,  коэффициент текущей ликвидности и другие показатели, характеризующие финансовое состояние предприятия по усмотрению студента);
5. Иллюстрации изменения показателей в виде диаграмм (не менее трех) и пояснения к ним;
6. Анализ чувствительности прибыли и остатка денежных средств к изменению исходных данных (результаты расчетов и выводы)
7. Анализ граничных условий - описание минимальных или максимальных значений переменных, при которых может существовать описываемый бизнес.
8. Пессимистический, оптимистический и наиболее вероятный сценарии развития бизнеса в виде результатов расчета в таблицах и диаграммах.

Снабдите свою работу оглавлением с указанием страниц, приложите к ней диск с файлом EXCEL, содержащим действующую финансовую модель, и разместите соответствующие файлы в Личном кабинете.
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Распределение количества операций
январь	
месяцы	300	февраль	
месяцы	300	март	
550	апрель	
800	май	
600	июнь	
550	июль	
450	август	
450	сентябрь	
400	октябрь	
600	ноябрь	
700	декабрь	
300	1	
кол-во операций
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