Резюме проекта- “PIVOT CLINIC”
(конспект бизнес плана, который отражает Ваше стратегическое планирование по развитию бизнеса)

***Инструкции: Прочитайте каждый раздел и заполните их согласно наставлениям в инструкциях и примерах. Завершив работу над разделом, сотрите инструкции, которые выделены курсивом. ***
Наименование компании

Имя контактного лица и форма обращения
Адрес: улица, город, страна, почтовый индекс
Телефон:
Email:





Адрес в Интернете:
Общий обзор 
Этот раздел состоит из одного параграфа, в котором вкратце описывается продукт (услуга), который Вы намереваетесь разрабатывать, целевой рынок для продукта (услуги), полезность продукта (услуги) для этого целевого рынка, конкуренты этому продукту (услуге), и чем продукт(услуга) отличается от конкурентоспособных решений, имеющихся на рынке. Например, параграф общего обзора мог бы выглядеть так: 
<Наименование продукта> представляет собой <тип продукта/описание категории>, который обладает<характеристика полезности>. В отличие от <отдельный конкурент или категория конкурентов>, <наименование продукта> предлагает <характеристика отличия>. 
Например:
Пэй-Пэл (PayPal) - это платежный сервис на базе Интернета, который позволяет покупателям и продавцам мгновенно переводить деньги, при этом защищая от обмана и мошенничества. В отличие от кредитных карточек, Пэй-Пэл позволяет любому продавцу принимать деньги, а покупателю заплатить за товар без разглашения секретной банковской или личной информации. 
Проблема 
Этот раздел состоит из либо короткого рассказа, либо нескольких тезисных пунктов, кратко обозначивающих проблемы, решаемые посредством разработки продукта. Просветите нас – каково нынешнее положение дел? Расскажите нам – почему это проблема, и для кого это представляет проблему? Вдохновите нас – что потребитель мог бы получить вместе с продуктом, что в настоящий момент невозможно? Используйте декларативные предложения с простыми словами для раскрытия каждого тезиса. Лучше меньше, да лучше. 
Например: 
Мелкие торговцы через Интернет в настоящее время неспособны продавать свои товары через Интернет из-за неспособности обрабатывать кредитные карты. Обработка кредитных карт требует от продавца наличия торгового счета в их банке, что иногда бывает непозволительно затратно для мелких торговцев через Интернет. В то же время покупатели в настоящее время неохотно сообщают свой номер кредитной карты торговцу через Интернет по причине риска мошенничества. В результате, многие торговцы не имеют возможности использовать возможности Всемирной Паутины для поиска новых покупателей и продаж. 
Решение 
Этот раздел состоит либо из короткого параграфа, либо нескольких тезисных пунктов, кратко описывающих продукт, и как он решает проблему, описанную в предыдущем разделе. Лучше всего описать продукт в виде выгод для потребителя вместо акцента на технологические параметры. Почему это было бы лучше для потребителя? Что они могли бы получить такого, чего раньше не могли? Укажите интеллектуальную собственность, если таковая имеется.
Например: 
Пэй-Пэл предоставляет легко-встраиваемый сервис платежей через Интернет, который любой торговец может использовать для получения платежей через Интернет. Пользователи создают аккаунт в Пэй-Пэл, связанный с их банковским счетом, и используют его для оплаты товаров без разглашения сведений об их кредитных картах и банковской информации. Пэй-Пэл переводит деньги между покупателями и продавцами и защищает обе стороны от мошеннических сделок. Торговцы получают доступ к платежеспособным покупателям, который они в настоящее время не в состоянии получить без торговый счетов, а покупатели получают способность совершать безрисковые покупки через Интернет. 
Рыночный потенциал 
Этот раздел состоит из одного или двух коротких параграфов, либо нескольких тезисных пунктов, которые определяют рыночный потенциал, которую разрабатываемый продукт может реализовать. Важно представить расчетный объем рынка, расчетный рост рынка и характеристики целевого потребителя. 
Например: 
Розничные продажи через Интернет в 1999 году достигли $X долларов, что на X% выше предыдущего года. К 2005 году, по расчетам Джупитер Рисёч (Jupiter Research), ежегодный оборот Интернет-коммерции будет составлять $X долларов или X% от всех розничных продаж. В настоящее время только X% X мелких торговцев, зарабатывающих менее $X в год, в настоящее время используют Интернет для продаж покупателям. По данным недавнего опроса, X% из этих торговцев указали на свою неспособность завести торговый счет как важнейшее препятствие для них по проведению продаж через Интернет. Система обработки платежей через Интернет устранила бы этот барьер и позволила бы ежегодно совершать дополнительно сделок через Интернет на примерно $X. 
Конкурентные преимущества 
Этот раздел состоит из одного или двух коротких параграфов, либо нескольких тезисных пунктов, которые определяют достоинства продукта по сравнению со сходными продуктами, альтернативными продуктами и заменителями, имеющимися на рынке. Сравните продукты-конкуренты с позиций доли на рынке, качества, цены и других уместных аспектов. Что в вашем продукте такого, что сделает его продаваемым? Каковы главные сильные стороны и слабости, финансовое положение и доходность у ваших конкурентов? Почему конкуренты не удовлетворяют потребности покупателей? В чем их уязвимые стороны? 
Например: 
Конкурентные преимущества Пэй-Пэл над конкурентами проявляются в двух аспектах: 

Легкость встраивания: любой торговец может использовать средства Пэй-Пэл для быстрого добавления платежного механизма на существующий сайт Интернет за несколько минут, позволяя ему охватить рынки,  на которые не распространяется обслуживание с помощью традиционных торговых счетов, и закрепиться на рынке. 

Выявление мошенничества: система противодействия Пэй-Пэл, по которой подана заявка на патент, позволяет выявлять и предотвращать неавторизованные платежи, сокращая затраты и риск при совершении покупок через Интернет по сравнению с традиционными кредитными картами. 
Бизнес-модель 
Этот раздел состоит из одного или двух коротких параграфов, либо нескольких тезисных пунктов, которые описывают как можно заработать на продукте. Как покупатель приобретает продукт? Продается ли продукт непосредственно покупателю, либо он предоставляется как сервис на основе подписки? Имеется ли другой способ зарабатывать деньги посредством предложения продукта? Сколько денег компания зарабатывает на каждой продаже? В течение жизни потребителя? Как это соотносится с продуктами конкурентов? 
Например: 
Пэй-Пэл получает доход от каждого платежа, проводку которого он выполняет. Покупатели ничего не платят за перевод денег торговцу, использующему этот сервис, но торговцы платят от 1.9% до 2.9%, в зависимости от размера сделки в долларах, за получение денег от покупателя. Каждая транзакция подлежит обложению сбором в размере минимум $0.30. Эта стоимость транзакции соизмерима с таковой на торговом счете без начальных затрат на открытие торгового счета. На базе этих начислений Пэй-Пэл ожидает заработать от $X до $Y на основе расчетного объема Z миллионов транзакций в 2000 г. 
Команда 
Этот раздел из состоит из одного или двух коротких предложений-пунктов, описывающих каждого из ведущих членов команды. Каждый пункт должен содержать имя члена команды, роль в организации и выделяет соответствующую квалификацию или опыт работы. В случае, если организация имеет лишь ограниченное число ключевых сотрудников, этот список может быть пополнен перечнем ключевых советников организации. 
Например: 

Питер Тил (Peter Thiel), Исполнительный директор: Питер начал работать в области венчурного финансирования в 1990-х годах, когда он руководил компанией "Тил Кэпитал Мэнеджмент" (Thiel Capital Management), хедж-фондом в Менло Парк (Menlo Park), который также делал инвестиции в частный акционерный капитал. Опыт Питера в области финансов включает руководство успешным хедж-фондом, торговлю деривативами в "СиЭс Файнэншл Продактс" (CS Financial Products) и юридическую практику по ценным бумагам в "Салливан энд Кромвел" (Sullivan & Cromwell). Питер получил степени магистра философии и доктора юриспруденции в Стэнфордском университете. 

Финансовые показатели 
Этот раздел состоит из одного или двух параграфов, либо нескольких тезисных пунктов, описывающих экономическое обоснование бизнеса. Выделенные позиции включают постоянные и переменные издержки, требуемые для ведения бизнеса, прогнозируемый рос числа покупателей, предполагаемое число месяцев до достижения безубыточности, предполагаемое число месяцев до превышения денежных поступлений над платежами и общий потенциал прибыльности. В идеале некоторые элементы этой информации могут быть обобщены в форме графика или таблицы. 
Необходимое финансирование 
Этот раздел детализирует размер финансирования, который требуется организации, как эти средства будут использованы, и какая стадия в разработке проекта будет достигнута с помощью этих средств. 
Например: 
В настоящее время Пэй-Пэл нуждается в финансировании серии "Б" в объеме 5 миллионов долларов. Эти средства будут использованы для финансирования развития и приобретения инфраструктуры обработки платежей в 1-м квартале 2000 года, создания сопутствующего маркетинга и обучения для привлечения торговцев и покупателей во 2-м квартале 2000 года. По завершению этих мероприятий компания планирует быть в состоянии начать обработку транзакций в 3-м квартале 2000 года. 
