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Предисловие 
к русскому изданию

Бизнес-план? 
Бери и делай!
«Бизнес-план — формальный документ. Хорошая бизнес-идея, тем 
более представленная сильной командой, “продаст” сама себя потен-
циальному кредитору или инвестору», — считают многие российские 
предприниматели. На практике именно такой подход делает бизнес-
план «последней милей» между проектом и его финансированием. 
Вроде и идея хороша, и рынок растет, и команда «в теме» — а привлечь 
денежные средства для реализации проекта не удается. 

Книга Ронды Абрамс разрешает это противоречие и убедительно 
доказывает, что бизнес-план — рабочий инструмент, определяющий 
как будущее компании, так и способы достижения ее целей.

«Бизнес-план на 100%» — не очередной учебник, а практическое 
руководство из серии «Бери и делай!». Предприниматель найдет в нем 
простое и наглядное описание пошаговой технологии работы над 
бизнес-идеей — от экспресс-оценки ее реализуемости до защиты 
бизнес-плана перед инвесторами. 

Сухая теория вынесена здесь за скобки. Помимо руководства по 
составлению бизнес-плана, читатель получает анкеты, бланки и шаб-
лоны для сбора данных и образцы планов для усвоения предлагаемой 
методики.

Несмотря на то что автор обращается к американским реалиям, 
работа Адамс с успехом выходит в других странах, способствуя всплес-
ку предпринимательской активности. Специально для российской 
аудитории книга дополнена примерами российских бизнес-планов — 
их структура и названия строк в финансовых отчетах более понятны 
отечественному читателю. Расширен и список полезных источников 
информации.
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Значимость книги, во многом обусловленная личностью автора, 
подтверждается тем, что она получила высокую оценку венчурных 
инвесторов. Кроме того, именно ее рекомендуют школы бизнеса, во-
шедшие в список 20 лучших в США (по версии журнала Forbes, еще 
одного поклонника книг Ронды Абрамс). В их числе — Стэнфордская 
школа бизнеса, Беркли, Корнеллский университет и Школа менедж-
мента Слоуна Массачусетского технологического университета. 

Ценности книге добавляет и участие в работе над ней людей, на-
ходящихся «по ту сторону баррикад» — венчурных инвесторов, в осо-
бенности Джона Дорра,  самого технологически грамотного венчур-
ного капиталиста в мире.

Биография автора опровергает общепринятое представление о том, 
что «тот, кто умеет, тот делает, кто не умеет — тот учит». Ронда Абрамс 
умеет и делать, и учить. Как и каждый серийный предприниматель, 
она имеет «на своем счету» несколько успешных бизнесов, включая 
Planning Shop — компанию, обеспечивающую предпринимателей 
качественной информацией и инструментами для развития успеш-
ного бизнеса. 

 20-летний опыт разработки бизнес-планов позволяет нам реко-
мендовать книгу начинающим предпринимателям как эффективное 
пошаговое руководство по организации работы над бизнес-планом — 
от сбора данных до презентации инвестору, а также в качестве вну-
треннего регламентирующего инструмента развития бизнеса. Конеч-
но, в данном случае необходим определенный опыт составления 
финансовых расчетов, и в случае затруднений стоит воспользоваться 
специализированными решениями и обратиться к консультантам, 
в центры развития бизнеса и фонды поддержки. Все это позволит 
и существенно повысить шансы на получение финансовой поддерж-
ки, и обеспечить успех новым бизнес-проектам.

«Бизнес-план на 100%» позволяет свежим взглядом взглянуть 
на процесс работы над предпринимательскими бизнес-планами, из-
учить и применить наиболее действенную практику в уже выстроен-
ной и обкатанной системе поддержки предпринимательства. Поэтому 
книга явно будет полезна и всей отечественной инфраструктуре 
поддержки.

Идеи и принципы, изложенные в книге «Бизнес-план на 100%», 
работают. Это доказано бесценным опытом не одной тысячи предпри-
нимателей и подтверждено практикой известных венчурных инвесто-
ров. Теперь ваша очередь воспользоваться уроками Ронды. Присоеди-
няйтесь!

Михаил Люфанов,
генеральный директор Expert Systems



Предисловие 
к пятому изданию

Придумать легко, 
главное — сделать
Придумать легко (относительно)
Мне нравятся инновации, великие новые идеи и новые виды бизнеса, 
а также предприниматели, которые все это создают. Инновации — 
источник великого богатства и лидирующих позиций Америки и путь 
к улучшению жизни во всем мире.

Инновации могут быть внедрены в любой области. Это может быть 
высокотехнологичное устройство, такое как волшебник iPad, или ле-
карство, спасающее множество жизней. Или же усовершенствования 
в местном молочном магазинчике, или список домов, помогающий 
работе риелторов, или одна из сотен тысяч программ в смартфоне.

Сегодня, как никогда прежде, мы нуждаемся в мощи новых идей, 
новых бизнесов и соответственно в новых рабочих местах.

 Придумывать новые идеи относительно легко. Новые идеи не-
обходимы, но их недостаточно. Что более сложно и даже более важ-
но — действовать.

Главное — сделать
Томас Эдисон — один из величайших изобретателей всех времен. 
Он изобрел электрическую лампу, фонограф и кинокамеру. Но что 
не менее важно, он понимал значимость действия. Широко известно 
его высказывание: «Мечта без действия — это лишь галлюцинация».

Когда дело доходит до действия, мой друг и коуч Билл Кэмпбелл 
говорит непреклонно и однозначно: «Джон, надо сосредоточиться 
на необходимости превосходно действовать. Действие — это главное!»
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Лучшие предприниматели — те, кто развивается вместе со своей 
компанией, кто всегда учится. Они не знают, что они не знают, и по-
этому они стараются сделать невозможное. И часто им это удается.

Предприниматели делают больше, чем представляется возможным, 
и тратят на это меньше усилий, чем кажется реальным.

Команда Победы
Если вы не Эйнштейн или не писатель, вы работаете не один. Боль-
шинство идей, которые достойны действия, требуют, чтобы ими за-
нималась Команда Победы.

Выдающиеся предприниматели — это выдающиеся лидеры. Они 
мотивируют свои команды стимулами, которые значат больше, чем 
деньги. Они вдохновляют свои команды планом, направленным к по-
беде. В плане четко обозначено, кто, как и что выигрывает.

План с большой буквы
Зачем составлять бизнес-план? Особенно в эпоху, когда мы день 
и ночь сидим в социальных сетях, заводим друзей в Интернете 
и оставляем записи в блогах? Неужели недостаточно PowerPoint или 
блиц-презентации компании?

Вы можете подумать, что бизнес-планы — это документы, которые 
обеспечивают привлечение средств, и они действительно это делают.

Но хороший бизнес-план — это нечто гораздо большее. Это до-
рожная карта, которая поможет вашей команде действовать как 
можно лучше. Составление планов дисциплинирует ваши мысли 
и расставляет приоритеты. Ваш план четко, недвусмысленно опреде-
ляет задачи, ценности, стратегию и критерии выполнения — то есть 
цели и основные результаты. Если вы не знаете, куда, как и зачем 
идете, вы никогда никуда не придете!

Ваш план нужен не только для инвесторов. В 1974 г. мои компань-
оны Юджин Кляйнер, Том Перкинс и Брук Байерс инвестировали 
в Tandem Computers. Бизнес-план Tandem Computers был написан 
в кабинете Кляйнера младшим партнером Джимом Трейбигом. Джим 
стал генеральным директором, и под его руководством его бизнес 
приобрел глобальные масштабы. (Compaq купила Tandem за $3 млрд 
в 1997 г.)

Трейбиг умел великолепно организовывать взаимодействие. Каж-
дую пятницу он устраивал популярные «пивные вечеринки», которые 
на самом деле являлись собраниями компании. И раз в год Трейбиг 
собирал всех сотрудников Tandem — а также их мужей, жен и детей — 
на пикник с пивом и бургерами. Там он представлял — всем гостям — 
полный бизнес-план компании. Джим говорил: «Мне плевать, если 
мои конкуренты узнают о наших планах. Я хочу быть уверен в том, 
что о них будут знать сотрудники компании и их семьи».
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План для победы
Никогда еще не было более подходящего времени для начала нового 
бизнеса. Инновации везде — в том, как мы общаемся, как покупаем 
вещи, как продаем вещи, как учимся, как живем. Сегодня хорошее 
время для того, чтобы стать предпринимателем. И эта книга поможет 
вам превратить ваши хорошие идеи в большое дело.

Удачи! Планируйте!

Джон Дорр, 
партнер компании Kleiner, Perkins, Caufi eld & Byers



Что нового 
в пятом издании
Новое издание этой книги принимает во внимание реалии, возникшие 
в мире современного бизнеса в самое последнее время. Предыдущее 
издание дополнено подробным освещением ряда актуальных тем.

Глобализация. В каждой части бизнес-плана вы найдете новые 
положения и новые рабочие бланки, которые помогут вам предвидеть 
проблемы и возможности, ожидающие любую компанию, функцио-
нирующую в международных масштабах. Каждый бизнес — незави-
симо от его размера и специфики — теперь должен рассматривать 
свою деятельность в контексте мировых экономических связей.

Анализ реализуемости. Чтобы помочь вам быстро понять, жизне-
способна ли концепция вашего бизнеса, мы добавили несколько ин-
струментов, позволяющих своевременно определить, насколько она 
реализуема. Это сэкономит вам время и ресурсы. 

Социальные медиа. Из всех аспектов бизнеса наибольшие изме-
нения со времени выхода в свет последнего издания претерпел мар-
кетинг — во многом из-за бурного роста социальных медиа и соци-
альных сетей. В данное издание включены рекомендации по плани-
рованию работы с социальными медиа как части ваших общих усилий 
в области маркетинга.

Методы презентации плана. Это издание еще в большей степени 
обращает внимание на электронную презентацию вашего плана, 
особенно на презентацию для спонсоров. Появился новый раздел, 
в котором рассказывается, какие слайды следует использовать в ходе 
презентации для спонсоров. В этот раздел также включены рекомен-
дации по взаимодействию с теми, кто будет оценивать ваш план. 

Социальная ответственность и социальное предприниматель-
ство. В наше время многие предприниматели хотят не только до-
биться личного успеха, но и принести общественную пользу. Сегодня 
более, чем когда-либо прежде, важно в процессе бизнес-планирования 
помнить о соблюдении социальных обязательств (таких как забота 
об окружающей среде). Расширенный раздел, посвященный этой 
теме, поможет вам спланировать свою социальную деятельность или 
включить социальные обязательства в свой бизнес-план.



Предисловие 
к предыдущему изданию* 

*  Предыдущее, четвертое, издание: Абрамс Р. Как составить наилучший бизнес-план 
для любой отрасли и сферы деятельности. — СПб.: Прайм-Еврознак, 2009. — 
544 с. — Прим. ред.

В современных условиях бизнес-план — важнейший деловой документ 
предпринимателя. Ни одна компания не способна четко сформули-
ровать цели или обеспечить финансирование без тщательно проду-
манного и хорошо представленного бизнес-плана. Если вы не пред-
ставили убедительного бизнес-плана, никто не будет всерьез рассмат-
ривать ваше деловое предложение.

Так было не всегда. Первый бизнес-план, который я составил как 
предприниматель, не имел права так называться: это было простое 
письмо. Восемь сотрудников Shockley Laboratories, в число которых 
входил и я, по различным причинам захотели создать собственную 
компанию по выпуску полупроводников. Нам необходимы были 
деньги. Мы составили письмо на четырех или пяти страницах, в ко-
тором описали свои предполагаемые действия, и направили его 
вместе с нашими резюме в инвестиционный банк.

К счастью, письмо попало на стол молодому выпускнику школы 
бизнеса Артуру Року, почувствовавшему, что у нашего предложения 
есть перспективы. В результате мы получили согласие на финансиро-
вание, что стало первым шагом к рождению компании Fairchild 
Semiconductor. Впоследствии все восемь «отцов-основателей» покину-
ли Fairchild и приняли участие в создании таких компаний, как Intel, 
Tandem Computer и многих других ведущих фирм Кремниевой долины.

Сегодня наше письмо никто просто не дочитал бы до конца. Со-
временные инвестиционные институты отличаются высоким уровнем 
структурирования и требуют от претендующих на получение финан-
сирования предпринимателей глубоких экспертных знаний и про-
фессиональной подготовки. Анализируя предложение, они рассчи-
тывают увидеть не просто хорошую идею и яркую личность, но 
бизнес-план. Последний должен основываться на объективных оцен-
ках и описывать тщательно продуманные предпринимателем шаги 
по превращению перспективной идеи в успешную компанию.
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В основанной нами в 1972 г. венчурной инвестиционной компа-
нии Kleiner, Perkins, Caufi eld, & Byers была разработана система тща-
тельной оценки бизнес-планов. Документ должен был подвергнуться 
самой строгой проверке и соответствовать высочайшим стандартам. 
Большинство бизнес-планов, конечно, никогда не проходили даже 
первоначального отбора. Только авторы наиболее интересных и хо-
рошо продуманных планов могли рассчитывать на выделение ресур-
сов, необходимых для более полной экспертизы. Затем мы еще боль-
ше сужали наш выбор, тщательно изучая достоинства каждого плана. 
Прежде чем мы принимали решение об инвестициях в компанию, 
некоторые сотрудники должны были сыграть роль «адвоката дьявола» 
и отыскать все и всяческие подводные камни. На предоставление 
финансирования могли надеяться только авторы планов, успешно 
прошедших все стадии этого процесса.

Ронда Абрамс предлагает инструменты, необходимые для состав-
ления успешного бизнес-плана. Работая все эти годы вместе с Рондой, 
я высоко ценил и уважал ее видение процесса планирования бизнеса. 
Мы неоднократно обсуждали условия, выполнение которых необхо-
димо для создания успешной компании. И я не раз убеждался, что 
Ронда не только разделяет мое понимание долгосрочного и стратеги-
ческого планирования, но и развивает его, опираясь на опыт работы 
с клиентами и интеллектуальный, практический подход к предпри-
нимательству.

Юджин Кляйнер, 
партнер-учредитель Kleiner, Perkins, Caufi eld & Byers



Введение

Если вы не знаете, куда идете, как вы поймете, 
что заблудились?

В течение двух последних десятилетий предприниматели пользова-
лись моей книгой для того, чтобы начать собственное дело — и с ее 
помощью они реализовали сотни тысяч бизнес-проектов. Я неверо-
ятно горда тем, что помогла предпринимателям осуществить их меч-
ты — и создать новые рабочие места. Это дело моей жизни.

Моя работа приносит мне много неожиданных радостей. Напри-
мер, однажды я выступала на конференции в Питтсбурге, и какой-то 
мужчина, окруженный своими сотрудниками, рассказал мне, что 
когда-то он был бездомным, случайно увидел мою книгу в местной 
библиотеке и использовал ее, чтобы начать малый бизнес, который 
в итоге вырос в компанию численностью более 100 человек.

 В другой раз женщина выбежала ко мне из магазина в Бойсе, 
Айдахо. Она затащила меня в свой чудесный магазин товаров для 
дома. «Я построила этот магазинчик, прочитав вашу книгу. Просто 
посмотрите на него!» И я оглянулась вокруг — и увидела не только 
замечательные товары, которые она продавала, и не только ее со-
трудников, но и огромную гордость, которую она испытывала за свое 
детище.

Или можно вспомнить встречи с сотнями тысяч студентов, изучав-
ших эту книгу, чтобы лучше понимать возможности и опасности 
предпринимательства. Многие использовали то, что было всего лишь 
учебным заданием, для запуска собственного бизнеса.

Очень радостно слышать от предпринимателей, работающих в са-
мых различных сферах, в самых разных странах, о компаниях, кото-
рые они основали, о деньгах, которые они заработали, о рабочих 
местах, которые они создали, — и знать, что моя книга была частью 
их деятельности.

Имея лишь первую редакцию 
бизнес-плана, вы не должны 
даже задумываться о том, 
как получить деньги. Исполь-
зуйте процесс планирования, 
чтобы выяснить, действительно 
ли ваш бизнес так хорош, как 
вы о нем думаете? Спросите 
себя, действительно ли вы 
хотите отдать этому делу пять 
лет жизни? Ведь речь идет 
о примерно десяти процентах 
вашей активной трудовой 
деятельности. Вы уверены 
в том, что новое предприятие 
достойно вашего внимания? 
Раздумывая над ответом, 
будьте предельно серьезны.

Юджин Кляйнер, 
венчурный инвестор
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Создание бизнес-плана поможет вам:

 ■ обдумать весь ваш бизнес;
 ■ лучше понимать реальные финансовые потребности вашего 

бизнеса; 
 ■ обеспечить финансирование;
 ■ привлечь ключевой менеджмент;
 ■ разработать маркетинговые обращения и материалы;
 ■ выявить основных стратегических партнеров и клиентов.

Помните, что важно планирование, а не план. Процесс разработки 
бизнес-плана — это то, что способствует вашему успеху. Если вы бу-
дете изучать все важнейшие аспекты вашего бизнеса, рассматривать 
все факторы и тенденции, которые или помогут вам преуспеть, или 
станут угрожать вашему благополучию, и если вы станете задавать 
самому себе трудные вопросы, это принесет вам самую большую 
пользу.

В процессе создания бизнес-плана вы наверняка измените неко-
торые грани вашего бизнеса — возможно, даже самые существенные 
из них. Гораздо лучше сделать ошибки на бумаге, чем поплатиться 
за них реальными деньгами и драгоценным временем.

Я искренне надеюсь, что эта книга поможет вам достичь цели.

Ронда Абрамс,
 Пало-Альто, Калифорния

Интенсивность игр в Нацио-
нальной футбольной лиге 
ведет к тому, что за один 
сезон команда проходит 
путь, который корпорация 
преодолевает примерно 
за пять лет. Вы имеете дело 
с людьми, находящимися 
в экстремальных условиях; 
выполнение рабочих 
заданий измеряется только 
результатом; успех — это то, 
чего достигает группа. 
Тренеру необходимо ставить 
цели, распределять роли, 
осознавать превосходство, 
признавать неудачи, 
справляться с разочарова-
ниями и соревноваться 
на равных. Развитие 
успехов предполагает 
систематический рост, 
совершенствование техники 
и оказание помощи моло-
дым игрокам.

Билл Уолш,
бывший главный тренер 
и президент футбольного 
клуба «Сан-Франциско 
фортинайнерс»
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ГЛАВА 1
Успешный бизнес

Недостаточно просто выжить; 
цель состоит в том, чтобы добиться успеха.

Факторы успеха в бизнесе
Основная цель разработки бизнес-плана — успех делового предприя-
тия. В долгосрочной перспективе, если вы плохо продумали свои 
намерения и ваше предприятие обречено на неудачу, подготовка 
бизнес-плана, призванного привлечь денежные средства, не имеет 
смысла. Работая над планом, убедитесь, что вы учитываете долго-
срочные потребности своего бизнеса, и разработайте стратегии, поз-
воляющие добиться повышения результатов деятельности компании 
и удовлетворяющие вас лично.

Наибольший вклад в успех бизнеса вносят следующие подробно 
обсуждаемые в этой главе факторы. Именно они должны направлять 
процесс планирования:

 ■ концепция бизнеса;
 ■ понимание рынка;
 ■ состояние «здоровья» и тенденции развития вашей отрасли;
 ■ устойчивая направленность бизнеса и ясная стратегическая 

позиция;
 ■ квалифицированное управление;
 ■ способность привлекать, мотивировать и удерживать сотруд-

ников;
 ■ финансовый контроль;
 ■ предвидение изменений и адаптация к ним;
 ■ ценности и целостность компании;
 ■ учет глобальных возможностей и тенденций. 

Даже если вы располагаете 
необходимыми деньгами, 
вам нужен бизнес-план. 
План показывает, как вы 
будете управлять бизнесом. 
Без плана вы не знаете, 
куда идете, и не имеете 
возможности оценить, 
насколько далеко вы про-
двинулись на пути к цели. 
В некоторых случаях 
разработка бизнес-плана 
приводит к изменению 
подходов или отказу 
от несвоевременных 
деловых начинаний.

Юджин Кляйнер, 
венчурный инвестор
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