Антикризис: оценка и планирование инвестиций.

В условиях неопределенности в экономике директорам предстоит не только отказаться от сложившихся подходов к планированию инвестиционных проектов, но и пересмотреть критерии оценки их эффективности. В кризис необходим адекватный прогноз продаж. Для этого можно провести анализ баланса спроса и предложения, основанный на реальной физической потребности в товаре или услуге, а также запланировать продажи исходя из текущей ситуации.

· Запас прочность проекта.
Для среднего бизнеса жизнеспособны будут инвестиционные проекты с окупаемостью не более 3–4 лет. В проект необходимо закладывать определенный запас прочности – значения показателей ликвидности должны быть в 1,5–2 раза выше, чем раньше. 
· Для среднесрочных проектов рекомендуемое минимальное значение коэффициента:
· для быстрой ликвидности от 1,5 до 2 ((оборотные активы – запасы) : краткосрочные обязательства);
· [bookmark: _GoBack]для текущей ликвидности 2–2,5 (оборотные активы : краткосрочные обязательства).
· Для долгосрочных проектов, важен контроль над общим покрытием долга (отношение чистых доходов каждого периода проекта к величине платежей % и основного долга, запланированных на этот же период). Вы должны быть уверенны в том, что в каждом плановом периоде чистые доходы будут выше суммы, которую придется отдавать банку. Хорошо, если в расчетах коэффициент покрытия долга будет составлять от 1,8 до 2. Это ограничит возможности развития бизнеса и снизит доходы акционера, но в нестабильной ситуации такой запас прочности обеспечит уверенность в жизнеспособности проекта.

· Стратегические преимущества проекта.
Здесь потребуется глубокий анализ всех характеристик, которые при правильной оценке смогут обеспечить проекту преимущества в любых экономических условиях. И тогда значение конкурентных преимуществ и стратегии бизнеса, существенно возрастут. Поэтому самое пристальное внимание надо уделить тем факторам, которые обеспечат превосходство над конкурентами.      

· Как сделать кризисный план более реалистичным.  
	1
	Расчет, исходя из пессимистичного прогноза.
	· Если компания будет готова к худшему варианту развития событий, то с лучшим она справится обязательно.
· В оперативном плане используйте пессимистические предпосылки развития различных факторов и максимум компенсирующих мероприятий для страховки возможных срывов. Это позволит избежать высокой степени неопределенности.

	2
	Использование экспертных оценок сотрудников.
	· При проведении антикризисного планирования метод экспертных оценок играет большую роль и позволяет за короткий срок эффективно использовать огромный опыт и знания, накопленные топ-менеджерами компании. Это один из основных методов для преодоления проблемы неопределенности.
На практике этот метод обычно недостаточно используется из-за неточных данных и прогнозов. Но для планирования в условиях кризиса точные данные и не нужны.

	3
	Опора на знания и опыт службы продаж.
	· Важно реально оценивать уровень понимания компанией своего рынка. Если Вы посчитаете, что рынок Вами хорошо изучен и не сделаете оценку, то потом может оказаться, что компания, переоценив свои знания в этой области, не понимает, что происходит с продажами в ситуации кризиса. 
· Без профессиональной, ответственной службы продаж реалистичный план получить практически невозможно.

	4
	Оперативное реагирование на изменения.
	· Можно создать в компании специальную группу из числа менеджеров, которая будет мониторить основные отраслевые показатели, и транслировать результаты для быстрого реагирования.  
· Ключевым моментом в оперативном планировании является групповая работа топ-менеджеров по согласованию платежей и поступлений.
По сути, будет происходить синхронизация основных бизнес-процессов в компании и выработка «коротких и быстрых» решений по текущей ситуации.

	5
	Поддержка стабильной системы закупок и продаж.
	· Если у Вас 70% всех договоров заключены с постоянными партнерами компании, и выполняются без отклонений, а доля свободных продаж и закупок менее 30% — тогда, даже если план продаж в этой части будет «провален» на 1/4, то это приведет к невыполнению общего плана продаж только на 7,5%.



