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Аннотация

Цели исследования
Создание магазина обуви среднего ценового сегмента.
Представленная информация

Бизнес - план содержит следующие основные блоки:

1. Описание услуг 

2. Анализ рынка 

3. Маркетинговый план 

4. План сбыта

5. Производственная часть

6. Организационная структура 

7. Финансовый план

8. Нормативная база

9. Организационный план

10.  Риски проекта.

Полное содержание исследования

ОГЛАВЛЕНИЕ

1. РЕЗЮМЕ ПРОЕКТА

Суть проекта

Долгосрочные и краткосрочные цели проекта

Расчетные сроки проекта

Резюме комплекса маркетинга (4Р) услуг

Стоимость проекта

Источники финансирования проекта

Выгоды и риски проекта

Ключевые экономические показатели эффективности проекта

2. ОПИСАНИЕ УСЛУГ

Функциональное назначение продукции

Виды продукции

Стоимость продукции, принятая концепция ценообразования

Требования к контролю качества

Возможности для дальнейшего развития услуг

3. АНАЛИЗ РЫНКА

Анализ положения дел в отрасли

Текущая ситуация в отрасли

Факторы, влияющие на отрасль

Тенденции развития отрасли

Общие данные о рынке

Объем рынка, потенциальная емкость рынка

Структура рынка

Ценообразование на рынке

Конечные потребители

Потенциальные потребители услуг

Сегментация потребителей по их потребностям, оценка сегментов потребителей

Потребительские предпочтения основных сегментов потребителей

Выбор и обоснование целевого сегмента

Конкурентный анализ

Описание и анализ потенциальных конкурентов

Выбор и обоснование уникального достоинства услуги

4. МАРКЕТИНГОВЫЙ ПЛАН

Уникальное достоинство продукта, позиционирование

Цены, ценовая политика. Обоснование цены на услуги.

Порядок осуществление продаж, обоснование гарантий сбыта

Концепция рекламы и PR. Программа по организации рекламы.

5. ПЛАН СБЫТА

Цены на продукцию магазина

Организация сбыта, каналы сбыта

План продаж на весь расчетный период

6. ПРОИЗВОДСТВЕННАЯ ЧАСТЬ

Описание производственного процесса. Технологическая схема организации услуги.

Требования к поставщикам

Состав основного оборудования

Оценка и обоснование необходимых ресурсов

Оценка постоянных и переменных затрат при оказании услуг

План оказания услуг на весь расчетный период

6.1. ФУНКЦИОНАЛЬНОЕ РЕШЕНИЕ

Выбор и обоснование типа предприятия

Выбор и обоснование дополнительных сервисов

7. ОРГАНИЗАЦИОННО-УПРАВЛЕНЧЕСКАЯ СТРУКТУРА

Организационная структура предприятия

Специализация, количество и состав сотрудников

Затраты на оплату труда

8. ФИНАНСОВЫЙ ПЛАН

Основные параметры финансовых расчетов

Параметры финансовой части бизнес-плана, анализ чувствительности к изменениям параметров

Объем финансирования

Состав и характер затрат на реализацию проекта (инвестиционные затраты)

Состав и характер доходов от деятельности

Принципы расчета постоянных и операционных расходов (план по расходам)

Основные формы финансовых расчетов

Показатели эффективности проекта

9. НОРМАТИВНАЯ ИНФОРМАЦИЯ

Нормативная база

Необходимые лицензии или разрешения для выполнения проекта (сроки и стоимость получения)

10. ОРГАНИЗАЦИОННЫЙ ПЛАН ОСУЩЕСТВЛЕНИЯ ПРОЕКТА

План-график реализации проекта

Необходимые трудовые и финансовые ресурсы для реализации проекта

11. РИСКИ ПРОЕКТА

12. ПРИЛОЖЕНИЯ
Список Приложений

Приложение 1. Должностные инструкции персонала магазина

Управляющий

Бухгалтер

Старший продавец-консультант

Продавец-консультант

Кассир

Уборщица

Приложение 2. «Выдержки из Федерального закона РФ Об Обществах с ограниченной ответственностью, касающиеся учредительных документов общества»

Приложение 3. «Документы, необходимые для регистрации Общества с ограниченной ответственностью»

Приложение 4. Документы, необходимые для регистрации контрольно-кассовой техники

Приложение 5. Выдержки из Главы 26-2 НК «Упрощенная система налогообложения»
Список диграмм и таблиц

Таблица 1. Факторы, влияющие на отрасль

Таблица 2. Цены на конкретные позиции товаров

Таблица 3. План продаж на расчетный период

Таблица 4. Состав основного оборудования магазина

Таблица 5. Распределение площади магазина между помещениями, м²

Таблица 6. План оказания услуг

Таблица 7. Штатное расписание

Таблица 8. Затраты на открытие

Таблица 9. Постоянные и переменные затраты

Таблица 10. Отчет о прибылях и убытках, у.е.

Таблица 11. План движения денежных средств (Cash Flow), у.е.

Таблица 12. График окупаемости проекта по месяцам, у. е.

Таблица 13. Календарный план

Диаграмма 1. Структура рынка обуви.

Диаграмма 2. Структура расходов населения

Схема 1. Схема движения товара от изготовителя к конечному покупателю
Схема 2. Организационная структура предприятия.
Содержание бизнес-плана

Суть проекта

Создание магазина обуви среднеценового сегмента, специализирующегося на продаже обуви casual.
Дата выхода Отчета

Июнь 2008.

География исследования

Г. Москва
Методы сбора информации

Кабинетное исследование.
К бизнес-плану прилагается финансовая модель в формате xls (Microsoft Excel). Предлагаемый бизнес–план может являться основой для написания бизнес-плана для Вашего проекта.
Описание сегментов рынка

Диаграмма 1. Структура российского рынка обуви, %
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Источник: Национальный обувной союз («Эксперт» №22, 2005)

Ценообразование на рынке

Ценообразование в оптовом сегменте

Если обувь берётся магазином на реализацию, то наценка с оптовой цены составляет порядка 30%, что, по мнению участников рынка, очень мало для такого продукта, как обувь.

Закупочная цена будет ниже, а наценка, соответственно, выше тогда, когда коллекция планируется и заказывается заранее, все необходимые платежи вносятся до поступления товара к заказчику.

Как показывает проведенное исследование, многие поставщики работают по системе скидок на покупаемый объем Продукции и на повторный заказ, тем самым розничный магазин получает возможность выставлять обувь по той же цене, но, имея более высокую наценку, что повышает его прибыль.

При этом финансирование контракта всегда происходит исходя из прибыли компании-продавца. Многие розничные представители ведут собственную внутреннюю статистику продаж, отмечая количество успешно проданных моделей, количество не распроданных остатков, которые потом, как правило, передаются в дисконт и сток-центры, и исходя из этих цифр, прогнозируют количество продаваемых пар в предстоящем сезоне и объемы закупок на последующие сезоны. 

Факторы, влияющие на выбор поставщика

В качестве основных факторов, влияющих на выбор поставщика обуви выделяют следующие (по результатам интервью с экспертами рынка):

· страна-производитель товара,

· условия поставок (чем мягче условия, тем более высокая закупочная цена и тем меньше наценка на конечную продукцию, и наоборот),

· работа с малыми объемами заказов,

· ценовая политика поставщика,

· ассортимент (количество моделей в коллекции, оригинальность моделей, соответствие моде, размерная сетка),

· качество продукции,

· сроки гарантии,

· выполнение обязательств по контракту (на стадии с поставщиком существенное влияние оказывает на удовлетворенность работой с ним).

Требования к контролю качества
Качество обуви – один из факторов успеха магазина. Однако, в связи с тем, что предприятие не будет самостоятельно производить продукцию, контроль качества возлагается на руководителя. Его задачей будет оценка уровня качества обуви при заключении договоров на поставку с оптовиками. При приобретении товара у поставщика управляющий магазина должен проверить сертификат качества приобретаемого товара, накладные и чеки.
Возможности для дальнейшего развития услуг
При успешном развитии бизнеса возможно дальнейшее его расширение путем развития сети своих магазинов обуви, а также путем открытия своего производства.

Оценка и обоснование необходимых ресурсов 

Огромное значение имеет местоположение магазина. Создаваемый в рамках проекта магазин будет расположен в одном из торговых центров в центре Москвы (в пределах Третьего транспортного кольца). Такое расположение позволит уже в первый месяц функционирования магазина привлечь первых клиентов, часть которых в последующем перейдут из категории случайных в категорию постоянных посетителей.
Рекомендуемая общая площадь – *** м².

Рекомендуемая площадь торгового зала – *** м². В Таблице 5 показано распределение площади магазина между помещениями.

Таблица 5. Распределение площади магазина между помещениями, м²

	№ п/п
	Наименование
	Количество
	Площадь
	Всего

	1
	Торговый зал
	1
	***
	***

	2
	Кабинет руководителя
	1
	**
	**

	3
	Туалет
	1
	*
	*

	4
	Помещение для продавцов-консультантов
	1
	**
	**

	5
	Склад
	1
	**
	**

	6
	Примерочные
	4
	*
	**

	
	ИТОГО
	9
	
	***
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Маркетинговое Агентство Step by Step  - агентство полного цикла. Мы работаем мо таким направлениям  как: 

· Маркетинговое и управленческое консультирование

· Маркетинговые исследования 
· Мерчендайзинг
· Франчайзинг

· Социологические исследования

· Услуги call центра

· Разработка новых коммерческих проектов 

· Оказание услуг по аутсорсингу организации корпоративных мероприятий

· Организация и сопровождение представления компаний в Интернет
Для обеспечения качественного и быстрого сбора количественной информации, в структуру нашего агентства интегрировано подразделение Call center. Благодаря этому, мы предлагаем:   

· Услугу «Бесплатный вызов» из регионов (8-800)

·    Актуализация и формирование баз данных.

·    Исходящий и входящий телемаркетинг

·    Интервьюирование потребителей 

·    Оценку эффективности рекламы 

·    Информационную поддержку рекламных и PR-акций

· Маркетинговое Агентство Step by Step предлагает своим Заказчикам услуги по разработке бизнес-планов, по проведению экспертизы уже существующих бизнес-планов у сертифицированных специалистов и лидеров рынка

· Наши специалисты помогут вам в кратчайшие сроки ввести на предприятии  систему бизнес-планирования, подготовят необходимые документы и обоснования, проведут специализированные тренинги,  минимизируют издержки

Наши ключевые клиенты: ОАО "Связьинвест", РАО "ЕЭС РФ", "АйТи", "ТелекомКомплектСервис","Связькомплект","Информационная индустрия", "Future Telecom", "Элвис-Телеком", Холдинг "Еврохим", Производственная группа "Uniservis", Компания "Русский бисквит", объединение "Полипласт", игровая сеть "Джек-пот", сеть магазинов "Фамилия", ТД "Снежная королева", кофейни "Мокко", ЗАО  RENOVA, группа компаний РБК, группа компаний ТЕКОН, HITACHI ltd, ООО «Рассказовские меха», ООО «Северные технологии», Институт социально-экономического развития ЦФО (ИНСЭР ЦФО), Макслевел, Honewell, Colan, Медиалог, Алькотрейдинг, ассоциации экспортеров Бразилии (APEX), ЗАО «Детский мир», АРТ-Билдинг  и многие другие.

г. Москва
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ДЕМОНСТРАЦИОННАЯ ВЕРСИЯ





г. Москва





Данное исследование подготовлено МА Step by Step исключительно  в информационных целях. Информация, представленная в исследовании, получена из открытых источников или собрана с помощью маркетинговых инструментов. МА Step by Step не дает гарантии точности и полноты информации для любых целей. Информация, содержащаяся в исследовании, не должна быть прямо или косвенно истолкована покупателем, как рекомендательная к вложению инвестиций. МА Step by Step не несет ответственности за убытки или ущерб, причиненный вследствие использования информации исследования третьими лицами, а так же за последствия, вызванные неполнотой представленной информации. Данные материалы не могут распространяться без разрешения МА Step by Step.
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