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Аннотация

Цели исследования
Создание магазина, специализирующегося на продаже компьютерной техники и комплектующих и сочетающего в себе преимущества обычной точки розничной торговли и возможности Интернет-магазина.
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

Бизнес-план был обновлен в марте 2008 года. В ходе обновления в финансовую модель бизнес-плана были внесены изменения. Предлагаемый бизнес–план может являться основой для написания бизнес-плана для Вашего проекта. К бизнес-плану прилагается финансовая модель в формате xls (Microsoft Excel).
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 ПРОДУКЦИИ

Функциональное назначение продукции

Виды продукции

Стоимость продукции, принятая концепция ценообразования

Требования к контролю качества

Возможности для дальнейшего развития услуг

Патентно-лицензионная защита продукции

3. АНАЛИЗ РЫНКА

Анализ положения дел в отрасли

Текущая ситуация в отрасли

Факторы, влияющие на отрасль

Тенденции развития рынка

Общие данные о рынке

Объем рынка, потенциальная емкость рынка

Структура рынка

Ценообразование на рынке

Конечные потребители

Потенциальные потребители продукции

Сегментация потребителей по их потребностям

Описание основных сегментов потребителей. Потребительские предпочтения основных сегментов потребителей.

Выбор и обоснование целевого сегмента

Конкурентный анализ

Описание и анализ потенциальных конкурентов

Группа компаний НТ Компьютер (ТМ «Polaris»)

Концерн «Белый ветер» (торговая сеть «Белый ветер – Цифровой»)

Sunrise

Эльдорадо

М.видео

Техносила

Мир

Выбор и обоснование уникального достоинства услуги

4. МАРКЕТИНГОВЫЙ ПЛАН

Уникальное достоинство продукта, позиционирование

Цены, ценовая политика. Обоснование цены на продукцию.

Порядок осуществления продаж, обоснование гарантий сбыта продукции

Концепция рекламы и PR. Программа по организации рекламы.

5. ПЛАН СБЫТА

Цены на конкретные позиции продукции

Организация сбыта, каналы сбыта

План продаж на весь расчетный период (в соответствии с выбранными базовыми параметрами бизнеса)

6. ПРОИЗВОДСТВЕННАЯ ЧАСТЬ

Требования к поставщикам, подрядчикам

Состав основного оборудования

Оценка и обоснование необходимых ресурсов

Оценка постоянных и переменных затрат при оказании услуг

План оказания услуг на 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

Состав и характер доходов от деятельности

Анализ чувствительности к изменениям параметров финансовой части бизнес-плана

Объем финансирования

Расходная часть

Основные формы финансовых расчетов

Результаты расчетов

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 (сводная таблица)

ПРИЛОЖЕНИЯ
Список Приложений

Приложение 1. Должностные инструкции персонала магазина

Управляющий (Директор) магазином

Главный бухгалтер (Бухгалтер)

Начальник отдела продаж

Продавец-консультант

Менеджер по рекламе и PR

Системный администратор

Менеджер по продажам через Интернет

Кассир

Курьер

Начальник отдела снабжения

Кладовщик

Охранник

Уборщица

Приложение 2. Выдержки из «Правил продажи отдельных видов товаров»

Приложение 3. Документы, необходимые для регистрации контрольно-кассовой техники

Приложение 4. Выдержки из Федерального закона РФ «Об Обществах с ограниченной ответственностью», касающиеся учредительных документов общества

Приложение 5. Документы, необходимые для регистрации Общества с ограниченной ответственностью
Список диаграмм и таблиц

Таблица 1. Данные об объеме рынка компьютеров и периферийных устройств

Таблица 2. Затраты на рекламу

Таблица 3. Цены на конкретные позиции товаров

Таблица 4. План продаж на расчетный период

Таблица 5. Состав основного оборудования магазина

Таблица 6. Состав основного оборудования для подсобных помещений

Таблица 7. Расчет стоимости стеллажей на склад.

Таблица 8. Распределение площади магазина между помещениями

Таблица 9. Штатное расписание магазина

Таблица 10. Расходы на открытие

Таблица 11. Постоянные и переменные расходы 

Таблица 12. План уплаты налогов

Таблица 13. Отчет о прибылях и убытках, USD

Таблица 14. План движения денежных средств (Cash Flow), USD

Таблица 15. График окупаемости проекта по месяцам, USD

Таблица 16. Календарный график осуществления проекта

Таблица 17. Необходимые трудовые и финансовые ресурсы

Диаграмма 1. Темпы развития рынка компьютерной техники по отдельным сегментам

Диаграмма 2. Соотношение долей сегментов рынка компьютерной техники, %

Диаграмма 3. Соотношение объемов продаж сетевых и несетевых игроков рынка, %

Диаграмма 4. Структура расходов населения 

Диаграмма 5. Состав доходов от операционной деятельности магазина

Схема 1. Организационная структура предприятия
Содержание бизнес-плана

Суть проекта

Создание магазина, специализирующегося на продаже компьютерной техники и комплектующих и сочетающего в себе преимущества обычной точки розничной торговли и возможности Интернет-магазина.
География исследования

Г. Москва
Методы сбора информации

Кабинетное исследование
Описание сегментов рынка

Наиболее удобным основанием для сегментации компьютерного рынка являются товарные группы.

Условно можно выделить следующие основные товарные группы на рынке:

· Персональные компьютеры,

· Ноутбуки,

· Серверы,

· Карманные персональные компьютеры (КПК),

· Мониторы,

· Принтеры,

· Многофункциональные устройства,

· Сканеры.

Следует также заметить, что на прилавках компьютерных магазинов представлены и другие товары, например:

· Аудио-, видео- и фототехника,

· Комплектующие,

· Расходные материалы,

· Программное обеспечение и т.д.

Уникальное достоинство продукта, позиционирование
Создаваемое в рамках проекта предприятие розничной торговли будет позиционироваться как магазин компьютерной техники, сочетающие в себе преимущества обычного магазина и возможности заказа техники через Интернет.

Кроме этого, в позиционировании будет делаться упор на следующие достоинства магазина:

· Широкий ассортимент товаров,

· Невысокие относительно основных конкурентов цены,

· Транспортная доступность,

· Компетентность персонала,

· Возможность доставки техники клиенту на дом или в офис.

Цены, ценовая политика. Обоснование цены на продукцию.

Цены на товары будут установлены на уровне среднерыночных, но ниже, чем у основных конкурентов. Общая наценка на товар составит около 30% от его оптовой закупочной цены.

Ценовая политика магазина будет также включать проведение акций со скидками на отдельные товары в периоды повышенного спроса на компьютерную технику.

Основные пики продаж компьютерной техники приходятся на периоды, предшествующие основным праздникам (Новый год, 23 февраля, 8 марта), а также на начало нового учебного года в образовательных учреждениях – август-сентябрь. 

В такие периоды уместно предлагать некоторые товары по сниженным ценам (т.е. со скидками) с целью не только увеличения объемов продаж данных товаров, но и привлечения внимания со стороны потребителей к магазину в целом.
Уровень скидки должен определяться в соответствии со следующими условиями:

· конечная цена должна заинтересовать потенциальных потребителей,

· конечная цена должна быть ниже цен конкурентов на аналогичный товар,

· скидка не должна снизить объем продаж магазина: т.е. при уменьшении цены на отдельный товар доход магазина должны обеспечить повышенные объемы его продаж,

· скидка на товар должна действовать лишь в течение периода ожидаемого повышения спроса – дальнейшее неоправданное поддержание низкой цены может привести к снижению уровня дохода магазина.

Важно также помнить, что проведение различных акций со скидками, даже если они касаются лишь отдельных товаров, является эффективным методом продвижения магазина. Покупая один товар (пусть и не очень дорогой) по цене, ниже, чем в других магазинах, у потребителя подсознательно создается впечатление, что в магазине установлены низкие цены на все товары.
Конкурентный Анализ (пример описания одного участника рынка)

Группа компаний НТ Компьютер (ТМ «Polaris»)
Год основания -1994.

Количество магазинов в Москве – 17.

Основные направления деятельности группы компаний НТ Компьютер:

· Оптовая и дистрибьюторская сеть по России и Украине. 

· Собственное производство компьютеров и серверов, компьютерных корпусов, мониторов и др. 

· Крупнейшая в России розничная сеть компьютерных центров POLARIS (55 центров в Москве, Санкт-Петербурге, Белгороде, Воронеже, Екатеринбурге, Казани, Краснодаре, Липецке, Нижнем Новгороде, Ростове-на-Дону, Самаре, Смоленске, Тольятти). 

· Интернет-магазины NT.RU (www.shop.nt.ru). 

· Сеть сервисных центров. 

· Закупка и тестирование товаров непосредственно у производителей в Юго-Восточной Азии и Западной Европе. 

· Отлаженная система логистики, склад в Нидерландах. 
· С 2005 года начала развитие по системе франчайзинга.

Контактная информация:

Адрес: г. Москва, м. Сокол, Волоколамское ш., д.2.
Телефон: 970-19-30

Факс: 970-13-31
Сайты: www.nt.ru, www.polaris.ru. 
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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