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	Название отчета
	типовой бизнес-план магазина бытовой техники и электроники

	Название компании-исполнителя
	Маркетинговое Агентство Step by Step

	Дата выхода отчета 
	16.08.2010

	Количество страниц
	85 стр.

	Язык отчета
	русский

	Стоимость (руб.)
	22 500 руб.

	Полное описание отчета (цель, методы, структура, источники информации, выдержки из текста, графическая информация, диаграммы-примеры и т.п.) – не более 2-х стр.А4
	Цель БП: открытие магазина бытовой техники и электроники
К готовому Бизнес-плану прилагается заполненная Финансовая модель в формате xls (Microsoft Excel). 

Бизнес - план содержит следующие основные блоки:

1. Описание рассматриваемого рынка

2. Маркетинговый план открытия данного бизнеса

3. План сбыта

4. Производственная часть

5. Организационная структура предприятия

6. Финансовый план

7. Нормативная база

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

Выдержки из БП:

Суть проекта

Создание магазина, специализирующегося на продаже бытовой техники и электроники
Необходимая площадь магазина – 800 м2

Часы работы магазина – с 10:00-22:00 без выходных и перерыва на обед

Долгосрочные и краткосрочные цели проекта

Краткосрочные цели проекта: 
· выход на рынок бытовой техники и электроники,

· создание положительного образа магазина в глазах потребителей,

· получение стабильной прибыли.

Долгосрочные цели проекта: 
· максимизация товарооборота, 

· расширение товарной номенклатуры, 

· создание интернет-магазина,

· развитие сети одноименных магазинов бытовой техники, 
· обеспечение стабильного финансового и материального положения фирмы в отрасли и на целевых рынках
Расчетные сроки проекта - 3 года.

Резюме комплекса маркетинга (4Р) услуг

Продукт: Магазин будет специализироваться на продаже крупной и мелкой бытовой техники; аудио- и видеотехники; цифровой, компьютерной и оргтехники. 

Цены: Уровень цен планируется удерживать на уровне средних цен по рынку. Целевой группой будет являться сегмент масс маркет.

Сбыт: Регулярный сбыт продукции будет обеспечен широким ассортиментом товара, невысокими ценами, внимательным отношением продавцов, компетентными консультациями и дополнительными услугами, предлагаемыми магазином.

Продвижение: При продвижении будут использованы рекламные каналы: наружная реклама, реклама на ТВ, создание Интернет-сайта, реклама в периодических печатных изданиях.

Стоимость проекта 

Необходимый объем инвестиций – $....

Источники финансирования проекта

Собственные средства.

Выгоды и риски проекта

Выгоды: 
· высокая доходность бизнеса,

· возможность создания сети магазинов,

· динамичное развитие рынка

Риски: 
· неудачное позиционирование, непродуманная рекламная политика,

· усиление позиций конкурентов,

· высокая доля сетевых игроков.

Ключевые экономические показатели эффективности проекта

Ставка дисконтирования – …%.

Срок окупаемости проекта - … месяца

Срок окупаемости проекта дисконтированный – … месяцев

Планируемый объем продаж – … USD/год

Внутренняя норма рентабельности IRR, год. – …% для срока жизни проекта … месяцев

Внутренняя норма рентабельности IRR, мес. – …% для срока жизни проекта … месяцев

Данный Бизнес-план разработан с учётом влияния кризисных явлений и, как следствие, даёт возможность создания компании с хорошими перспективами развития. 

Подготовленный специалистами нашей компании данный Бизнес-план проверен ведущими экспертами рынка.

Кроме того, к готовому бизнес-плану прилагается уже заполненная Финансовая модель. Данная Финмодель демонстрирует все произведённые расчеты и даёт возможность изменять любые исходные параметры для каждой конкретной ситуации.  Также она позволяет корректировать бизнес-процессы непосредственно  во время создания данного бизнеса и его дальнейшего функционирования и развития.  
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Маркетинговое Агентство Step by Step специализируется в области корпоративного маркетинга. Мы оказываем широкий спектр услуг отделам маркетинга коммерческих компаний, от проведения практически любых исследовательских работ до содействия в реализации маркетинговых планов компании в случае недостатка собственных ресурсов подразделения (например, в связи с открытием нового проекта или крупным мероприятием). 

Маркетинговое Агентство Step by Step объединяет в себе такие качества как комплексный подход к задаче, свойственный управленческим консультантам, и владение современными методиками маркетинговых исследований, присущее исследовательским компаниям. 

Маркетинговое Агентство Step by Step специализируется на следующих сегментах рынка:

· Рынок промышленных предприятий (Business-to-Business рынок)

· ИТТ – рынок

· Рынок торгово-розничных предприятий

· Рынок отдыха и развлечений

· Рынок предприятий малого бизнеса

Маркетинговое Агентство Step by Step – член Национальной гильдии профессиональных консультантов, Гильдии маркетологов, Международной ассоциации ESOMAR.
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