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Тел. (495) 250-61-74,  www.step-by-step.ru
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Аннотация 

Цели исследования
Создание диспетчерской службы (такси) в региональном центре.
Представленная информация

Бизнес - план содержит следующие основные блоки:

· Описание услуг
· Анализ рынка

· Маркетинговый план

· План сбыта

· Производственная часть

· Функциональное решение

· Организационно-управленческая структура

· Финансовый план

· Нормативная информация

· Организационный план осуществления проекта

Полное содержание исследования

ОГЛАВЛЕНИЕ

1. РЕЗЮМЕ ПРОЕКТА

Суть проекта

Долгосрочные и краткосрочные цели проекта

Расчетные сроки проекта

Резюме комплекса маркетинга продукции

Стоимость проекта

Источники финансирования проекта

Выгоды и риски проекта

Ключевые экономические показатели эффективности проекта

2. ОПИСАНИЕ УСЛУГ

Функциональное назначение услуг

Виды продукции

Стоимость услуг, принятая концепция ценообразования

Требования к контролю качества

Возможности для дальнейшего развития услуг

Патентно-лицензионная защита 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

Потребительские предпочтения основных сегментов потребителей

Конкурентный анализ

Описание и анализ потенциальных конкурентов

Таксомоторные компании
Диспетчерские компании

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

Концепция рекламы и PR. Программа по организации рекламы.

5. ПЛАН СБЫТА

Цены на конкретные виды услуг

Организация сбыта, каналы сбыта

Скорость товарооборота

План продаж на весь расчетный период

6. ПРОИЗВОДСТВЕННАЯ ЧАСТЬ

Описание производственного процесса

Требования к поставщикам

Оценка и обоснование необходимых ресурсов

Оценка постоянных и переменных затрат при производстве продукции и 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

Доходная часть

Расходная часть

График окупаемости проекта

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 ресурсы для реализации проекта
Список приложений

Приложение 1. Должностные инструкции персонала предприятия

Директор

Бухгалтер

Администратор

Телефонный оператор

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. Выдержки из Главы 26-2 НК «Упрощенная система налогообложения».

Список диграмм и таблиц

Таблица 1. Факторы, влияющие на отрасль

Таблица 2. Минимальная стоимость различных услуг 

Таблица 3. Распределение площадей под необходимые помещения

Таблица 4. Штатное расписание

Таблица 5. Расходы на открытие

Таблица 6. Постоянные и переменные расходы, USD

Таблица 7. Отчет о прибылях и убытках, USD

Таблица 8. График окупаемости проекта по месяцам, USD

Таблица 9. Календарный план

Схема 1. Организационная структура предприятия
Содержание бизнес-плана

Суть проекта

Создание диспетчерской службы (такси) в региональном центре.
География исследования

Россия
Методы сбора информации

Кабинетное исследование.

Конкурентный анализ

Описание и анализ потенциальных конкурентов 
Конкурентами создаваемой службы будут водители, занимающиеся частным извозом, таксомоторные компании и диспетчерские службы, оперирующие в выбранном городе и регионе. Рассмотрим, какими они бывают.

Таксомоторные компании
Таксомоторные компании отличаются друг от друга уровнем цен, уровнем сервиса и объемом дополнительных услуг, размером автопарка, методом работы с водителями. В качестве примера “компании европейского уровня” рассмотрим “Элекс-Полюс Такси".
Компания нанимает водителей на заработную плату. Местонахождение всех машин “Элекс-Полюс Такси" отслеживается по электронной карте, которая находится в диспетчерском центре, кроме того, диспетчеры из call-центра знают, включен ли счетчик в машине, есть ли в ней пассажир - в сиденья вмонтированы специальные датчики и можно прослушивать салон. Каждая оборудованная по полной программе "Волга" стоит $11 тыс. Однако у компании очень скромный таксопарк - всего 200 машин.
Цены у "Элекс-Полюса" европейские - 12-15 рублей за километр, что заметно выше среднерыночных. Поэтому к услугам данной компании прибегают преимущественно иностранцы и командированные: пассажир может расплатиться кредиткой и получить чек, а также свидетельство о том, что на время поездки он был застрахован на $10 тыс.
Большинство таксомоторных компаний, которые хотят выглядеть цивилизованными, идут другим путем - заводят собственный парк машин и сдают их водителям в аренду.
Крупнейшей компанией данного класса является "Новое Желтое Такси". Это, наверное, самый узнаваемый бренд на рынке - в первую очередь из-за огромного даже по московским меркам таксопарка в 1780 машин. Компания предлагает клиентам все те же услуги, что и "Элекс-Полюс", кроме страховки, но схема взаимодействия с водителями иная - последние получают автомобили в аренду. Такая практика избавляет руководство автопарка от необходимости контролировать добросовестность водителя при помощи разнообразных излишеств типа датчиков в сиденье и прослушивания салона. Водитель отдает компании фиксированную сумму - около 1000 рублей в день плюс комиссию с каждого полученного от диспетчера клиента, а дальше работает на себя.
По такой же схеме работает компания Taxi-956, появившаяся на рынке около полутора лет назад. Отличительная черта компании - ставка не на отечественные "Волги", а на иномарки. Автопарк компании состоит из собираемых на таганрогском автозаводе корейских Hуundai Accent и французские Citroen Berlingo.
Владельцы таких таксопарков стараются держать марку, нанимая водителей по строгим правилам: только местных жителей с профессиональным стажем не менее трех лет. Так, перед поступлением на службу в "Новое Желтое Такси" кандидаты проходят обучение на курсах в учебном центре, где преподают безопасное вождение, географию Москвы и культуру обслуживания. 
Однако большинство таксомоторных компаний класса оперирует собственным таксопарком только на бумаге, на самом деле являясь просто диспетчерскими компаниями.
Диспетчерские компании 

Диспетчерские компании - основа рынка такси. Регистрируются они обычно как "информационно-консультационные компании", поскольку суть их услуг в посредничестве между пассажиром и водителем. Диспетчерские службы не имеют ни собственного таксопарка, ни собственных водителей, а лишь сотрудничают с водителями, которые занимаются частным извозом, заодно принимая заказы от диспетчерской службы, за что отдают ей 10-20% от суммы заказа.
Такие конторы, однако, имеют некоторые недостатки. Во-первых, вы никогда не можете быть уверены, какая машина за вами приедет и приедет ли вообще - дисциплина водителей в подобных предприятиях не на высоте. Во-вторых, состояние этого автомобиля может сильно отличаться от того, что ожидает клиент, в-третьих, бывает, водитель просто не знает, как добраться до пункта назначения.
Маркетинговое Агентство Step by Step работает  на рынке маркетинговых услуг 5 лет. Сегодня мы активные участники следующих рынков: 

· Рынок недвижимости
· Рынок торговой недвижимости
· Рынок торговых предприятий

· Рынок промышленных предприятий

· Рынок HoReCa
· ИТ-рынок

Готовые инициативные исследования занимают в портфеле нашего Агентства значительную долю. На сегодняшний день мы являемся лидерами рынка инициативных исследований. В портфеле Маркетингового Агентства 100 готовых исследований (с каждым днем их количество увеличивается) по ключевым направлениям работы Агентства, а так же по многим перспективным и развивающимся рынкам. 

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





Дата выпуска отчета: Апрель 2007














АНАЛИТИЧЕСКИЙ ОТЧЕТ 


ПО МАРКЕТИНГОВОМУ ИССЛЕДОВАНИЮ








Открытие диспетчерской службы(такси) в региональном центре





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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