[image: image1.jpg]°
STEP BY STEP



Маркетинговое Агентство Step by Step





3Аннотация


3Цели исследования


3Представленная информация


4Полное содержание исследования


7Приложения


8Список диграмм и таблиц


10Содержание бизнес-плана


10Суть проекта


10География исследования


10Методы сбора информации


10Описание сегментов рынка


11Конкурентный Анализ (пример описания одного участника рынка)


11ООО «Грейтек»



 
Аннотация

Цели исследования
Создание в региональном центре службы эвакуации и технической помощи на дорогах.
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 предприятия

7. Финансовый план

8. Нормативная база

9. Организационный план

К бизнес-плану прилагается финансовая модель в Microsoft Excel. Предлагаемый бизнес – план может являться основой для написания бизнес – плана для Вашего проекта.
 Количество страниц: 98 стр.
Язык: русский
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Содержание бизнес-плана

Суть проекта

Создание в региональном центре службы эвакуации и технической помощи на дорогах.

География исследования

Россия
Методы сбора информации

Кабинетное исследование.
Текущая ситуация в отрасли 

В качестве особенности регионального рынка, можно отметить тот факт, что по сравнению с московским рынком, где преобладают частные компании, в регионах большинство составляют муниципальные службы эвакуации. 

Развитию регионального рынка способствует приход крупных столичных компаний, по средствам открытия представительств и развития франчайзинговых программ. При этом региональный партнер должен видеть преимущества от заключения договора франшизы, в противном случае участие в подобной программе будет невыгодно.

Принцип, на котором выстраивается региональная сеть, является предоставление услуг потребителям вне зависимости от того, где была приобретена клубная карта. В этом и кроется основная проблема, препятствующая более активному развитию рынка. Цена клубной карты в региональном представительстве, в соответствии с договором франшизы, должна соответствовать уровню цен в Москве. В результате стоимость клубной карты существенно выше, чем у местных служб эвакуации. Таким образом, представительство изначально имеет более проигрышное положение в регионе, где цена на услуги играет важную роль, в связи с более низкой платежеспособностью населения.

5. ПЛАН СБЫТА

Цены на услуги

Таблица 6. Стоимость услуг создаваемой службы, USD.

	Услуга
	Цена, USD

	Эвакуация отечественных авто
	

	Эвакуация иномарок
	

	Консультация
	

	Техническая помощь
	

	Подготовка к эвакуации
	

	Карта клуба
	


Одним из инструментов обеспечения гарантированной прибыли является клубная система. Владельцы карт, внося ежегодные членские взносы, получают гарантированный пакет услуг. Компании, стремясь охватить, как можно большее число потребителей выпускают несколько видов карт ориентированные на потребителей с разным уровнем доходов и отличающихся набором предоставляемых услуг. При этом клубные карты предоставляются лишь владельцам относительно новых автомобилей, которые не требуют частого ремонта. В свою очередь владельцам старых автомобилей службы технической помощи предлагают лишь карты со скидкой.
Организация сбыта, каналы сбыта

Создаваемые в рамках проекта услуги планируется реализовывать посредством прямых каналов товародвижения, то есть напрямую непосредственным потребителям услуг.
Скорость товарооборота
Скорость товарооборота рассчитывается исходя из соотношения выручки за месяц и среднего размера покупки, и составляет около **** обращений в месяц,  при работе службы техпомощи на полную мощность. 
План продаж на весь расчетный период

С четвертого месяца планируется начать продажи в объёме **% от расчётного.  В пятом месяце объем продаж должен составить **%, в шестом – **%, в седьмом – **%, в восьмом – **%, к девятому месяцу планируется выйти на 100%.
Таблица 7. План продаж в натуральном выражении на расчетный период (24 месяца)
	Ценовая категория
	1 год
	2 год

	
	I
	II
	III
	IV
	I
	II
	III
	IV

	Эвакуация отечественных авто
	
	
	
	
	
	
	
	

	Эвакуация иномарок
	
	
	
	
	
	
	
	

	Консультация
	
	
	
	
	
	
	
	

	Техническая помощь
	
	
	
	
	
	
	
	

	Подготовка к эвакуации
	
	
	
	
	
	
	
	

	Карта клуба
	
	
	
	
	
	
	
	

	Итого
	
	
	
	
	
	
	
	


Таблица 9. Распределение площадей под необходимые помещения

	№ п/п
	Наименование помещения
	Площадь, кв.м.

	1
	Гаражное помещение, включая помещение для охранников
	

	2
	Кабинет директора и бухгалтера
	

	3
	Диспетчерская
	

	4
	Кабинет администратора и менеждера по работе с корпоративными клиентами
	

	Итого
	


Оценка постоянных и переменных затрат службы 
Сведения о накладных (постоянных) расходах представлены в Таблице 10.

Таблица 10. Постоянные и переменные затраты в месяц, USD
	№
	Статья затрат
	Сумма

	Постоянные затраты

	1
	Аренда
	

	2
	ФОТ
	

	3
	Пенсионный фонд
	

	4
	Коммуникации, инфраструктура
	

	5
	Выплаты по кредиту
	

	6
	Канцелярские и хозяйственные товары
	

	7
	Обслуживание системы сигнализации
	

	8
	Реклама и продвижение
	

	9
	Амортизация
	

	Итого постоянных затрат
	

	Переменные затраты

	10
	обслуживание автомобилей, бензин и непредвиденные расходы
	

	Всего затрат в мес.
	


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.
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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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