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Аннотация

Цели исследования
Открытие салона оптики среднего ценового сегмента, предоставляющего также услуги по консультации врача-офтальмолога.
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

Полное содержание исследования

ОГЛАВЛЕНИЕ

1. РЕЗЮМЕ ПРОЕКТА

Суть проекта

Долгосрочные и краткосрочные цели проекта

Расчетные сроки проекта

Резюме комплекса маркетинга (4Р) продукции и услуг

Стоимость проекта

Источники финансирования проекта

Выгоды и риски проекта

Ключевые экономические показатели эффективности проекта

2. ОПИСАНИЕ УСЛУГ

Функциональное назначение услуг

Виды продукции и услуг

Стоимость продукции и услуг, принятая концепция ценообразования

Требования к контролю качества

Возможности для дальнейшего развития продукции и услуг

Патентно-лицензионная защита продукции и сертификация

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 продукции и 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

«Очкарик»

«ЛинзМастер»

Good Look

«Смотри»

«Инвар»

«Невская оптика»

Выбор и обоснование уникального достоинства продукции и услуг

4. МАРКЕТИНГОВЫЙ ПЛАН

Уникальное достоинство продукта, позиционирование

Цены, ценовая политика. Обоснование цены на продукцию и услуги.

Порядок осуществления продаж, обоснование гарантий сбыта продукции и услуг

Концепция рекламы и PR. Программа по организации рекламы.

5. ПЛАН СБЫТА

Цены на конкретные позиции продукции и услуг

Организация сбыта, каналы сбыта

Скорость товарооборота

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

6. ПРОИЗВОДСТВЕННАЯ ЧАСТЬ

Описание производственного процесса. Технологическая схема выпуска издания и организации услуг.

Документы, необходимые для функционирования магазина- салона

Требования к поставщикам и подрядчикам

Оценка и обоснование необходимых ресурсов

Оценка постоянных и переменных затрат при продаже оптики и оказании услуг

План реализации продукции и оказания услуг на расчетный период.

6.1. ФУНКЦИОНАЛЬНОЕ РЕШЕНИЕ

Выбор и обоснование типа предприятия

7. ОРГАНИЗАЦИОННО-УПРАВЛЕНЧЕСКАЯ СТРУКТУРА

Организационная структура магазина-салона

Специализация, количество и состав сотрудников

Затраты на оплату труда

8. ФИНАНСОВЫЙ ПЛАН

Объем финансирования

Cостав и характер затрат на реализацию проекта (инвестиционные затраты)

Cостав и характер доходов от деятельности (план по доходам)

Принципы расчета постоянных и операционных расходов (план по расходам)

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

Основные формы финансовых расчетов

Отчет о прибылях и убытках (показывает операционную деятельность организации по периодам)

Cash Flow (План движения денежных средств)

График окупаемости проекта

Показатели эффективности проекта

Внутренняя норма рентабельности, возврата инвестиций, Internal Rate of Return (IRR)

Срок окупаемости дисконтированный (Discounted payback period; (PBP) мес.)

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)

11. СПИСОК ИСПОЛЬЗОВАННЫХ ИСТОЧНИКОВ ИНФОРМАЦИИ

Приложения
Список Приложений

Приложение 1. Выдержки из Федерального закона «Об обществах с ограниченной ответственностью»

Приложение 2. Должностные инструкции.

Директор (генеральный директор)

Бухгалтер

Врач-офтальмолог

Продавец

Курьер

Уборщица
Список диграмм и таблиц

Таблица 1. Факторы, влияющие на отрасль.

Таблица 2. Характеристика сегментов покупателей оптики

Таблица 3. Предпочтения сегментов покупателей оптики

Таблица 4. Цены на товары и услуги.

Таблица 5. План продаж на расчетный период 

Таблица 6. Схема работы магазина- салона

Таблица 7. Документы, необходимые для работы магазина- салона

Таблица 8. Площади необходимых помещений.

Таблица 9. Мебель и оборудование для магазина.

Таблица 10. План реализации продукции и оказания услуг (на 2 года)

Таблица 11. Штатное расписание

Таблица 12. Затраты на открытие магазина- салона.

Таблица 13. Состав доходов от деятельности салона.

Таблица 14. Постоянные и переменные затраты.

Таблица 15. Отчет о прибылях и убытках, USD.

Таблица 16. Cash Flow, USD.

Таблица 17. График окупаемости проекта, USD.

Таблица 18. Календарный план.

Таблица 19. Необходимые трудовые и финансовые ресурсы.

Схема 1. Структура управления предприятием.
Содержание бизнес-плана

Суть проекта

Открытие салона оптики среднего ценового сегмента, предоставляющего также услуги по консультации врача-офтальмолога.

Время работы – 12 часов в сутки. 

География исследования

Россия
Методы сбора информации

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

Краткосрочная цель: выход на рынок оптики города и региона, создание положительного имиджа магазина, получение прибыли.

Долгосрочная цель: максимизация товарооборота, расширение номенклатуры товаров и услуг, создание сети магазинов.

Описание сегментов рынка

Сегментация рынка (на примере рынка Москвы и др. крупных городов) оптики по формату торговли:

1. сетевые магазины
2. одиночные магазины-салоны и бутики
3. аптеки/оптики
4. ларьки, палатки, открытые стенды в метро и на рынках
АНАЛИЗ РЫНКА

Текущая ситуация в отрасли 

В настоящий момент российский рынок очковой оптики можно считать вполне сформированным и поделенным на сферы влияния крупнейших мировых и отечественных производителей и оптовых фирм. Вместе с тем он пока находится в стадии совершенствования и движения по пути предложения потребителю продукции все более высокого качества, постепенно вытесняя товары крайне низкого качества (и низкого ценового диапазона), а также контрафактную импортную продукцию. (Специалисты компании ООО "Информбюро" исследовали рынок оптических товаров РФ . 2006 г. // Новости ООО «Информбюро» // http://www.informburo.ru/) 

Рынок оправ и солнцезащитных очков продолжает оставаться самой мобильной переменчивой частью оптического рынка: меняют хозяев самые известные брэнды, уходят в тень многие славные имена, меняются модные тенденции, в оптику приходят крупные финансовые игроки. Если говорить собственно о моде, то сейчас рынок предлагает оправы всех стилей - от авангарда до классики, и это положение, так же как и в мире одежды, вряд ли изменится. Тем не менее, можно сказать, что уже не первый год на рынке доминируют «гламурные» тенденции, одним из ярких выражений которых можно назвать повальное увлечение стразами, которые теперь украшают даже мужские модели. Происходят изменения и, так сказать, внутри каждого стиля: классический стиль усваивает тенденции молодежной моды, поскольку сегодня мало кто хочет выглядеть консервативным, в гламур все активнее проникают элементы спортивного стиля, а на очках сдержанного «скандинавского дизайна» появляются стразы. (В Москве всего 150 салонов оптики вместо необходимых 400 // 09-07-2006 // http://giac.ru/) 

Факторы, влияющие на отрасль

Таблица 1. Факторы, влияющие на отрасль.

	Положительные факторы
	Отрицательные факторы

	Политика государства, направленная на снижение  инфляции – стабилизация цен приведет к устойчивому спросу.
	Сложности вхождения на рынок – существование ряда крупных сетевых магазинов.

	Увеличение уровня платежеспособности населения.
	Импортозависимость. 

	Совершенствование производственных технологий.
	Ряд устоявшихся стереотипов: привязанность к старой вещи/ модели, мнение «плохое зрение – это не болезнь».

	Компьютеризация всех отраслей бизнеса - как следствие, ухудшение зрения.
	Невнимательное отношение к здоровью. 

	Мода на контактные линзы.
	Изменчивость моды на очковые оправы.


Сегментация потребителей по их потребностям, оценка сегментов потребителей

Таблица 2. Характеристика сегментов покупателей оптики

	Возраст

Доход
	От 14 до 24 лет
	От 25 до 34 лет
	От 35 до 44 лет
	От 45 до 54 лет
	Более 55 лет

	Высокий

(от 1500USD на 1 человека) 
	Наиболее активный сегмент

Высокий уровень спроса
	Наиболее активная аудитория.

Высокий уровень спроса.
	Средняя активность 

Средний уровень спроса
	Низкая активность

Уровень спроса ниже среднего
	Не активные клиенты

Низкий уровень спроса

	Средний

(от 300 до 1500USD на 1 человека)
	Наиболее активная аудитория

Высокий уровень спроса
	Наиболее активная аудитория.

Высокий уровень спроса.
	Средняя активность 

Средний уровень спроса.
	Низкая активность

Низкий уровень спроса.
	Не активные клиенты

Низкий уровень спроса

	Низкий

(до 300USD на 1 человека)
	Активные потребители.

Уровень спроса выше среднего.
	Средняя активность аудитории

Средний уровень спроса.
	Низкая активность

Низкий уровень спроса.
	Низкая активность

Низкий уровень спроса.
	Не активные клиенты

Спрос практически отсутствует


Как видно из таблицы, наибольший спрос на оптику наблюдается в сегментах населения в возрасте от 14 до 24 лет и от 25 до 34 лет, имеющих средний и высокий доход.

МАРКЕТИНГОВЫЙ ПЛАН

Уникальное достоинство продукта, позиционирование

Салон будет специализироваться на продаже средств коррекции зрения (очков и контактных линз) и солнцезащитных очков среднего ценового сегмента, ориентируясь на возрастную группу от 14 до 34 лет. При позиционировании основные акценты будут сделаны на широком ассортименте, профессиональных консультациях врача-офтальмолога и услугах по подбору очков и контактных линз, внимательном и вежливом отношении продавцов-консультантов, а также на предоставлении бесплатных телефонных консультаций врача офтальмолога.

Цены, ценовая политика. Обоснование цены на продукцию и услуги.

Цена будет рассчитываться исходя из оптовой цены и наценки. Наценка будет составлять от 64 до 102% (в зависимости от вида товара). Уровень цен будет удерживаться на уровне конкурентов. Такая политика обоснованна тем, что потребителей товаров среднего ценового сегмента больше интересует не цена, а качество товара и уровень дополнительного обслуживания (например, компетентная консультация врача). Скорее потребителей могут отпугнуть заниженные цены (может появиться подозрение о подделке), поэтому для привлечения покупателей акцент будет сделан на дополнительных услугах.

Порядок осуществления продаж, обоснование гарантий сбыта продукции и услуг

Продажи начнутся с третьего месяца реализации бизнес-плана. Предполагается, что сбыт первые месяцы будет обеспечен комплексной рекламной кампанией.

Регулярный сбыт продукции будет обеспечен качеством товаров, высоким уровнем консультаций, внимательным отношением продавцов и активной рекламой.
 Концепция рекламы и PR. Программа по организации рекламы.

В рамках данного бизнес-плана принято решение о проведении рекламной компании в сети Интернет и с помощью наружной рекламы: дорожных рекламных щитов формата 3х6 и перетяжек, расположенных в районе нахождения салона. Для реализации данной рекламной компании необходимо обратиться в фирмы, оказывающие соответствующие услуги. 

ФУНКЦИОНАЛЬНОЕ РЕШЕНИЕ

Выбор и обоснование типа предприятия

Организационно-правовая форма – общество с ограниченной ответственностью (ООО). 

Выбор такой организационно-правовой формы связан с тем, что: 

Во-первых, в отличие от частного предпринимателя, все участники общества с ограниченной ответственностью отвечают по своим обязательствам в пределах своих вкладов, это позволит брать большие суммы денег в кредит или большое количество товаров на реализацию. 

Во-вторых, при создании общества с ограниченной ответственностью, минимальный размер уставного капитала в 10 раз меньше, чем при создании закрытого акционерного общества. 

При создании ООО следует учесть, что размер уставного капитала общества должен быть не менее стократной величины минимального размера оплаты труда, установленного федеральным законом на дату представления документов для государственной регистрации общества (Приложение 1). Таким образом, уставной капитал общества должен быть не менее 10 000 руб., или около 370 USD (по курсу ЦБ РФ). 

ФИНАНСОВЫЙ ПЛАН 

Объем финансирования 

На реализацию проекта требуется *** USD. 

Данная сумма включает:

· затраты на открытие магазина-салона,

· затраты на рекламу и PR мероприятия;

· затраты на покрытие убытков в первые месяцы функционирования магазина-салона.

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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