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STEP BY STEP



Маркетинговое Агентство Step by Step
105047, г. Москва, ул. Чаянова, д. 15, корп. 5, офис 913 - 917

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

	Название отчета
	Типовой бизнес план открытия свадебного салона

	Название компании-исполнителя
	Маркетинговое Агентство Step by Step

	Дата выхода отчета 
	25.08.2008

	Количество страниц
	102 стр.

	Язык отчета
	русский

	Стоимость (руб.)
	23 000 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
	Предмет исследования: розница на рынке свадебных нарядов и аксессуаров 

Цель исследования: Создание свадебного салона-магазина, ориентированного на людей со средними доходами и традиционными предпочтениями.

Методы сбора информации: кабинетное исследование, экспертные интервью.

В январе 2007 бизнес-план был проэкспертирован и доработан по результатам экспертизы.

Экспертные интервью были проведены с представителями следующих компаний:

· Рейна

· Флёр

· Александра

· Дом свадьбы

· Dominick
Бизнес-план содержит следующие основные блоки:

1. Описание услуги 

2. Анализ рынка 

3. Маркетинговый план 

4. План сбыта

5. Производственная часть

6. Организационная структура 

7. Финансовый план

8. Нормативная база

9. Организационный план

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

Выдержки из исследования:

СУТЬ ПРОЕКТА

Создание свадебного салона, ориентированного на людей со средними доходами и традиционными предпочтениями.

Необходимая площадь – 80 м².

Время работы – 11 часов в сутки. 

ДОЛГОСРОЧНЫЕ И КРАТКОСРОЧНЫЕ ЦЕЛИ ПРОЕКТА

Краткосрочная цель: удовлетворение потребностей потребителей в товарах свадебной тематики, получение постоянной прибыли.

Долгосрочная цель: развитие спектра дополнительных услуг, закрепление на рынке в среднеценовом сегменте

РАСЧЕТНЫЕ СРОКИ ПРОЕКТА

Расчетный срок проекта – 3 года.

РЕЗЮМЕ КОМПЛЕКСА МАРКЕТИНГА (4Р) УСЛУГ

В салоне будут представлены свадебные, вечерние платья и аксессуары для свадьбы и других торжественных праздников. Все товары рассчитаны на женщин. Предлагается использовать стратегию средней цены, включающую среднее качество при средней цене. Политика ценообразования включает в себя оптовую цену и наценку салона. 

Продвижение салона планируется за счет Интернет-ресурсов, наружной рекламы, а также специализированных журналов.

Сбыт продукции обеспечивается выгодным расположением салона, качеством изделий, грамотной рекламной кампанией, а также внимательным отношением к клиентам. 

СТОИМОСТЬ ПРОЕКТА 

Необходимый объем инвестиций – *** USD.

ИСТОЧНИКИ ФИНАНСИРОВАНИЯ ПРОЕКТА

Собственные средства.

ВЫГОДЫ И РИСКИ ПРОЕКТА

Риски связаны с неудачным выбором места и позиционированием, а также с высокой конкуренцией на рынке. 

В случае удачного выбора местоположения свадебного салона проект предполагает получение стабильно высокой прибыли, закрепление на столичном рынке свадебных товаров и дальнейшее развитие одноименной сети свадебных салонов.

КЛЮЧЕВЫЕ ЭКОНОМИЧЕСКИЕ ПОКАЗАТЕЛИ ЭФФЕКТИВНОСТИ ПРОЕКТА

Ставка дисконтирования в Проекте – 15%

Срок окупаемости проекта:

•
** месяца без учета дисконтирования

•
** месяцев с учетом дисконтирования

Внутренняя норма рентабельности IRR, год. – **% для срока жизни проекта 36 месяцев.

Внутренняя норма рентабельности IRR, мес. – **% для срока жизни проекта 36 месяцев.

NPV проекта составляет *** USD для проекта со сроком жизни 36 месяцев.

	Подробное оглавление/содержание отчета
	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 УСЛУГ

Функциональное назначение услуг

Виды услуг

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

Сегментация потребителей по их потребностям, оценка сегментов потребителей

Описание основных сегментов потребителей, потребительские предпочтения основных сегментов потребителей

Выбор и обоснование целевого сегмента

КОНКУРЕНТНЫЙ АНАЛИЗ

Описание и анализ потенциальных конкурентов

ЗАО «Лайма»

ООО «Рейна»

ООО “Флер”

ИП «Дуэт»

Выбор и обоснование уникального достоинства услуги

4. МАРКЕТИНГОВЫЙ ПЛАН

Уникальное достоинство продукта, позиционирование

Цены, ценовая политика. Обоснование цены на услуги.

Порядок осуществления продаж, обоснование гарантий сбыта услуги

Концепция рекламы и pr. Программа по организации рекламы.

5. ПЛАН СБЫТА

Цены на конкретные позиции услуги.

Организация сбыта, каналы сбыта

Скорость товарооборота

План продаж на весь расчетный период

6. ПРОИЗВОДСТВЕННАЯ ЧАСТЬ

Описание производственного процесса. Технологическая схема организации услуги.

Требования к поставщикам, основные поставщики продукции

ООО «Динтал»

ООО «Дом Свадьбы»

Свадебный салон на Амурской

Свадебный салон «Dominick»

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

Объем финансирования

Состав и характер затрат на реализацию проекта (инвестиционные затраты)

Состав 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.

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

График окупаемости проекта

Показатели эффективности проекта

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

Приложения

	Перечень приложений к отчету
	ПРИЛОЖЕНИЕ 1 «ВЫДЕРЖКИ ИЗ ФЕДЕРАЛЬНОГО ЗАКОНА РФ О ГОСУДАРСТВЕННОЙ РЕГИСТРАЦИИ ЮРИДИЧЕСКИХ ЛИЦ И ИНДИВИДУАЛЬНЫХ ПРЕДПРИНИМАТЕЛЕЙ»

ПРИЛОЖЕНИЕ 2 ВЫДЕРЖКИ ИЗ ГЛАВЫ 26-2 НК «УПРОЩЕННАЯ СИСТЕМА НАЛОГООБЛОЖЕНИЯ»

ПРИЛОЖЕНИЕ 3. ДОЛЖНОСТНЫЕ ИНСТРУКЦИИ РАБОТНИКОВ САЛОНА

Должностная инструкция руководителя/директора 

Должностная инструкция бухгалтера

Должностная инструкция продавца-консультанта

Должностная инструкция уборщицы помещений

ПРИЛОЖЕНИЕ 4. ДОКУМЕНТЫ, НЕОБХОДИМЫЕ ДЛЯ РЕГИСТРАЦИИ ККМ.

ПРИЛОЖЕНИЕ 5. ВЫДЕРЖКИ ИЗ ПОСТАНОВЛЕНИЯ ПРАВИТЕЛЬСТВА МОСКВЫ ОТ 22 ЯНВАРЯ 2002 Г. № 41-ПП «О ПЕРСПЕКТИВАХ РАЗВИТИЯ И ПРАВИЛАХ РАЗМЕЩЕНИЯ СРЕДСТВ НАРУЖНОЙ РЕКЛАМЫ, ИНФОРМАЦИИ И ОФОРМЛЕНИЯ ГОРОДА» (С ИЗМЕНЕНИЯМИ ОТ 1 ИЮЛЯ 2003 Г., 9 МАРТА, 28 ДЕКАБРЯ 2004 Г., 28 ФЕВРАЛЯ 2004 Г.).

ПРИЛОЖЕНИЕ 6. ДОКУМЕНТЫ, НЕОБХОДИМЫЕ ДЛЯ РЕГИСТРАЦИИ ВЫВЕСКИ.

	Количество и названия таблиц, диаграмм, графиков
	Таблица 1. Факторы, влияющие на отрасль

Таблица 2. Данные по количеству браков в Москве за 2002-2005 гг.

Таблица 3. Цены на конкретные позиции товаров

Таблица 4. План продаж на расчетный период 

Таблица 5. Состав основного оборудования

Таблица 6. Суммы доходов поквартально за 3 года.

Таблица 7. Штатное расписание

Таблица 8. Расходы на открытие

Таблица 9. Постоянные и переменные расходы (в месяц)

Таблица 10. Отчет о прибылях и убытках, у.е.

Таблица 11. График окупаемости проекта, $

Таблица 12. Календарный план

Диаграмма 1. Расчет количества браков в Москве в 2006 году.

Схема 1. План помещений свадебного салона.

Схема 2. Организационная структура предприятия

Схема 3. Схема работы продавцов-консультантов

	Способ предоставления отчета (в электронном / печатном виде/ оба)
	В электронном и печатном формате

	Название файла (если отчет предоставлен в электронном виде)
	SbS_бп_свадебный салон.doc

	Выберите рубрику, куда надо поместить данный отчет (можно несколько):

(УКАЗЫВАТЬ ОБЯЗАТЕЛЬНО!)
	Одежда, обувь
Торговля
Бизнес - планы

Сфера услуг
Разное


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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