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Аннотация

Цели исследования
Создание проекта открытия небольшой уютной, добротной и современной сауны максимально с 10-ю посадочными местами, включающей комнату отдыха, бассейн, массажный кабинет.
Представленная информация

Бизнес - план содержит следующие основные блоки:

1. Описание услуг саун 

2. Анализ рынка услуг саун

3. Маркетинговый план открытия саун

4. План сбыта

5. Производственная часть

6. Организационная структура предприятия

7. Финансовый план

8. Нормативная база

9. Организационный план

Полное содержание исследования
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Содержание бизнес-плана

Введение
Нет ни одного человека, которому хотя бы один раз в жизни не приходилось заключать сделки с недвижимостью. Каждый житель Москвы или любого другого региона продавал, покупал, нанимал, сдавал в аренду квартиру, дом или другую недвижимость. Та же ситуация и в сфере бизнеса: каждой компании необходимо арендовать или покупать офис, торговую площадь, склады и т.д. Задача риэлторов – снять с плеч своих клиентов груз забот по поиску недвижимости, ее оценке, проверке документов и всем другим процедурам, необходимым при осуществлении сделок с недвижимостью.
Суть проекта

Создание небольшой уютной, добротной и современной сауны максимально с 10-ю посадочными местами, включающей комнату отдыха, бассейн, массажный кабинет.

География исследования

Г. Москва.

Методы сбора информации

Экспертные оценки, кабинетное исследование.

Описание сегментов рынка

Рынок банных заведений в Москве представлен небольшим количеством общественных бань, возрастающим количеством и набирающими популярность банно-оздоровительными комплексами и множеством саун. Каждый сегмент данного рынка слабо конкурирует между собой по причине разных выполняемых функций и различных целевых клиентов.
Сегмент саун можно разделить на три подсегмента, каждый из которых составляют сауны разной категории:

· сауны при спортивных комплексах

· сауны при ресторанах и ночных клубах, гостиницах

· саун для  тех, кто заботится о своей внешности

Конкурентный Анализ (пример описания одного участника рынка)

Элитные общественные бани (Сандуновские бани)

Среди элитных общественных бань несомненным лидером являются Сандуновские бани или Сандуны, то их необходимо рассмотреть подробнее.

В Сандунах сервис и качество предложения практически соответствуют идеальному. Правда, и цена соответствующая — от 400 руб. за визит для женщин и от 800 руб. для мужчин. «Для многих гостей столицы Сандуны стоят в одном ряду с Большим театром, Красной площадью и Третьяковкой, и в культурной программе посещение Сандуновских бань занимает не последнее место. И среди элиты Москвы немало завсегдатаев Сандунов. Даже в общем зале можно встретить людей, фотографии которых не сходят со страниц газет и журналов», — делится информацией Андрей Патрушев – PR-директор компании «Knight Frank». (Источник: «Ведомости», №229(1269), от 14.12.2004).

Особое место в Сандуновских банях занимают номерные отделения. Восемь отдельных номеров, каждый из которых представляет собой мини-баню с раздевалкой, залом для отдыха, кабинетом, мыльной с бассейном и парной. Номера рассчитаны на прием от 2-4 до 16 человек. Каждый номер имеет свой оригинальный интерьер. Цена — от 1200 до 3700 руб. в час в зависимости от размера номера.

Руководство Сандуновских бань считает такие цены вполне приемлемыми. «Они у нас как раз на уровне себестоимости. Это, скажем так, уважающие себя цены» - утверждает помощника директора Алексей Соколов и добавляет, что недостатка в клиентах Сандуны не испытывают. По его словам, более 80% посетителей являются постоянными, ходят в баню годами, причем, как правило, в один и тот же день недели, в одно и то же время. Так что администрация практически вообще не тратится на рекламу, разве только на имиджевую: выпуск собственной фирменной продукции, участие в специализированных выставках и т.п. Кроме того, летом этого года заработал официальный сайт ООО «Сандуновские бани» (Источник: «Ведомости», №229(1269), от 14.12.2004).

Сейчас на рынке банных услуг, по мнению Алексея Соколова, спрос явно превышает предложение. Из бань, которые могут на равных соперничать с Сандунами, он готов назвать лишь Краснопресненские и Селезневские. Пожалуй, только они из бывших муниципальных столичных бань способны предложить клиенту такой же высокий уровень сервиса, все остальные вряд ли отвечают современным требованиям. Различные же небольшие сауны, разбросанные по всей Москве, как конкурентов в Сандунах не рассматривают вовсе, поскольку целевая аудитория совсем другая -   в баню приходят париться, а сауны – это определенный вид досуга.

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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