Организация швейного кафе (офис-ателье).

Бытовое обслуживание населения относится к 
социально значимым сферам экономической деятельности.  В этой отрасли действуют около 1200 хозяйствующих субъектов, в том числе около 250 юридических лиц.

В сфере потребительского рынка, обеспечивающей конечное потребление населением товаров и услуг, находят свое отражение все социальные и экономические проблемы. 

Негативными моментами, препятствующими развитию потребительского рынка, являются недостаток финансовых ресурсов, "непрозрачность" отрасли, высокая доля "теневого оборота", наличие контрафактной и недоброкачественной продукции. 

За 2008 год населению Ивановской области оказано бытовых услуг на сумму более 1,5 млрд. руб., что в сопоставимых ценах на 3,7% выше аналогичного показателя прошлого года. 

Основной объем бытовых услуг предоставляют индивидуальные предприниматели, их доля составляет около 73% в общем объеме услуг быта. Среднедушевое потребление бытовых услуг по области регулярно растет и составило в 2008 году сумму 1235 руб., что на 15% выше показателя 2007 года.

Наибольшее развитие в регионе имеют услуги парикмахерских, ремонта обуви, бань и прачечных, ритуальные, ремонта и техобслуживания автотранспорта, фотоателье и фотосалонов. 

При сохранении сложившихся в последние годы темпов развития потребительского рынка по предварительному прогнозу объем бытовых услуг в Иванове в 2010 году превысит 2,2 млрд. руб. 

В сфере бытового обслуживания населения к основополагающим тенденциям, способствующим развитию отрасли, можно отнести
: 

· формирование развитой инфраструктуры рынка бытовых услуг;

· создание благоприятных возможностей для исполнителей бытовых услуг, применяющих в работе отечественную промышленную продукцию и материалы; 

· обеспечение для большинства населения доступности рынка бытовых услуг в цивилизованных формах его организации; 

· всемерное обеспечение прав граждан на безопасность и качество бытовых услуг;

· существенное ограничение возможностей для теневого бизнеса в сфере бытовых услуг регионального потребительского рынка; 

· совершенствование нормативных правовых актов по вопросам создания условий для обеспечения населения бытовыми услугами;

· создание экономических и организационных условий для активизации инвестиционной и инновационной деятельности, стимулирование развития современных конкурентоспособных структур в сфере бытового обслуживания населения Ивановской области;

· дальнейшее изучение спроса и предоставление востребованных бытовых услуг. 

Сфера услуг является одной из самых перспективных, быстро развивающихся отраслей экономики. В нашей стране сфера услуг обгоняет производственную сферу по темпам роста и по появлению новых видов услуг, по ее приспособлению к потребностям рынка и потребителей.

Общие данные о рынке

 Несмотря на различные тенденции развития отдельных видов услуг не происходит существенного изменения их структуры. По-прежнему более 50% от общего объема расходов населения на услуги тратится на услуги «обязательного характера» не эластичные к доходам населения (жилищно-коммунальные услуги, отдельные виды услуг пассажирского транспорта и бытовых услуг). Услуги «эластичные» к доходам населения - культуры и связи, медицинские и образования имеют стабильные темпы развития, но их доля в общем объеме изменяется не значительно

Объем рынка, потенциальная емкость рынка

Город Иваново – административный, промышленный и культурный центр Ивановской области. Территория города Иванова разделена на 4 района и составляет 10,5 тыс.га. Численность населения на 01.01.2008 года – 406465 человек. 

Основные экономические показатели по городу Иваново приводятся в Таблице 2.1.

Таблица 2.1

Основные экономические показатели
	Наименование показателя
	Единицы измерения
	2008 год
	Примечание

	1.
	2.
	3.
	4.

	Территория

	
	
	
	

	1.7.2. Общая площадь застроенных земель
	тыс.га
	3,5
	Данные 2003 года, по генеральному плану

	
	
	
	

	
	
	
	

	 Численность постоянного населения

	Всего
	тыс. чел.
	406,46
	На 01.01.2009

	Численность городского населения
	тыс. чел.
	406,46
	На 01.01.2009

	Демографическая ситуация

	Доля жителей в трудоспособном возрасте
	%
	62,5
	На 01.01.2009

	Доля жителей старше трудоспособного возрасти
	%
	24,3
	На 01.01.2009


Таблица 2.1 (продолжение)

	Доля людей с высшим образованием (к населению в возрасте 15 лет и более) 
	%
	29,8
	Данные переписи населения (2002 года)

	Численность населения в трудоспособном возрасте

	Всего
	тыс. чел.
	254,089
	На 01.01.2009

	Доходы населения

	Среднемесячная заработная плата 
	тыс. руб.
	9756,4
	

	Наименование показателя
	Единицы измерения
	2008 год
	Примечание

	1.
	2.
	3.
	4.

	Экономический потенциал
	
	
	

	Основные виды экономической деятельности в промышленности
	
	
	

	Объем отгруженной продукции промышленности
	млн. руб.
	15874,683
	

	Промышленные (крупные и средние) предприятия района
	ед.
	185
	

	Прирост объема продукции в промышленности
	%
	34,4
	

	Инвестиции в основной капитал

	 Всего
	млн.руб.
	3780,7
	Инвестиционная деятельность без учета субъектов малого предпринимательства

	Жилища
	млн.руб.
	644,4
	

	Здания (кроме жилых) и сооружения
	млн.руб.
	1238,9
	

	Машины, оборудование, инструмент, инвентарь
	млн. руб.
	1862,9
	

	2.3 Занятость населения и трудовые ресурсы

	Численность трудовых ресурсов
	тыс. чел.
	277,0
	

	Численность занятых в экономике всего
	тыс. чел.
	177,9
	

	Численность работников предприятий и организаций всего
	тыс. чел.
	147,85
	

	Малое предпринимательство

	Количество малых предприятий
	ед.
	5979
	

	Количество частных предпринимателей
	ед.
	13570
	На 01.01.2009

	Доля занятых в малом предпринимательстве в общей численности занятых
	%
	23,3
	

	Прирост численности занятых в малом предпринимательстве
	%
	15,9
	

	Прирост числа малых предприятий
	%
	33,8
	

	Общий объем реализации платных услуг населению

	Общий объем реализации платных услуг населению
	млн.руб.
	10268,8
	


Офис-ателье будет действовать на рынке специализированных услуг в сфере бытового обслуживания.

Потенциальными клиентами фирмы можно считать женщин города Иванова. 

Для определения целевого рынка сбыта услуг и его емкости, проведем сегментацию рынка методом группировок. 

Емкость рынка определяется  подходом «сверху-вниз» при помощи промежуточных оценок, выявленных в ходе исследования. 
В процессе исследования был проведен опрос населения с целью выявления уровня подготовки, заинтересованности в услугах швейного зала, возможной частоты посещения. На основе данных, полученных в ходе опроса и анализа статистических данных, была получена емкость рынка услуг такого рода для города Иваново. 

Потенциальная емкость рынка рассчитывалась путем корректировки данных о возрастном составе населения на долю шьющего населения, после чего эти данные корректировались на уровень профессиональной подготовки, а затем выявлялась частота посещения зала. 

Целевой сегмент рынка рассматриваемой фирмы определился по нескольким критериям:

 - сегментирование по возрасту;

 - сегментирование по уровню дохода

 - сегментирование по частоте пользования услугой и целям покупателей услуги

Расчеты по возрастным группам приведены в таблице 2.2.

Таблица 2.2

Сегментирование рынка по возрастному признаку

	Возрастные группы 
	Кол-во человек в группе, тыс чел. (женщины)
	Уд. вес группы, %
	Из них шьют, тыс чел
	Уд. вес группы, %

	15-19
	9,5
	8,93
	5,68
	10,76

	20-29
	20,5
	19,33
	9,02
	17,09

	30-39
	18,3
	17,25
	9,88
	18,72

	40-49
	21,0
	19,80
	12,39
	23,48

	50-59
	21,3
	20,08
	10,22
	19,37

	60-69
	15,5
	14,61
	5,58
	10,57

	ИТОГО
	106,1
	100
	52,78
	100


Во– вторых, сегмент будет определяться уровнем опыта и мастерства в швейном деле (см. табл. 2.3).

Таблица 2.3. 

Сегментирование рынка по уровню мастерства
	
	Начинающий
	Продвинутый
	Профи

	Возрастные группы
	Тыс.чел
	Уд.вес, %
	Тыс.чел
	Уд.вес, %
	Тыс.чел
	Уд.вес, %

	15-19
	4,43
	0,78
	1,19
	0,21
	0,06
	0,01

	20-29
	5,59
	0,62
	1,98
	0,22
	1,44
	0,16


	30-39
	4,25
	0,43
	3,85
	0,39
	1,78
	0,18

	40-49
	4,71
	0,38
	5,58
	0,45
	2,11
	0,17

	50-59
	3,37
	0,33
	4,50
	0,44
	2,35
	0,23

	60-69
	1,51
	0,27
	2,85
	0,51
	1,23
	0,22


Конечные потребители услуг определяются в результате сегментирования по приверженности к пользованию  предлагаемой услугой  с учетом уровня дохода. Данные представлены в таблице 2.4.

Таблица 2.4. 

Сегментирование по частоте пользования услугой

	 
	Будут приходит один раз в месяц и реже
	Будут приходить чаще одного раза в месяц
	Будут приходить раз в неделю и чаще

	 
	Тыс.чел
	Уд.вес, %
	Тыс.чел
	Уд.вес, %
	Тыс.чел
	Уд.вес, %

	Начинающие
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	15-19
	1,89
	0,64
	0,89
	0,26
	0,37
	0,1

	20-29
	2,13
	0,57
	1,20
	0,28
	0,70
	0,15

	30-39
	1,47
	0,52
	0,95
	0,29
	0,67
	0,19

	40-49
	2,01
	0,64
	0,87
	0,24
	0,47
	0,12

	50-59
	1,42
	0,63
	0,75
	0,29
	0,22
	0,08

	60-69
	0,66
	0,66
	0,16
	0,14
	0,25
	0,2

	ИТОГО по группе
	9,58
	 
	4,82
	 
	2,69
	 

	Продвинутые  

	15-19
	0,15
	0,19
	0,28
	0,31
	0,50
	0,5

	20-29
	0,20
	0,15
	0,15
	0,10
	1,24
	0,75

	30-39
	0,21
	0,08
	0,27
	0,09
	2,67
	0,83

	40-49
	0,71
	0,19
	0,90
	0,21
	2,79
	0,6

	50-59
	0,51
	0,17
	1,49
	0,43
	1,50
	0,4

	60-69
	0,28
	0,15
	1,16
	0,53
	0,76
	0,32

	ИТОГО по группе
	2,06
	 
	4,25
	 
	9,45
	 

	ПРОФИ
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	15-19
	0,02
	0,59
	0,01
	0,32
	0,00
	0,09

	20-29
	0,65
	0,68
	0,32
	0,29
	0,04
	0,03

	30-39
	0,85
	0,72
	0,36
	0,26
	0,03
	0,02

	40-49
	1,18
	0,84
	0,24
	0,15
	0,02
	0,01

	50-59
	1,02
	0,65
	0,20
	0,11
	0,47
	0,24

	60-69
	0,76
	0,93
	0,05
	0,05
	0,02
	0,02

	ИТОГО по группе
	27,76
	 
	19,33
	 
	24,85
	 

	Всего
	39,39
	 
	28,41
	 
	36,99
	 


Потенциальный объем продаж услуг офиса-ателье определяется суммой потенциального объема продаж в секторе посещения чаще одного раза в месяц.

Согласно подсчетам, потенциальная емкость рынка составит 244,2 тысячи посетителей в год. При этом необходимо учесть, что потенциальными посетителями могут стать все жители города Иваново, имеющие заинтересованность в самостоятельном шитье.

Потребительский спрос на новую услугу создаваемой фирмы  определялся методом опроса. В результате из 114 опрошенных человек разных возрастов (в опросе приняло участие  109 женщины и 5 мужчин).  79 человек ответили, что они готовы воспользоваться новой услугой, остальные ответили, что ими данная услуга не будет востребована или будет востребована крайне редко. (см. Приложение 2). Наблюдение за деятельностью конкурентных фирм (ателье по мелкому ремонту одежды) свидетельствует, что существует постоянный спрос на такие операции как оверложивание, обработка трикотажных изделий, вставка блочек и молний

В Таблице 2.5 приводятся результаты опроса, целью которого стало выяснение основных потребностей в оборудовании различных категорий клиентов.

Таблица 2.5 

Основные цели посещения по категориям клиентов. 
	 
	Основная цель посещения (по использованию оборудования)

	Группы покупателей
	На первом месте
	На втором месте
	На третьем месте

	Начинающие
	Швейные машины и оверлоки
	Коврелоки и машины по работе с трикотажем
	Прочее

	Продвинутые
	Коверлок, вышивальные машины
	Скорняжные машины
	Прочее

	Профи
	Скорняжное оборудование, прессы
	Вышивальное оборудование, оборудование по работе с трикотажем
	Прочее


Область деятельности офиса - ателье  «С иголочки» является довольно новой. Хотя   большинство существующих в городе ателье предлагают услуги по ремонту одежды,  отдельной  фирмы, предоставляющей швеям любительницам и профессионалам оборудованного рабочего места для работы в городе еще нет. 

Как уже было упомянуто, основными конкурентами фирмы являются ателье по ремонту одежды. Группы ателье сформированы по полноте предлагаемых услуг. В первую группу входят ателье, предлагающие самый широкий спектр услуг  - от пошива изделий до мелкого ремонта– группа № 1.

В группу № 2 входят ателье, которые не выполняют пошив изделий на заказ, но предлагают услуги по мелкому ремонту одежды.

В группу № 3  вошли ателье с самым узким спектром услуг соответственно.

Оценку конкурентоспособности проведем с помощью  таблиц 2.6-2.7. 

Таблица 2. 6.  

Оценка конкурентов
	Факторы конкурентоспособности
	Офис-ателье

«С иголочки»
	Основные конкуренты

	
	
	Группа Ателье 1
	Группа

Ателье 2
	Группа

Ателье 3

	1
	2
	3
	4
	5

	Выгодное месторасположение
	3,5
	5
	4.5
	4.5

	Время работы
	1000–2000, 

сб., 1000–1700 

вс - 1000–1600. пн. - выходной
	5
	вс., – выходной
	4,5
	сб.,вс., – выходной
	4
	сб.,вс., – выходной
	4

	Дополнительные услуги

	Установка блочек, крепежей на месте
	ДА, есть в наличии, сразу
	5
	ДА, не сразу, но есть в наличии
	4
	ДА, 

Но нет в наличии
	3,5
	НЕТ
	0

	Консультирование по вопросам технологии
	Да
	5
	Нет
	0
	Нет
	0
	нет
	0

	Предоставление рабочего места для самостоятельной работы (по желанию клиента)
	Да
	5
	Нет
	0
	Нет
	0
	Нет
	0

	ИТОГО
	
	19
	
	13,5
	
	12
	
	8,5


Согласно данных таблицы 2.6 фирма может занять довольно прочные позиции в конкурентной борьбе, что создает реальную возможность предоставить на рынок конкурентоспособную продукцию. 

Кроме того, данные таблицы 2.6 свидетельствуют, что основными преимуществами фирмы в конкурентной борьбе  является  удобный режим работы, предоставление дополнительных услуг на месте в момент обращения и  предоставление рабочего места для самостоятельной работы (по желанию клиента).
Многие потенциальные клиенты фирмы являются людьми работающими,   и режим работы фирмы для них будет максимально удобным. В таблице 2.7 приводятся сравнительные преимущества конкурентов.

Таблица 2. 7. 

Сравнительные преимущества конкурентов

	Факторы конкурентоспособности
	"С иголочки"
	Главные конкуренты

	
	
	Группа Ателье 1
	Группа

Ателье 2
	Группа

Ателье 3

	Качество
	5
	5
	5
	4

	Уникальность
	5
	4.5
	4
	3.5

	Престиж торговой марки
	2
	5
	4
	3

	Цена
	5
	3
	5
	5

	Прямая доставка
	5
	5
	5
	5

	Степень охвата рынка
	2
	5
	4
	3

	Индивидуальный контакт с клиентами
	5
	5
	5
	5

	Ориентация на потребителя, его запросы пожелания
	5
	4.5
	4
	4.5

	Реклама  для  потребителей
	4
	3
	3
	2

	Общее количество баллов
	38
	31
	39
	27


Анализ сравнительных преимуществ конкурентов свидетельствует о том, что основным конкурентом фирмы является группа Ателье № 2, однако разрыв в количестве баллов довольно несущественен. Лидерство этой группы е обуславливается тем, что в основном, группа этих ателье уже давно функционирует на рассматриваемом рынке, предоставляет широкий спектр услуг, максимально потребляемых населением.  

Оценка сильных и слабых сторон фирмы в конкурентной борьбе свидетельствует о том, что фирма ''С иголочки'' занимает в основном средние и выше среднего позиции, т.е. является конкурентоспособной. Однако доля рынка и престиж торговой марки фирмы оставляет желать лучшего (позиция ниже среднего уровня), что объясняется новизной фирмы. Однако ситуацию можно существенно изменить во – первых, проводя правильную маркетинговую политику, во – вторых, обеспечив максимально эффективное сервисное обслуживание. 
В настоящее время рынок бытовых услуг достаточно развит и продолжает развиваться. При этом в Иванове  не существует специализированного центра по предоставлению услуг, предложенных данным проектом. Кроме того, при сохраняющемся интересе к шитью, наблюдается рост цен на бытовое швейное оборудование, что значительно усложняет его покупку ,и, одновременно,  увеличивает количество потенциальных клиентов «Швейного зала». 

Основные конкурентные преимущества  данного проекта, которые могут обеспечить его успех это отсутствие  подобной услуги на рынке бытовых услуг,  предоставление клиентам возможности самостоятельного  выполнения необходимых швейных и отделочных работ на качественном оборудовании,  возможность получения профессиональной консультации по технике и технологии пошива, выполнению ВТО  и т.п.

Основной стратегией конкурентоспособности проектируемой фирмы будет комплексная стратегия по повышению качества и уровня обслуживания с целью проникновения на рынок и расширения объема продаж.
Основными трудностями вхождения в рассматриваемую сферу бизнеса являются стоимость оборудования, достаточно большое количество ателье.

2.2. Характеристика создаваемой фирмы и предлагаемых услуг
Функциональное назначение услуг предприятия заключается в основном в предоставлении  рабочих мест, укомплектованных швейным оборудованием. Услуги предприятия предназначены для всех желающих шить самостоятельно. Сюда входят и портнихи-любительницы, и портнихи продвинутого уровня, которые шьют на заказ, но не имеют доступа к швейному оборудованию, которое позволит им выполнять заказы на новом уровне.

Потенциальными потребителями услуг являются все жители города Иваново и близлежащих районов.  Целевым же сегментом является шьющее население разного уровня опыта и квалификации.

 Основные потребители
 услуг: 

· Портнихи-надомницы с заказами на сложные вещи с привлечением специального оборудования (вышивальная машина, «плоскошовка», машина для прошива кожаных и особо толстых материалов)

· Портнихи, временно не имеющие оборудование для выполнения заказов

· Учащиеся школ, курсов кройки и шитья

· Шьющее население  с различным опытом 

Кроме того, услуги будут пользоваться большим спросом с ростом благосостояния населения. Во-первых, у профессиональных портних, работающих на дому, увеличится количество заказов. Во-вторых, в офис будут приходить люди, желающие познакомиться поближе с различным оборудованием «в действии»  с целью принятия решения о его приобретении.

Целесообразность данного предприятия подтверждается следующими фактами:

1) 65% женской части населения города  работали со швейным  бытовым оборудованием. При этом постоянное шьющее «для себя» население испытывает нехватку такого оборудования как оверлок, коврелок и вышивальные машины. В связи со стесненными бытовыми условиями, недостаточностью денежных средств и острой необходимостью приобретения такого оборудования возникает желание временного использования вышеназванных машин. Однако в прокат такое оборудование взять практически невозможно, а услуги ателье, хотя и характеризуются относительной доступностью, занимают больше времени и лишают человека возможности самостоятельного творчества.  

2) Сроки изготовления, указываемые ателье, не очень удобны для самостоятельно шьющих людей. Обычно ателье указывают от 2 до 8 дней выполнения работы зависимости от общей загруженности. Более того, работе по сборке изделия требует последовательной обработки узлов и деталей, таки образом, изготовление одного трикотажного полувера может затянуться, при отсутствии оверлока дома, до двух недель. В предоставляемом нами офисе эту же работу можно выполнить самостоятельно в срок от 2 до 5 часов, в зависимости от уровня мастерства,  получив при этом, в случае необходимости, консультацию, обретя новые знания, опыт, и, что немаловажно,  испытать удовольствие от самостоятельной работы и радость творчества. 

3) Услуги ателье, в конечном итоге оказываются дороже. Как было указано выше, для выполнения работы над одним изделием, необходимо посетить ателье 3-4 раза, а это затраты на дорогу и затраты времени.  В офисе - ателье человек, располагая достаточным количеством времени потратит меньшую сумму с большей пользой.
Офис-ателье призван создавать комфортные условия населению за счет рационализации домашнего труда и сокращения затрат времени на эти цели.

В целом, благоприятными факторами предложения оборудованного офиса являются следующие:

· предлагаемые услуги будут пользоваться устойчивым спросом у портних-надомниц, начинающих швей и тех, для кого - шитье, это хобби.  

· услуги офиса -  ателье удовлетворяют запросам людей любого возраста и пола. Основная целевая аудитория – профессиональные портные, шьющие на заказ, а также любители - непрофессионалы.  

· относительно свободная ниша на рынке; 

· комплексность предоставления оборудования.

Что касается конкурентных преимуществ, стоит отметить отсутствие прямых конкурентов. В качестве таковых можно рассматривать ателье и курсы шитья. Однако ателье по ремонту одежды не выполняют некоторых операций, предлагаемых офисом – ателье, а курсы шиться предоставляют оборудование только для своих учеников, что крайне неудобно. 

Таким образом, офис-ателье станет частым местом посещения шьющих людей, желающих доводить свою работу док конца самостоятельно, шить и творить. Общение с другими заинтересованными в швейном деле лицами создаст возможности обмена опыта и обучения на месте.

При этом, создание офиса-ателье является выгодным не только прямым пользователям услуг, но их клиентам, а также производителям и поставщикам швейного оборудования и магазинам тканей.
Клиенты, приходящие в офис на примерку, могут ознакомиться с работами других портних, что создаст для них возможность выбора и разовьет здоровую конкуренцию среди самих портних.

Поставщики швейного оборудования, предоставляя свой товар, получат новую рекламу и потенциальное увеличение клиентов. 

Основным видом услуг является предоставление рабочего места, укомплектованного швейным оборудованием.  А именно -  швейные машины с большим количеством строчек,  парогенератор, оверлок, коверлок, вышивальная машина, швейная машина для работы с кожей (Приложение 7). Клиенты смогут работать на оборудовании самостоятельно. При необходимости им будет оказываться техническая и консультационная помощь, оказываемая штатной  швеей-технологом.  Выбор оборудования основывается на сочетании количества выполняемых строчек, цене и простоте механики. Вышивальное оборудование может предоставлять сложности только в заправке ниток,  вышивка же выполняется автоматически. Оверлоки и коврелоки используются для работы с обыкновенными тканями и с трикотажем. 

Дополнительно к основной услуге будет осуществляться продажа сопутствующих материалов (флизелины, нитки, косые бейки, прочая фурнитура).

Клиенты, посещающие салон, смогут пользоваться манекенами,  примерочной, специальной литературой (журналы, книги).

Офис-ателье будет оказывать услуги по ремонту одежды (Приложение 3).

Кроме этого, предусмотрены обучающие курсы по кройке и шитью. Их отличительной особенностью станет момент обучения рациональному хранению материалов, использующихся в шитье,  правильной организации рабочего места и использованию различных материалов. (Приложение 8).

Профессиональный технолог-консультант  будет оказывать клиентам зала консультационную и техническую помощь.

Поскольку одной из целей предприятия является создание уникальной атмосферы клуба, то  в интерьере офиса предусмотрены «Доски Вдохновения». (Приложение 9).
«Доска Вдохновения» - проект, создаваемый всеми желающими. На нее прикрепляются картинки из модных журналов, интересные сочетания тканей разных цветов, фактур, отделки. Цель подобной Доски – вдохновлять клиентов на новые идеи, оригинальные решения. Такие доски позволят держать посетителей в курсе модных тенденций, и будут знакомить их с ассортиментом магазинов тканей города Иванова и других городов.

Такие доски могут также оказаться неплохим рекламным щитом для магазинов тканей, если мы будет представлять  образцы их тканей.

Второй Доской  подобного плана будет Доска Наших Работ – на которых, с согласия клиентов, буду размещаться фотографии работ, выполненные в офисе-ателье. 

Такие Доски позволят клиентам не только почувствовать сопричастность к общему делу, но и станут оригинальным украшением интерьера помещения.

 В будущем возможно предоставление услуги САПР, расширение списка оборудования в зависимости от потребностей посетителей офиса-ателье. Основными преимуществами предлагаемых услуг проектируемой фирмы являются: 

· возможность повышения качества работ, выполняемых портнихами,  за счет использования современного оборудования расширенного списка, который достаточно сложно иметь дома из-за цены и занимаемого места;

· посетителям зала предоставляется возможность сосредоточится на выполняемой ими работе и не отвлекаться на бытовые отвлекающие факторы;

· увеличивается шанс найти нового заказчика за счет создания общего портфолио работ, выполненных посетителями ателье;

· обмен опытом и идеями

Для определения спроса на новые услуги был проведен опрос. По результатам опроса и наблюдения можно построить график спроса и предложения (см. рис. 2.2).
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Рисунок 2.2. График спроса и предложения на услуги швейного зала
Изучая график спроса и предложения на услугу швейного зала, приходим к выводу, что равновесная цена равна 100 рублей. Кроме того, анкетирование потенциальных покупателей показало, что 73,33 % опрошенных женщин готовы  приобрести указанную услугу по цене не выше 100 рублей (см. прил. 2).  Именно такая цена будет установлена фирмой на рассматриваемую услугу. 
 
Специфика деятельности в сфере предоставления услуг подобного рода требует особого внимания к месторасположению будущей фирмы. Необходимо, чтобы его месторасположение было как можно более удобным для жителей города – его потенциальных клиентов. В то же время, необходимо учитывать также и месторасположение конкурентов, а также стоимость и наличие необходимых площадей в данном районе. С целью выявление наиболее удачного месторасположения офиса-ателье были оценены преимущества и недостатки месторасположения будущей фирмы на нескольких центральных улицах города. 

Наиболее выгодным месторасположением является центр города, и здесь рассматривались два основных варианта. Первый вариант-Аренда помещения в торгово-офисном центре «Августин», второй вариант-размещение зала в «Дербенев-центре». Плюсами обоих вариантов являются близость остановок общественного транспорта, предоставление полного комплекса услуг аренды (охрана, уборка помещений, коммунальные услуги, возможность размещения рекламы на фасаде зданий, обеспечение пожарной безопасности).

Дальнейший анализ показал, что по сравнению с «Августином», «Дербенев-центр» выгоднее, поскольку:

· цена аренды меньше на 50 рублей за квадратный метр, что дает экономию в 2000 рублей;

· недалеко от «Дербенев-центра» находятся школа кройки и шитья «Бурда Моден», ученики которой могут стать клиентами зала, и «Курсы кройки и шитья» Дома Культуры Железнодорожников, которые не предоставляют швейного оборудования своим ученикам;

Договор заключается сроком на 11 месяцев. Стоимость одного квадратного метра включает в себя стоимость самой ренты, а так же коммунальные платежи, уборка мест общего пользования, техническое обслуживание арендованного помещения, круглосуточная охрана по всему периметру здания. 

Расчет  суммы арендной платы производится по формуле: 

Ар=S*P

(2.1)                                       

где Ар – арендная плата; 

 S – необходимая площадь;

 P – стоимость 1м2;

Таким образом, учитывая, что стоимость аренды одного квадратного метра в здании «Дербенев-Центра» составляет 1000 рублей в месяц, стоимость аренды 55 квадратных метров обойдется фирме в 55 тысяч рублей в месяц. При этом стоимость одного квадратного метра включает в себя стоимость самой ренты, а так же коммунальные платежи, уборка мест общего пользования, техническое обслуживание арендованного помещения, круглосуточная охрана по всему периметру здания. 

Налоговой базой для исчисления суммы единого налога признается величина вмененного дохода, рассчитываемая исходя из установленных значений базовой доходности в месяц по определенному виду предпринимательской деятельности и физического показателя, характеризующего данный вид деятельности, а также значений корректирующих коэффициентов базовой доходности К1, К2. 

При исчислении налоговой базы используется следующая формула расчета: 

ВД = (БД x (N1 + N2 + N3) x К1 x К2 ) (2. 3)
 где  ВД - величина вмененного дохода, 

БД - значение базовой доходности в месяц по определенному виду предпринимательской деятельности, 

N1, N2, N3 - физические показатели, характеризующие данный вид деятельности, в каждом месяце налогового периода, 

К1, К2 - корректирующие коэффициенты базовой доходности; 

Для исчисления суммы единого налога в зависимости от вида предпринимательской деятельности используются следующие физические показатели, характеризующие определенный вид предпринимательской деятельности, и базовая доходность в месяц: 

	Виды предпринимательской деятельности 
	Физические показатели 
	Базовая доходность в месяц (рублей) 

	Оказание бытовых услуг
	Количество работников, включая индивидуального предпринимателя
	6000


Базовая доходность по осуществляемому виду предпринимательской деятельности (оказание бытовых услуг населению) составляет 6000 рублей в месяц (см. таблицу выше). 

Численность работников (включая совместителя) составляет 5 человек

Значения коэффициентов базовой доходности: 

К1 = 1 ; К2 = 0,4 ; К3 = 1,1 – в центре города 

Налоговая база по итогам налогового периода составит: 

Вмененный Доход = 6000 x (5) x 1 x 0,4 x 1,1 = 13200 

Квартальная сумма единого налога на вмененный доход рассчитывается по формуле

 V = ВД*Ставка единого налога на вмененный доход
    (2.4) 

Сумма выплат в квартал равна 13200*0,15= 1980 рублей в квартал.      

ГЛАВА 3. Финансово-экономический анализ  проекта «С иголочки»
3.1. Резюме бизнес-плана
Название проекта: Бизнес-план организации офис- ателье  «С иголочки»~PE_Object(1){ОсиО}
Отрасль промышленности: предоставление бытовых услуг населению, код ОКВЭД 71.34.9. 
Цель проекта - создание офиса-ателье, предоставляющего всем желающим возможность выполнения швейных работ на соответствующем оборудовании хорошего качества.

 Суть проекта – предоставление оборудованных швейных мест для всех профессионалов и любителей швейного дела г. Иваново

Представляемые услуги: 

1)   Предоставление  в работу мест, укомплектованных швейным оборудованием;

2) Продажа сопутствующих материалов;

3) Оказание услуг по ремонту одежды;

4) Проведение курсов кройки и шитья

Потребители услуг:  все шьющие и желающие научится шить.

Конкуренция: в г. Иванове в настоящее время отсутствуют предприятия, оказывающие услуги подобного рода. 65% женской части населения города  работали со швейным  бытовым оборудованием. При этом постоянное шьющее «для себя» население испытывает нехватку такого оборудования как оверлок, коврелок и вышивальные машины. 
Продвижение услуг: реклама в печатных СМИ, издание рекламного буклета, сотрудничество с магазинами тканей, фурнитуры и швейного оборудования.
Объем оказываемых услуг (выручка от реализации): 242 тыс. руб. в месяц в среднем.

Источники финансирования проекта являются:

· собственный капитал учредителя офиса –ателье  в размере 650 000 рублей;

· краткосрочный кредит,  предоставляемый КБ «Иваново» сроком на 1,5 года под 18% годовых в размере 350 000 рублей.

Финансовый год начинается в ~PE_Get( 2,0){январе}. Принцип учета запасов: ~PE_Get( 2,1){FIFO}.
Офис-ателье  функционирует на рынке бытовых услуг Ивановской области. Выпуск продукции осуществляется с 3-го месяца реализации проекта с выходом на полную мощность с 7-го месяца существования проекта.

  Необходимая производственная площадь – 55 кв. метров, помещение планируется взять в аренду (55 кв. метров).

Потенциальная емкость рынка основных услуг составляет 244 тысячи посетителей в год.

Основной стратегией конкурентоспособности проектируемой фирмы будет комплексная стратегия по снижению цен, повышению качества и уровня обслуживания с целью проникновения на рынок и расширения объема продаж.

Устойчивость проекта - 70%, наиболее чувствителен проект к цене основной услуги.  

Путь минимизации рисков - создание резерва средств на их покрытие.

Основные показатели плана:
 Вариант проекта – Реальный ~PE_Object(2){HtfkmysqH}
Дата начала проекта - ~PE_Object(4){01.07.2009}
Расчетная продолжительность – 30 месяцев~PE_Object(5){}

Интервал планирования - один квартал

Денежный поток - в текущих ценах.

 Простой срок окупаемости - 9 мес. 

Ставка дисконта - 18%.

 Дисконтированный срок окупаемости, PBР - 21 месяца.
Чистая текущая стоимость -61 280,6 тыс. руб. 
Внутренняя норма рентабельности, IRR – 21,7%

Средняя рентабельность – 11,66%
Чистый приведенный доход, NPV – 174 811,5 руб

Индекс прибыльности, PI = 1,19

Внутренняя норма рентабельности настоящего инвестиционного проекта составляет 21,70% и значительно превышает ставку дисконта (18%), а следовательно и доходность по альтернативным безрисковым вложениям.
Сравнение ВНД и ставки дисконта, включающей премию за риск показывает, что устойчивость инвестиционного проекта к возможным отклонениям денежных поступлений и затрат от намеченных составляет 21,7% - 18% = 3,7%, а ВНД превышает ставку дисконта в 1,2055 раза, или на 20,55% при норме 10 - 15%.
Выгоды проекта –незанятая ниша,  большое количество потенциальных клиентов, постоянность (несезонность) спроса, небольшое количество конкурентов. предоставление совершенно новой услуги обеспечивает бурный рост числа клиентов за короткое время, который и дает возможность построить устойчивый бизнес 

Риски проекта –сложность работы с оборудованием, нераспространенность услуги.

Возможности участников проекта:

Магазины и поставщики оборудования и тканей – реклама товаров

Портнихи: возможность узнать новое от коллег, повышение качества работы, приобретение опыта работы с новым оборудованием, возможность увеличения числа клиентов

Клиенты – возможность выбора максимально понравившейся портнихи

3.2.  План маркетинга                                       

Целью маркетинга является обеспечение наличия нужного количества услуг для нужной аудитории, в нужном количестве, в нужное время, по подходящей цене, при осуществлении необходимой коммуникации и мер по стимулированию сбыта.

Основной целью деятельности фирмы является утверждение на рынке и получение достаточно стабильной прибыли.
Цель существования офиса-ателье -  возможность создания идеальных условий для творчества в шитье.

Цель не может быть реализована с выгодой для всех  участников проекта без разработки миссии, которая говорит о том, что:
1. Наше предназначение заключается в том, чтобы дать каждой портнихе возможность воплотить свои творческие замыслы в жизнь!

2. Мы реализуем свою миссию посредством предоставления портнихам необходимого им оборудования по доступным ценам. 

3. Для нас важно помочь каждому посетителю нашего офиса почувствовать себя Творцом!
4. Для нас нет невыполнимых задач – сформулируйте ваши требования и мы найдем способ удовлетворить их! 

5. Девиз предприятия «Шейте сами, шейте с нами!».  Мы даем своим клиентам возможность шить самим, но, при необходимости, мы всегда готовы помочь!

Деятельность компании направлена на увеличение ценности для всех заинтересованных сторон - наших клиентов, клиентов наших клиентов, специалистов, и деловых партнеров. 

Достижение указанных целей планируется посредством действия согласно следующей стратегии маркетинга. 

Ценовая стратегия
Для разработки ценовой стратегии сначала проведем анализ цен.  Ценовые нормы определить сложно, поскольку данного вида услуг пока не существует. Исходя из характеристики потребителя, проведенной ранее, можно делать вывод о том, что цена может быть в диапазоне от 80 до 100, максимум 120 рублей за час работы. Кроме этого, для определения цены необходимо учесть возможную тенденцию изменения цен, которая может увеличивать  из-за увеличения стоимости арендной платы, коммунальных услуг и т.д. Кроме того,  возможно предусмотреть дифференциацию цен, в зависимости от  частоты посещения салона клиентом, сезона и используемого оборудования.

На начальном этапе развития предприятия можно придерживаться стратегии обеспечения заданного объема продаж, когда ради удержания долговременной позиции на рынке и увеличения объемов реализации можно поступиться долей прибыли. На данном этапе необходимо завоевать определенную долю рынка, после чего можно со временем и несколько увеличить цены. Для всех групп клиентов используется единый прайс-лист. Скидки предоставляются при покупке абонемента на количество часов работы по фиксированной матрице.

В течение полугода после начала работы зала данная стратегия сохранится, в конце этого периода необходимо провести анализ и принять решение относительно пересмотра данной стратегии.
Методы ценообразования
Основными видами расчета базовой цены будет являться комбинация двух методов  – метода полных издержек и метода рентабельности инвестиций. 

Метод полных издержек заключается в том, что к полной сумме затрат (постоянных и переменных) добавляют определенную сумму, соответствующую норме прибыли. Использование этого метода объясняется тем, что он часто применяется для установления цен на совершенно новые товары, не имеющие ценовых прецедентов. 

С точки зрения сегментации рынка фирма будет действовать согласно стратегии недифференцированного маркетинга, т.е. различия между сегментами рынка будут игнорироваться.

Маркетинговая стратегия компании

Маркетинговая стратегия компании состоит в завоевании лидирующей позиции на рынке бытовых услуг в сегменте «предоставление швейного оборудования» за счет новизны предложения и позиционирования как компании, придерживающей максимальной ориентации на нужды потребителя услуг.  Целевым клиентом  услуги является женщина от 30 лет, представительница «среднего низкого класса» (по доходам).

Ассортиментная политика услуги.

Ассортимент представлен двумя основными группами швейного оборудования: для начинающих (бытовая швейная машина, оверлок), для продвинутых (вышивальные машины, корвелоки,  кожевенные машины). Далее предусматривается введение третей группы для профессиональных портних  - дублирующая машина, оборудование для выполнение прорезных карманов  и т.п  - в зависимости от уровня спроса.

Продвижение услуг.

В условиях современного рынка с ростом числа конкурирующих организаций существенно возрастает роль и значение маркетинговых подходов в организации и продвижении услуг на рынке. Существенно возрастает роль и значение деятельности по формированию благоприятных для фирмы отношений с общественностью ("паблик релейшинз"), а так же компании по проведению рекламы. В условиях наличия выбора, предложение должно отдаваться тем, кого хорошо знаешь и чья репутация не вызывает сомнения.
Сформулируем предложения по проведению работ в области маркетинговых мероприятий и по стимулированию сбыта (отранжированных по значению).

· Политика обслуживания;

· Политика ценообразования;

· Определение границ общественной приемлемости цены и качества услуг;

· Объективность рекламы;

· Стиль работы и поведение работников офиса-ателье;

· Создание фирменного стиля;

Очевидно, что хотя с точки зрения практики маркетинга это минимально необходимый объем действий, все же его реализация потребует значительных для фирмы затрат и времени. Поэтому из перечисленных необходимо выбрать наиболее значимые, ограничив затраты на проведение маркетинговых мероприятий самым необходимым.

Стратегия продвижения

Основной акцент при продвижении необходимо сделать на рекламу в местах продажи ткани и швейной фурнитуры, курсов кройки и шитья.

Таблица 3.1.

План реализации намеченных стратегий (выборочно).

	Цель, направление работ
	Мероприятия
	Срок


	Ресурсы
	Примечания

	Подчеркнуть позиционирование компании
	Разработка рекламно-информационной продукции
	Первые три месяца с начала реализации проекта
	Затраты на дизайнерские услуги и типографию
	

	Обеспечить высокое качество обслуживания 
	Разработать программы лояльности для постоянных клиентов
	3 квартал
	
	

	Разработать маркетинговую стратегию на следующие полгода работы
	Провести маркетинговые исследования (глубинные интервью), выявить потребности разных групп клиентов и при необходимости скорректировать маркетинговую стратегию на следующий период под потребности клиентов
	
	Возможно, затраты на услуги консультантов
	


Главные задачи при оказании услуг конкретному заказчику:

· Максимум удобств;

· Сокращение времени на получение услуг;

· Создание уютной, «клубной» атмосферы.

Обслуживание покупателей услуг производится по предварительной записи. Взаимоотношения заказчиков с залом регулируются правилами БО населения в РФ, разработанные на основе закона РФ «О защите прав потребителей». Заказы на оказание услуги оформляются договором-квитанцией с указанием реквизитов сторон (исполнитель и заказчик), дата и время начала оказания услуги и время окончания предоставления услуги. 

Услуга оплачивается по окончанию оговоренного времени оказания услуги

Программа по организации рекламы.

Реклама-вывеска на фасад здания  – 4 000рублей, штендер 3000 рублей. 

 Привлечение женщин предполагается посредством рекламы в газетах «Гипермаркет», «Ивановская газета», «Частник».

Стоимость рекламного объявления в газете '' Гипермаркет'' составляет 450 рублей за 1 объявление, планируется активная реклама в течение первых трех месяцев(16 объявлений). При подаче заявки более чем на 12 размещений предоставляется скидка 10%. Таким образом, 450* 14-10%=5670 рублей.

Остальная часть средств выделяется на печать информационных брошюр и  точечную рассылку.

Буклеты будут распространяться посредством рекламы в магазинах тканей, в учебных центрах, в женских консультациях и по почтовым ящикам в радиусе 1 км от места расположения зала. 

В таблице 3.2. приведен календарный график подготовки реализации проекта
Таблица 3.2.

Календарный график подготовки реализации проекта.

	№
	Содержание этапа реализации проекта
	Календарные сроки исполнения

	1.
	Детализация и разработка окончательного варианта бизнес – плана, поиск инвестора
	01.06.2009 – 15.07.2009

	2.
	Регистрация предприятия, заключение договоров
	15.07.2009-15.08.2009

	3.
	Подготовка помещения
	15.08.2009 – 01.09.2009

	4.
	Приобретение оборудования и материалов, набор персонала
	01.08.2009 – 15.08.2009



	5.
	Отладка оборудования и обучение персонала
	15.08.2009 – 01.09.2009

	6.
	Реклама, опытная эксплуатация оборудования
	15.08.2009 – 01.09.2009


Открытие зала планируется в сентябре  текущего (2009) года. В сентябре многие возвращаются из отпусков и хотят обновить свой рабочий гардероб, что повлечет увеличение заказов портнихам. С другой стороны, портнихи вернуться их отпусков и им будет необходимо снова войти в рабочий режим и пополнить бюджет – увеличение занятых портних. Поэтому осенью обычно увеличивается посещаемость ателье, а значит, и посещаемость швейного зала. Таким образом, можно рассчитывать на значительный спрос на услуги фирмы уже с первого месяца открытия. Особенно большой спрос будет наблюдаться в конце сентябре и в октябре  с максимальной загруженностью зала (10 рабочих часов в день/ 2 часа работы каждая *7 рабочих мест = 35 человек в день).

3.3. План производства 
Оборудование для работы выбирается в соответствии с современным уровнем технологии и автоматизации производства. Необходимо отметить, что ателье по пошиву одежды должны иметь оборудование, соответствующее санитарным требованиям по шумовым характеристикам и загрязнению воздуха (согласно СН 2.2.4/2.1.8.562-96).

Количество запасного и резервного оборудования зависит от типа машин и предусматривается в количестве от 5 до 10 % основного оборудования. Для  расчёта количество оборудования принимается в размере 10 % основного оборудования.

Состав и стоимость  необходимых основных производственных фондов представлен в таблице 3.3
Таблица 3.3
Стоимость основных производственных фондов

	Наименование
	Фирма-производитель
	Количество, штук
	Цена за единицу,  тыс.руб
	Стоимость, тыс руб.
	Поставщики

	1
	2
	3
	4
	5
	6

	Имеющиеся в наличии:

	Оверлок 204D  4-х ниточный
	 
	1
	7
	7
	

	Швейная машина (бытовая) Janome
	 
	1
	15
	15
	

	Приобретаемые

	Швейные машины(7)
	 
	
	
	0
	

	50 видов строчек, прилагается вышивальный блок  с ПО
	JANOME
	6
	24,3
	145,8
	Швейный мир

	ОВЕРЛОКИ

	5-ниточный оверлок для любых типов ткани и трикотажа. Тип стежка 516.
	JANOME
	2
	31,7
	95,1
	

	КОВЕРЛОКИ

	4 ниточный коверлок для работы с трикотажем, в набор входит комплект игл
	JANOME
	1
	13,8
	13,8
	


Таблица 3.3 (продолжение)
	3-игольная плоскошовная швейная машина с верхним и нижним застилом, с плоской платформой.
	JANOME
	1
	28,7
	28,7
	

	Машина для установки кнопок, блочек, пуговиц на джинсы, одежду, 3 головки для установки пуасонов (матриц), привод пневматический, диаметр поршня 100 мм.
	PC-Q
	1
	16,2
	16,2
	

	Швейная машина скорняжного типа для работы с толстым и тяжелым материалом., тип стежка 501, с тройным продвижением для тяжелых материалов и кожи
	JUKI
	1
	20
	20
	Трансметал

	Утюжильный стол с утюгом

Давление пара 2,5-3 бар, нагрев доски 1 кВт, нагрев утюга 0,8  кВт
	JUKI
	1
	22,1
	22,1
	

	Вспомогательное оборудование

	Манекены раздвижные
	Diana A
	2
	2
	4
	

	Стул промышленный для швеи винтовой с мягкими сиденьем и спинкой, диапазон высоты 40~60 см.
	 
	10
	0,8
	8
	

	Пароманекен 

Электропитание 230/400 В, давление пара 4-5 бар, потребление пара 15-20 кг/ч, автоматическая настройка цикла с таймером(0,230*1,350)
	MGC/E, «Poni» (Италия)
	1
	3
	3
	Трансметал

	Автоматическая двухигольная машина челночного стежка для обработки карманов «в рамку» (Япония)
	APW-193N, «Juki»
	1
	10
	10
	Трансметал

	Изготовление петель с глазками (ФРГ)
	Singer 299U210W, «Pfaff»
	1
	8,3
	8,3
	Трансметал

	Столы для швейной машины рабочие
	На заказ
	7
	5,6
	39,2
	 

	закройный стол
	 
	1
	4,2
	4,2
	 

	Кронштейн
	 
	1
	2
	2
	 

	Набор мебели для приемных и для посетителей(диван, два кресла, журнальный столик, стол-стойка в приемную)
	 
	1
	72
	72
	Ивановская мебельная фабрика

	Автономная контрольно-кассовая машина ЭЛВЕС-МИКРО-К (версия 01) (с ЭКЛЗ) разрешена к применению в сферах: ТОРГОВЛИ УСЛУГ 
	 
	1
	15,6
	15,6
	 

	ИТОГО
	 
	
	
	505,6
	 


Разработка планировочного решения.

При размещении технологических процессов и  выборе схемы размещения оборудования  не​обходимо учитывать следующие факторы:

количество рабочих мест,  административного аппарата и обслужи​вающего персонала; 

правильность и непересеченность людского и грузовых по​токов;

эффективное использование производственной площади;

количество, вид, размеры, массу оборудования, особенности его монтажа, ремонта, подводки инженерных коммуникаций (электроэнергии, воды, пара, сжатого воздуха и др.), работы на нем;

свойства сырья, полуфабрикатов, готовых изделий, особен​ности их хранения, транспортировки;

возможность гибкой планировки технологического процесса в случае изменений ассортимента изделий, технологии, оборудо​вания;

требования техники безопасности и противопожарной тех​ники.

Особое внимание должно быть уделено планировке рабочего места как первичной ячейке предприятия. Рациональная орга​низация рабочего места способствует достижению высокой про​изводительности труда, снижению утомляемости и сохранению здоровья человека.

Под планировкой рабочего места понимается система разме​щения на определенном участке производственной площади (в зоне рабочего места) всех элементов его оснащения.

Планировка рабочего места должна отвечать требованиям НОТ: рациональное пространственное расположение оборудо​вания, оргоснастки, материалов, полуфабрикатов, местоположе​ние самого рабочего. Соблюдение этих требований обеспечивает высокопроизводительную работу с наименьшими трудовыми за​тратами, удобство и безопасность в работе, способствует эко​номному использованию производственной площади, целесо​образному расположению рабочих мест относительно друг друга.

При составлении схемы грузопотоков выявляют последова​тельность выполнения производственных операций, вид, количе​ство, массу, габариты, особенности хранения и транспортировки грузов, устанавливают связь между рабочими местами, участ​ками, цехами.

При планировке необходимо соблюдать следующие требования: 

· поток грузов по возможности должен быть прямолинейным, исключающим встречные, петлеобразные, повторные переме​щения;

· технологические операции, следующие друг за другом, дол​жны быть по возможности территориально расположены близко друг к другу;

· должно быть сокращено до минимума промежуточное скла​дирование, накопление грузов;

· целесообразно совмещать вспомогательные технологические операции с транспортными;

· по возможности использовать стандартное подъемно-транс​портное оборудование, унифицированную тару;

· в выбранной схеме транспортировки должно быть минималь​ное количество пунктов перегрузки;

· схема транспортировки должна предусматривать минималь​ное количество машин и устройств.

Габариты рабочих мест  приведены в табл. 3.4
Таблица 3.4
 Размеры рабочих мест.
	Наименование 
	Габариты рабочих мест
	Количество исполнителей, чел.

	
	Ширина, м
	Длина, м
	

	Машинное место
	1,2-1,4
	0,6-0,8
	35

	Ручное место (работа на столе)
	1,2-1,4
	0,7-0,8
	11

	Утюжильное место (при обработке основных деталей) 
	1,3-1,4
	0,7-0,8
	4

	Пресс 
	1,25
	1,25
	1


В предприятиях бытового обслуживания, при количестве рабочих мест до 10, допускается объединение в одном помещении различных функциональных групп: для посетителей, производственных и складских.

Для расчета необходимой площади  арендуемого помещения используются удельные показатели площадей функциональных групп помещений в предприятиях (Таблица 3.5). Сводная таблица оборудования, рабочей силы  и занимаемой площади оборудования, вместе с образцом расстановки приведена в приложениях 4 и 5.

Таблица 3.5
Расчет необходимой площади помещения.

	№ п/п
	Помещения
	Площадь на 1 место в зале (в кв.м) 
	10

	1
	Вестибюль (с гардеробом )
	0,4
	4

	2
	Рабочая зона для портних
	1,4
	14

	3
	Примерочные
	0,5
	5

	4
	Зона установки оборудования
	1,5
	15

	5
	Зона отдыха, ожидания
	0,2
	2

	6
	Административная зона, зона хранения
	0,5
	5

	 
	Итого:
	 
	50


Главными поставщиками приобретаемых основных средств являются магазины швейного оборудования «Трансметалл»  (ул. Тимирязева, 39), «Швейный мир» (ул. Театральная, 11), Ленина, 159)  и Ивановская мебельная фабрика.  

Резервными поставщиками выступают фирмы "СЕВТЕКС" — оборудование швейного производства: промышленные швейные машины, швейная фурнитура, оверлок и многое другое (Москва), «Веллтекс»  - головной офис в Москве, есть филиал в  Иваново,  Группа компаний КНИТ – Санкт-Петербург, Фирма «Швеймашсервис» - Подльск и Торговый комплекс «Швейное оборудование», Москва. Основные поставщики материало и оборудования представлены в таблице 3.6
Оборудование планируется закупать в рамках данного проекта за счет кредитных средств в магазинах г. Иваново.

Швейные машины - импортного производства; петельная машина - отечественного производства; ножницы, нитки - отечественного производства; иголки, ткань - импортного и отечественного производства.
Таблица 3.6
Поставщики оборудования и материалов:

	Поставляемые товары
	Поставщики
	Объем закупок следующего периода, тыс. руб
	Сроки/условия

	Оверлоки, коверлоки, ВТО обоурдование
	Трансметалл
	173
	Треть оплачивается на дату заказа, треть – на дату поставки, треть – в течение 30 дней.

На все оборудование гарантия 1 год с момента получения последней оплаты

	Поставляемые товары
	Поставщики
	Объем закупок следующего периода, тыс. руб
	Сроки/условия

	Швейные машины, доп оборудование
	Швейный мир
	194 
	Оплата 50% при размещении заказа, 50% в течение 10 дней после установки оборудования

	Мебель
	Ивановская мебельная фабрика
	72
	½ при размещении заказа, ½  в течение10 дней после сообщения о готовности к отгрузке

	Кассовый аппарат
	Эдекльвейс, Москва
	15,6
	100% в момент покупки


Фирмы, расположенные в городе Иванове будут поставлять сопутствующие товары (нитки, флизелины, косые бейки и т.д.). Планируется, что поставки расходных материалов будут осуществляться один раз в месяц. Исходя из интервала межу поставками рассчитывается текущий, страховой и транспортные нормы запасов. Средняя норма запасов для предприятия устанавливается в размере 5 дней.

Основные требования по безопасности жизнедеятельности персонала и клиентов предприятия.

Метеорологические условия, т.е. состояние воздушной среды оказывает влияние на течение жизненных процессов в организме человека и характеризует гигиенические условия труда на производстве. Эти условия определяются: температурой воздуха, относительной влажностью воздуха %, подвижностью воздуха, м/с; барометрическим давлением, мм рт. ст.

  Для комфортного теплового самочувствия человека важно определенное сочетание температуры, относительной влажности и скорости движения воздуха. Нормальной температурой окружающей среды можно считать 15-25 оС.
  Для регулирования микроклимата на производстве используют системы вентиляции и отопления. 

В зимнее время в помещении швейного зала предусмотрена отопительная система батарей  с автоматической регулировкой подачи горячей воды. Что касается рабочей зоны помещения, то в соответствии с санитарными нормами
 устанавливаются оптимальные и допустимые метеорологические условия для рабочей зоны помещений - это пространство высотой 2 м над уровнем пола, где находятся рабочие места. Производственные помещения должны иметь не менее 15 куб.м объема и 4,5 кв.м площади на каждого работающего. Высота всех помещений от пола до потолка должна быть не менее 3,2 м. Стены и потолки должны быть малотеплопроводными и не задерживающими пыль, полы - ровными, не скользкими, если они холодные (цемент и т.п.), то около рабочих мест кладутся коврики или деревянные решетки.

 Освещение производственных помещений должно соответствовать СНиП 11-4-79.

Искусственное освещение нормируется согласно СНиП 23-05-95. На планируемом предприятии планируется введение инструктажа по охране труда, технике безопасности и противопожарной безопасности. Согласно "Положению о разработке инструкций по охране труда (Утв. Госкомтруда СССР и ВЦСПС 05.12.85 г.) разрабатываются инструкции от ОТ – это  нормативный документ, устанавливающий требования безопасности при выполнении рабочими и служащими (работающими) работ в производственных помещениях и иных местах, где работающие выполняют порученную им работу или служебные обязанности.   

Все виды инструктажа и проверки знаний, а также допуск к самостоятельной работе фиксируется в журнале регистрации подписью инструктируемого и инструктирующего.

После этого и проверки знаний рабочие допускаются к самостоятельной работе. 

Внеплановый инструктаж проводят при: изменении правил по охране труда; изменении технологического процесса; замене, модернизации оборудования и других факторов, влияющих на безопасность труда; нарушении работниками требований безопасности труда, которые могут привести или привели к травме, аварии, взрыву или пожару; перерывах в работе. 
Все должны проходить специальную противопожарную подготовку: противопожарный инструктаж (первичный и вторичный) и занятия по пожарно-техническому минимуму по специальной программе.

 Первичный (вводный) инструктаж проводится со всеми вновь принимаемыми на работу рабочими и служащими, чаще всего одновременно с вводным инструктажем по технике безопасности.

 Вторичный инструктаж проводится на рабочем месте. 

Все проектные работы осуществлены согласно документации, регулирующей безопасность жизнедеятельности предприятия бытового обслуживания.

Технологическая схема оказания услуги приведена на рисунке 3.1 
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Рисунок  3.1. Технологическая схема организации услуги

Организационная структура предприятия

Планируется следующая схема управления фирмой (Рисунок 3.2).
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Рисунок 3.2
Схема управления фирмой

На схеме сплошными линиями показаны взаимодействия непосредственного подчинения, точками – функциональные взаимосвязи, которые носят непрямой, рекомендательный характер (между 3им рядом).

Компания «С иголочки» будет зарегистрирована  индивидуальным предпринимателем без образования юридического лица.   

Отбор потенциальных сотрудников будет проводиться согласно следующим критериям, приводимым в таблице 3.7
Таблица 3.7
Основные критерии отбора персонала

	
	Швея-технолог
	Администратор зала
	Главный бухгалтер
	Механик по обслуживанию швейного оборудования

	Возраст
	25-55
	25-55
	от 28 до 50
	От 25 лет

	Образование
	Не ниже среднего специального
	Не ниже среднего специального
	Высшее финансово-экономическое образование
	Не ниже среднего специального

	Занятость
	Полный рабочий день или 2/2 
	Полный рабочий день или 2/2
	Частичная занятость (возможность работы на дому)
	неполный рабочий день

	Опыт работы
	не менее 2 лет 
	желателен
	5 лет
	Желателен

	Требования к квалификации
	Наличие специального образования и опыта работы в данной сфере
	
	знание общей системы налогообложения, ЕНВД.
Знание 1С:7.7


	Знание оборудования, желательно сертификат

	Дополнительные требования
	Умение работать с швейным оборудованием (возможно дополнительное обучение)
	Коммуникабельность, приятный голос, общительность, толерантность, базовое умение работы с ПК, порядочность
	уверенный пользователь ПК (1С 7.7., Word, Excel).
	Опыт работы с оборудованием  фирм JANOME, JUKI


Правовые вопросы, связанные с трудовой деятельностью наемных сотрудников будут регламентироваться трудовым договором, заключаемым с фирмой при приеме на работу. Организационные функции персонала приведены в приложении 5. Обязанности сотрудников приведены в таблице 3.8
Таблица 3.8
Основные обязанности сотрудников.

	Штатные единицы
	Обязанности

	Директор
	· Закупки
· Связь с банками, инвесторами и поставщиками
· Контроль выполнения работ сотрудниками

	Администратор зала
	· Ведение журнала посещений, согласование посещений

· Общение с клиентами, звонки

· Оформление зала

·  Обеспечение жизнедеятельности офиса

· владение ситуацией при визите проверяющих органов
·  ведение первичной и кассовой документации 

	Швея-консультант
	· Оказание технической помощи клиентам

·  Установка блочек и т.п

·  Выполнение мелкого ремонта одежды по желанию клиента

· Мелкое техническое обслуживание оборудования

· консультирование клиентов при выборе оборудования

	Гл. бухгалтер
	· Ведение финансовой отчетности, предоставление документов в заинтересованные органы

·  Обязанности
ведение бухгалтерского и налогового учета

· управление бухгалтерией

	Механик
	Разовые ремонты, настройка оборудования


Затраты на оплату труда

Для запланированной численности работающих рассчитывается базовый фонд заработной платы, включающий в свой состав прямую заработную плату и все доплаты и выплаты, предусмотренные законодательством. Основной (базовый, тарифный, прямой) фонд   заработной платы технологических рабочих и рабочих по обслуживанию оборудования определяется на основании тарифных ставок с учетом уровня квалификации. Ставку 1-го разряда рассчитываем с учетом установленного на данный период минимального размера заработной платы и фонда рабочего времени в месяц.

 При расчете базового фонда заработной платы учесть следующие доплаты и выплаты:  

Премиальные выплаты

Доплаты за квалификацию.

Доплаты за часы (или дни) невыходов в соответствии с законодательством.

Для расчёта:

Премиальные выплаты определяются на основании положений о премировании для конкретной категории работающих. В расчете можно принять премии в размере 75% от прямого фонда заработной платы. 

Прочие доплаты принимают в размере 10% от тарифного фонда заработной платы. 

Рассчитанные для различных категорий рабочих базовые фонды заработной платы (тарифный с учетом всех доплат и выплат) представляют собой оплату рабочих в расчете на день.

Годовой фонд заработной платы определяется с учетом числа рабочих дней в году.

 Фонд оплаты труда (ФОТ) руководителей, специалистов и служащих рассчитывают исходя из их окладов, отработанного времени и доплат, предусмотренных для данной категории работающих. 

При расчете величины средней зарплаты и при расчете себестоимости продукции учитывается нормированный фонд оплаты труда.

ФОТНОРМ = 6*ЗПMIN*ЧОБЩ*12

При расчете себестоимости используется минимальный ФОТ (либо базовый, либо нормируемый ).

Помимо всех вышеперечисленных доплат и выплат необходимо учесть выплаты по итогам работы за год, которые можно принять а размере 10-15% от нормированного фонда оплаты труда.

Данные по расчету численности различных категорий работающих и их фонда оплаты труда представляются в табличной форме (табл. 3.9).

Таблица 3.9
Расчет численности и фонд оплаты труда.

	Должность
	Среднесписочное количество рабочих
	Форма оплаты труда
	Часовая тарифная ставка, руб
	Среднемесячная заработная плата, руб.

	
	
	
	
	

	Главный Бухгалтер
	1
	оклад
	
	10000

	Швея-технолог
	1
	почасовая+за оказание услуг по прейскуранту и договору
	120
	9000

	Администратор зала
	1
	Почасовая
	100
	8000

	Механик
	1
	сдельная
	125
	5000

	ИТОГО
	4
	
	
	33000


Расчет издержек на заработную плату и отчисления в ФОТ приведен в таблице 3.10

Таблица 3.10
Отчисления с ФОТ

	Статья (Отчисления на сборы от ФОТ)
	Руб в месяц

	Пенсионный фонд (29% от ФОТ)
	7337

	Фонд ОМС (3,6% от ФОТ)
	910,8

	3. Соц. страхование (5,4% от ФОТ)
	1366,2

	4.Фонд занятости (1,5% от ФОТ)
	379,5

	5. Сборы на нужды образования (1% от ФОТ)
	253

	6. Транспортный налог (1% от ФОТ)
	253

	Итого отчисления и сборы от ФОТ
	10499,5


Режим работы фирмы (понедельник – выходной, вторник– пятница с 1000 до 2000, суббота – с 1000 до 1700,  воскресенье – с 1000 до 1600) является преимуществом в конкурентной борьбе, т.к. в основном ателье работают пять дней в неделю. К тому же для людей, работающих полный рабочий день такой режим будет очень удобен.

Рассчитаем плановый годовой баланс эффективного фонда рабочего времени на одного сотрудника (см. таблицу 3.11).

Таблица 3.11
Плановый годовой баланс эффективного фонда рабочего времени на одного рабочего.

	Наименование показателя
	дни
	часы
	В % от номинального фонда раб. Времени

	Плановый номинальный фонд рабочего времени 
	163
	1650
	100

	Целодневные потери

	Очередной отпуск
	12
	120
	7,2

	Невыходы по болезни
	3
	30
	1,8

	Внутрисменные потери:

	Плановый ремонт и профилактика оборудования
	6
	60
	3,6

	ИТОГО, потерь
	21
	210
	12,7

	Эффективный фонд рабочего времени
	142
	1440
	87,3


В плановом периоде численность сотрудников составит 5 человек. Плановый фонд рабочего времени на одного сотрудника составит 1600 часов в месяц, что находится в пределах требований трудового законодательства. 

Для расчета сумм начисленных страховых взносов можно воспользоваться ставками страховых взносов, предусмотренными статьей 33 Закона №167-ФЗ:

· на финансирование страховой части трудовой пенсии – 10% 

· на финансирование накопительной части трудовой пенсии – 4% 
Фонд оплаты труда отпускных рассчитывается путем деления  суммы заработка рабочего за год на количество календарных дней (за вычетом праздничных) и умножением на количество календарных дней отпуска. 

3.4.  Финансовый план и оценка эффективности проекта
Финансовый план данного бизнес-плана составлен с той степенью неопределенности, которая вызвана структурными изменениями в экономике, отсутствием достоверной количественной информации. 

· Финансовый план составлен в рублях.

· Проведение расчетов  в постоянных ценах обуславливает предположение, что цены на материалы, оборудование, расходы на заработную плату и другие статьи расходов  будут меняться пропорционально.

· Основная часть финансового плана представлена в таблицах и иллюстрируется графиками.

· Начальное финансирование предполагается проводить частично за счет собственных средств, частично за счет кредитов, последующее – за счет прибыли и амортизации.

· проект организации офиса-ателье разработан «с нуля»;

·  период планирования проекта – 3 года;

·   приведен состав и ср. стоимость технологического оборудования;

· Расчет дается для 10 периодов, равных одному кварталу;

· Число продуктов в проекте – 4: основная услуга, продажа вспомогательных материалов, дополнительные услуги, обучающие курсы;

· Ставка дисконта– 18%

В соответствии с инвестиционным замыслом  первые два месяца  посвящаются работам по закупке оборудования и обустройству офиса с реконструкцией помещения. 

Исходя из этого, составим таблицу расчет первоначальных инвестиций (Таблица 3.12.)

Таблица 3.12.

Объем финансирования

	Приобретение основных средств
	руб
	3 кв/2009

	Оборудование
	 
	490000

	Прочие основные средства
	 
	16000

	Всего приобретение ОС
	 
	506000

	Проект и ремонтные работы

	Проектные работы
	 
	10000

	Оформление
	 
	30000

	Итого проектные и ремонтные работы
	 
	40000

	Всего необходимых инвестиций
	Руб
	546 000


Производственной стратегией предприятия в данном инвестиционном периоде предусматривается разделение всего инвестиционного периода на 5 этапов.
1 этап - пред производственный (кредитование, реконструкция помещения, закупка оборудования) – июль, август.

2 этап -1-ый производственный. Это начальный этап работ с 80% загрузкой, поиск клиентов, завоевание репутации, освоение рынка продвижения услуг –сентябрь, октябрь, ноябрь.

3 этап - 2-ой производственный. Планируемый объем работ на 90 % загрузка, поиск новых клиентов – декабрь, январь, февраль.

4 этап - 3-й производственный. Планируется осуществлять работу на 100% загрузки, закрепление на рынке услуг, возврат большей части кредитных средств – март, апрель, май.

5 -этап - 4 производственный. При 100% загрузке  и освоенных рынках услуг предусмотрено накопление денежных средств, достаточных для выхода на уровень самоокупаемости собственных инвестиций в данный проект -октябрь, ноябрь, декабрь. 

По результатам исследования потенциальных рынков услуг, а также выбранной стратегии офисом производится выбор объемов осуществляемых услуг в разрезе видов оказываемых услуг и этапов наращивания объемов.
В соответствии с ценовой стратегией фирмы на услуги, выработанной при их позиционировании на рынке в условиях конкуренции прогноз цен на услуги не выше среднерыночных, на аналогичных условиях.

При изменении рыночной конъюнктуры в худшую для фирмы сторону, у нас имеется достаточный запас прибыли в цене, что при необходимости позволит реализовать тактику ценовой дискриминации в конкурентной борьбе за сохранение своей доли рынка (плановых объемов услуг).

В таблице 3.13. представлен прогнозируемый объем реализации продукции,  на Рисунке 3.3. – графическое изображение.

Таблица 3.13.

Прогнозируемый объем реализации продукции

	Вид продукции, показатель
	Ед.изм.
	Величина показателей по периодам

	 
	 
	2009 г
	 
	2010г. 
	 
	 
	 
	2011г. 
	 
	 
	 

	 
	 
	III кв
	IV кв
	I кв
	II кв
	III кв
	IV кв
	I кв
	IIкв
	III кв
	IV кв

	Основная услуга
	 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Объем реализации
	тыс.руб
	166,4
	468
	645,4
	530,4
	432,1
	436,8
	512,1
	449,3
	450
	461,8

	Дополнительная продукция (ткани, отделка, фурнитура)
	 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Объем реализации
	тыс.руб
	18,6205
	55,8615
	55,5275
	63,293
	51,5195
	52,104
	61,122
	53,607
	53,6905
	55,11

	Дополнительные услуги
	 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Объем реализации
	тыс.руб
	3,50
	29,75
	29,61
	33,74
	27,51
	27,79
	32,62
	26,32
	28,63
	29,40

	Обучающие курсы
	 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Объем реализации
	тыс.руб
	0
	0
	300
	295
	110
	275
	300
	275
	110
	275

	 
	 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	ВСЕГО
	 
	188,52
	553,61
	1030,54
	922,43
	621,13
	791,69
	905,84
	804,23
	642,32
	821,31
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Рисунок 3.3.

Выручка от реализации услуг.

Расчет издержек, согласно инвестиционному замыслу осуществляется из прогнозируемого месячного объема услуг  при условии выхода на 85% загрузку. Издержки на электроэнергию - суммарная мощность энерго - потребителей:

Стоимость одного киловатта по договору с электросетями составляет 
0,46 коп. 

Суммарное количество киловатт - 869 кВт в месяц

0,46 коп. * 869 кВт = 399,74 руб.

Итого издержек на энергию 400 руб./ в месяц

Размер годовых амортизационных отчислений основных производственных фондов на полное восстановление был определен в соответствии с «Положением о порядке начисления амортизационных отчислений по основным фондам в народном хозяйстве"
 

Расчет годовых амортизационных отчислений на полное восстановление основных производственных фондов приводится  в таблице  3.14

Таблица 3.14
Расчет годовых амортизационных отчислений
	Основные производственные фонды
	Стоимость основных производственных фондов, тыс.руб
	Годовая норма амортизационных отчислений
	Размер годовых амортизационных отчислений, тыс. руб.

	1
	2
	3
	4

	Оборудование
	510
	20%
	102


Размер налогового взноса составляет 1980 рублей в квартал. Расчет налогового взноса был проведен в соответствии с Федеральным Законом РФ ''О едином налоге на вмененный доход для определенных видов деятельности'' от 31 июля 1998г. № 148 и Законом Ивановской области о системе налогообложения в виде единого налога на вмененный доход для отдельных видов деятельности, от 28 ноября 2002 года N 87-ОЗ по формулам (2) – (3).  

Услуги связи включены в стоимость аренды помещения. Арендная плата за помещение в месяц составляет 1000 руб. Итого издержек на аренду 55000 руб./ в месяц. Расчет издержек на рекламу приведен в плане маркетинга. Расчет издержек представлен в таблице  3.15
Таблица 3.15
Расчет себестоимости оказываемых услуг (по кварталам)
	Прямые затраты (за единицу продукции)
	руб
	3 кв/2009
	4 кв/2009
	1 кв/2010
	2 кв/2010
	3 кв/2010
	4 кв/2010
	1 кв./2011
	2 кв/2011
	3кв/2011
	4 кв/2011

	Основная услуга
	
	74 081,28
	208 353,60
	287 332,08
	236 134,08
	192 370,92
	194 463,36
	227 986,92
	200 028,36
	200 340,00
	205 593,36

	Продажа вспомогательных материалов
	
	7 176,14
	21 528,42
	21 399,70
	24 392,44
	19 855,06
	20 080,32
	23 555,76
	20 659,56
	20 691,74
	21 238,80

	Дополнительные услуги
	
	1 417,00
	12 044,50
	11 987,82
	13 659,88
	11 137,62
	11 250,98
	13 206,44
	10 655,84
	11 591,06
	11 902,80

	Обучающие курсы
	
	0,00
	0,00
	704 700,00
	692 955,00
	258 390,00
	645 975,00
	704 700,00
	645 975,00
	258 390,00
	645 975,00

	Общехозяйственные затраты, в т.ч.:

	Производственные расходы
	руб
	3 кв/2009
	4 кв/2009
	1 кв/2010
	2 кв/2010
	3 кв/2010
	4 кв/2010
	1 кв./2011
	2 кв/2011
	3кв/2011
	4 кв/2011

	Топливо и энергия
	
	600,00
	1 200,00
	1 200,00
	1 200,00
	1 200,00
	1 200,00
	1 200,00
	1 200,00
	1 200,00
	1 200,00

	Другие накладные расходы
	
	1 500,00
	3 000,00
	3 000,00
	3 000,00
	3 000,00
	3 000,00
	3 000,00
	3 000,00
	3 000,00
	3 000,00

	Заработная плата (производство)
	
	12 000,00
	31 500,00
	31 500,00
	31 500,00
	31 500,00
	31 500,00
	31 500,00
	31 500,00
	31 500,00
	31 500,00

	Премиальные от оборота (производство)
	%
	0,50
	0,50
	0,50
	0,50
	0,50
	0,50
	0,50
	0,50
	0,50
	0,50

	Общие и  Административные Расходы
	руб
	3 кв/2009
	4 кв/2009
	1 кв/2010
	2 кв/2010
	3 кв/2010
	4 кв/2010
	1 кв./2011
	2 кв/2011
	3кв/2011
	4 кв/2011

	Заработная плата (администрация)
	
	9 000,00
	27 000,00
	27 000,00
	27 000,00
	27 000,00
	27 000,00
	27 000,00
	27 000,00
	27 000,00
	27 000,00

	Аренда
	
	165 000,00
	165 000,00
	165 000,00
	165 000,00
	165 000,00
	165 000,00
	165 000,00
	165 000,00
	165 000,00
	165 000,00

	Хозяйственные расходы
	
	2 000,00
	5 000,00
	4 300,00
	4 925,00
	5 000,00
	3 298,00
	5 000,00
	4 500,00
	3 600,00
	9 000,00

	Реклама и PR
	
	12 670,00
	5 670,00
	5 670,00
	5 670,00
	0,00
	5 670,00
	5 670,00
	5 670,00
	0,00
	5 670,00

	Прочие расходы
	
	4 500,00
	5 500,00
	6 300,00
	7 200,00
	8 100,00
	4 500,00
	6 400,00
	3 800,00
	2 900,00
	2 150,00




Финансовые издержки
Объем кредитных средств 350 000 руб.
Процентная ставка 18% годовых
График финансовых издержек представлен в Таблице 3.16
Таблица 3.16
График погашения долгов
	
	руб
	3 кв/2009
	4 кв/2009
	1 кв/2010
	2 кв/2010
	3 кв/2010
	4 кв/2010

	Непогашенная сумма кредита
	
	350 000
	265 001
	180 002
	95 003
	10 004
	0

	Поступление 
	
	350 000
	0
	0
	0
	0
	0

	Выплата основного долга
	
	0
	84 999
	84 999
	84 999
	84 999
	10 004

	Годовая процентная ставка 
	18,00%
	4,5%
	4,5%
	4,5%
	4,5%
	4,5%
	4,5%

	Сумма по процентам
	
	15 750
	11 925
	8 100
	4 275
	450
	0


Налоги: На предприятии используется  упрощенная система налогообложения (УСН),  при которой объектом налогообложения являются доходы. 
Согласно Главе 26.2 Налогового кодекса  со всех доходов раз в квартал выплачиваются  6% налога и  ежегодный фиксированный платеж в Пенсионный фонд. На сумму этого платежа уменьшается налог УСН, но не более, чем на 50%. 
Чистая  прибыль в конце первого расчетного периода  равна - 174 0,19 рублей, в конце последнего расчетного периода 56 495рублей  (Таблица 3.17).

Таблица 3.17
Отчет о прибылях и убытках (руб).
	 
	3 кв/2009
	4 кв/2009
	1 кв/2010
	2 кв/2010
	3 кв/2010
	4 кв/2010
	1 кв./2011
	2 кв/2011
	 3кв/2011
	4 кв/2011

	Выручка 
	192 231
	709 316
	861 635
	935 076
	717 869
	802 121
	917 931
	814 912
	743 063
	832 242

	    Основная услуга
	166 400
	585 000
	465 400
	530 400
	518 520
	436 800
	512 050
	449 280
	540 010
	461 760

	    Продажа вспомогательных материалов
	22 331
	87 089
	66 619
	75 923
	61 852
	62 525
	73 296
	64 312
	64 416
	66 097

	    Дополнительные услуги
	3 500
	37 228
	29 616
	33 753
	27 497
	27 796
	32 585
	26 320
	28 637
	29 385

	    Обучающие курсы
	0
	0
	300 000
	295 000
	110 000
	275 000
	300 000
	275 000
	110 000
	275 000

	Себестоимость продукции
	154 131
	449 384
	486 625
	625 635
	467 422
	524 277
	600 854
	540 974
	479 575
	551 836

	Прямые издержки
	41 335
	169 348
	186 946
	288 941
	192 532
	248 494
	283 946
	252 367
	199 012
	257 527

	    Основная услуга
	74 081
	208 354
	207 196
	236 134
	192 371
	194 463
	227 965
	200 019
	200 344
	205 576

	    Продажа вспомогательных материалов
	7 172
	21 515
	21 395
	24 383
	19 864
	20 080
	23 540
	20 654
	20 688
	21 228

	    Дополнительные услуги
	1 417
	3 617
	10 851
	10 851
	3 200
	3 200
	6 800
	6 800
	2 350
	2 350

	Оплата труда
	12 000
	22 050
	31 500
	31 500
	31 500
	31 500
	31 500
	31 500
	31 500
	31 500

	Социальные отчисления
	3 184
	5 058
	8 795
	8 884
	8 513
	8 723
	8 863
	8 738
	8 539
	8 759

	Топливо и энергия
	600
	1 200
	1 200
	1 200
	1 200
	1 200
	1 200
	1 200
	1 200
	1 200

	Другие накладные расходы
	1 500
	1 500
	1 500
	1 500
	1 500
	1 500
	1 500
	1 500
	1 500
	1 500


Таблица 3.17 (продолжение)
	Налоги
	1600
	5500
	6000
	11000
	5500
	3875
	4298
	6954
	3200
	10954

	Амортизация
	11 242
	11 242
	11 242
	11 242
	11 242
	11 242
	11 242
	11 242
	11 242
	11 242

	ВАЛОВАЯ ПРИБЫЛЬ
	38 100
	259 932
	375 010
	309 440
	300 536
	277 843
	317 077
	273 938
	263 488
	280 407

	Общехозяйственные затраты, в т.ч.
	195 384
	213 812
	213 112
	213 737
	187 328
	212 110
	213 812
	213 312
	206 742
	217 812

	Заработная плата
	9 000
	27 000
	27 000
	27 000
	27 000
	27 000
	27 000
	27 000
	27 000
	27 000

	    Соц. начисления
	2 214
	6 642
	6 642
	6 642
	6 642
	6 642
	6 642
	6 642
	6 642
	6 642

	    Аренда
	165 000
	165 000
	165 000
	165 000
	165 000
	165 000
	165 000
	165 000
	165 000
	165 000

	    Хозяйственные расходы
	2 000
	5 000
	4 300
	4 925
	5 000
	3 298
	5 000
	4 500
	3 600
	9 000

	    Реклама и PR
	12 670
	5 670
	5 670
	5 670
	0
	5 670
	5 670
	5 670
	0
	5 670

	    Прочие расходы
	4 500
	4 500
	4 500
	4 500
	4 500
	4 500
	4 500
	4 500
	4 500
	4 500

	ОПЕРАЦИОННАЯ ПРИБЫЛЬ
	-157 284
	46 120
	161 898
	95 703
	113 208
	65 733
	103 265
	60 626
	56 746
	62 595

	Расходы по процентам
	15 750
	11 925
	8 100
	4 275
	450
	0
	0
	0
	0
	0

	Прибыль до налогооблажения
	-173 034
	34 195
	153 798
	91 428
	112 758
	65 733
	103 265
	60 626
	56 746
	62 595

	Налог на прибыль
	985
	1 033
	4 769
	6 518
	3 315
	5 277
	8 302
	6 527
	3 200
	6 100

	ЧИСТАЯ ПРИБЫЛЬ
	-174 019
	33 162
	149 029
	84 910
	109 443
	60 456
	94 963
	54 099
	53 546
	56 495


Таблица 3.18
Баланс денежных средств (руб)
	БАЛАНС
	3 кв/2009
	4 кв/2009
	1 кв/2010
	2 кв/2010
	3 кв/2010
	4 кв/2010
	1 кв./2011
	2 кв/2011
	 3кв/2011
	4 кв/2011

	Денежные средства
	324 298
	276 313
	380 048
	524 277
	522 548
	681 233
	906 205
	1 080 975
	1 182 203
	1 363 365

	Суммарные оборотные активы
	457 320
	409 334
	513 070
	657 298
	655 569
	814 254
	1 039 226
	1 213 996
	1 315 225
	1 496 386

	Основные средства
	562 140
	526 496
	453 333
	422 478
	393 769
	367 055
	342 197
	319 065
	297 539
	277 505

	   оборудование
	506 340
	470 896
	437 933
	407 278
	378 769
	352 255
	327 597
	304 665
	283 339
	263 505

	   оргтехника
	15 800
	15 600
	15 400
	15 200
	15 000
	14 800
	14 600
	14 400
	14 200
	14 000

	Незавершенное  производство
	40 000
	40 000
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	ИТОГО АКТИВОВ
	1 000 000
	971 214
	1 018 890
	1 147 058
	1129 269
	1271 894
	1480 806
	1639 516
	1 724 685
	1 889 786

	Кредит 
	350 000
	265 001
	180 002
	95 003
	10 004
	0
	0
	0
	0
	0

	Собственные средства
	650 000
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Прибыль отчетного периода
	0
	33 162
	149 029
	84 910
	109 443
	60 456
	94 963
	54 099
	53 546
	56 495

	Нераспределенная прибыль
	0
	0
	33 162
	182 191
	267 101
	376 544
	437 001
	531 964
	586 062
	639 608

	Суммарный капитал
	0
	33 162
	182 191
	267 101
	376 544
	437 001
	531 964
	586 062
	639 608
	696 103

	ИТОГО ОБЯЗАТЕЛЬСТВА И КАПИТАЛ
	1 000 000
	298 163
	362 193
	362 104
	386 548
	437 001
	531 964
	586 062
	639 608
	696 103


Таблица 3.19.

Движение денежных средств (руб)
	ДВИЖЕНИЕ ДЕНЕЖНЫХ СРЕДСТВ
	3 кв/2009
	4 кв/2009
	1 кв/2010
	2 кв/2010
	3 кв/2010
	4 кв/2010
	1 кв./2011
	2 кв/2011
	 3кв/2011
	4 кв/2011

	Операционная прибыль
	-157 284
	46 120
	161 898
	95 703
	113 208
	65 733
	103 265
	60 626
	56 746
	62 595

	Налоги
	985
	1 033
	4 769
	6 518
	3 315
	5 277
	8 302
	6 527
	3 200
	6 100

	Чистые Операционные Поступления
	-158 269
	45 087
	157 129
	89 185
	109 893
	60 456
	94 963
	54 099
	53 546
	56 495

	Основные Средства
	506 000
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	Строительство
	40 000
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	Чистые Поступления до Финансирования
	-704 269
	45 087
	157 129
	89 185
	109 893
	60 456
	94 963
	54 099
	53 546
	56 495

	Всего Заемные Средства
	350 000
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	Возврат займов
	0
	-84 999
	-84 999
	-84 999
	-84 999
	-10 004
	0
	0
	0
	0

	Расходы по процентам
	-15 750
	-11 925
	-8 100
	-4 275
	-450
	0
	0
	0
	0
	0

	Всего Финансирование
	334 250
	-96 924
	-93 099
	-89 274
	-85 449
	-10 004
	0
	0
	0
	0

	СУММАРНЫЙ ДЕНЕЖНЫЙ ПОТОК
	-370 019
	-51 837
	64 030
	-89
	24 444
	50 452
	94 963
	54 099
	53 546
	56 495

	Денежные средства на начало периода
	650 000
	324 298
	276 313
	380 048
	524 277
	522 548
	681 233
	817 480
	980 976
	1 177 171

	Денежные средства на конец периода
	279 981
	272 461
	340 343
	379 959
	548 721
	573 000
	776 196
	871 578
	1 034 521
	1 233 665


В Таблице 3. 20 приведен расчет  чистого приведенного дохода (руб), который в конце расчетного периода равнее 174 811,45 рублей при ставке дисконтирования 18%.

Таблица 3.20

Показатель чистого приведенного дохода (руб).

	Квартал
	Период
	Денежные поступления
	Коэффициент дисконтирования (18%)
	Дисконтированый денежный поток
	Кумулятивное возмещение инвестиций

	3 кв/2009
	0
	-174019,2
	1
	-174019,2
	-174 019,200

	4 кв/2009
	1
	33161,76
	0,847
	28103,186
	-145 916,014

	1 кв/2010
	2
	149029,16
	0,718
	107030,422
	-38 885,591

	2 кв/2010
	3
	84910,34
	0,609
	51679,054
	12 793,463

	3 кв/2010
	4
	109442,88
	0,516
	56449,420
	69 242,883

	4 кв/2010
	5
	60456,4
	0,437
	26426,050
	95 668,933

	1 кв./2011
	6
	94963,1
	0,370
	35177,327
	130 846,260

	2 кв/2011
	7
	54098,8
	0,314
	16982,968
	147 829,228

	 3кв/2011
	8
	53545,5
	0,266
	14245,146
	162 074,374

	4 кв/2011
	9
	56494,7
	0,225
	12737,073
	174 811,45


Далее приведены графики для

· Операционной деятельности (рис.3.2)

· Чистого денежного потока (рис.3.3.)

· Окупаемости проекта (рис.3.4)

· Задолженности по проекту (рис.3.5)
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Рисунок 3.2.Операционная деятельность
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Рисунок 3.3.Чистый денежный поток
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Рисунок 3.4.Окупаемость проекта
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Рисунок 3.5. Погашение кредита и задолженность по проекту

Определение точки безубыточности


Уровень безубыточности по каждому виду продукции определялся исходя из наименьшего уровня цен.  В связи с тем, что при наличии нескольких видов выпускаемой продукции на предприятии разделить издержки на постоянные и переменные весьма сложно, то в качестве постоянных издержек был принят наибольший планируемый уровень накладных расходов, распределенный по видам продукции в соответствии с долей основной заработной платы в общем фонде заработной платы в 1 году. Именно такой подход позволяет определить, сколько продукции каждого вида необходимо продать для достижения безубыточности фирмы.
Для основной услуги безубыточным уровнем производства является объем в 1482 услуги в месяц, или 148193 рубля (рисунок 3.6.)
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Рисунок 3.6. CVP анализ для основной услуги.

Порог рентабельности для всех услуг равен 371 184,31 руб. в квартал или 123 728,1 руб в месяц  - это значение, при котором уже нет убытков, но еще и нет прибылей. Графический метод приведен на рисунке 3.7.
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Рисунок 3.7. Определение порога рентабельности. Графический метод.
Запас финансовой прочности составляет 478 347,55 рублей в квартал (155 449 рублей в месяц) или 58%.

Анализ проектных рисков может быть подразделен на качественный (описание всех предполагаемых рисков проекта, а также оценка их последствий и мер по снижению) и количественный (непосредственные расчеты изменений эффективности проекта в связи с реализацией тех или иных рисков).

Качественный анализ рисков

В настоящем разделе дается описание вероятных рисков проекта, приводится их качественный анализ, оценка возможных последствий реализации и предложения мер по их снижению.  В таблице 3.21. приведен перечень рисков.

Таблица 3.21
Качественный анализ рисков

	Вид риска
	Возможные причины возникновения риска
	Негативные последствия, вызванные риском
	Возможные мероприятия, позволяющие минимизировать последствия реализации риска

	Эксплуатационные риски
	1. Низкое качество поставляемого оборудования.
	1. Дополнительные затраты на ремонт и оборудования.
	1. Использование качественных материалов и оборудования. 

	
	Отказ в аренде помещения
	
	Своевременный анализ возможности продления сроков аренды. Владение оперативной информацией о рынке недвижимости, предоставляемой в аренду

	Финансовые
	1. Недостаточность собственных денежных средств Предприятия для финансирования проекта.

2. Привлечение кредитных средств. 

3. Рост налогов и инфляция
	1. Нереализация или частичная реализация проекта.

2. Невозвращение кредитных средств в запланированные сроки.


	1. Привлечение инвестиционных кредитов.

2. Выбор оптимальной формы финансирования проекта.

	Маркетинговые
	1. Неправильная организация сбытовой политики Предприятия.


	1. Недополучение запланированных доходов от реализации проекта.


	1. Привлечение профессиональных менеджеров, имеющих опыт в реализации аналогичных проектов.

	
	1. Активизация старых конкурентов, появление новых
	2. Отток клиентов
	Корректировка методов  продвижения,  проведение маркетинговых исследований, концентрация усилий, увеличение рекламы.

	Экономические
	Снижение платежеспособности населения
	Недополучение запланированных доходов от реализации проекта.
	Снижение цен, возможно частичное сворачивание бизнеса, предоставление оборудования в лизинг или аренду

	Предпринимательские 
	Неудачный выход на рынок
	
	Проведение активной рекламной кампании в первые месяцы функционирования на рынке, выбор эффективной маркетинговой стратегии


Также был проведен анализ чувствительности проекта, т.е. анализ отклонений величины чистой текущей стоимости  в зависимости от основных факторов: ставки дисконтирования, объема первоначальных инвестиций, периода окупаемости, издержек и цен. 

Количественный анализ рисков (анализ чувствительности)

В таблице 3.22 приводится анализ чувствительности проекта по разным показателям.

Таблица 3.22.

Анализ чувствительности проекта.

1. Чувствительность к объему товарооборота
	Показатели бизнес-плана
	Значение показателей при различном уровне изменяемого параметра

	
	80%
	90%
	100%
	110%
	120%

	Срок окупаемости
	 
	 
	 
	 
	 

	значение, мес.
	28
	24
	21
	20
	18

	изменение абс., мес.
	7
	3
	0
	-1
	-3

	изменение относит., %
	+33%
	+14%
	+0%
	-5%
	-14%

	Чистый дисконтированный доход
	 
	 
	 
	 
	 

	значение, тыс.руб.
	-44
	64
	172
	279
	387

	изменение абс., тыс.руб.
	-216
	-108
	0
	108
	215

	изменение относит., %
	-126%
	-63%
	+0%
	+63%
	+125%

	Внутренняя норма доходности
	 
	 
	 
	 
	 

	значение, %.
	6,7%
	29,5%
	52,0%
	74,4%
	96,8%

	изменение абс., %
	-45,2%
	-22,5%
	0,0%
	22,4%
	44,9%

	изменение относит., %
	-87%
	-43%
	+0%
	+43%
	+86%

	Индекс доходности
	 
	 
	 
	 
	 

	значение
	0,87
	1,22
	1,56
	1,91
	2,26

	изменение абс.
	-0,69
	-0,35
	0,00
	0,35
	0,69

	изменение относит., %
	-44%
	-22%
	+0%
	+22%
	+44%


Таблица 3.22.(продолжение).

2. Чувствительность к размеру торговой наценки
	Показатели бизнес-плана
	Значение показателей при различном уровне изменяемого параметра

	
	80%
	90%
	100%
	110%
	120%

	Срок окупаемости
	 
	 
	 
	 
	 

	значение, мес.
	26
	23
	21
	20
	19

	изменение абс., мес..
	5
	2
	0
	-1
	-2

	изменение относит., %
	+24%
	+10%
	+0%
	-5%
	-10%

	Чистый дисконтированный доход
	 
	 
	 
	 
	 

	значение, тыс. руб.
	-4
	86
	172
	254
	333

	изменение абс., тыс.руб.
	-176
	-86
	0
	82
	161

	изменение относит., %
	-103%
	-50%
	+0%
	+48%
	+94%

	Внутренняя норма доходности
	 
	 
	 
	 
	 

	значение, %.
	15,1%
	33,9%
	52,0%
	69,2%
	85,9%

	изменение абс., %
	-36,9%
	-18,0%
	0,0%
	17,3%
	33,9%

	изменение относит., %
	-71%
	-35%
	+0%
	+33%
	+65%

	Индекс доходности
	 
	 
	 
	 
	 

	значение
	1,00
	1,29
	1,56
	1,83
	2,08

	изменение абс.
	-0,6
	-0,3
	0,0
	0,3
	0,5

	изменение относит., %
	-36%
	-18%
	+0%
	+17%
	+33%

	
	
	
	
	
	

	3. Чувствительность к объему текущих издержек

	Показатели бизнес-плана
	Значение показателей при различном уровне изменяемого параметра

	
	80%
	90%
	100%
	110%
	120%

	Срок окупаемости
	 
	 
	 
	 
	 

	значение, мес.
	20
	20
	21
	23
	24

	изменение абс., мес..
	-1
	-1
	0
	2
	3

	изменение относит., %
	-5%
	-5%
	+0%
	+10%
	+14%

	Чистый дисконтированный доход
	 
	 
	 
	 
	 

	значение, тыс.руб.
	263
	218
	172
	126
	80

	изменение абс., тыс.руб.
	92
	46
	0
	-46
	-92

	изменение относит., %
	+53%
	+27%
	+0%
	-27%
	-53%

	Внутренняя норма доходности
	 
	 
	 
	 
	 

	значение, %.
	72,1%
	61,9%
	52,0%
	42,1%
	32,5%

	изменение абс., %
	20,2%
	10,0%
	0,0%
	-9,8%
	-19,5%

	изменение относит., %
	+39%
	+19%
	+0%
	-19%
	-37%

	Индекс доходности
	 
	 
	 
	 
	 

	значение
	1,86
	1,71
	1,56
	1,42
	1,27

	изменение абс.
	0,3
	0,1
	0,0
	-0,1
	-0,3

	изменение относит., %
	+19%
	+9%
	+0%
	-9%
	-19%


Таблица 3.22(продолжение)

4. Чувствительность к размеру капитальных вложений
	Показатели бизнес-плана
	Значение показателей при различном уровне изменяемого параметра

	
	80%
	90%
	100%
	110%
	120%

	Срок окупаемости
	 
	 
	 
	 
	 

	значение, мес.
	20
	21
	21
	22
	23

	изменение абс., мес..
	-1
	0
	0
	1
	2

	изменение относит., %
	-5%
	+0%
	+0%
	+5%
	+10%

	Чистый дисконтированный доход
	 
	 
	 
	 
	 

	значение, тыс.руб.
	212
	192
	172
	152
	132

	изменение абс., тыс.руб.
	40
	20
	0
	-20
	-40

	изменение относит., %
	+23%
	+12%
	+0%
	-12%
	-23%

	Внутренняя норма доходности
	 
	 
	 
	 
	 

	значение, %.
	66,1%
	58,6%
	52,0%
	46,0%
	40,7%

	изменение абс., %
	14,2%
	6,6%
	0,0%
	-5,9%
	-11,2%

	изменение относит., %
	+27%
	+13%
	+0%
	-11%
	-22%

	Индекс доходности
	 
	 
	 
	 
	 

	значение
	1,82
	1,68
	1,56
	1,47
	1,38

	изменение абс.
	0,3
	0,1
	0,0
	-0,1
	-0,2

	изменение относит., %
	+16%
	+7%
	+0%
	-6%
	-12%


Количественный анализ рисков финансовой модели проекта показал, что в наибольшей степени эффективность проекта зависит от цены сбыта продукции Предприятия и  в наименьшей степени эффективность финансовой модели зависит от размера постоянных издержек и размера процентов по кредитам: 

1. При увеличении цены продаж на 10% NPV возрастает в 1,28 раза, PI – возрастает в 1,15 раза.

2. При уменьшении величины постоянных издержек на 10% NPV возрастает в 1,03 раза, PI – возрастает в 1,02 раза.

3. При снижении кредитной ставки на 10% NPV возрастает в 1,02 раза, PI – возрастает в 1,01 раза.

ЗАКЛЮЧЕНИЕ

В первой главе дипломной работы  была рассмотрена сущность бизнес-планирования и его роль в управлении фирмой; изучен состав и структура бизнес-планов действующего предприятия, исследована методология оценки эффективности бизнес планов и рассмотрены методы оценки бизнес-планов в условиях неопределенности и риска. 

 Бизнес-план является неотъемлемой частью стратегического планирования. Он необходим на любой стадии развития предприятия и для любого проекта. Бизнес-план обеспечивает объективное представление о возможностях развития производства, способах продвижения товара на рынок, ценах, возможной прибыли, основных финансово-экономических результатах деятельности предприятия, выявляет зоны опасности, предлагает пути их ограничений.  
Цель бизнес-плана – заинтересовать потенциального инвестора в выделении средств для дальнейшей проработки, убедительно показать, каким образом деньги или иные ресурсы инвестора, превратятся  в еще большие деньги для того же инвестора

Бизнес-план активно помогает координировать деятельность партнерских фирм, организовать, совместное планирование развития фирм, связанных кооперированием и изготовлением одного или взаимодополняющих продуктов.     В любом случае фирмы-участники одного процесса, как правило, осуществляют общее финансирование.

Структура бизнес-плана определяется его целями, задачами, но она всегда должна давать четкое представление о возможностях развития предприятия или проекта и получении прибыли. 

Обычно бизнес-план состоит из следующих разделов: описание проекта, оценка конкурентов, стратегия маркетинга, план производства, организационный, финансовый план.

Первый раздел любого бизнес-плана - это описание того продукта (услуги), который предприниматель собирается производить или предоставлять. Затем проводится анализ рынка, для определения круга потребителей, емкости рынка товара (услуги), объемов их производства и реализации, необходимых для этого ресурсов.

План производства - содержит описание всего производственного процесса. Он готовится в том случае, если планируется заниматься производством какой-либо продукции или услуги. В этом разделе необходимо подтвердить расчетами, что создаваемая фирма в состоянии реально производить необходимое количество товаров (услуг) в нужные сроки и с требуемым качеством. 

В целях четкости и согласованности работы необходимо определить организационную схему фирмы, указать, кто и чем будет заниматься, кто и как будет осуществлять координацию, контроль и взаимодействие всех работников фирмы. 

Маркетинг представляет собой всестороннее изучение рынка и потенциальных потребителей и всестороннее продвижение товаров (услуг) к этому потенциальному потребителю. Коммерческий успех фирмы в большей степени зависит от того, насколько рационально организовано движение продукции в сфере обращения. В маркетинг-план входят такие разделы как ценообразование - как будет определяться цена, какую прибыль рассчитывается получить; в какой форме и какими средствами будет проводиться реклама, сколько денег будет выделено на это; как и за счет чего будут привлекаться новые покупатели - расширение района сбыта, увеличение производства, совершенствование товара, дополнительные услуги.

Финансовый план включает: расчет величины и определение источника получения средств, необходимых для организации дела, прогноз объемов реализации, баланс денежных расходов и поступлений, график достижения неубыточности.

Существует множество  методов оценки эффективности бизнес-проектов. Каждому из них присущи свои достоинства и недостатки, но их использование позволяет дать математически обоснованную оценку «жизнеспособности» проекта. Самыми распространенными методами являются динамические методы, основанные на дисконтированных оценках - чистая приведенная стоимость - NPV ; индекс рентабельности инвестиций - PI; внутренняя норма прибыли - IRR; модифицированная внутренняя норма прибыли- MIRR; дисконтированный срок окупаемости инвестиций – DPP и статистические методы, основанные на учетных - срок окупаемости инвестиций - PP; коэффициент эффективности инвестиций – ARR. 

При прогнозировании экономической эффективности и оценки рисков реализации инвестиционных проектов необходимо учитывать также факторы неопределенности, обуславливающие риск по определенному показателю эффективности.  Методы расчетов также приведены в первой главе дипломной работы. 

Во второй главе был проведен анализ тенденций развития рынка бытовых услуг и оценить уровень конкуренции на нем, и дана характеристика создаваемой фирме и предлагаемым услугам. Изучены рынки услуг в регионе, проведено описание и анализ конкурентов, проведен прогноз объемов и услуг.

Проведенный в главе анализ показал, что создание и развитие предприятия, основной услугой которого является предоставления швейного оборудования, является довольно перспективным проектом, поскольку:

1) Практически отсутствуют прямые конкуренты, предоставляющие подобную услугу, а непрямые конкуренты предоставляют недостаточный их перечень;

2) Понижается стоимость аренды, освобождаются помещения.

3) В городе и области наблюдается большое количество шьющих и желающих научиться шить, а также выбирающих подходящую модель бытовой швейной техники.

Стоит сказать, что экономический кризис, в нашем случае, играет в пользу проекта, так как:

· падают ставки по кредитам, что является положительным фактором для реализации проекта;

· растут цены на бытовое швейное оборудование, что может привлечь большее количество посетителей в офис-ателье;

· сокращаются рабочие места в сфере бытовых услуг, в результате чего многие портнихи переходят на работы по индивидуальным заказам. Наше предложение позволит им выполнять заказы более качественно. Благодаря специальному оборудованию, для которого в бытовых условиях часто нет ни места, ни средств, ни постоянной необходимости.

Уникальность  некоторых видов услуг обеспечит постоянный приток клиентов разного уровня квалификации. На обычных курсах кройки и шитья практически никогда не даются знания о правильной организации рабочего места, возможностях использования пространства с целью правильного хранения материалов. Многим приходится «придумывать велосипед» с целью оптимизации своего рабочего места. Офис-ателье предоставит знания не только в технике и технологии пошива изделий, но  и в правильной организации труда. 

Относительно небольшое количество рабочих мест соответствует формуле идеального количества управляемости «5±2», что позволит создать в офисе-ателье уютную, клубную атмосферу и обеспечит постоянный приток клиентов, а также даст возможность обмениваться опытом, знаниями и идеями, чему также будут способствовать «Доски вдохновения».

На основе данных второй главе в третьей главе определен ряд мероприятий, необходимых для организации производства,, разработан план маркетинга.Сформулированы три основные цели ценообразования, которые являются наиболее важными для офиса-ателье:

· поддержание имиджа;

· получение максимальной прибыли;

· лидерство в качестве и гибкости предоставления услуг
Главными задачами при оказании услуг конкретному заказчику названы:
· Максимум удобств;

· Сокращение времени на получение услуг;

· Создание уютной, «клубной» атмосферы.

В рамках финансового плана проведены расчеты издержек и себестоимости услуг, рассчитана прибыль предприятия, которую оно будет приносить, дано  экономическое обоснование бизнес-плана организации нового предприятия, проект был оценен с помощью различных показателей эффективности, свидетельствующие о том, что данный вид деятельности является прибыльным.
Все расчеты свидетельствуют о том, что офис в указанные сроки сможет расплатиться с банком, выйти на режим самоокупаемости и приносить прибыль.

Устойчивость проекта - 70%, наиболее чувствителен проект к цене основной услуги.  

Путь минимизации рисков - создание резерва средств на их покрытие.

Простой срок окупаемости - 9 мес. 

Ставка дисконта - 18%.

 Дисконтированный срок окупаемости, PBР - 21 месяца.
Чистая текущая стоимость -61 280,6 тыс. руб. 
Внутренняя норма рентабельности, IRR – 21,7%

Средняя рентабельность – 11,66%
Чистый приведенный доход, NPV – 174 811,5 руб

Индекс прибыльности, PI = 1,19

Внутренняя норма рентабельности настоящего инвестиционного проекта составляет 21,70% и значительно превышает ставку дисконта (18%), а следовательно и доходность по альтернативным безрисковым вложениям.
Сравнение ВНД и ставки дисконта, включающей премию за риск показывает, что устойчивость инвестиционного проекта к возможным отклонениям денежных поступлений и затрат от намеченных составляет 21,7% - 18% = 3,7%, а ВНД превышает ставку дисконта в 1,2055 раза, или на 20,55% при норме 10 - 15%.
Порог рентабельности для всех услуг равен 371 184,31 руб. в квартал или 123 728,1 руб в месяц. Запас финансовой прочности составляет 478 347,55 рублей в квартал (155 449 рублей в месяц) или 58%.

Из результатов расчета финансово-экономических рисков следует, что риск составляет примерно 60% от общего показателя риска проекта, причем, доминирующими причинами этого является возможное снижение спроса и непредвиденное снижение цен конкурентами, а также наплатежеспособность потребителей и рост цен на сырье. Уровень социальных рисков составляет 5,00, причем их подавляющая часть обусловлена возможными трудностями с набором персонала и его квалификацией.

 Рассматриваемый проект не связан со значительными техническими и экологическими рисками.

Таким образом, можно говорить о том, что открытие офиса-ателье, занимающего 55 м2 площади в центральной части города, укомплектованного 7 рабочими местами со швейным оборудованием, предоставляющего эти места в аренду, с дополнительными услугами по продаже сопутствующих материалов, услуг по мелкому ремонту одежды и курсам шитья и организации места является прибыльным. Отличительными особенностями данного проекта являются уникальность основной услуги, специфика обучающих курсов (обучение правильном хранению материалов, организация эргономичного рабочего места) и оригинальный дизайн интерьера («Доски вдохновения»), позволяющий создать атмосферу Клуба.

Цель по разработке эффективного бизнес-плана офиса-ателье, предоставляющего желающим рабочие места, укомплектованные швейным оборудованием, достигнута.  
ПРИЛОЖЕНИЕ 1.

Структуры бизнес-планов согласно мировым стандартам.

	UNIDO
	KMPG
	TACIS
	ЕБРР

	1.Титульный лист 
2. Меморандум о конфиденциальности 
3. Резюме 
4. Описание предприятия и отрасли 
5. Описание продукции (услуг) 
6. Маркетинг и сбыт продукции (услуг) 
7. Производственный план 
8. Организационный план 
9. Финансовый план 
10. Направленность и эффективность проекта 
11. Риски и гарантии 
12. Приложения
	1. Титульный лист 
2. Меморандум о конфиденциальности 
3. Резюме 
3.1. Краткий обзор 
3.2. Предлагаемая продукция и услуги 
3.3. Миссия, цели и задачи 
4. Продукция и услуги 
4.1. Введение 
4.2. Продукция и услуги 
4.3. Сопутствующие товары и услуги 
5. Анализ рынка и отрасли 
5.1. Использование продукта и услуги 
5.2. Демографический анализ 
5.3. Конкуренция 
5.4. SWOT - анализ 
6. Целевые рынки 
6.1. Целевые потребители 
6.2. Географический целевой рынок 
6.3. Ценообразование 
7. Стратегии рекламы и продвижения 
	1. Титульный лист 
2. Меморандум о конфиденциальности 
3. Краткое описание 
3.1. Бизнес 
3.2. Продукция 
3.3. Рынок 
3.4. Руководство и персонал 
3.5. Финансирование 
4. Бизнес и его общая стратегия 
5. Маркетинговый анализ и маркетинговая стратегия 
5.1. Маркетинговый анализ 
5.2. Маркетинговая стратегия 
6. Производство и эксплуатация 
6.1. Планы развития 
6.2. Покупка производственного предприятия и оборудования 
6.3. План производства и расчет выпуска продукции 
6.4. Производственные факторы 
7. План производства и эксплуатации 
7.1. Требования к местной инфраструктуре 
7.2. Покупка (реконструкция) производственного предприятия 
7.3. Физические капитальные вложения 
	1. Титульный лист 
2. Меморандум о конфиденциальности 
3.Резюме 
4. Предприятие 
4.1. История развития предприятия и его состояние на момент создания бизнес-плана, описание текущей деятельности 
4.2. Собственники, руководящий персонал, работники предприятия 
4.3. Текущая деятельность 
4.4. Финансовое состояние 
4.5. Кредиты 
5. Проект 
5.1. Общая информация о проекте 
5.2. Инвестиционный план проекта 
5.3. Анализ рынка, конкурентоспособность 
5.4. Описание производственного процесса 
5.5. Финансовый план 
5.6. Экологическая оценка 



ПРИЛОЖЕНИЕ 1. Продолжение. 

	
	7.1. Стратегия продвижения 
7.2. Средства распространения рекламы 
7.3. Прогноз продаж 8. Управление 
8.1. Организация и ключевой персонал 
8.2. Постоянное потребление активов 
8.3. Затраты на подготовку производства 
9. Финансовый анализ 
9.1. Себестоимость реализованной продукции 
9.2. Анализ безубыточности 
9.3. Количественный анализ 
9.4. Доходы и убытки 
9.5. Движение денежных средств 
9.6. Балансы предприятия 
9.7. Риски 
10. Приложения 

	7.4. План проиводства и расчет выпуска продукции 
7.5. Производственные факторы 
7.6. Производственный план 8. Управление и процесс принятия решений 
9. Финансы 
9.1. Система контроля качества 
9.2. Подготовительные вопросы 
9.3. Продолжительность плана 
9.4. Частота планируемого периода 
9.5. Одно из направлений бизнеса  
9.6. Допущения, которые необходимо иметь до составления финансовых отчетов 
9.7. Расчет себестоимости единицы продукции или услуг 
9.8. Счет прибылей и убытков 
9.9. Балансовый отчет 
9.10. Прогноз потока наличности 
9.11. Общая прибыльность 
10. Факторы риска 
10.1. Технические риски 
10.2. Финансовые риски: анализ чувствительности и безубыточности  
11. Приложения 
	6. Финансирование 
6.1. Графики получения и погашения кредитных средств 
6.2. Залог и поручительство 
6.3. Оборудование и работы, которые будут финансироваться за счет кредитных средств 
6.4. SWOT - анализ 
6.5. Риски и мероприятия по их снижению 
7. Приложения


Анкета –опросник.

1. Как Вы оцениваете Ваши знания в шитье:

a) - начинающая

b) Продвинутая

c) Профи

1. Ваш пол:

a)мужской b)женский
2. Вы шьете:

a) Только себе

b) Себе и членам семьи

c) Себе и на заказ

d) Только на заказ

3. У вас есть постоянный доступ к (отметьте):

a) Бытовая швейная машина

b) Швейно-вышивальная машина

c) Коверлок

d) Оверлок

e) Плоскошовная машина

f) Манекен

g) Парогенератор

h) Машина для работы с кожей и толстыми тканями

4. Вы бы хотели иметь постоянный доступ к:

a) Бытовая швейная машина

b) Швейно-вышивальная машина

c) Коверлок

d) Оверлок

e) Плоскошовная машина

f) Манекен

g) Парогенератор 
h) Машина для работы с кожей


ПРИЛОЖЕНИЕ 2.

5. Как Вы относитесь к появлению в г. Иваново следующего вида услуг:

Предоставление оборудованного рабочего места портнихи в швейном зале 

a)  услуга будет востребована;

b) нет необходимости в предоставлении указанной услуги.

6. Какую максимум  сумму Вы готовы заплатить за услугу, указанную в вопросе 6:
a. Не выше 50 рублей
b. не выше 100 рублей;

7. Как часто Вы посещали бы С иголочки:

a) Несколько раз в неделю

b) Один раз в неделю

c) Несколько раз  в месяц

d) Один раз в месяц

e) От случая к случаю

8. Каким дополнительным оборудованием, кроме указанного выше, Вы хотели бы пользоваться?:

______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

9. Какими дополнительными услугами Вы хотели бы воспользоваться в Швейном зале?:_____________________________________________________________________________________________________________________________________________

____

  Результаты анкетирования:
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ПРИЛОЖЕНИЕ 3

Прейскурант цен на услуги.
	№ п/п/
	Наименование услуги
	Н/час
	Цена

	10. 
	Укоротить/удлинить брюки (без манжет), вшить молнию

- с манжетами
	1,1

1,2
	88

96

	11. 
	Заузить боковые и шаговые швы с подпарыванием пояса и низа брюк 
	1,7
	136

	12. 
	Заменить подкладку брюк 
	1,9
	152

	13. 
	Отремонтировать гульфик (петли, пуговицы) 
	1,1
	88

	14. 
	Заменить мешковину одного кармана / с подпарыванием рамки кармана 
	0,8/1,3
	64/104

	15. 
	Изготовить одну шлёвку и соединить с изделием 
	0,4
	32

	16. 
	Влажно-тепловая обработка брюк / после стирки 
	1,1/1,7
	88/136

	17. 
	Укоротить рукава в пальто д/с. куртке, пиджаке с патами, манжетами / без них 
	1,7/1,6
	136/125

	18. 
	 Укоротить рукава зимнее пальто/полупальто 
	1,85
	148

	19. 
	 Заменить подкладку в пальто д/с, плаще. Куртке, пиджаке 
	3,5
	280

	20. 
	 Заменить подкладку в зимнем пальто, полупальто 
	4,5
	360

	21. 
	Заменить подкладку в рукавах д/с пальто, куртке, пиджаке 
	1,8
	144

	22. 
	Заменить подкладку в рукавах зимнего пальто
	2,2
	176

	23. 
	Укоротить, удлинить куртку, пиджак, д/с пальто, зимнее пальто, полупальто 
	2,5
	200

	24. 
	Заменить кокетки в куртке, пиджаке, полупальто, плащ 
	2,7/4,6
	216/368

	25. 
	 Нашить крючок к шубе 
	0,6
	48

	26. 
	 ВТО пиджака, куртки после стирки 
	3,0
	240

	27. 
	Вшить молнию в кожаную куртку (до 40 см)

- более 40 см / дублёнка
	1,4

2,4/2,7
	112

192/216

	28. 
	Распороть изделие для перекроя (из тканей и драпа) 
	1,6
	128

	29. 
	Втачать молнию длиной более 40 см в куртку из плащевых тканей / детская 
	1,6/1,1
	128/88

	30. 
	Заузить брюки по среднему шву 
	0,65
	52

	31. 
	 Укоротить платье, юбку (прямое) 
	0,85
	68

	32. 
	Укоротить платье, юбку (расширенное) 
	0,95
	76

	33. 
	Заузить платье, жакет, блузу по боковым швам (с частичным выпарыванием рукавов

и обработкой низа изделия)

- с полным выпарыванием рукавов и обработкой низа изделия

Заузить по боковым швам (с частичным выпарыванием рукавов и обработкой низа)

изделия д/с верхней одежды

- зимней верхней одежды

Заузить по боковым швам (с полным выпарыванием рукавов)

– женская лёгкая одежда

- д/с верхняя одежда

- зимняя одежда
	1,75

2,46

2,05

2,7

2,46

3,1

3,9
	140

196,8

164

216

196,8

248

312



	34. 
	 Сделать два рельефа на полочках или спинке изделия(с выпарыванием рукава) –

женская лёгкая одежда 
	0,9
	72



	35. 
	Втачать молнию в юбку, брюки

- верхняя женская одежда
	0,8

3,7
	64

296

	36. 
	Сделать одну петлю на платье, юбке, брюках, халате 
	0,2
	16

	37. 
	Сделать одну петлю на пальто, пиджаке, куртке 
	0,4
	32

	38. 
	Втачать заплатку (без худ. штопки) 5х5 
	1,05
	84

	39. 
	Обработать срезы оверлоком – 1м 
	0,1
	8

	40. 
	 Ручная художественная штуковка – 1 см 
	0,4
	32

	41. 
	Опиковка -1 м 
	0,5
	40

	42. 
	Машинная строчка – 1м 
	0,1
	8

	43. 
	 Заузить брюки по боковым швам 
	0,9
	72

	44. 
	Нашить пуговицу на:

- дублёнку (с подпуговицей)

- пальто, пиджак

- изделия из натур. кожи (с подпуговицей
	0,35

0,2

0,3
	28

16

24

	45. 
	Установить кнопку на изделие 
	0,3
	24

	46. 
	Снять кнопку с изделия 
	0,3
	24

	47. 
	Заменить молнию в куртке из натуральной кожи (обработка кантом)

- в куртке из плащевых тканей
	4,4

3,0
	352

240

	48. 
	Заузить рукав в верхней женской одежде (с частичным выпарыванием)

- без обработки низа рукавов

- с обработкой низа рукавов
	2,0

2,9
	160

232

	49. 
	Заузить рукава в верхней женской одежде (с полным выпарыванием)

- с обработкой низа рукава

- без обработки низа рукава
	3,8

2,9
	304

232

	
	
	
	


Примечания

1. Стоимость одного нормо-часа =__80 рублей
2. Виды ремонта, не предусмотренные в прейскуранте, оплачиваются по стоимости н/часа согласно описанию сложности работ, составленному закройщиком.

3. Стоимость распарывания изделия для полного перекроя составляет 20% от стоимости пошива аналогичного изделия.
ПРИЛОЖЕНИЕ 4

Схема размещения
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ПРИЛОЖЕНИЕ 5

Сводная таблица рабочей силы, оборудования  и занимаемой площади.

	Количество рабочих, чел.
	Оборудование
	
	Площадь участка цеха, F, м2

	расчётное, NР
	фактическое, NФ
	Наименование
	Габариты, м
	Количество, ед.
	
	

	
	
	
	Длина
	Ширина
	
	
	

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8

	
	
	Манекен 
	Диаметр 0,5
	2
	
	

	
	
	Шкаф для документации
	1,5
	0,8
	1
	
	

	0,64
	1
	Универсальная швейная машина
	1,2
	0,6
	8
	
	

	
	
	Оверлок 
	1,2
	0,6
	8
	
	

	
	
	Петельная машина
	1,2
	0,6
	1
	
	

	
	
	Пуговичная машина
	1,2
	0,6
	1
	
	

	
	
	Утюжильный стол с утюгом
	1,4
	0,7
	1
	
	

	-
	-
	Кронштейн для хранения образцов
	2,0
	0,6
	2
	
	

	1,21
	2
	
	
	
	23
	
	50,0


ПРИЛОЖЕНИЕ 6

Организационные функции персонала

	Управленческие функции
	Должность работника

	
	Директор
	Гл. Бухгалтер
	Швея-технолог
	Администратор зала
	

	Управленческие функции
	Определение и разработка стратегических направлений развития фирмы, определение управленческих функций, общая организация и координация, стратегическая реакция и адаптация, определение направлений кадровой, финансовой, маркетинговой, ценовой политики фирмы, контроль и оценка эффективности деятельности
	
	
	
	

	1.Планирование
	
	
	
	
	

	2. Организация
	
	Организация ведения бухгалтерского учета
	
	
	

	3. Мотивация, управление
	
	
	
	
	

	4.Координация
	
	
	
	
	

	5. Контроль
	
	Контроль за движением материально-технических ценностей  и денежных средств
	
	
	

	6. Маркетинг
	
	
	
	Участие в проведении маркетинговых исследований
	

	7. Экономика/финансы
	
	Ведение бухгалтерского и налогового учета
	
	Расчетно-кассовое обслуживание
	

	Производственные функции

	1. Подготовка производства
	
	
	Подготовка и обслуживание оборудования (кроме ремонта) 

Осуществление технологических операций
	Ремонт оборудования

	2. Осуществление технологических операций
	
	
	
	

	Специальные функции

	1. Сбыт
	
	Контроль реализации товаров и услуг
	
	Реализация товаров и услуг
	

	2. Оказание услуг
	
	
	Оказание услуг, предоставление консультаций


ПРИЛОЖЕНИЕ 7

Примеры оборудования

	СТОЛ ГЛАДИЛЬНЫЙ 
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	Стол раскройный:
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1 – в сложенном виде:
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2 - В разложенном виде: 



	Покрытие для стола  - может использоваться для глажения и раскроя
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	Основное швейное оборудование
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	Скорняжная машина
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	Петельная машина
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	Мебель – возможные варианты
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ПРИЛОЖЕНИЕ  8

Примеры организации рабочего места и материалов  (для обучающих курсов)

В рамках обучения организации пространства:

1)как можно хранить нитки:
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2)как можно хранить иголки:
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50. Как можно хранить тесьму и отделку: [image: image47.png]
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ТКАНИ
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51. Примеры организации рабочего места швеи:
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ПРИЛОЖЕНИЕ 9
Образцы «ДОСОК ВДОХНОВЕНИЯ»
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Гладильная доска
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� Распоряжение Правительства Ивановской области от 27.08.2007 N 292-рп �"О Концепции развития потребительского рынка Ивановской области на период до 2010 года»  


� Ставка единого налога устанавливается в размере 15 процентов величины вмененного дохода.(в ред. Федерального закона от 31.12.2002 N 191-ФЗ)





� СаНПиН 2.2.4.548-96, ГОСТ 12.1.005-88


� СНиП 11-4-79. Естественное и искусственное освещение. ГОСТ 17677-82.


� СН 2.2.4/2.1.8.562-96 ;СанПиН 2.2.4.548-96;  п.6.25. СНиП 21-01-97. ; СНиП 2.04.09-84; СНиП 2.08.02-89*, СНиП 2.04.05-91; СНиП 2.04.05-91; СНиП 2.04.01-85* и СНиП 2.08.02-89*.





� (утв. Госпланом СССР, Минфином СССР, Госбанком СССР, Госкомцен СССР, Госкомстатом СССР, Госстроем СССР 29.12.1990 N ВГ-21-Д/144/17-24/4-73 (N ВГ-9-Д)) 
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