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1. РЕЗЮМЕ
Инициатор инвестиционного проекта - частный предприни​матель Коваль Сергей Петрович.
Цели бизнес-плана
1. Обосновать прибыльность и рентабельность инвестиционно​
го проекта изготовления и реализации постельного и столового
белья.
2. Доказать возможность возвратности кредитных средств на
заданных условиях и в фиксированные сроки кредитования.
Вид деятельности: производственный, в рамках региональных программ поддержки предпринимателей малого и среднего бизнеса Днепропетровской области.
Продукция: постельные и столовые принадлежности в ассор​тименте, а также продукция из остатков и отходов основного произ​водства.
Рынок сбыта: г. Днепропетровск, Днепропетровская область. Конкурентоспособность в основном обеспечивается за счет удовлетворения спроса неприбыльных и коммерческих организаций.
Сумма кредита - 50 000 грн.
Срок окупаемости полной суммы инвестиций - один год.
2. ХАРАКТЕРИСТИКА СУБЪЕКТА ХОЗЯЙСТВОВАНИЯ
Частный предприниматель   Коваль Сергей Петрович
Свидетельство о государственной регистрации субъекта пред​принимательской деятельности № 03018127Ф0017731, выдано Ис​полкомом Кировского райсовета г. Днепропетровска, 05.06.2001 г.
Свидетельство об уплате единого налога № 034517, выдано ГНИ в Кировском районе г. Днепропетровска 25.12.2001 г.
Местонахождение: г. Днепропетровск, ул. Фрунзе, д. 5, кв. 15.
Банковские реквизиты (при наличии текущего счета в банке).
Основной вид деятельности - изготовление в ассортименте постельного и столового белья, а также продукции из остатков и отходов основного производства (салфетки, прихватки, подушечки для иголок и т. д.).
Планируемые направления развития:
· расширение объема производства продукции;
· расширение экспорта на традиционные рынки;
· вложение капитала в сферу производства новых видов про​
дукции;
· интенсивный переход к маркетинг-стратегии.
3. ОЦЕНКА РЫНКА 

3.1. Состояние рынка постельных принадлежностей
В течение последних лет на рынке постельных принадлежнос​тей прослеживался спад объема продаж. В 2001 г. в Украине было продано постельных принадлежностей примерно на $15 млн в роз​ничных ценах. При этом доля отечественной и импортной продук​ции составила 80 - 85% и 20 - 15% соответственно. Структура продаж: комплекты постельного белья - 60%, отдельные элементы (наволочки, простыни, пододеяльники) - 40%.
На протяжении последних трех лет импорт белья в Украину сокращался. В 2001 г. в нашу страну было ввезено различного белья (включая столовое и кухонное) почти на $1,8 млн. Это примерно на 35% меньше, чем в 2000 г., и на 40% - чем в 1999 г. Ввозить в Украину готовые постельные комплекты стало невыгодно. Льготные ставки ввозных пошлин составляют 10 - 15% в зависимости от вида ткани, из которой изготовлено белье, тогда как ставки пошлин на саму ткань не превышают 5%.
При этом за последние два года на рынке постельных принад​лежностей произошли достаточно заметные изменения:
· количество производителей резко снизилось;
· увеличился разрыв в цене товара импортного и отечествен​
ного производителя. Лозунг "Купуйте укратське" стал актуальным;

· отечественные производители сумели использовать благопри​
ятную для себя конъюнктуру и в прошлом году заняли не менее
85% рынка;
· с рынка ушла дешевая низкокачественная продукция из на​
бивной ткани. Отечественные производители расширили ассорти​
мент выпускаемой продукции (стали шить постельные принадлеж​
ности разных размеров, видов и расцветок).

Происходящие изменения в данном секторе позволяют наде​яться на благоприятные условия для отечественных производите​лей. Тем более что в 2001 г. из Украины экспортировано белья на $0,75 млн. Это примерно в 1,5 раза больше, чем в 2000 г. А всего за несколько месяцев 2002 г. было экспортировано белья на $0,59 млн. Столь резкое увеличение экспорта объясняется увели​чением европейских квот на украинскую текстильную продукцию. Основным покупателем украинских постельных принадлежностей является Дания. На долю этой страны приходится более 80% укра​инского экспорта. На внутреннем рынке, по оценкам экспертов, так​же ожидается увеличение продаж на 10 - 15%.
Сезонность. Ярко выраженной сезонности не существует. То​вар довольно ровно продается в течение всего года. Учитывая осо​бенности различных потребителей, можно определить некоторую закономерность спроса.
У производителей, работающих с бюджетными организациями, значительная доля заказов приходится на период после Нового года (обычно в это время бюджетникам поступают средства).
Производители, обслуживающие санаторно-курортные органи​зации, получают заказы весной - перед началом отпускного сезона.
В розничной торговле всплеск продаж наблюдается перед неко​торыми праздниками. В эти дни продажи увеличиваются примерно в 1,5 раза по сравнению с непраздничными днями. Увеличение объема реализации продолжается недолго и происходит, как пра​вило, за неделю до Нового года или 8 Марта.
Мода. На рынке постельных принадлежностей существуют ярко выраженные модные тенденции. В нынешнем году, как и в прошлом, популярны постельные принадлежности из ткани с геометри​ческим рисунком, а также темных тонов. Постель в мелкий цвето​чек, которая пользовалась большим спросом три-четыре года на​зад, уже не актуальна.
На несколько лет с рынка исчезло белое белье, так как отече​ственные домохозяйки предпочли ему более практичное цветное. Но с постепенной автоматизацией процесса стирки (все больше людей обзаводятся автоматическими стиральными машинами) на рыночную арену вновь возвращается белое белье. За последний год его продажа возросла на 25 - 30%.
Чтобы не отстать от моды, многие отечественные производите​ли сегодня выпускают белье с оглядкой на модели из каталогов зарубежных производителей. Хотя определенный процент покупа​телей отдает предпочтение классическому "русскому" варианту по​додеяльника "с ромбом" посредине.
Цены на товар. При анализе рынка были выделены три цено​вые группы:
· недорогие постельные принадлежности. Это хлопчатобумаж​
ное белье из ситца. В рознице постельный комплект из ситца пред​
лагается по 25 - 35 грн. Это незамысловатая продукция отечествен​
ных производителей, а также товар, импортируемый из восточных
стран (в основном - Пакистана, Таиланда, Индии, Узбекистана);
· постельные принадлежности по средней цене. Как правило,
это продукция отечественного, российского, белорусского и молдав​
ского производства, изготовленная из набивной хлопчатобумажной
ткани (ситец, сатин, бязь). Комплект такого белья стоит 35 - 80 грн.
· дорогая продукция. В основном это продукция, ввезенная из
Италии, Польши, Германии, Франции, а также продукция некоторых
отечественных производителей. Дорогое белье предлагается в круп​
ных универмагах, дорогих магазинах по средней цене около 200 грн.
Каналы сбыта. На рынке постельных принадлежностей наи​больший удельный вес в поставке товара для торговли в розницу имеют производители. Около 50% всего отечественного постельно​го белья попадает в розничную продажу, минуя оптовиков. У многих производителей до 40% выпускаемой продукции реализуется кор​поративным заказчикам (больницы, гостиницы и пр.). Розница при​носит постоянный доход, а корпоративный заказчик - прибыльность, но не стабильность.
Основные каналы розничной реализации постельного белья -магазины и вещевые рынки. Многие потребители привыкли покупать постельное белье в магазинах. Поэтому возникает необходи​мость арендовать место в крупных торговых точках.
Вещевые рынки. Если несколько лет назад на вещевых рынках продавались, как правило, недорогие изделия, то сегодня специа​лизированные "постельные" лотки предлагают самую разную про​дукцию - от недорогих китайских комплектов до дорогого белья производства Италии и Франции.
Розничная торговая наценка на дорогие изделия обычно не пре​вышает 25%, изделия подешевле предлагаются с наценкой 30 - 35%. Дорогое белье представлено на вещевых рынках практически только в комплектах (пододеяльник, две наволочки и простыня), тогда как предметы более дешевого белья могут предлагаться и отдельно.
Магазины. Главным образом постельные принадлежности реа​лизуются в универмагах и специализированных магазинах, торгую​щих одеждой, галантереей, тканями. Постельные принадлежности не являются товаром первой необходимости, поэтому магазинам бессмысленно делать на него ставку. Лучше всего постельное бе​лье реализуется параллельно с гардинами, подушками, тканями, матрасами и т. д.
Интенсивнее всего товар раскупается в специализированных отделах крупных универмагов. Расплачиваются такие торговые точ​ки за поставленный на реализацию товар вовремя согласно заклю​ченным договорам. В среднем специализированный отдел крупного универмага продает товара на 15-20 тыс. грн. в месяц.
Лотки. С лотков, расположенных преимущественно в людных местах (около станций метро, возле продуктовых рынков), интен​сивнее всего продается дешевое белье. В среднем с лотка прода​ется 1-2 комплекта и несколько распарованных единиц (например, две наволочки или две простыни) за 1 - 3 дня (выручка такой точки - около 1 000 грн. в месяц).
Недостатки и преимущества отрасли. Существует ряд недо​статков отрасли, которые делают ее не очень привлекательной для производителя, а именно:
· недостаток сырья и конкуренция между производителями
данной отрасли;
· недостаток оборотных средств, препятствующий развитию и
наращиванию производства;
при наличии тенденции ориентации производителя на каче​
ство цена продукции получается высокой, что делает продукцию
неконкурентоспособной.
Преимуществами отрасли являются:
- потребность покупателей в обновлении данного вида продук-
ции;
· наличие спроса у неприбыльных и коммерческих организа​
ций;
· возможность разноплановости производства, позволяющая
охватить весь спектр потребителей и получать стабильный доход;

· большой простор для нововведений (ассортимент, цветовая
гамма, фасон);
· достаточно быстрая окупаемость капиталовложений при пра​
вильном формировании цены и соблюдении качества продукции.

3.2. Анализ потенциальных потребителей
На первом этапе производство и реализация товара предпола​гается с ориентацией только на рынок г. Днепропетровска. В даль​нейшем, в ближайшие 2-3 года, планируется расширение дея​тельности на территории Днепропетровской области и всей Украины.
Главной задачей производителя является определение своего покупателя, от чего зависят объем, ассортимент, цена товара.
В этих целях было проведено исследование сегментации рынка потенциальных потребителей Днепропетровского региона по следу​ющим видам и признакам:
1.
Вид потребителя:
· неприбыльные и коммерческие организации;
· индивидуальные потребители.
2.
Признаки индивидуальных потребителей:
· уровень доходов;
· перспективность развития районов города;
· состав семей.
Подход к производству с ориентацией на различные категории покупателей позволит компенсировать убытки в одном секторе рынка сбыта прибылью в другом секторе.
Полученные в ходе исследования показатели сегментации рын​ка позволили выделить характерные особенности ассортимента и формы расчета для каждой категории потребителей.
Неприбыльные и коммерческие организации составляют 57% всего рынка потенциальных потребителей. В данном секторе на​блюдается наибольшая неудовлетворенность в предлагаемой груп​пе товаров.
Потребителями продукции среди неприбыльных и коммерчес​ких организаций являются:
· гостиницы;

· детские сады;
· больницы и клиники;
· санатории;

· рестораны.

Для данных потребителей планируются оптовые поставки круп​ными и малыми партиями. При изготовлении продукции для указан​ной группы потребителей должны учитываться определенные тре​бования к сырью, из которого она изготавливается (постельное и столовое белье часто подвергается термической обработке), поэто​му продукция должна:
· изготавливаться из простых тканей (хлопок, бязь);
· не выгорать и не терять вид (использование преимуществен​
но тканей белого цвета);
· отвечать определенным санитарно-гигиеническим требовани​
ям (постельное и столовое белье должно обновляться каждые 3 -
4 года).
С учетом специфики нынешних экономических условий форма расчета с указанными предприятиями может быть любая (исключая бартер). Для данной группы потребителей возможна продажа как недорогой продукции (бюджетные организации), так и товара из бо​лее дорогих материалов и изготовленных на заказ (частные пред​приятия).
Индивидуальные потребители составляют 43% всего рынка потенциальных потребителей. Их можно разделить на следующие группы:
в зависимости от дохода:
12% составляют потребители, имеющие высокий или средний достаток, для которых основным показателем является качество продукции. Для этой группы планируется продажа изделий из доро​гих материалов, пошив на заказ, авторские и коллекционные модели;
40 - 50% составляют средний класс индивидуальных потреби​телей. Эта группа покупателей приобретает изделия, сбалансиро​ванные по цене и качеству (основная продукция);
33 - 38% покупателей ориентируются при покупке в основном на стоимость продукции. Данная категория занимает большую часть индивидуальных потребителей по причине ограниченности средств. Для этой группы необходимо изготавливать продукцию из недоро​гих видов тканей;
в зависимости от района города. При исследовании потенци​альных потребителей важно учитывать, что "молодые" районы бо​лее перспективны для сбыта (в них проживает больше молодых людей с относительно высокими доходами), а "старые" районы (за​селявшиеся в 60-е годы и имеющие значительный процент пенси​онеров) менее перспективны;
в зависимости от состава семьи. Планируя специфику и ассор​тимент изделий, необходимо учитывать среднюю численность семей города. В ходе исследований выявлена наибольшая покупательская потребность в двуспальных и детских постельных комплектах.
Проведенный анализ рынка позволяет определить структуру деятельности на период развития:
г. Днепропетровск - 80%, из них:
· по договорам с организациями - 3/5;
· розничная торговля - 2/5.
Днепропетровская область - 20%, из них:
· по договорам с организациями - 3/5;
· оптовая торговля - 2/5.
Исследования показали, что самым перспективным сегментом рынка являются неприбыльные и коммерческие организации, на удовлетворение спроса которых планируется направить основную хозяйственную деятельность.
Конкуренты. Имеющиеся на рынке российские и украинские производители ориентированы в основном на индивидуального потребителя. Исходя из этого имеется реальная возможность за​нять значительную нишу на рынке производства постельного и сто​лового белья в целях удовлетворения спроса неприбыльных и ком​мерческих предприятий.
Методы продвижения товара. Формирование каналов распре​деления продукции осуществляется путем:
· поиска потребителей на ярмарках, выставках, в ходе марке​
тинговых исследований рынка;
· использования системы скидок;
· проведения рекламной компании.
При проведении рекламной компании товара необходимо ис​пользовать особенности категорий покупателей.
Для неприбыльных и коммерческих предприятий основными ви​дами рекламы будут:
-
справочники, используемые данной группой потребителей;

· информирование по телефону о товаре;
· распространение проспектов и брошюр;
· участие в специализированных выставках.
Для индивидуальных потребителей:
· размещение рекламы в популярных газетах;
· распространение листовок;
· размещение образцов продукции на ярмарках.
4. ПРОИЗВОДСТВО И ПЕРСОНАЛ Основные производственные фонды включают:
· швейные машины;
· станки для разделки ткани;

· оверлоки;
· гладильные пресса;
· оборудование для упаковки готовой продукции.
Персонал. С учетом ассортимента продукции планируется сфор​мировать производственную структуру из четырех основных участ​ков:
1-й участок занимается производством продукции для непри​быльных и коммерческих предприятий;
2-й участок производит продукцию для индивидуального потре​бителя;
3-й участок занимается производством авторских и коллекцион​ных моделей, а также пошивом на заказ;
4-й участок производит переработку отходов (обрезку тканей, нитей, бракованных изделий) основного производства.
Ориентировочная численность работающих
	№ 
	Персонал 
	Количество 

	1 
	Руководящий состав 
	1 

	2 
	Специалист-технолог 
	1 

	3 
	1 -и участок 
	2 

	4 
	2-й участок 
	2 

	5 
	3-й участок 
	2 

	6 
	4-й участок 
	1 

	7 
	Непромышленный персонал 
	1 

	
	Итого 
	10 человек 


5. ХАРАКТЕРИСТИКА ТОВАРА
Продукция в ассортименте ориентирована на удовлетворение спроса в постельных и столовых принадлежностях.
Основные материалы, используемые в производстве:
ткань: хлопчатобумажная, лен, бязь, искусственный шелк, мах​ровая;
нитки: хлопчатобумажные, мулине (вышивка), шелковые.
В среднем предполагается изготовление 60 - 80 комплектов в день. Данный объем обеспечивает необходимую прибыль производ​ству. Цены на продукцию ориентированы на рыночные. Для обеспе​чения оборота средств допускается оплата в любой форме (исклю​чая бартер). Предполагается расширение ассортимента, а также использование новых видов тканей (например, немнущаяся ткань).
6. ОРГАНИЗАЦИЯ РАБОТ
Подготовительный период включает следующие работы:
· разработку бизнес-плана проекта;
· организацию юридического сопровождения проекта и произ​
водства;
· привлечение финансовых ресурсов;
· заключение договоров на аренду основного оборудования и
транспорта;
· заключение договоров на аренду производственных и склад​
ских помещений;
· закупку сырья;
· изучение рынка сбыта в целях размещения торговых точек;
· подбор персонала.
Проект освоения мощности состоит из четырех производствен​ных этапов, состоящих из кварталов.
Первый производственный этап предполагает освоение мощно​сти на 85%, что связано с вероятными срывами в технологии изго​товления и сложностями выведения товара на рынок.
В течение второго производственного этапа планируется отра​ботать свои коммерческие контакты по регулярным закупкам сырья и материалов, заключить договоры с потребителями на поставку продукции, а также отработать схемы реализации продукции инди​видуальному потребителю на рынках и в магазинах.
Третий и четвертый производственные этапы предполагают освоение мощности на 95%. По коммерческим прогнозам к данному периоду планируется заключение долгосрочных договоров на по​ставку готовой продукции с оптовыми потребителями.
В качестве страховочной меры для периодов спада спроса на продукцию предусмотрено резервирование складских помещений для хранения готовой продукции.
7. ФИНАНСОВЫЙ ПЛАН Издержки по элементам затрат за месяц Налоги
Частный предприниматель работает по упрощенной системе налогообложения с уплатой единого налога.
Ставка единого налога (с учетом реализации на всей террито​рии Украины) составляет 200 грн.
За привлечение наемного труда (10 человек) уплачивается еди​ный налог из расчета 50% ставки единого налога (200 грн.) за каж​дого наемного работника: (200 х 50%) х 10 = 1 000 грн.
Размер единого налога составляет 1 200 грн.
Заработная плата
Заработная плата в среднем составляет 200 грн.
Сумма выплат по заработной плате - 2 000 грн.
Аренда помещения
Общая площадь арендуемого помещения составляет 100 кв. м
Размер арендной платы за 1 кв. м - 20 грн.
Сумма выплат по аренде помещения - 2 000 грн.
Аренда оборудования
Аренда оборудования составляет 2 500 грн.
Транспортные расходы
Расходы на аренду автомобиля составляют 200 грн.
Точки реализации продукции
Торговое место на рынке - 100 грн.
Аренда торгового места в магазине - 400 грн.
Сумма выплат за аренду торговых точек составляет 500 грн.
Затраты на сырье
Средний выпуск в день - 60 комплектов.
Рабочих дней - 20.
Средние затраты в денежном выражении на один комплект составляют 11 грн.
Сумма затрат на сырье: 60 х 20 х 11 = 13 200 грн.
Реклама
Расходы на рекламу - 300 грн.
Накладные расходы
Общая сумма накладных расходов составляет - 500 грн.
Общие издержки за месяц составят: 1 200 + 2 000 + 2 000 +
+ 2 500 + 200 + 500+13 200 + 300 + 500 = 22 400 грн.
Издержки за год
Издержки по элементам затрат за 12 месяцев составляют: 22 400 х 12 = 268 800 грн.
Планируемая выручка
Планируемые поступления за месяц (с учетом реализации 50 -60 комплектов в день) - 34 000 грн.
Поступления за год: 34 000 х 11 месяцев (февраль - декабрь) -374 000 грн.
Сумма кредита
Необходимая сумма заемных средств составляет 50 000 грн. под 35 - 45% годовых.
При составлении финансового плана учтено следующее:
1. Начальное финансирование проекта производится за счет
кредитных средств, последующее - за счет прибыли.
2. Поступление первой выручки планируется через один месяц
с начала работы (с февраля 2002 г.).
3. Погашение основной суммы кредита и процентов по кредиту
планируется пропорционально по месяцам, начиная со второго
месяца работы (с февраля 2002 г.). С учетом этого долг по кредиту
может быть погашен за 12 месяцев.
Предварительные расчеты свидетельствуют о высокой эко​
номической эффективности проекта.
Финансовый план (план поступлений и выплат в 2002 г.)
	№ п/п 
	Показатели 
	Динамика показателей по инвестиционным периодам за 2002 г., тыс. грн. 

	
	
	Январь
	Февраль 
	Март 
	Апрель 
	Май 
	Июнь 
	Июль 
	Август 
	Сентябрь 
	Октябрь 
	Ноябрь 
	Декабрь 

	
	Поступления 
	

	1 
	Инвестиции 
	+50 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	2 
	Выручка 
	- 
	+34 
	+34 
	+34 
	+34 
	+34 
	+34 
	+34 
	+34 
	+34 
	+34 
	+34 

	
	Выплаты 
	

	3 
	Издержки 
	-22,4 
	-22,4 
	-22,4 
	-22,4 
	-22,4 
	-22,4 
	-22,4 
	-22,4 
	-22,4 
	-22,4 
	-22,4 
	-22,4 

	4 
	Выплаты по кредиту 
	
	-5,5 
	-5,5 
	-5,5 
	-5,5 
	-5,5 
	-5,5 
	-5,5 
	-5,5 
	-5,5 
	-5,5 
	-5,5 

	4.1 
	Проценты 
	- 
	1,7 
	1,54 
	1,41 
	1,27 
	1,13 
	0,99 
	0,847 
	0,68 
	0,52 
	0,35 
	0,18 

	4.2 
	Возврат кредита 
	- 
	3,8 
	3,96 
	4,09 
	4,23 
	4,37 
	4,51 
	4,66 
	4,82 
	4,98 
	5,15 
	5,32 

	4.3 
	Остаток по кредиту 
	- 
	+ 46,2 
	+ 42,24 
	+ 38,2 
	+ 34 
	+ 29,6 
	+ 25,1 
	+ 20,4 
	+ 15,6 
	+ 10,62 
	+ 5,32 
	- 

	5 
	Баланс 
	+27,6 
	+6,09 
	+6,09 
	+ 6,1 
	+ 6,1 
	+ 6,1 
	+ 6,1 
	+ 6,1 
	+ 6,1 
	+6,09 
	+6,09 
	+6,09 





Показатели эффективности проекта (тыс. грн.):
Выручка за год (сумма по стр. 2) = 34 х 11 =374. 

Расходы (сумма по стр. 3 и 4) = 22,4 х 12 + 5,5 х 11 = 329. 

Чистый доход (выручка - расходы) = 374 - 329 = 45.
