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1. Резюме


Характеристика фирмы и цель бизнес-плана:

ООО «Стильный офис»  - частная специализированная фирма, производящая высококачественную офисную мебель для пользователей, стремящихся к элегантности. Наш рыночный сегмент состоит из менеджеров корпораций, владельцев малых предприятий и людей, работающих в домашнем офисе.
Цель бизнес-плана: 

1. Поднять объем продаж, осуществляемых через новый канал сбыта, с 20 млн руб. в 2015 году  до  28 млн руб. в 2016 г.

2. Обеспечить валовую маржу на уровне, близком к 90%.

3. К 2017 г. чистая прибыль должна превысить 40,0% объема продаж.

Таблица 1 – Финансовые потребности, необходимые для реализации плана.
	Статья расходов

	Сумма, тыс. р

	Юридические расходы
	100, 00 

	Канцелярские и офисные товары
	30,00

	Контракты с каталогами
	1 000, 00

	Контракты с почтой
	1 000 , 00

	Автомобиль
	600, 00

	Аренда
	25, 000

	Общие затраты
	2 755 ,00


В качестве источника  капитала предполагается привлечение внешних инвесторов. 

Таблица 2 - Целесообразность и привлекательность участия внешних инвесторов в процессе реализации бизнес-плана 

	Название
	Расчет
	Результат

	Рентабельность собственного капитала
	Чистая прибыль/Общий капитал акционеров
	687,18%

	Рентабельность продаж
	Чистая прибыль/Чистая выручка от реализации продукции
	46,39%

	Рентабельность активов
	Рентабельность продаж Х Оборачиваемость активов ИЛИ Чистая прибыль/Общие активы
	292,53%

	Валовая маржа
	Валовая прибыль/Чистая выручка от реализации продукции
	99,00%

	Оборачиваемость товарно-материальных запасов
	Себестоимость реализованной продукции/Товарно-материальные запасы на конец года
	0,24

	Средний период инкассирования
	(Дебиторская задолженность/Чистая выручка от реализации продукции)*365
	19,56

	Оборачиваемость кредиторской задолженности
	(Кредиторская задолженность/Себестоимость реализованной продукции)*365
	782,14

	Оборачиваемость основных активов
	Чистая выручка от реализации продукции/Чистая недвижимость и оборудование
	216,05

	Отношение задолженности к активам
	Суммарные обязательства/Общие активы
	13,51%

	Коэффициент текущей ликвидности
	Общие текущие активы/Общие текущие обязательства
	0,25

	Коэффициент мгновенной ликвидности (“кислотный тест”)
	(Общие текущие активы - Товарно-материальные запасы)/Общие текущие обязательства
	0,19



2. Информация о фирме
 

ООО «Стильный офис» является первым и основным мебельным центром в Костроме, который предлагает своим посетителям самый полный ассортимент мягкой и корпусной мебели: разнообразных диванов, а также вариантов для обстановки детских комнат, гостиных и спален. Вашему вниманию представлено множество качественных ортопедических матрацев. У нас широкий выбор мебели для офиса: компьютерные и письменные столы на любой вкус.
 ООО «Стильный офис» предлагает своим клиентам высококачественную мебель, предназначенную для эффективного использования компьютерных технологий в корпоративном или домашнем офисе. Основной товар компании — эргономичные и красивые столы, в которых можно разместить персональный компьютер. Все детали столов изготавливаются из дуба или вишни.

Краткая история фирмы:

На самом деле ООО «Стильный офис» возникло еще в конце 1980‑х годов, когда компания была производственным кооперативом в г.  Нижний Новгород. Однако в нынешнем своем виде она существует с 2002 г., когда права собственности на линию мебельного производства перешли к Алексею и Марине Сергеевым. 
В 2005 г. объем продаж испытал крупный скачок. Это объясняется открытием нового канала сбыта. В результате продукция компании была включена в престижный каталог мебели для офиса, распространяемой среди дистрибуторов дорогой мебели. Это позволило резко увеличить количество заказов.

Резкое увеличение количества заказов потребовало увеличения оборотного капитала и вынудило ее сделать ряд крупных займов. Однако наши менеджеры считают, что ситуация находится под контролем.


Финансовая и производственная характеристика фирмы на текущий момент:

Таблица 3 – Динамика актива баланса ООО «Стильный офис»
	Показатель
	2013 год
	2014 год
	2015 год
	Отклонение 2013 г. от 2014 г.
	Отклонения 2015 г. от 

	
	
	
	
	
	2013 г.
	2014 г.

	1. Внеоборотные активы
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1.1. Основные средства
	31650
	38412
	90678
	6762
	59028
	52266

	Итого по разделу 1
	31650
	38412
	90678
	6762
	59028
	52266

	2.Оборотные активы
	
	
	
	
	
	

	2.1. Запасы
	11063
	9542
	9633
	-1521
	-1430
	91

	2.2. Дебиторская задолженность
	3978
	3655
	3741
	-323
	-237
	86

	2.3. Расчеты с покупателями
	633
	543
	635
	-10
	3
	93

	2.4. Денежные средства, в том числе:
	4118
	6405
	5447
	2226
	1267
	-959

	касса
	325
	299
	305
	-27
	-20
	7

	расчетный счет
	3855
	6107
	5141
	2252
	1287
	-965

	Итого по разделу 2
	19854
	20146
	19456
	292
	-398
	-690

	БАЛАНС
	51504
	58558
	110134
	7054
	58631
	51576


Таблица 4 – Динамика пассива баланса ООО «Стильный офис»
	Показатель
	2013 год
	2014 год
	2015 год
	Отклонение 2013 г. от 2014 г.
	Отклонения 2015 г. от 

	
	
	
	
	
	2013 г.
	2014 г.

	3. Капитал и резервы
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.1. Уставный капитал
	13868
	13868
	13868
	0
	0
	0

	3.2. Нераспределенная прибыль
	1362
	
	
	-1362
	-1362
	0

	Итого по разделу 3
	15230
	13868
	13868
	-1362
	-1362
	0

	4. Долгосрочные обязательства
	
	
	
	
	
	

	4.1. Заемные средства
	31679
	34623
	48756
	2944
	17077
	14133

	Итого по разделу 4
	31679
	34623
	48756
	2944
	17077
	14133

	5. Краткосрочные обязательства
	
	
	
	
	
	

	5.1. Заемные средства, в том числе
	2672
	7936
	45840
	5264
	43168
	37904

	краткосрочные кредиты
	2672
	7936
	45840
	5264
	43168
	37904

	5.2. Кредиторская задолженность: 
	1182
	1268
	1087
	86
	-95
	-182

	расчеты с покупателями
	549
	487
	394
	-62
	-155
	-93

	расчеты с поставщиками
	633
	781
	692
	148
	59
	-89

	5.3. Расчеты по налогам и сборам
	284
	110
	242
	-174
	-42
	132

	5.4. Расчеты с персоналом по оплате труда
	102
	133
	
	30
	-102
	-133

	5.5. Прочие обязательства
	354
	620
	342
	266
	-13
	-279

	Итого по разделу 5
	4595
	10067
	47510
	5472
	42915
	37444

	БАЛАНС
	51504
	58558
	110134
	7054
	58631
	51577


Таблица 3 – Показатели финансового состояния ООО «Стильный офис»
	Показатель
	2013 год
	2014 год
	2015 год

	К-т фин. устойчивости
	0,91
	0,85
	0,58

	К-т тек. ликвидности
	4,32
	2,31
	0,42

	К-т фин. независимости
	0,30
	0,26
	0,14



3. Предлагаемый к производству товар

Описание товара (продукта, услуги):

Компьютерные столы выпускаются в нескольких вариантах. Эти столы представляют собой элегантные элементы офисной обстановки и в то же время удобное место для работы с компьютером. У этих столов есть два ключевых и тесно связанных между собой эргономичных компонента — высота и угол наклона клавиатуры, а также высота и угол наклона монитора. Коробки для кабелей и полки для бумаг обеспечивают дополнительную функциональность стола, нисколько не снижая впечатление от его элегантного вида.

Кроме того, мы выпускаем аксессуары для офисной обстановки, в частности, картотеки, подставки для принтеров и книжные шкафы.

Кроме того, мы занимаемся дизайнерскими разработками по индивидуальному заказу, тщательно учитывая все измерения.

Помимо этого, в 2016 г. мы планируем выпустить собственный каталог компании, в который будут также включены другие товары, предназначенные для того же целевого рынка. Основной упор будет сделан на каталог, предназначенный для менеджеров корпораций, в который будут включены мебель, лампы и другие аксессуары. 
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4. Организация производительного процесса: выявление потребностей

Данный регион предоставляет широкий выбор древесины. Мы имеем возможность выбирать дуб и вишню более высокого качества, чем наши конкуренты. Поскольку наши продажи в течение последних двух лет постоянно росли, мы в состоянии предложить нашим клиентам более выгодные цены за счет более крупных поставок.

Мы сотрудничаем с тремя поставщиками древесины. Все они являются местными компаниями. В частности, компания «Древснаб» поставляет в основном материалы из дуба и немного материалов из вишни. Компания «Древснаб» уже довольно давно является нашим поставщиком, предлагая нам качественные услуги за приемлемую цену. Это надежный поставщик качественного товара. Компания  «Лесопилка» является вторым нашим надежным поставщиком вишни и специальных сортов древесины. Кроме того, иногда, когда два наших основных поставщика не могут удовлетворить наши потребности, мы обращаемся к компании «Стол & Стул».

Помимо этого, мы сотрудничаем с большим количеством производителей специальных товаров, приобретая у них аксессуары, стекло, полки и другие вещи.

Хотя по сравнению с крупнейшими производителями мебели мы не являемся основным игроком на этом рынке, наша компания стала одним из крупнейших покупателей вспомогательных товаров. Большинство наших поставщиков осуществляют продажи через специализированные магазины для плотников и столяров. По этой причине эти магазины стали воспринимать нас как одного из основных клиентов.

Наше преимущество основано на последних достижениях технологий и эргономики, сочетающихся с классическими элементами мебельного дизайна. Мы должны внимательно следить за новейшими достижениями в производстве дисплеев, средств ввода и вывода информации, а также средств связи. Например, наши последние модели предназначены для работы с настольными цифровыми сканерами, создания презентаций с использованием аудиовизуальных средств, использования электронной почты и т.п.

Наше преимущество в конкурентной борьбе обеспечено запатентованным изобретением, обеспечивающим легкую сборку мебели. Ни один из конкурентов не способен достичь нашего уровня в этой области. Клиенты подтверждают, что сборка мебели не вызывает никаких затруднений, а, наоборот, доставляет им удовольствие.

5. Анализ отрасли
Наш маркетинг направлен на три сегмента целевого рынка.

1. Руководители корпораций. Наше маркетинговое исследование показывает, что в России в настоящее время существует более 2,5 млн. предприятий, в которых работают более 100 сотрудников.  Мы считаем, что нашими потенциальными клиентами являются руководители высшего звена корпораций, поскольку наша мебель намного дороже стандартной.

2. Владельцы малых и средних предприятий. По самым последним данным в России существует огромный рынок малых предприятий, в которых работает менее 100 сотрудников. В это число входят многие миллионы работодателей и обслуживающих свое собственное предприятие. 

3. Домашние офисы. Начиная с конца 1990‑х годов в России растет количество домашних офисов. В настоящее время их количество превышает 1 млн.
Таблица 4 – Анализ селевого рынка, тыс. р
	Рыночные сегменты
	2015
	2016
	2017

	Руководители корпораций
	169 234, 5
	189 542, 7
	212 287, 8.

	Владельцы малых предприятий
	58 765,3
	65 817, 2
	73 715,2

	Домашние офисы
	44 3423,0
	55 428, 7
	69 285,9

	Другие
	17 865,4
	18 312,1
	18 769,9

	Всего
	290 208,2
	329 100, 7
	374 058, 8


Наше определение целевого сегмента рынка само по себе является стратегическим решением. Мы не стремимся удовлетворить всех пользователей персональных компьютеров, которым необходима офисная мебель. Наоборот, мы ориентируемся лишь на самую взыскательную часть этой аудитории. Наш клиент — это профессионал высокой квалификации, готовый переплатить за качество продукции.

Мы ищем покупателя, ценящего две вещи: качество ручной работы и превосходный дизайн с одной стороны, а также технологичность и эргономичность мебели с другой. 

Достигнув определенной стадии развития, наш рынок наконец осознал разницу между стандартной офисной мебелью, продаваемой по разным каналам, и нашей продукцией.

Для нас важной тенденцией является развитие карьеры высококвалифицированных клерков, владельцев офисов и менеджеров. В обществе появилась прослойка людей, владеющих компьютерами и ценящими высокое качество мебели, исполненной в старинном стиле.

По данным исследовательской компании «Монитор», рынок офисной мебели растет на 1% процент в год и его рост в будущем будет продолжаться. 
Наиболее важным обстоятельством является рост количества домашних офисов, оснащенных персональными компьютерами. По мере падения стоимости компьютеров количество домашних офисов непрерывно увеличивается. По оценкам компании «Monitor», в настоящее время в стране работает 1 млн. домашних офисов, причем их количество увеличивается на 1% в год. Домовладельцы тратят на приобретение оборудования для домашних офисов 1 млрд. руб. в год, причем 15% из них расходуются на покупку мебели.

За последнее время рынок офисной фурнитуры претерпел сильные изменения. Рост количества мебельных магазинов, торгующих офисной мебелью, привел к появлению нескольких крупных торговых марок. Эти компании производят относительно дешевую мебель, ориентируясь на небогатых клиентов.

В результате производители высококачественной мебели оказались вытесненными в специализированные ниши. Несмотря на то что компания «Эсклюзив» занимает прочные позиции на своем рынке, в нашей нише появились сильные конкуренты.


6. Основные конкуренты
Компания «Офимеб».

Эта компания основана в середине 1990-х гг. и обеспечила быстрых рост продаж компьютерной мебели. Она была одним из пионеров на рынке персональных компьютерных столов. В настоящее время ее капитализация увеличилась в два раза. Она выпускает превосходный каталог и установила тесные отношения с двумя основными компаниями-дистрибуторами.

Преимущества: хороший маркетинг, крупный рекламный бюджет, тесные отношения с дистрибуторами, развитая сеть прямых продаж.

Недостатки: стандартный набор продукции, сравнительно низкое качество товаров, произведенных на автоматизированных линиях сборки из не престижных материалов.

Фирма «Еврофис» представляет собой филиал компании Европейская Фурнитура, одного из двух основных производителей мебели, который недавно нацелился на нашу нишу. Она торгует высококачественной продукцией, но не выпускает специализированного каталога и не имеет собственного канала сбыта.

Преимущества: финансовая мощь, качество продукции.

Недостатки: отсутствие ясного представления о специализированной нише, на которую нацелилась компания.
Основной объем продукции на нашем рынке производится четырьмя основными компаниями, распространяющими свою продукцию через сети розничных магазинов: «Офисный Склад», «Офис-Макс», «Скрепка и Тумба».

Рост продаж офисной мебели привел к появлению нескольких торговых марок. Дизайн этой мебели практически одинаков, поэтому основными факторами успеха являются методы управления денежными потоками и организация каналов распределения продукции.

Кроме того, из канала продаж офисной мебели ушли многие традиционные производители мебели. Каналы распространения обычной мебели также испытывают спад. На этом рынке остались мелкие торговые марки, малые компании, а также подразделения традиционных мебельных фабрик.

Некоторые традиционные производители мебели по-прежнему выпускают письменные столы, предназначенные для работы с компьютерами. Некоторые из этих компаний являются нашими конкурентами.

Четыре основных производителя офисной мебели продают свою продукцию непосредственно розничным магазинам. Этот канал распределения для них является основным. Дело в том, что среднестатистический покупатель офисной мебели предпочитает покупать товары в розничных магазинах, где он может их увидеть и испытать. 

Основные корпоративные закупки по-прежнему осуществляются непосредственно у производителей. Этот канал распределения практически закрыт для конкуренции. На рынке прямых поставок доминируют две торговые марки и два распространителя. Иногда они соглашаются открыть новую линию сбыта, как это  произошло в случае с компанией «Эксклюзив», но основной рост происходит в розничной сети.

Открытые отчеты свидетельствую о том, что 51% общего объема продаж осуществляется через розничные магазины. Другие 23% продаж осуществляются через прямые каналы поставок, однако в этом случае распространители покупают оптом продукцию сразу нескольких производителей. Оставшиеся 18% продаж производятся по каталогам.

7. Планируемые продажи

Наш прогноз объемов продаж основан на предположении, что затраты компании и цены в течение ближайших лет не изменятся. Анализ архивных данных показывает, что эта гипотеза является вполне обоснованной.

За текущий год объем продаж увеличится с 3,5 до 5 млн. руб. Для нашей отрасли промышленности этот рост является довольно высоким. Это объясняется использованием новых каналов сбыта. В 2015 и 2016 гг. мы планируем увеличить объем продаж еще на 1 млн. руб. в год, доведя его до 7 млн. руб. в 2017 г.

Прогноз ежемесячных продаж приводится в табл. 4.
Таблица 5 – Планируемые продажи, руб

	План продаж
	2015
	2016
	2017

	Письменный стол из дуба
	5 000 000,00
	6 000 000,00
	7 000 000,00

	Письменный стол из вишни
	6 000 000,00
	7 000 000,00
	8 000 000,00

	Другая мебель из дуба
	4 000 000,00
	5 000 000,00
	6 000 000,00

	Другая мебель из вишни
	5 000 000,00
	6 000 000,00
	7 000 000,00

	Совокупный объем продаж
	20 000 000,00
	24 000 000,00
	28 000 000,00

	Затраты на продажи
	2015
	2016
	2017

	Письменный стол из дуба
	1 000 000,00
	1 200 000,00
	1 400 000,00

	Письменный стол из вишни
	1 200 000,00
	1 400 000,00
	2 000 000,00

	Другая мебель из дуба
	1 000 000,00
	1 100 000,00
	1 200 000,00

	Другая мебель из вишни
	1 100 000,00
	1 200 000,00
	1 400 000,00

	Общие затраты на продажи
	4 300 000,00
	4 900 000,00
	6 000 000,00


Программы продаж:
1. Продажа по каталогам. К середине марта мы подготовим первый собственный каталог. На это выделено 240 000 руб. Ответственность за выпуск возложена на Иванова.

2. Продажи через дистрибуторов. Необходимо найти хотя бы одного нового дистрибутора и организовать совместно с ним кампанию по продвижению наших товаров на рынок с помощью прямых поставок. Ответственность за это возложена на Петрова. Срок исполнения — 15 мая.
3. Прямые продажи. Мы будем продавать свою продукцию, рассылая собственный каталог, разработанный отделом маркетинга, а также организовывая продажи по телефону. Ответственность за это возложена на Сидорова. Срок исполнения не установлен, поскольку выпуск каталога является частью программы маркетинга.


8. Результаты маркетингового исследования
Рассмотрим основные черты, характерные для рынка мебели: 

Сложный цикл производства и высокое влияние технологий. Большинство компаний по производству мебели  обладают сложной технологией производства и соответственно достаточно высокой розничной ценой. Так, средняя стоимость разовой покупки мебели в г. Нижний Новгород разным оценкам составляет около 15-20 тысяч рублей и составляет от 7 до 10 % семейного бюджета.

Длительный период вывода на рынок новых моделей. Например, у крупных нижегородских  производителей мебели средний срок вывода на рынок новой программы серийной мебели составляет от 7 до 15 месяцев (мебельные фабрики "Интердизайн", "Лазурит?). Так как запуск производства и вывод на рынок новых субъектов и срок их использования занимает продолжительное время, особое значение приобретает планирование, прогнозирование стержневых потребностей и спроса  в средне и долгосрочном периоде.

Высокие требования к качеству. Потребитель выбирает компанию на основании того, как долго с надлежащим уровнем качества данный товар может удовлетворять его потребности. Исходя из этого, большинством производителей мебели решаются вопросы о выявлении приемлемого уровня качества и применения высококачественной фурнитуры и комплектующих рассчитанных на определенное количество лет использования. Например, многие производители мебели разрабатывают стратегию продвижения, используя в качестве основной идеи объяснение уровня качества и долговечности мебели.

Необходимость гарантийного и послегарантийного обслуживания. Совокупные затраты потребителя на приобретение и эксплуатацию состоят из суммы розничной цены и расходов по эксплуатационно-техническому обслуживанию за весь срок службы. В этом аспекте расходы по эксплуатационно-техническому обслуживанию за весь срок службы мебели не существенны, но могут достигать до 20-25 % ее первоначальной стоимости. В частности, калининградские потребители меняют фасады корпусной и обивку мягкой мебели, вносят конструктивные изменения в кухонную мебель. Отдельно стоит упомянуть стоимость сборки мебели, которая может составлять от 5 до 10% от первоначальной стоимости.

Конкуренция рынков новых и поддержанных товаров. Рынок производителей офисной мебели подразумевает под собой помимо существования рынка новых товаров, наличие и рынка поддержанных товаров, бывших в употреблении. И конкуренция между ними может быть очень острой в зависимости от вида производства. В связи с чем, перед большинством производителей стоит существенная проблема выявления оптимального срока службы и создания инфраструктуры послепродажного обслуживания. В частности, некоторые небольшие нижегородские производители мебели делают основной акцент на развитие сервиса и предлагают услуги по ремонту и реставрации мебели, замене обивки или фасадов. Однако, конкуренция рынка поддержанных товаров рынку новых, по существу, не характерна для рынка мебели (в сравнении с рынками бытовой электроники или автомобилей), 
Продолжительный период выбора и совершения покупки потребителем. Офисная мебель относятся к товарам предварительного выбора, которые потребитель сравнивает по степени удобства, качеству, цене и дизайну. Выбор потребителем мебели составляет от 2 до 4 недель (а в некоторых случаях откладывается на несколько месяцев до очередной выставки) и в его таблицу сравнения попадает до 10 моделей, которые сравниваются по 10-15 характеристикам. Основные сравниваемые характеристики: цена, внешний вид, расцветка, удобство использования, качество сборки, качество материалов, удобство ухода, скидки, долговечность.

Моральный износ товаров длительного пользования. Помимо физического износа офисной мебели, особое значение приобретает моральный износ. Некоторые крупные операторы мирового мебельного рынка (Ikea, Nolte, Natuzzi, Rolf Benz и др.) стимулируют развитие рынка за счет агрессивной рекламной политики и вводят понятие модных тенденций в мебели, что позволяет им практиковать постоянную смену своих коллекций.

В целом, как видно из приведенных выше положений, большинство характеристик рынков товаров длительного пользования в полной мере применимы к рынку мебели, основные тенденции которого будут рассмотрены далее.

По данным Союза европейских производителей UEA общий объем мирового производства мебели в 2015 году составил 218.5 млрд. евро в ценах производителей. Основные ведущие страны-производители корпусной мебели: США (21%), Италия (9,5%), Германия (9%), Япония (7,4), Китай (8,8%). 
Среди основных тенденций развития мирового рынка мебели можно назвать:

1. Низкий темп роста мирового рынка мебели по отношению к 2014 году (в евро " 1,1%). Основные страны импортеры по-прежнему является большинство стран большой семерки: США, Германия, Италия, Великобритания, Франция, Япония и Канада.

2. Развитие мебельного производства стран Азии и Восточной Европы. Так в 2015 г. в Китае объем производства мебели составил более 19,4 миллиарда евро " это на 12 % больше, чем в 2014 году.

3. Узкая специализация компаний, как по товарным категориям, так и по элементам отраслевой системы создания ценности. Мебельные фабрики специализируются по производству отдельных видов мебели: офисная мебель, мебель для гостиниц, мебель для ресторанов и кафе, кухонная мебель, мебель для спальной комнаты, мягкая мебель. По формату торговли выделяются мебельные центры площадью от 1500 кв. м. с широким ассортиментом разных производителей и мебельные фирменные салоны с мебелью одного производителя или одного направления и стиля площадью до 300-500 квадратных метров.

4. Развитие и использование современных маркетинговых и логистических систем. В частности, значительное выделение средств бюджета компаний на маркетинговые исследования и разработку новых товаров. Так при разработке бытовой мебели учитываются социально-демографические характеристики членов семьи, (среди которых возраст, уровень доходов, виды домашних занятий) особенности возможной планировки, совместимость с другими элементами интерьера. Особое внимание уделяется функциональным требованиям потребителей, среди которых можно назвать: соответствие предметов мебели назначению и условиям эксплуатации, возможность функционального и зонального разделения, определение полезных объемов и рациональных методов хранения, удобство доступа и легкость в передвижении, компактность, удобство ухода.

5. Развитие производства широкого ассортимента продукции среднего и высокого ценовых сегментов. Средняя цена одного набора мебели составляет от 3 до 10 тысяч евро. Основная причина - большое количество потребителей среднего и премиум-сегментов с высоким уровнем потребления мебели. 
6. Гибкое следование разработанным стратегиям позиционирования и дифференциации составляющих маркетинга на протяжении всей цепочки создания ценности. Многие разделяют свои направления и позиционируют каждый из них отдельно по виду стиля (классика, модерн, минимализм " компания Scavolini), по целевой аудитории по достатку (бренды компании Nobia Group для среднего сегмента " кухни Nobia, а для премиум сегмента " кухни Paggenpohl) или образу жизни (мебель для людей ведущих динамичный и прагматичный образ жизни " компания Nolte Group, мебель для большой семьи " компания Ikea).

7. Значительное выделение средств бюджета на маркетинговые исследования и разработку новых товаров. В среднем на исследования и продвижение новых товаров выделяется от 10 до 20% от общего бюджета.

Тенденции развития российского рынка в значительной степени схожи с мировыми, однако обращают на себя внимание некоторые существенные различия. По данным Ассоциации мебельных и деревообрабатывающих предприятий России, в 2014 году было произведено продукции на 29 млрд. рублей. Общая структура производимой мебели в России представлена на рис. 1. Следует отметить более высокое потребление в России мягкой мебели в 1,5 раза за счет мебели для офиса и кухни. Уровень потребления кухонной мебели в Европе в 1,3 раза выше, чем в России. Среди основных причин эксперты называют меньшее количество квадратных метров жилья на жителя России, поэтому мягкая мебель служит одновременно и спальным местом, а кухонная мебель у большинства россиян представляет собой небольшие кухонные уголки для малогабаритных комнат для кухни. Так средняя жилая площадь построенной квартиры в Германии в 2015 г.  составила 123 кв.м., в то время как средняя общая площадь построенной квартиры в России - 83 кв.м.

[image: image1.png]Cron; 32%

MBab, TaxTel;
1%

Crymes; 31%

Aveansl-

Kkposai; 2%

Kpecna; 3%—""

Kpogar
Acpessike,
6% Wkagher; 25%




Рис. 1. Ассортиментные доли в производстве отечественной промышленности


9. Операционные затраты

Таблица 6 – Операционные затраты, руб
	Контрольные отметки
	

	
	Начало
	Конец
	Смета, руб.
	Отдел

	Третий каталог
	15.01.16
	5.02.16
	30 000
	Отдел рекламы

	Второй каталог
	10.1.16
	31.01.16
	40 000
	Отдел рекламы

	Первый каталог
	1.1.16
	11.01.16
	50 000
	Отдел рекламы

	Новый дистрибутор
	15.3.16
	25.03.16
	5 000
	Отдел командировок

	План выпуска собственных каталогов
	5.01.16
	19.02.16
	240 000
	Отдел продаж

	Разработка собственного каталога
	21.02.16
	22.03.16
	0
	Общий отдел

	Рассылка собственного каталога
	25.03.16
	30.03.16
	20 000
	Общий отдел

	Тестирование стола для ноутбуков
	1.02.16
	1.04.16
	50 000
	Общий отдел

	Распространение стола для ноутбуков
	1.04.16
	16.04.16
	10 000
	Общий отдел

	Весенняя демонстрация - подготовка
	5.01.16
	5.03.16
	50 000
	Отдел связей с общественностью

	Весенняя демонстрация
	10.03.16
	15.03.16
	1 500 000
	Отдел связей с общественностью

	Осенняя демонстрация - подготовка
	1.07.16
	30.08.16
	50 000
	Отдел связей с общественностью

	Осенняя демонстрация
	1.09.16
	11.09.16
	10 000
	Отдел командировок

	Web-сайты
	1.02.16
	31.05.16
	20 000
	Отдел информационных технологий

	Другие
	1.02.16
	11.02.16
	0
	Отдел информационных технологий

	Всего, руб.
	
	
	2 075 000
	



10. Производственный план
 
Производство будет построено по принципу неполного цикла. Будут производиться ходовые модели сборных шкафов, тумб, столов и кухни и другая корпусная мебель под заказ по требуемым размерам и конфигурации. На производстве будут обрабатываться  закупленные готовые деревостружечные и МДФ — плиты под заданные лекала с установкой соответствующей фурнитуры с доставкой потребителю и сборкой на месте.

Требования к помещению

Помещения понадобится два: для производства и для приема клиентов. Хорошо, если они будут находиться рядом. По требованиям они отличаются между собой, т.к. предназначены для разных функций:

· Производственное помещение – площадь не менее 500-600 м2. Требования – просторное отапливаемое помещение на первом этаже, с возможностью организации складских площадей и установкой оборудования. Также нужен оборудованный подъезд и платформа для разгрузки сырья и материалов, и отгрузки готовой продукции.

· Офис – должен находиться в доступном для клиентов месте – желательно, в центре деловой и торговой активности. Оптимальным будет оборудовать в офисном помещении демонстрационный зал, где будут выставлены образцы продукции. Площадь – 50-60 м2, лучше на первом этаже. Обязательные требования – наличие коммуникаций, косметического ремонта.

Оборудование

Для производства деталей корпусной мебели нужно приобретение следующего оборудования:

· Станки, которые интегрированы с компьютерными программами по моделированию и изготовлению мебели. Это – «Астра-Раскрой», «Астра-Конструктор мебели».

· Электролобзик;

· Фрезерный станок;

· Токарный станок.

· Другие мелкие инструменты.

Персонал

Работа в производственном цехе требует определенных специальных знаний и навыков. Потребуются такие работники:

· Специалисты цеха – 5-7 человек. Требования: опыт работы основными типами мебельных станков при обработке дерево — стружечных плит (ДСП) и МДФ – плит.

· Мастер производства (с материальной ответственностью за сырье, станки и материалы) – 1 человек. Требования: опыт организационной работы, знание всех производственных процессов изготовления и сборки корпусной мебели.

· Водитель – 1 человек.

Поставщики сырья

Сырье, которое будет применяться в производстве  — дерево-стружечные плиты (ДСП) и МДФ – плиты. Таким образом, будут необходимы поставщики плит (импортные и отечественные), расходных материалов – клеев, красок, покрытий, фурнитуры – ручек, петель, шарниры, направляющие для ящиков, крепежи, замки  и пр.

Требования  к поставщикам – известная компания, наличие всех необходимых сертификатов, возможность доставки, желательно – поставки с отсрочкой платежа. Найти поставщиков можно через специализированные издания или в Интернете, обязательно сравнив несколько предложений.


11. Меры по правовой защите
Данная организация не 
осуществляет производство по лицензируемым видам деятельности. 

12. Организация сбыта
Сбытовая политика компании основана на многолетнем опыте менеджеров компании в продаже мебели.
Основные направления сбыта:

- прямые продажи;

 - продажи через Интернет-магазин по заказу;

- реализация образцов со скидкой 25%. 


13. Управление проектом

Первичная команда менеджеров состоит из основателей компании. По мере развития компании мы планируем привлечь к работе дополнительных сотрудников, осуществляющих консультации, выполняющие графические и редакторские работы, продажи и маркетинг.

Стиль маркетинга отражает особенности компании. Она представляет собой тесное товарищество коллег. Мы планируем поддерживать этот командный дух и в дальнейшем. Мы не стремимся выстроить иерархическую структуру компании.

Ольга Сергеева, президент компании, отвечает за все аспекты управления бизнесом. Она управляет финансами, маркетингом и непосредственно получает отчеты об объемах продаж. 

Алексей Сергеев, дизайнер, несет ответственность за дизайн, разработку, производство и сборку продукции. Ему непосредственно подчинен начальник цеха. 

Будучи совладельцами, Алексей и Ольга совместно разрабатывают стратегию развития бизнеса и строят долговременные планы. Алексей хорошо разбирается в технологии, а Ольга — в бизнесе и управлении.


14. Предполагаемые административные и общие расходы
Мы предусматриваем медленный рост количества сотрудников компании, увеличивая объем зарплаты примерно на 10% в год. В компании уже существует продуманная система поощрений (медицинские страховки, путевки и премии). Текучесть кадров практически отсутствует.

Величина средней зарплаты не отличается от средней по области, в то время как премии часто превышают средний размер. Однако следует учитывать, что Брянская области является не самой богатой и средний уровень зарплаты здесь отличается от лидирующих регионов. Следовательно, по мере развития компании следует повышать уровень доходов своих сотрудников.

Таблица 7 -  Штатное расписание

	Штатное расписание
	Затраты на штат, р

	
	2015
	2016
	2017

	Начальник производства
	30 000,00
	30 000,00
	30 000,00

	Сборщик
	25 000,00
	25 000,00
	25 000,00

	Менеджер по маркетингу
	40 000,00
	40 000,00
	40 000,00

	Дизайнер
	25 000,00
	25 000,00
	25 000,00

	Секретарь
	10 000,00
	10 000,00
	10 000,00

	Всего:
	130 000,00
	130 000,00
	130 000,00



15. Капитал и организационно-правовая  форма фирмы
Компания имеет организационно-правовую форму – общество с ограниченной ответственностью. Данная форма предполагает создание уставного капитала. В качестве источников капитала предполагается привлечение внешних инвесторов. 


16. Прогноз потока наличности в 2016 году
Таблица  8-  Денежные потоки

	План движения денежных средств

	

	Денежные потоки от операционной деятельности

	Чистая прибыль
	12 989 000,00р.

	Приведение в соответствие чистой прибыли и чистого денежного потока от операционной деятельности:

	Амортизация
	50 000,00р.

	Изменения в активах и обязательствах:

	Увеличение дебиторской задолженности
	603 201,00р.

	Увеличение товарно-материальных запасов
	3 214,00р.

	Увеличение кредиторской задолженности
	200 000,00р.

	Изменение других активов
	10 000,00р.

	Чистый денежный поток от операционной деятельности
	13 855 415,00р.

	

	Денежные потоки от инвестиционной деятельности

	Капитальные затраты
	10 000,00р.

	Покупка ценных бумаг
	20 000,00р.

	Другое
	10 000,00р.

	Чистый денежный поток от инвестиционной деятельности
	40 000,00р.

	

	Денежные потоки от финансовой деятельности
	

	Чистое увеличение долгосрочных займов
	500 000,00р.

	Выплаченные дивиденды
	20 000,00р.

	Чистый денежный поток от финансовой деятельности
	520 000,00р.

	Чистое увеличение (уменьшение) денежных средств
	14 415 415,00р.

	Денежные средства в начале плана
	500 000,00р.

	Денежные средства в конце плана
	700 000,00р.



17. Основные расчеты
Результаты анализа, включая месячное количество заказов и их объемы, обеспечивающие безубыточность, приведены в табл. 9 .

Таблица 9-  Анализ безубыточности

	Анализ безубыточности

	Безубыточный объем продаж, шт. 
	50,00

	Безубыточный объем продаж, руб.
	3 000 000,00

	
	

	Предположения:
	

	Отпускная цена
	60 000,00р.

	Переменные затраты
	50 000,00р.

	Фиксированные затраты
	500 000,00р.
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Начальные затраты

		

				Начальные затраты						Инструкции по использованию таблицы:

				Юридические расходы		100000				Введите названия статей затрат, отмеченные зеленым цветом и соответствующие суммы затрат

				Канцелярские и офисные товары		30000				При необходимости добавьте либо удалите статьи

				Контракты с каталогами		1000000

				Контракты с почтой		1000000

				Автомобиль		600000

				Аренда		25000

				Общие затраты		2755000

				Активы

				Денежные средства		500000				Активы автоматически берутся из планового баланса

				Ценные бумаги		837963				Внимание! Не вводите активы в ручную, т.к. это нарушит последующие расчеты

				Дебиторская задолженность		897347

				Товарно-материальные запасы		987376

				Другие текущие активы		10000

				Общие активы		3232686

				Нехватка капитала для начала работы		477686				Нехватка капитала - это разница между общими активами и общими затрати

				на главную страницу



на главную страницу

на главную страницу



Анализ рынка

		

				Анализ рынка

				Рыночные сегменты		2007		2008		2009

				Руководители корпораций		169234576		189542725		212287852

				Владельцы малых предприятий		58765324		65817163		73715223

				Домашние офисы		44342987		55428734		69285918

				Другие		17865429		18312065		18769867

				Всего		290208316		329100687		374058860

				на главную страницу

				Инструкции по использованию таблицы:

				Введите названия сегментов, отмеченные зеленым цветом и размеры сегментов в руб. по годам



на главную страницу

на главную страницу



Себестоимость

		

				Себестоимость

				Товар		2007		2008		2009

				Письменный стол из дуба		50000		60000		70000

				Письменный стол из вишни		60000		70000		80000

				Другая мебель из дуба		40000		50000		60000

				Другая мебель из вишни		50000		60000		70000

				Общая себестоимость		200000		240000		280000

				на главную страницу

				Инструкции по использованию таблицы:

				Введите названия товаров, отмеченные зеленым цветом и соответствующие суммы себестоимостей

				При необходимости добавьте либо удалите товары



на главную страницу

на главную страницу



План продаж

		

				План продаж										Инструкции по использованию таблицы:

						2007		2008		2009

				Письменный стол из дуба		5000000		6000000		7000000				Введите названия товаров, отмеченные зеленым цветом и планируемые объемы продаж по годам

				Письменный стол из вишни		6000000		7000000		8000000				При необходимости добавьте либо удалите товары

				Другая мебель из дуба		4000000		5000000		6000000

				Другая мебель из вишни		5000000		6000000		7000000

				Совокупный объем продаж		20000000		24000000		28000000

				Затраты на продажи

						2007		2008		2009

				Письменный стол из дуба		1000000		1200000		1400000				Названия товаров автоматически берутся из плана продаж

				Письменный стол из вишни		1200000		1400000		2000000

				Другая мебель из дуба		1000000		1100000		1200000				Внимание! Не вводите в ручную названия товаров в разделе "Затраты на продажи",

				Другая мебель из вишни		1100000		1200000		1400000				так как это нарушит дальнейшие расчеты

				Общие затраты на продажи		4300000		4900000		6000000				Введите планируемые затарты на продажи каждого товара по годам

				на главную страницу



на главную страницу

на главную страницу



Штатное расписание

		

				Штатное расписание

						2007						2008						2009

						Зарплата		Кол-во сотрудников		Затраты на штат		Зарплата		Кол-во сотрудников		Затраты на штат		Зарплата		Кол-во сотрудников		Затраты на штат

				Начальник производства		30000		1		30000		30000		1		30000		30000		1		30000

				Сборщик		25000		1		25000		25000		1		25000		25000		1		25000

				Менеджер по маркетингу		40000		1		40000		40000		1		40000		40000		1		40000

				Дизайнер		25000		1		25000		25000		1		25000		25000		1		25000

				Секретарь		10000		1		10000		10000		1		10000		10000		1		10000

				Всего:		26000		1		130000		26000		1		130000		26000		1		130000

				на главную страницу

				Инструкции по использованию таблицы:

				Введите названия должностей и количество сотрудников на каждой должности по годам

				Внимание! Затраты на штат по годам считаются автоматически на основании введенной информации о зарплате по должностям и количеству сотрудников на данной должности

				Не вводите в ручную данные в колонки "Затраты на штат" по годам, так как это нарушит дальнейшие расчеты



на главную страницу

на главную страницу



Плановый баланс

		

				Плановый баланс

				Активы

						2007		2008		2009		Изменение в значении

				Денежные средства		500000		600000		700000		200000

				Ценные бумаги		837963		887950		988552		150589

				Дебиторская задолженность		897347		1295431		1500548		603201

				Товарно-материальные запасы		987376		987376		990590		3214

				Другие текущие активы		10000		15000		20000		10000

				Общие текущие активы		3232686		3785757		4199690

				Недвижимость и оборудование		100000		120000		150000		50000

				Минус накопленные амортизационные отчисления		10150		15000		20400		10250

				Чистая недвижимость и оборудование		89850		105000		129600		39750

				Нематериальные активы		50000		78500		90000		40000

				Другие активы		10000		20000		20000		10000

				Общие активы		3382536		3990162		4440195

				Обязательства и капитал акционеров

				Краткосрочные обязательства		500000		600000		700000		200000

				Кредиторская задолженность		400000		500000		600000		200000

				Налог на прибыль к уплате		100000		300000		400000		300000

				Начисленные расходы		100000		120000		150000		50000

				Другие текущие обязательства		300000		300000		300000		0

				Общие текущие обязательства		1400000		1820000		2150000

				Долгосрочные обязательства		500000		500000		500000		0

				Другие долгосрочные обязательства		100000		100000		100000		0

				Общие обязательства		2000000		600000		600000

				Обычные акции		300000		500000		600000		300000

				Займы		1082536		1070162		1090195		7659

				Общий капитал акционеров		1382536		1570162		1690195		307659

				Общие обязательства и капитал акционеров		3382536		3990162		4440195		1057659

				на главную страницу

				Инструкции по использованию таблицы:		0		0		0

				Введите статьи, отмеченные зеленым

				Все остальные статьи считаются автоматически



на главную страницу

на главную страницу



План прибылей и убытков

		

				План прибылей и убытков

						2007		2008		2009

				Чистая выручка от реализации продукции		20000000		24000000		28000000

				Себестоимость реализованной продукции		200000		240000		280000

				Валовая прибыль		19800000		23760000		27720000

				Общие расходы		4430000		5030000		6130000

				Амортизация		30000		40000		50000

				Общие операционные расходы		4460000		5070000		6180000

				Операционная прибыль		15340000		18690000		21540000

				Расходы на уплату процентов		135000		165000		195000

				Другие неоперационные расходы		20000		30000		40000

				Общие неоперационные расходы		155000		195000		235000

				Прибыль до уплаты налога на прибыль		15185000		18495000		21305000

				Налог на прибыль		5940000		7128000		8316000

				Чистая прибыль		9245000		11367000		12989000

				на главную страницу

				Инструкции по использованию таблицы:

				Введите плановую амортизацию, налог на прибыль, расходы на уплату процентов и другие неоперационные расходы

				Налог на прибыль составляет 30% валовой прибыли

				Все остальные статьи считаются автоматически



на главную страницу
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План движения денежных средств

		

				План движения денежных средств

				Денежные потоки от операционной деятельности

				Чистая прибыль		12989000

				Приведение в соответствие чистой прибыли и чистого денежного потока от операционной деятельности:

				Амортизация		50000

				Изменения в активах и обязательствах

				Увеличение дебиторской задолженности		603201

				Увеличение товарно-материальных запасов		3214

				Увеличение кредиторской задолженности		200000

				Изменение других активов		10000

				Чистый денежный поток от операционной деятельности		13855415

				Денежные потоки от инвестиционной деятельности

				Капитальные затраты		10000

				Покупка ценных бумаг		20000

				Другое		10000

				Чистый денежный поток от инвестиционной деятельности		40000

				Денежные потоки от финансовой деятельности

				Чистое увеличение долгосрочных займов		500000

				Выплаченные дивиденды		20000

				Чистый денежный поток от финансовой деятельности		520000

				Чистое увеличение (уменьшение) денежных средств		14415415

				Денежные средства в начале плана		500000

				Денежные средства в конце плана		700000

				на главную страницу
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на главную страницу



Анализ безубыточности

		

				Анализ безубыточности

				Безубыточный объем продаж, шт.		50.00

				Безубыточный объем продаж, руб.		3000000.00

				Предположения:

				Отпускная цена		60000

				Переменные затраты		50000

				Фиксированные затраты		500000

				на главную страницу
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																																																																																																																																																																																																																																																																																																														Объем продаж, шт.		Переменные издержки		Суммарные издержки		Объем продаж

																																																																																																																																																																																																																																																																																																														0		0.р		500,000.р		0.р

																																																																																																																																																																																																																																																																																																														25		1,250,000.р		1,750,000.р		1,500,000.р

																																																																																																																																																																																																																																																																																																														50		2,500,000.р		3,000,000.р		3,000,000.р

																																																																																																																																																																																																																																																																																																														75		3,750,000.р		4,250,000.р		4,500,000.р

																																																																																																																																																																																																																																																																																																														100		5,000,000.р		5,500,000.р		6,000,000.р





Анализ безубыточности

		



Суммарные издержки

Объем продаж

Анализ безубыточности



Ключевые финансовые показатели

		

				Название		Как считать		Результат

				Рентабельность собственного капитала		Чистая прибыль/Общий капитал акционеров		768.49%

				Рентабельность продаж		Чистая прибыль/Чистая выручка от реализации продукции		46.39%

				Рентабельность активов		Рентабельность продаж Х Оборачиваемость активов ИЛИ Чистая прибыль/Общие активы		292.53%

				Валовая маржа		Валовая прибыль/Чистая выручка от реализации продукции		99.00%

				Оборачиваемость товарно-материальных запасов		Себестоимость реализованной продукции/Товарно-материальные запасы на конец года		0.24

				Средний период инкассирования		(Дебиторская задолженность/Чистая выручка от реализации продукции)*365		19.56

				Оборачиваемость кредиторской задолженности		(Кредиторская задолженность/Себестоимость реализованной продукции)*365		782.14

				Оборачиваемость основных активов		Чистая выручка от реализации продукции/Чистая недвижимость и оборудование		216.05

				Отношение задолженности к активам		Суммарные обязательства/Общие активы		13.51%

				Коэффициент текущей ликвидности		Общие текущие активы/Общие текущие обязательства		1.95

				Коэффициент мгновенной ликвидности (“кислотный тест”)		(Общие текущие активы - Товарно-материальные запасы)/Общие текущие обязательства		1.49

						на главную страницу



на главную страницу

на главную страницу




