«Визитка» команды
Наш проект «ТОЧКА» представляет бизнес-идею по фотопечати на текстильных изделиях (футболках) и реализации через интернет-магазин (маркетплейс).

Компания «ТОЧКА» имеет организационно-правовую форму – ИП. Система налогообложения, выбранная к реализации – патентная система.
 Состав персонала в начале деятельности - 2 человека. Основной вид деятельности - ОКВЭД 18.1. «Полиграфическая деятельность». 41.71 «Розничная торговля одеждой в специализированных  магазинах»
Бизнес-идея генерирована методом мозгового штурма, с использованием метода морфологического анализа, который характеризуется экономичностью, нестандартностью подхода. Проведенный анализ опирался на инструменты Яндекс Wordstat Wildberries Analitic (см.рис.1)
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Оценка реализуемости проекта проведена с помощью методик опроса и тестирования Google
, а также инструментов: Google Trends., Spywords.ru.
(см.рис.2), выявивший еще одну сферу приоритетного бизнеса – печать на изделиях. В силу частых периодов застоя спроса, продажа футболок с принтом на маркетплейсах более предпочтительна.
«Комфорт – это тренд нашего времени», поэтому с помощью продукции нашей компании клиент будет чувствовать себя, гораздо уверенней. В производстве используются только натуральные материалы с заботой о здоровье покупателя.
Факторы конкурентоспособности бизнес - идеи:
· индивидуальный дизайн;

· износостойкость и натуральный состав сырья;

· соотношение уровня цены с ценами основных конкурентов;
· быстрота изготовления изделия;

· удобная доставка;
Наш проект – результат работы  команды  молодых профессионалов, которые успешно окончили совместную программу развития своего дела для действующих и начинающих предпринимателей «Бизнес-класс» от Сбербанка.
Первый основной специалист (дизайнер-конструктор) выполняющий функции бухгалтера:: Логунова Анна. В проекте именно от нее зависит воплощение желания клиента в потребность.

Основателя проекта отличает:

· эрудиция

· креативность, 
· гибкость, выраженная в нестандартности идей.
· навыки владения дизайном
Эти качества позволяют МНЕ принимать взвешенные решения и ориентироваться на стратегическое развитие в будущем.

Второй специалист менеджер по реализации продукции: Якорева Полина 
Ее основные компетенции:
· аналитический склад ума;

· владение приемами и инструментами маркетинга, менеджмента;
· предпринимательское мышление. 
· коммуникативные навыки
Нашими конкурентными факторами успеха являются:

· владение навыками и знаниями при изготовлении изделий индивидуального пользования (футболки с принтом), используя инновационные технологии;

· владение системой тайм-менеджмента;

· работоспособность и целеустремленность;

· быстрота изготовления продукции.

Совокупность личных характеристик и навыков вдохновили нас на создание данного проекта. 

Наш проект предполагает открытие бизнеса, объединяющего производственную и сбытовую функцию для печати на футболках и реализации  продукции  через Маркетплейс. 
При планировании реализации проекта командой «ТОЧКА» была применена концепция Business Process Management (BPM), и использовано программное обеспечение для компьютерного моделирования FoxManager 2.5 BPA, благодаря которому мы смогли структурировать бизнес-процесс оказания услуги, провести анализ и оптимизацию бизнес-процессов по времени и стоимости выполнения.

Наши потенциальные клиенты:

· люди, следящие за модой;
· любители шопинга;
· организации (футболки для соревнований, конкурсов, различных мероприятий с логотипом фирмы).

Каналы сбыта - косвенные продажи, через самого крупного отечественного маркетплейса Wildberries и прямые продажи посредством печати на заказ через группу ВК.
Анализ ближней среды компании проведен с помощью анализа 5 конкурентных сил по методике М. Портера. (Таблица 1)

	Параметр
	Значение
	Описание

	Угроза со стороны товаров  -заменителей
	5–средний уровень
	Товарами-заменителями могут выступить другие элементы одежды, такие как худи, свитшоты, рубашки.

	Угроза внутриотраслевой конкуренции
	20– высокий уровень
	Рынок компании является высоко конкурентным и перспективным. 

Легкая смена бренда одного на другой

	Угроза со стороны новых игроков
	5 – низкая
	Новые компании появляются постоянно из-за низких барьеров входа.

	Угроза потери  текущих клиентов
	10–средний уровень
	Большой объем покупателей, каждый из которых независим от других,  возможность по желанию приобретать товары разных брендов

	Угроза нестабильности поставщиков
	2 – низкий уровень
	Стабильность со стороны поставщиков


Для детального рассмотрения проекта с разных сторон и построение бизнес-процессов нами была использована модель Остервальдера. 
Модель Остервальдера
	Ключевые Партнеры 

маркетплейс 
Wildberries
	Ключевые виды деятельности: печать на футболках (ОКВЭД 18.1. «Полиграфическая деятельность». 

41.71 «Розничная торговля одеждой в специализированных  магазинах»
	Ценностное предложение 

Базовые модели от производителя высокого качества,

авторский

дизайн принта 
	Взаимодействие с клиентами

социальные сети (группа Вк), 
сайт
,

техническая поддержка по телефону;


	Потребительские сегменты B2C:

Молодые люди (от 12 до 45 лет)

В равной степени мужчины и женщины

Любители шоппинга

Проживание: Россия, Грязинский р-он;

Уровень дохода: средний 

Мотивация покупки: удобство, желание выделиться

Частота совершения покупки: 1-2 раза в год

Пользователи технологией покупок через интернет;

Владельцы банковских карт

B2В: организации 
(брендированная одежда)



	
	Ключевые ресурсы

база онлайн-платформы

группа ВК.
	
	Каналы сбыта 

маркетплейс 
Wildberries
группа  ВК
	

	Структура издержек

заработная плата, оборудование, материал, реклама,
	Потоки доходов

Выручка, оплата услуг по договорам с бизнес-партнерами- 20%  по договору с Wildberries


Через три года команда проекта планирует заниматься печатью изображений на всех видах одежды. 
Целевая аудитория проекта – это подростки и молодые люди в возрасте до 27 лет. Дополнительные сегменты аудитории – организации, представители определенных профессий, увлечений, мировоззрений, социальных групп.
Затраты на организацию проекта составляют 313 349 рублей (сто​имость оборудования, расходы материалы, реклама, оплата труда). Чистая прибыль за планируемый период (2 года) составит 1 508 926 руб. По результатам расчетов, проведенных в разделах настоящего бизнес-плана, затраты на реализацию проекта окупятся по оконча​нии 10-го месяца от начала работы компании. Средняя стоимость одной готовой футболки – 850 рублей. Себестоимость 1 ед. продукции – 615  рубль. Доходность с одной единицы продажи – 235 рублей или 27%.
Для реализации проекта мы рассчитываем на помощь государства
. И в Липецкой области на данный момент предоставлена финансовая поддержка начинающих деятельность субъектов МСП в виде 
предоставления займов на льготных условиях, Нашей командой использован займ «Старт» на 2 года со ставкой 1% первые 6 месяцев и оставшиеся 1,5 года (в условиях обеспечения кредита залогом)
по ставке ½ КС ЦБ РФ годовых –3,75%,с аннуитетным графиком погашения. 

Цель бизнеса: достижение стабильных позиций в сфере реализации футболок с авторским принтом  через маркетплэйс, охват услугой 0,01 % целевой аудитории в Липецкой области к 2025 году. Задачи Проекта представлены на рисунке 2.
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Постоянный сбыт мы планируем реализовать через Маркетплейс., путем заключения договора о сотрудничестве.  Это позволяет, компании пополнять базу как потенциальных так и реальных клиентов как на рынке В2С, так и В2В.
Скрин с группы - актиность

А налаживающиеся взаимоотношения как с потенциальными так и с реальными покупателеми, в частности , например, в лице Грязинского технического колледжа подтверждаются деловой перепиской и официальными коммерческим предложением, подтвержденным заключенным договором, товарной накладной и квитанцией об оплате

Скрин Коммерческого предложения
Участие в бизнес-проекте для нас – ЭТО возможность пройти подготовку по программе  развития своего дела для действующих и начинающих предпринимателей «Бизнес-класс» от  Сбербанка, а также сформировать важные ориентиры для дальнейшего саморазвития.

2 модуль  Целевая группа

Важным моментом является определение целевой аудитории, что позволит компании выбрать правильную маркетинговую стратегию и сформировать выгодные предложения для клиентов. 

Оценка реализуемости проекта проведена с помощью методик опроса и тестирования Google
, а также инструментов: Google Trends., Spywords.ru.
(

Целевая аудитория проекта – это подростки и молодые люди в возрасте до 27 лет. Дополнительные сегменты аудитории – организации, представители определенных профессий, увлечений, мировоззрений, социальных групп..
Покупателями нашей продукции являются юридические и физические лица приобретающие товары через маркетплейс Wildberries, а также приобретающие товары на заказ.
Для определения ключевых сегментов целевого рынка в качестве коммуникационного приема для анализа целевой аудитории были использованы официальные статистические данные сайта Росстатистики по Липецкой области и РФ проведено маркетинговое исследование рынка а также проведен анализ опроса фокус-группы в возрасте от 12 до 45 лет через сервис Google Формы.

Размер выборки – 160 человек в возрасте от 12 до 45 лет через сервис Google Формы
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Рис. 5. Сегментация целевого рынка
Авторами проекта была проведена сегментация целевого рынка. Полученные результаты представлены на экране
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Таким образом, по результатам проведенного опроса нами были выделены три целевые группы, относящиеся к сегментам В2В и В2С: физические лица – потребители, физические лица-покупатели, заказывающие продукцию для родственников, друзей, знакомых, коллег, юридические лица – покупатели. 

Командой проекта проведен анализ целевых групп по следующим сегментам: (см.рис. 4)

 SHAPE  \* MERGEFORMAT 



Для более полного понимания особенностей целевой аудитории и последующего выявления и формулирования психологических характеристик, которыми обладают наши потенциальные клиенты, мы использовали методику 5W2H Шерингтона.(см.табл.2)

Таблица 2.Сегментация рынка по Методике 5W Шеррингтона (B2С, В2В)

СЕГМЕНТАЦИЯ РЫНКА ПО МЕТОДИКЕ 5W ШЕРРИНГТОНА (B2В, В2С)

	
	B2С
	В2В

	WHY 

(ПОЧЕМУ)
	Быстрая окупаемость

Низкий порог входа в бизнес и минимальный риск.

Много сегментов целевой аудитории

Удобство удаленного шопинга.
	Расширение деловых контактов, повышение статуса, имиджа, стоимости бренда

Повышение лояльности клиентов (упоминание среди конкурентов, отзывы клиентов)

	WHAT (ЧТО)
	Удобная покупка

Полная и доступная характеристика товара

Качество футболок компании по отзывам
Доступная цена
	Возможность приобрести оптом 

Качество футболок компании по отзывам
Доступная цена

	WHO

(КТО)
	Мужчины, женщины и подростки в возрасте 12-45 лет  с любым уровнем дохода, ценящие практичность, удобство и стиль.
	Школы, танцевальные коллективы, спортивные секции.

	WHEN

(КОГДА)
	Круглосуточно через маркетплейс

После прочитанных положительных отзывов
	Печать на футболках на заказ

	WHERE (ГДЕ)
	маркетплейс Wildberries


Таким образом, проведенное исследование целевой аудитории Проекта «ТОЧКА» позволило сформировать следующие портреты клиентов (см. табл. 4):

В ходе анализа быль использован инструмент статистических исследований от Yandex Wordstat. и Бизнес – навигатор МСП. 

Таблица 4.Портреты потенциальных клиентов компании 

	B2B
	B2C

	· оптовые компании и индивидуальные предприниматели, занимающиеся оптовой и розничной торговлей одежды

· маркетплейсы

·  компании небольшие по размеру, оперирующие в рамках одного города / региона. Часто имеют собственные розничные торговые точки продаж. 

· компания готова оплатить нашу услугу

· имеет потребность в расширении клиентской базы

· слабо информированы об услуге

· лояльно относятся к новым технологиям
· готовность к долгосрочному сотрудничеству
	- Молодые люди (от 16 до 34 лет)

- В равной степени мужчины и женщины
-Любители шоппинга

· проживание: Россия, Липецкой области;

· уровень дохода: средний 

· мотивация покупки: удобство, желание выделиться

· частота совершения покупки: 1-2 раза в год

· пользователи технологией покупок через интернет;

· владельцы банковских карт




Проанализировав целевую аудиторию Проекта, выделив ключевые сегменты потребителей и покупателей, определен объем целевого рынка в стоимостном и количественном показателях, (см. рис.5) используя данные официального сайта Росстатистики по Липецкой области и РФ.
	



	РАМ (Potential Available Market) – потенциальный объем рынка (Российская Федерация)

ТАМ (Total Addressable Market) – общий объем целевого рынка (ЦФО)

SAM (Serviceable Available Market)– доступный объем рынка (Липецк и Липецкая область)

SOM (Serviceable & Obtainable Market)– реально достижимый объем рынка «ТОЧКА»


Объем целевого рынка в стоимостном выражении определялся из расчета среднего чека в размере 850 руб. рублей за 1 шт. Особым спросом футболки с принтами будут пользоваться летом и в праздничные дни. Для стадии старта Проекта мы выделяем только ЦФО. На рынке Липецкой области  количество потенциальных клиентов составляет 605 тыс. 914 чел. и общий денежный поток, охваченный в данной области составляет более 500 млн. руб.

Но мы понимаем, что реально достижимой долей рынка для нашего Проекта на стадии запуска будет являться 0,01 %, что по нашему мнению является оптимальной для дальнейшего развития Проекта.

Модуль 3. . Маркетинговый план
Компанией «ТОЧКА» разработаны с помощью метода SMART краткосрочные, среднесрочные, долгосрочные цели , выраженные в плане целей и задач. (см. табл. 1)

Таблица 1.План целей и задач
	Тип плана
	Цели
	Задачи

	Долгосрочное
	Добиться к 2025 году стабильного положения на рынке по продаже футболок с авторским принтом
	· ценовая политика, основанная на воспринимаемой ценности к товару параллельно с установлением цены ниже, чем у конкурентов в данной области на 10%

	
	
	· охват доли рынка 0,01% по Липецкой области (открытие сети студий)



	Среднесрочное
	Стоимость продукции в данной отрасли  на 20% ниже, чем у конкурентов
	· проведение регулярных маркетинговых исследований

	
	
	·  увеличение объёма реализации музыкальной продукции 

	
	
	· экономия расходов на ведение дел (снижение затрат на 10%)

	
	
	· минимизация операционных расходов на 5%

	
	Охват доли рынка 0,006% по Липецкой области (открытие сети студий)
	· разработка, создание групп в соц. сетях в самом начале запуска проекта 

	
	
	· реализация активного запуска (проведение рекламной компании) на этапе запуска проекта в ноябре  2023 года

	
	
	· разработанная тарифная политика (соизмеримая с ценами конкурентов и уровнем доходов населения Липецкой области и данными статистики)


	
	
	· расширение ассортиментного ряда к концу 2023 года в соответствии с запросами потребителей

	
	
	· достижение узнаваемости в г.Липецк

	
	
	· фиделизация клиентов

	Краткосрочное
	Проведение регулярных маркетинговых исследований
	· системной изучение спроса с помощью методов маркетинговых исследований ежеквартально

· анализ сайтов прямых конкурентов 1 раз  в месяц (использование методик spywords.ru. wordstat.yandex.ru)

	
	Увеличение объёма реализации продукции
	· таргетированная реклама

	
	Экономия расходов на ведение дел (снижение затрат на 10% в каждый последующий год)
	· внедрение режима экономии издержек  

	
	Реализация активного запуска (проведение рекламной компании) на этапе запуска проекта в апреле 2023 года
	· использование средств массовой информации, социальных сетей для продвижения производимой продукции)

	
	Разработка создание группы компании в самом начале запуска проекта
	· создание группы в соцсетях
, 

	
	Разработанная тарифная политика
	· анализ цен конкурентов с помощью инструментов  Pastukhov.com,  wordstat.yandex.ru и путем анализа сайтов конкурентов;

· использование метода цена с учетом рентабельности  и с использование метода  воспринимаемой ценности товара

	
	Расширение ассортиментного ряда к концу 2023 года в соответствии с запросами потребителей
	· использование трендового материала и создание индивидуальных музыкальных произведений, расширение спектра услуг

	
	Достижение узнаваемости
	· разработка рекламной компании (использование аутсорсинга);
· совершенствование  группы к концу 2025 году;
· участие в конференциях и форумах

	
	Реализация программы фиделизации клиентов
	· разработка бонусных программ для постоянных клиентов


Маркетинговое планирование позволяет определить позицию нашей компании на рынке, направления ее деятельности и средства достижения целей, выбрать оптимальную стратегию. Цели и задачи нашей компании в области маркетинга представлены в виде дерева целей (см. рис. 7). 

 SHAPE  \* MERGEFORMAT 



Для формирования представления об основных направлениях развития Проекта «Точка» при максимально эффективном использовании имеющихся ресурсов и нейтрализации потенциальных опасностей авторами Проекта была проведен SWOT-анализ (см. табл.9)
Таблица 9. SWOT-анализ
	S (сильные стороны)

1. Полный контроль процессов бизнеса от заготовки на бумаге, до упаковочного материала.
2. Ценовая политика: цена-качество, политика стабильных цен (средняя ценовой диапазон от 850 руб - 

3. Быстрая окупаемость – 7 мес.

4. Быстрота обслуживания -  срок выполнения заказа в среднем – 4 дня.

5. Профессиональня подготовка персонала


	W (слабые стороны)

1. Совмещение несколько специальностей – дизайнер, бухгалтер, экономист и реализатор.

2. Малая известность компании и технологии.

3. Новый бренд

4. Наличие крупных конкурентов: 
5. Отсутствие навыков активных продаж.

6. Небольшой стартовый капитал без возможности на активное проникновение на рынок 

	О(возможности)

1. Возможность создавать свой фирменный дизайн. Печать на футболках – отличная возможность реализовать свой творческий потенциал и начать зарабатывать на этом.

2. Много сегментов целевой аудитории. Футболки с принтом можно продавать практически каждому – вне зависимости от возраста и социального положения. 

3. Создание полноценного российского бренда.

4. Возможность модернизации (добавление фотопечати принтов на заказ, печать на текстильных изделиях)


	T (угрозы)

1. Снижение спроса на предоставляемые  услуги (на 10%)

2. Появление конкурентов (фирм-близнецов)

3. Изменение суммы издержек на 20% (повышение цены на сырье, хозяйственные расходы)


Полученные в результате анализа данные позволили сформировать маркетинговую стратегию, ориентированную на укрепление положительного имиджа для потенциальных клиентов, увеличение стоимости компании. 
Проведение PEST-анализа позволило выявить основные факторы внешней среды, оказывающих влияние на реализацию Проекта. (см.табл.10)

РEST- АНАЛИЗ

	Политические
	Изменение в отрасли
	Изменение в компании
	Действия

	Усиление госрегулирования в сети Интернет
	Ужесточение антипиратского законодательства 
	Соблюдение принципов лицензирования и авторского права
	Пересмотр правовых основ регулирования взаимоотношений с клиентами

	ЭКОНОМИЧЕСКИЕ

	Пониженная платежеспособность населения
	Повышение или уменьшение спроса
	Повышение или уменьшение спроса
	Формирование цен доступных населению

	СОЦИАЛЬНО-КУЛЬТУРНЫЕ

	Колебания моды и стилевой направленности
	Повышена лояльность клиентов к определенному поставщику услуг
	Проведение пиар-акций, реклама в соцсетях, 
	Ориентация на тенденции моды при формировании дизайнерских идей

	Рост числа любителей оригинальных и эпатажных текстильных изделий
	Рост прибыли
	Рост прибыли
	Расширение ассортиментного ряда

	ТЕХНОЛОГИЧЕСКИЕ

	Развитие интернет ресурсов,

Растущая доступность интернет-технологий
	Новые рекламные модели
	Новые рекламные мероприятия
	Обучение маркетолога новым функциям


Анализу конкурентной среды при воплощении данного проекта в жизнь уделено особое внимание для чего проведен  анализ 5 конкурентных сил по методике М. Портера  и SNW анализ (см. табл.11, 12).
	№
	Наименование стратегических позиций
	Конкуренты

	
	
	iwonka
	Фосфор
	Sigma Print
	Пивозавр
	Tishka

	1
	Спрос
	4
	9
	8
	7
	5

	2
	Количество запросов
	4
	9
	8
	7
	5

	3
	Ассортимент
	6
	7
	7
	7
	9


	5
	Инновационность
	7
	6
	6
	8
	8

	6
	Качество 
	7
	9
	7
	9
	9


Для сбыта нашей услуги мы планируем использовать косвенный канал продаж, а в частности маркетплейс
 Wildbiries и средства Интернет.
.
На основании полученных данных нами была выбрана стратегия «цены проникновения», что позволит обеспечить высокую скорость товарооборота, увеличение объемов расходных материалов, и соответственно скидок при их приобретении. 

Реализация маркетинговой стратегии будет нацелена на существенную рекламную интенсивность, разнообразие стимулирующих форм реализации продукции.
Для повышения узнаваемости бренда и увеличения количества потенциальных потребителей командой определены наиболее приоритетные маркетинговые инструменты.

МАРКЕТИНГОВЫЕ ИНСТРУМЕНТЫ «ТОЧКА»
	Инструменты маркетинга
	Информационный мотив
	Трансформационный мотив

	Продажа черз маркетплейс
	+
	+++

	Поисковая оптимизация
	+++
	+

	Таргетированная реклама
	+++
	+

	Работа со СМИ и блогерами
	+++
	+

	Ведение сообществ в социальных сетях
	+++
	+

	Репутационный маркетинг
	+++
	+

	Партнерский маркетинг
	+++
	+


Командой представлен маркетинговый план на этапе запуска проекта, а также его дальнейшего развития (см. табл. 14).
МАРКЕТИНГОВЫЙ ПЛАН КОМПАНИИ «ТОЧКА»
	ПЛАНИРУМЫЙ ОБЬЕМ ПРОДАЖ -  6 587ед.

	В2С
	В2В

	ЦЕЛИ В ОБЛАСТИ МАРКЕТИНГА

	Рынок SOM- 6 587 ед.

	TSS – 

5 min
	PPV – 3 стр.


	ORDERS

не менее 1 %
	Привлечение бизнес-партнеров за счет увеличения стоимости бренда

	
	
	
	
	Повышение доли бизнес- клиентов на 10%

	ИСТРУМЕНТЫ В ОБЛАСТИ МАРКЕТИНГА

	1.Ведение сообществ в соцсетях: Вк
	2. Таргетированный маркетинг


	1. Прямые продажи 

(группа ВК),

2. Косвенные продажи
(маркетплейс Wildberries)

	3. Репутационный маркетинг
	4. Работа со СМИ и блогерами
	5. Поисковая оптимизация
	3. Партнерский маркетинг

	БЮДЖЕТ

	2 -  64 600 руб.
	1,4 - входит в должностные обязанности штатного маркетолога
	2 - 1 129 756 руб. в год 
1,3 -  входит в должностные обязанности штатного маркетолога 

	3,5 – 33 682 руб.
	
	

	ОБЩИЙ БЮДЖЕТ В ОБЛАСТИ МАРКЕТИНГА –  1 228 038  руб. 


С целью продвижения оказываемых услуг по печати на футболках  и быстрой ответной реакции покупателя, при реализации маркетинговых мероприятий нами была использована рекламная модель является AIDAS: (см. рис. 9)
· (attention) привлечение внимания через интернет-рекламу, 

· (interest) формирование интереса к услуге выгодными предложениями на сайте;

· (desire) формирование у клиента желания воспользоваться услугой (акции, индивидуальный подход, уникальный ассортимент);
· (action) побудить клиента к действию (удобство в заказе услуги (один клик) и приобретении продукции, стимулирующие инструменты);

· (Satisfy) – формирование удовлетворенности клиента (GRM-маркетинг) Использование накопительных карт, которые при увеличении количества покупок будут давать все большую и большую скидку клиентам.

Рисунок 9. Рекламная модель проекта «ТОЧКА»

Для макси
Для максимально быстрого увеличения объема продаж, выведения бизнеса на окупаемость и  загрузки производственного персонала мы воспользуемся рекламной поддержкой (см. табл. 15).
Маркетинговые мероприятия проекта «ТОЧКА»
	Наименование мероприятия
	Способ реализации
	Планируемый эффект
	Время наибольшей эффективности
	Стоимость

	Прямая реклама

	Распространение среди знакомых
	Общение с людьми из ближнего окружения
	Принцип сарафанного радио, быстрый способ информирования о компании и услугах
	Актуально на первых 2-3 неделях после запуска
	бесплатно

	Интернет-реклама
	- объявление в сети Интернет с помощью Яндекс Директ

- присутствие в локальных каталогах, картографических сервисах
- сайт компании «ТОЧКА»

	Привлечение внимания к компании, создание имиджа
	круглосуточно
	Бесплатно



	Таргетированная реклама
	- реклама по привлечение клиентов

-реклама по привлечению подписчиков группы в ВК
	Привлечение внимания к компании, создание имиджа
	круглосуточно
	158 руб в день

112 руб. в день

	Упаковка
	Использование эмблемы, флаера
	Привлечение клиентов, брендинг
	круглосуточно
	2,7  руб. с партии 500 шт

	Непрямая реклама

	Стимулирование сбыта среди клиентов
	Использование системы скидок за объем услуги  и лояльность:

- При первом заказе - уникальный подарок!;

- Подарочный сертификат
	Мотивация к покупке следующей услуги
	в момент обращения за услугой
	самостоятельно

	Продвижение  групп в соц. сетях
	-Использование сервисов Яндекс.Директ, Google,

-Подробная информацию о себе в Яндекс.справочнике и Google Мой бизнес. 

-Взаимодействие с сообществами в социальных сетях

-Использование потенциала городских порталов и форумов
	Повышение информирования о компании и услугах, формирование лояльности клиентов
	круглосуточно
	самостоятельно


Наш рекламный бюджет составит 1 228 038   рублей (включая затраты на реализацию через маркетплейс). (см. табл. 17)

РЕКЛАМНЫЙ БЮДЖЕТ ПРОЕКТА «ТОЧКА»

	Наименование мероприятия
	Исполнитель
	Стоимость, руб.

	Упаковка 

Изготовление 
флаеров
	https://opt-poligraf.ru/lipetsk/listovki/

	33 682

	Продвижение через соц.сети (таргет)
	https://vk.com/tochka4848

	64 600

	Маркетплейс
 (реализация)
	https://www.wildberries.ru/catalog/0/search.aspx?search=футболки%20белые%20с%20принтом
	1 129 756

	ИТОГО
	
	1 228 038  


Только в том случае если доходы от привлеченных клиентов будут превышать расходы на обеспечение маркетинговой активности, рекламная компания будет считаться эффективной.

Для реализации проекта особое внимание уделено концепции маркетинг-микс (метод  4P, которая  позволяет повысить восприятие цены продукции, ускорить вызов ответной реакции, помогает продвинуть товар на рынок): Р1 (Product) – фотопечать на футболках; Р2 (Price) – в зависимости от расходного материала, цен  конкурентов, лояльные цены, скидки, специальные акции; Р3 (Promotional) – продвижение в сети Интернет, связи с общественностью, стимулирование сбыта; Р4 (Place) – маркетплейс Wildberries.
Основываясь на уровне имеющихся у нас знаний, навыков и опыта в области маркетинга, мы распределили свои роли в данной сфере следующим образом: разработкой официального сайта будет заниматься основатель проекта, функции по реализации прямой и непрямой рекламы переданы менеджеру проекта .
Модуль 4. Планирование рабочего процесса

При планировании реализации проекта командой «ТОЧКА» была применена концепция Business Process Management (BPM), увязывающая стратегию и цели организации с ожиданиями и потребностями клиентов путем соответствующей организации сквозных процессов. 

Командой проекта было использовано программное обеспечение для компьютерного моделирования FoxManager 2.5 BPA, благодаря которому мы смогли структурировать бизнес-процесс оказания услуги, провести анализ и оптимизацию бизнес-процессов по времени и стоимости выполнения.

[image: image6.jpg]



Авторами Проекта были выделены следующие этапы реализации проекта (см. табл.5).

	Бизнес-процессы
	Цели
	Целевые задачи
	Результат
	Критерии

	Управляющие
	1.Формирование основных бизнес- процессов реализации Проекта
	Определение движения финансовых потоков Проекта
	Разработка финансового плана (бюджета) Проекта
	Определение себестоимость услуги.

	
	
	
	
	Формирование условий распределение чистой прибыли

	
	
	Разработка организационной структуры
	Определение сфер ответственности персонала
	Разработка должностных инструкций

	
	
	Формирования базы по сотрудничеству
	Взаимодействие с маркетплейсом
	Обеспечение взаимодействия в целях широкого охвата среди клиентов конкурентов

	Поддерживающие
	2. Формирование кадрового состава проекта
	Формирование базы бизнес-партнеров
	Электронная база дан- ных бизнес-партнеров
	Привлечение не менее 20% от общего кол-ва партнеров в городе

	
	
	Организация отбора на вакантные позиции
	Проведение не менее 2-х

собеседований 
	100% обеспеченность Проекта квалифицированными кадрами

	Операционные
	3. Формирование пула потенциальных потребителей
	Создание базы данных потенциальных потребителей
	База данных потенциальных потребителей
	140 чел./мес



	
	4. Формирование перечня предоставляемых услуг
	Разработка пакетных решений для клиента
	Пакетные решения широкой ценовой линейки и разного количества предоставляемых услуг
	1. Пакетные решения для потребителя

2. 

	
	
	
	
	2. Комплексные пакетные решения

	
	5. Создание образа и продвижение Проекта «Точка»
	Определение цветового решения Проекта
	Выбор цветового решения
	Уникальность выбранной цветовой палитры

	
	
	Разработка логотипа Проекта
	Выбор логотипа Проекта
	Уникальность выбранного логотипа

	
	
	Разработка рекламной кампании продвижения Проекта
	Выделение приоритетных типов рекламных

инструментов
	Разработка флайера

Рекламный видеоролик

	
	
	Интернет-продвижение Проекта «ТОЧКА»
	Создание информационных страниц в основных социальных  сетях ВК)
	Приход с рекламы >=50 ч./мес


Нами были определены и проанализированы критические стадии реализуемого бизнес-процесса, а также разработаны мероприятия, направленные на их сглаживание
	Критические точки
	Мероприятия по их сглаживанию

	Отказ клиента от заказа
	Выяснение обстоятельств отказа для предотвращения в дальнейшем

	Увеличение цены на материалы и сырье
	Резервные средства для контроля за ситуацией и более гибкое планирование

	Некачественное обслуживание
	Повышение квалификации сотрудников


Команда изучила возможные риски, которые могут возникнуть в процессе нашей деятельности, исходя из которых разработан антикризисный план.

РИСКИ ПРОЕКТА «Точка»

	Наименование 

риска
	Способы минимизации риска
	Вероятность возникновения риска

	Рост конкуренции
	· поддержание стоимости, воспринимаемой клиентом;

· оперативное выполнение заказов;

· добросовестное отношение к клиентам;
	высокая

	Недостаточный спрос на оказываемую услугу
	· активная рекламная кампания;

· продвижение услуги в социальных сетях;

· формирование позитивного имиджа компании;
	средняя

	Риски внесения изменений в действующую нормативно-правовую базу, регламентирующую деятельность в сфере IT-технологий
	· мониторинг вносимых изменений в нормативно-правовое поле по наиболее актуальным в процессе реализации проекта областям
	высокая

	Увеличение сроков окупаемости проекта
	· расширение обслуживаемого сегмента с целью повышения прибыли
	средняя


Командой проекта определена потребность в информационных, финансовых, материальных, трудовых ресурсах.
К необходимым нам информационным ресурсам по всем 5-ти бизнес-процессам относят: сеть Интернет, официальная статистическая отчетность о состоянии рынка, базы клиентов – собственные и приобретенные.

Таблица 7. 

КРИТИЧЕСКИЕ РЕСУРСЫ ДЛЯ РЕАЛИЗАЦИИ ПРОЕКТА «ТОЧКА»

	Необходимые виды ресурсов для выполнения проекта
	Конкретные качественные и количественные
характеристики
	Имеются
	Отсутствуют
	Возможности привлечения недостающих ресурсов

	Физическая площадка Проекта
	Комната в жилом доме, 20 м2
	+
	
	Возможность аренды помещения

	Команда  исполнителей
	2 чел.
	+
	
	Возможность найма сотрудников

	Материально-технические
средства
	около 300  тыс. руб.
	±
	Возможность привлечение дополнительных финансовых ресурсов (субсидии,  социальный контракт, кредиты и займы предоставляемые на льготных условиях начинающим предпринимателям)


Сумма финансовых ресурсов, необходимых для обеспечения бесперебойной деятельности составляет 313 349 рублей. В качестве помещения для реализации проекта определено помещение в жилом доме, имеющее отдельный вход, что дает преимущества в реализации услуг в данной сфере бизнеса. (см. табл.10)
ПОТРЕБНОСТЬ В ФИНАНСОВЫХ И МАТЕРИАЛЬНЫХ РЕСУРСАХ

	Наименование
	Стоимость, руб.

	Коммунальные услуги 
	2 000

	Закупка оборудования
	189 317

	Расходы на продвижение
	33 722 

	Связь, интернет 
	500

	Гарантийный взнос на Wildberries
	10 000

	Обслуживание онлайн-кассы, расчетного счета «Тинькофф»
	2 500

	Оборотные средства
	75 310

	ИТОГО
	313 349


Организационная структура Проекта «Точка» на стадии запуска и первого года работы определена как линейная, в связи с организацией малого бизнеса в форме ИП.

На 3 год реализации Проекта предполагается изменение кадрового состава Проекта путем увеличения числа специалистов: дизайнеров, маркетологов, техников-универсалов, веб-дизайнера, SEO-специалиста. В организационной структуре будут выделены: маркетинговый отдел и отдел по продажам, а сама оргструктура примет линейно-функциональный тип.

В случае пессимистичного сценария развития наша сфера деятельности может быть переориентирована на другой вид продукции. При необходимости выхода из проекта мы сможем быстро избавиться от остатков материалов и оборудования, реализовав их на специализированных интернет-площадках.
МОДУЛЬ Е Технико-экономическое обоснование  проекта
Нами был выбран налоговый режим «Патентная система», свойственный организационно-правовой форме бизнеса «ИП», заключающийся в приобретении патента 1 «Услуги в области фотографии» за 5858 руб. и патента 2 «Розничная торговля, осуществляемая через объекты стационарной торговли» за 18000 руб. сроком на 12 месяцев.
 Данная система оптимальна для компании «ТОЧКА», мы соответствуем всем условиям для ее использования: численность сотрудников менее 15 человек, доход менее 60 млн. руб. и вид деятельности соответствующий данной системе налогообложения.(Таблица 18)

Таблица 18. 
Расчетные показатели режимов налогообложения ИП «ТОЧКА»
	ОСНО
	УСН
	Патентная система

	Показатель
	УСН 6%
	УСН 15%
	Патент 1 - 11 729 руб.

	Выручка
	5 598 780 руб.
	

	НДС к уплате
	257 170.83 руб
	Нет
	Нет
	

	Итого расходов
	4 312 925.83 руб.
	4 055 755 руб.
	4 055 755 руб.
	Патент 2 -

37 579  руб

	Прибыль до налогообложения
	1 285 854.17 руб.
	1 543 025.00 руб.
	1 543 025.00 руб.
	

	Налог на прибыль
	257 170.83 руб.
	Нет
	Нет
	

	Единый налог (УСН)
	Нет
	335 926.80 руб.
	231 453.75 руб.
	49 300 руб.

	Чистая прибыль
	1 028 683.34 руб.
	1 207 098.20 руб.
	1 311 571.25 руб.
	


Бухгалтерский учет осуществляется с помощью специализированного онлайн-сервиса..
Налоговые платежи в бюджет и внебюджетные фонды учтены в формировании чистой прибыли компании «ТОЧКА»
. Предусмотрен налоговый вычет в размере  суммы страховых взносов за себя и работников, больничных за первые три дня болезни сотрудников и взносов на добровольное личное страхование работников, но максимум на 50 % от стоимости патента.

Таблица Лист 1- налоговые платежи - раздатка

При определении цены на продукцию использован метод полных издержек, или метод издержки плюс (Full Cost Pricing, Target Pricing, Cost Plus Pricing). Где сумма понесенных затрат  увеличена  на норму прибыли. Компанией выбрана политика средних цен с целью активного проникновения на рынок.
Инвестиционные затраты в размере 313 349 руб. направлены на закупку специализированного оборудования, продвижения данной сферы услуг, и формирование фонда оборотных средств. 

Раздатка - себестоимость

Таблица – (постоянные и переменные)

РАСХОДЫ СТАРТОВОГО ПЕРИОДА ДЛЯ ПРОЕКТА «ТОЧКА»
	№
	Наименование
	Цена, руб.
	Количество, шт.
	Стоимость, руб.

	1
	Стол (2 шт.)
	10 000
	2
	20 00

	2
	Стул (2 шт.)
	4 000
	2
	8000

	3
	Шкаф-купе Комфорт-9М
	8 190
	1
	8 190

	4
	Термопресс плоский SEFA, ROTEX ONE V3, поворотный, 40 х 50 см
	70 000
	1
	70 000

	4.1
	Принтер струйный Epson L805, цветн., A4, черный
	31 937
	1
	31 937

	4.2
	Парогенератор для одежды Tefal Express Easy SV6131E0
	8190
	1
	8190

	4.3
	Компьютер ASUS Desktop
	35 000
	1
	35 000

	4.4
	Гладильная доска c розеткой NIKA 10+ НТ10+/4
	2 250
	1
	2 250

	4.5
	Стеллажи (1 шт)
	8 000
	1
	8 000

	4.6
	Графическое программное обеспечение
	12 000
	1
	12 000

	4.7
	Коммунальные расходы
	2 000
	
	2 000

	4.8
	Связь, интернет, сервисы
	3 000
	
	3 000

	4.9
	Административно-хозяйственные расходы
	2 000
	
	2 000

	5
	Рекламные расходы
	21 911
	
	21 911

	6.
	Футболка TEXTILLER, серия PROFESSIONAL, женская, белая, 100% п/э
	300
	264
	79 200

	
	Сублимационная бумага 100 гр, А4, 100 листов, Lomond
	655
	2
	1 310

	
	Комплект сублимационных чернил для струйных принтеров EPSON L100-L800, 4 цвета по 100мл
	1 400
	1
	1400

	ИТОГО


Из общего объема финансовых ресурсов, необходимых для реализации проекта потребность в стороннем финансировании составляет 256 969 или 82% и будут преимущественно направлены на пополнение оборотных средств. Собственные средства в развитие бизнеса будут вложены в сумме 56 380 руб. или 18 %.
Для реализации проекта мы рассчитываем на помощь государства
. И в Липецкой области на данный момент предоставлена финансовая поддержка начинающих деятельность субъектов МСП в виде предоставления займов на льготных условиях, Нашей командой использован займ «Старт» на 2 года со ставкой 1% первые 6 месяцев и оставшиеся 1,5 года (в условиях обеспечения кредита залогом)
по ставке ½ КС ЦБ РФ годовых –3,75%,с аннуитетным графиком погашения. 
Нами была рассчитана точка безубыточности проекта. В количественном выражении она составит 3 428  шт. изделий, в стоимостном – 2 913858 рубля. 

Для определения надежности проекта нами проведен анализ устойчивости методом снижения цены без изменения себестоимости В частности показатель чистого дисконтированного дохода NPV оказался положительной величиной. (см. табл. 20)

	Фактор
	-20%
	-10%
	0
	+10%
	+20%

	Объём оказываемых услуг (ед.)
	5270
	5 928
	6 587
	7 246 
	7 904

	NPV (руб.)
	439 854
	677  966
	922 537
	1 142 878
	1 296 171


Срок реализации проекта - 3 квартал 2025 года. Экономические результаты за 24 месяца осуществления деятельности в рамках проекта планируется получить следующие:

Средняя себестоимость 1 футболки с принтом  – 615  руб./шт. при плановой цене реализации 850 руб./шт. Чистая прибыль за 24 мес. 1 508 926. руб. 

Простой период окупаемости проекта (РР) –  10 месяцев,  Дисконтированный период окупаемости (DPP) –  9  мес.

Ставка дисконтирования определена – 16% годовых установлена с учётом в июле 2023 году ключевой ставки  ЦБ РФ
, темпа инфляции и рисковой ставки.

Расчеты процентов за пользование заемными средствами и график их возврата, бюджет доходов и расходов, движения денежных средств, прогнозный баланс представлены в приложении в формате Excel.

Таким образом, затраты на создание компании при всех бла​гоприятных условиях «внешней» и «внутренней среды» окупятся по окончании десятого месяца от начала работы компании при среднем количестве заказов в месяц 274 единицы продукции.
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