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Резюме.
ООО «Золотые ручки». Контакты: телефон 89086798383.
ООО «Золотые ручки» специализируется на оказании услуг по ремонту и реконструкции одежды, изготовлению изделий из ткани и пряжи на заказ для женщин, мужчин и детей. 

Актуальность создания и востребованность такого предприятия обусловлена следующими факторами:

1) потребностью в ремонте предметов одежды, поврежденных при транспортировке в места реализации, возвращенных покупателями на гарантийный ремонт (магазины, торговые предприятия и пр.);

2) потребностью в ремонте и реконструкции сценической одежды организаций, занимающихся проведением праздников, концертов, театральных организаций, прокатов вечерних и свадебных костюмов;
3) потребностью в ремонте и реконструкции одежды физических лиц;
4) потребностью в подгонке купленной одежды;

5) нехваткой одежды, отвечающей индивидуальным требованиям.

Предполагаемый контингент заказчиков, таким образом, ( в первую очередь, магазины, торговые точки, прокаты одежды, организации подготовки праздников, во вторую очередь, физические лица, то есть основной профиль работы – сотрудничество с юридическими лицами. 
Организационно-правовая форма деятельности – общество с ограниченной ответственностью. Обусловлен данный выбор следующими причинами:
1. Преимущества в сравнении с ИП:

1) Планируется сотрудничество с юридическими лицами; для многих контрагентов предпочтительным с психологической точки зрения является взаимодействие не с ИП, а с конкретной организацией, как полноправным участником рынка услуг.
2) Возможно привлечение инвестиций.

2. Преимущества в сравнении с другими формами юридических лицам:

1) Более простая процедура регистрации по сравнению с АО.

2) Нет необходимости выпускать акции.

3) Учредители несут риск убытков в пределах стоимости их долей.

4) Участники не обязаны лично участвовать в делах общества.

5) Передача или продажа части компании невозможна без нотариального заверения сделки.

ООО «Золотые ручки» планируется быть учрежденным двумя лицами, уставной капитал будет разделен на 2 равные доли, учредительные документы  – Учредительный договор и Устав. Уставной капитал определен в размере 10000 руб.
Структура ООО «Золотые ручки» линейная и представлена директором, совмещающим функции руководителя и бухгалтера; две швеи находятся у него в подчинении. Предполагается работа самих учредителей и привлечение одного сотрудника по трудовому договору. 
График работы ООО «Золотые ручки» в будние дни с 10.00 до 20.00 (понедельник ( выходной), в выходные дни с 10.00 до 15.00, в две смены. 
Успех деятельности зависит от месторасположения и маркетинговой стратегии и тактики. Ателье будет располагаться в спальном районе (предположительно Комсомольский микрорайон), поблизости от торгового центра (Вега), в жилом массиве, неподалеку от остановки, на 1 этаже, в радиусе 3 кварталов не должно быть других ателье [Приложение №1].
Основные поставщики: предприятия «Я сама», «Швейный мир Кубани». Предполагаемые клиенты – магазины одежды торгового центра «Вега» (около 10 магазинов), прокаты одежды по городу и другие вышеобозначенные организации; при этом можно организовать забор и доставку отреставрированной одежды заказчикам, что также  позволит получить конкурентное преимущество. 

Сфера услуг по ремонту и пошиву одежды весьма перспективна, однако предполагается наличие ряда рисков, таких как:

1) недостаточная квалификация персонала;

2) слабое техническое оснащение;

3) недоверие со стороны потенциальных клиентов – юридических лиц;

4) зависимость от поставщиков оборудования и организаций, занимающихся его ремонтом;

5) большое число конкурентов.

Способы преодоления этих рисков предложены в разделе «Анализ рисков и определение контрольных точек» данного бизнес-плана.

Что касается предполагаемых финансовых показателей, то первоначальные расходы составят 22700 плюс  13500 (за первый месяц работы) в общей сумме 36200 руб.; так как рентабельность в разделе бизнес-плана «Финансы»  рассчитана  в объеме 37,8 %, то по ставке дисконтирования 36200 руб., вложенные в работу ателье уже через полгода будут эквивалентны 49883,6 руб. 
Внешняя среда.
Представление о макроэкономической ситуации в РФ можно получить при анализе основных экономических показателей, предоставляемых Федеральной службой государственной статистки на соответствующем портале. Согласно приложению №2 номинальный объем произведенного ВВП в сфере оптовой и розничной торговли; ремонта автотранспортных средств, мотоциклов, бытовых изделий и предметов личного пользования составляет 7 535.1 млрд. руб. за 2008 г., что по сравнению с 2007 г. больше на 22,4 %. Это говорит о том, что данная сфера успешно развивается, и ВВП по ней составляет наибольшую сумму в сравнении с показателями ВВП по другим национальным счетам. 
Участие Южного федерального округа в отраслевой структуре ВРП по видам экономической деятельности прослеживается в приложении № 3  и в процентном соотношении по разделу G составляет 18,3 %. Таким образом, ЮФО занимает 2 место по оптовой и розничной торговле; ремонту автотранспортных средств, мотоциклов, бытовых изделий и предметов личного пользования после Центрального федерального округа из 7 регионов РФ. ВРП Краснодарского края по данному виду экономической деятельности составляет 17,9%, и из 13 субъектов ЮФО это один из 6 наиболее высоких показателей.
В структуре платных услуг, оказываемых населению РФ в целом, бытовые услуги составляют за 2008 г. 10,1 %. Это достаточно высокий показатель после услуг транспорта и связи, коммунальных услуг, который в числовом выражении составляет 412,4 млрд. руб. за 2008 г.; в сравнении с 2007 г. отмечается рост на 0,5 % [Приложение №4].
В свою очередь в структуре бытовых услуг населению ремонт и пошив одежды составляет 7,4 % (наряду с показателями по транспортным услугам 26,4% и ремонту и строительству жилья 30% ( показатель весьма высок по сравнению с другими услугами) [Приложение №5]. Однако по сравнению с 2007 г. показатель уменьшился на 0,6 %, что, возможно связано с ростом цен на услуги ремонта и пошива одежды на 1,6-1,8 %, который отмечался в конце 2008 г. (данные сайта www.rosez.ru – Российские особые экономические зоны). Также аналитики указывают на возможное увеличение спроса на ремонт и реконструкцию одежды.
Что касается ситуации в муниципальном образовании г. Краснодар, то на сервере Администрации и Городской думы Краснодарского края (www.krd.ru) размещена стратегия  развития сферы бытового обслуживания населения муниципального образования город Краснодар на 2009-2013 гг. Согласно данной стратегии объем оказанных бытовых услуг в 2008 г. составил 169 % от уровня 2006 г. За 3 года открыто 380 объектов бытового обслуживания с численностью 1780 человек. Однако в 2008 г. темп роста объемов бытовых услуг в сравнении с 2007 г. снизился и составил только 26 %, а в 2007 г. темп роста составлял 149,3 % от показателей 2006 г. авторы стратегии связывают это снижение со следующими факторами:
1) при проектировании застройки жилых массивов зачастую не предусматривается размещение организаций бытового обслуживания населения;

2) недостаточно разработана правовая база: на федеральном уровне отрасль регламентируется Правилами бытового обслуживания населения в Российской Федерации, утвержденными постановлением Правительства Российской Федерации от 15.08.1997 № 1025, Законом Российской Федерации от 07.02.1992 № 2300-1 «О защите прав потребителей»; на краевом уровне сфера бытового обслуживания населения регулируется постановлением главы администрации Краснодарского края от 17.07.2006 № 621 «Об утверждении стратегии развития сферы бытовых услуг в Краснодарском крае на 2006 - 2010 годы», распорядительными документами департамента потребительской сферы;

3) недостаточно внимания уделяется вопросам подготовки квалифицированных кадров по ряду профессий;

4) недостаточно осуществляется кредитно-финансовая поддержка;

5) имеется неполная информация о количестве объектов сферы бытового обслуживания. 

Все эти проблемы призвана решать новая стратегия, целью которой является увеличение объемов бытовых услуг. Предполагается проведение анкетирования с целью выявления востребованных видов услуг, намечается работа по мониторингу организаций бытового обслуживания совместно с ФНС для борьбы с занижениями налоговой базы. Также намечается осуществление работы по оказанию методической помощи руководителям организаций, предоставляющих бытовые услуги, расширение практики проведения обучающих семинаров, конкурсов профессионального мастерства, расширение возможностей образовательных учреждений подготовки кадров  для повышения качества услуг. 
Также Управление торговли и бытового обслуживания населения осуществляет консультирование по следующим вопросам:

1) по перечню документов, необходимых для функционирования предприятия;

2) по заполнению для налоговой инспекции Сведений для исчисления и уплаты единого налога.

Таким образом, сфера услуг всегда востребована, а при ее динамическом развитии и поддержке органов власти представляет особый интерес для инвестирования в нее сил и денежных средств.
Контрагенты.
В сфере предоставления услуг по ремонту и пошиву одежды можно избежать зависимости от узкого круга поставщиков и потребителей следующим образом:

1. В качестве потребителей планируется привлечение юридических лиц, в первую очередь это: торговые предприятия, магазины, которым требуется привести товар в надлежащий вид перед продажей (например, произвести ремонт после транспортировки); организации, занимающиеся прокатом одежды, организации, осуществляющие проведение праздников, театральные организации (использующие сценические костюмы, нуждающееся в реконструкции или ремонте). Помимо этого будут привлекаться клиенты – физические лица, которым нужны как услуги ремонта, так и  пошива одежды.

2. В качестве поставщиков планируется взаимодействовать с предприятиями «Я сама», «Швейный мир Кубани», «ГУК ИП Швейная фурнитура и пряжа», ремонт и поставку оборудования планируется осуществлять при сотрудничестве с «Я сама», поставку расходных материалов и инструментов -  через «Швейный мир Кубани», покупку тканей для пошива одежды планируется осуществлять в розницу под заказ клиентов.
Маркетинг.
Для раскрытия маркетинговой стратегии ООО «Золотые ручки» целесообразно провести GAP-анализ, представленный в таблице №1.

	Факторы
	ООО «Золотые ручки»
	Конкуренты

	Месторасположение
	++++
	++

	Клиенты
	+++
	++

	Реклама
	++++
	+

	Ассортимент услуг
	+
	+++

	Техническое оснащение
	+
	+++

	Квалификация персонала
	++
	+++

	Хорошее качество
	++
	++

	Невысокие цены
	+++
	++

	Продолжительность выполнения заказа
	+++
	++

	Удобный график работы
	+++
	++

	Предоставление гарантий и скидок
	+++
	+


	Диверсификация (прачечная, химчистка)
	
	+


Таблица №1 GAP-анализ
Таким образом, основными преимуществами ООО «Золотые ручки» являются:
1. Удобное расположение.

2. Расширение клиентской базы, активный поиск клиентов.

3. Внимание к каждому клиенту.

4. Реклама.

5. Невысокие цены.

6. Удобный график работы.

7. Предоставление гарантий и скидок.

Задача маркетинговой стратегии  ООО «Золотые ручки» ( убедить клиентов обратиться за услугами. Этому способствуют следующие активные действия:
1) реклама;

2) вежливое отношение персонала к клиентам;

3) участие в выставках;

4) предоставление гарантий работы;
5) предоставление скидок пенсионерам – 10 % и постоянным клиентам – 3% от стоимости заказа выше 500 руб.

Целью рекламы является привлечение клиентов посредством указания на преимущества предприятия. При анализе рекламы конкурентов выявлено, что обычно ателье не проводят активной рекламной компании, поэтому они порой располагаются в неудобных местах, а в некоторых случаях не обращают на себя внимания. Также порой ателье не справляются с большим количеством заказов. Этот недостаток  планируется устранить путем привлечения на пошив одежды швей, работающих по гражданско-правовому договору. Предполагается использование таких видов рекламы, как вывеска, размещение рекламных листовок в почтовые ящики жителей района, вывеска объявлений в подъездах и на остановках, раздача визиток в магазины для их последующей раздачи покупателям, реклама на заднем стекле личных автомобилей сотрудников. Также планируется создание сайта предприятия и размещение адреса и номера телефона в различных справочниках (Желтые страницы и пр.). На рекламу планируется тратить 2000 руб. в месяц.
Что касается места размещения предприятия, то планируется снять в аренду помещение размером 20 кв. м. поблизости от торгового центра, в котором размещены магазины одежды (Вега), на 1 этаже жилого дома, недалеко от остановки общественного транспорта, в окружении должны быть многоэтажные жилые дома и отсутствовать  в районе 3 кварталов другие ателье. 
В сфере ценовой политики планируется первоначальное установление цен на уровне на 3 % ниже конкурентов; повышение цен будет проводиться соразмерно спросу. Предоставляются скидки пенсионерам – 10 % и постоянным клиентам – 3% от стоимости заказа выше 500 руб.
Три элемента  из 4-Р бизнеса были раскрыты, таким образом, выше, а четвертый элемент – ассортимент услуг и цен приводится в Приложении №6.
Финансы.
Оборотный капитал необходим для производственного цикла. Он складывается из ежемесячного расходования денежных средств и периода связывания капитала. За период связывания капитала будет взято полугодие. В ежемесячные расходы входят: выплата аренды, реклама, стоимость расходных материалов, вспомогательных инструментов. Также за первые полгода работы стоимость оборудования будет распределена по месяцам по статьям расходов. Оборудование планируется взять в аренду с правом дальнейшего выкупа, либо приобрести бывшее в использовании оборудование. Первоначальная покупка оборудования включает:

	Оборудование 


	Количество
	Цена
	Сумма

	Универсальная швейная машина
	2
	6000


	12000

	Закроечный стол
	1
	1000
	1000

	Зеркало
	1
	500
	500

	Рабочий стол
	2
	700
	1400

	Лампы
	2


	400
	800



	Итого
	15700


Первоначально также потребуется 50 % уставного капитала отвлечь от производства, то есть к первоначальной сумме расходов добавятся еще 5000 руб. и 2000 руб. на рекламу. Чтобы рассчитать показатель эффективности работы предприятия в течение первого полугодия, суммируем первоначальные расходы: 22700 и делим их на 6 месяцев работы, итого 3783 руб. в месяц, ежемесячные расходы представлены в таблице №2:
	Аренда
	7000

	Коммунальные услуги
	2000

	Вспомогательные инструменты
	500

	Ремонт оборудования
	1000

	Реклама


	1000



	Расходные материалы
	2000

	Итого
	13500


С учетом первоначальных сумма расходов составляет в месяц 13500+3783 = 17283 руб.
Теперь перейдем к доходам: на основании стоимости услуг и достаточно высокого спроса на них прогноз выручки в месяц можно представить в виде таблицы №3:
	Количество клиентов:
	Ремонт
	Пошив

	В неделю
	30
	2

	В месяц
	120
	8

	Средняя стоимость работ
	400
	600

	Выручка в неделю
	12000
	1200

	Выручка в месяц
	48000
	9600

	Общая выручка за месяц
	57600


Чтобы определить прибыль отнимем от выручки сумму установленных расходов (17283) и сумму заработной платы (23000) в соответствии с таблицей №4:

	Заработная плата директора
	9000

	Заработная плата швеи
	7000

	Заработная плата швеи
	7000

	Итого
	23000


57600-17283-23000=17317, за вычетом налогов (ЕНВД примерно 1500 руб.), чистая прибыль составит 15817. То есть уже через полгода работы рентабельность составит:
Р=15817/41783*100%=37,8%, таким образом показать характеристику деятельности предприятия первые полгода работы поможет таблица №5:
	Статьи расходов и доходов
	Сумма

	Расходы в месяц
	40283

	Выручка в месяц
	57600

	Прибыль в месяц
	17317

	Чистая прибыль в месяц
	15817

	Рентабельность
	37,8 %


Прибыль предполагается направлять на расширение клиентской базы, числа сотрудников, ассортимента оказываемых услуг, совершенствование технического оснащения предприятия.
Анализ рисков и определение контрольных точек.
Определить риски позволит SWAT-анализ.

	Сильные стороны

1. Сфера услуг всегда пользуется спросом.

2. Клиентами будут как юридические лица, так и физические.

3. Удобное месторасположение.
4. Невысокие цены.

5. Реклама.

6. Заинтересованность сотрудников в легальном выполнении заказов.

	Слабые стороны

1. Недостаточная квалификация персонала.

2. Слабое техническое оснащение.



	Возможности

1. Поддержка со стороны органов власти.
2. Расширение ассортимента услуг и диверсификация.


	Угрозы

1. Недоверие к новому предприятию со стороны юридических лиц.

2. Зависимость от поставщиков оборудования и организаций, осуществляющих ремонт.

3. Большое количество действующих ателье и салонов моды.


Результаты SWAT- и GAP-анализа позволяют выделить риски, которые представлены в таблице №6:
	Риски
	Причины
	Мероприятия по снижению

	Недостаточная квалификация персонала
	На начальном этапе планируется работа самих учредителей 
	Обучение, набор квалифицированного персонала при расширении деятельности

	Слабое техническое оснащение
	Недостаток финансовых средств на покупку нового и качественного оборудования
	При расширении деятельности планируется покупка нового оборудования или его аренда с правом выкупа

	Недоверие со стороны потенциальных клиентов – юридических лиц
	Работа в качестве нового участника рынка услуг
	Реклама и активный поиск клиентов


	Зависимость от поставщиков оборудования и организаций, занимающихся его ремонтом
	Отсутствие полной и достоверной информации о данных организациях
	Поиск поставщиков через размещение объявлений в СМИ и Интернет

	Большое число конкурентов
	Популярность и востребованность данного вида услуг
	Использование маркетинговой стратегии


Итак, с учетом того, что предполагаемая чистая прибыль составит за месяц 15817 руб., а расходы за первые полгода работы в месяц – 41783 руб., то процент прибыли составит 37, 8 %, при дисконтировании можно рассчитать, что, первоначально вложив 22700 руб., через полгода при данном проценте прибыли в 37,8 % мы получим 31280,6 руб. (22700+22700*0,378).То есть при предполагаемых показателях деятельности предприятия 22700 руб., вложенных в его работу сейчас эти средства будут эквивалентны 31280,6 руб. через полгода.
Период, по прошествии которого планируемые показатели должны быть сверены с фактическими (контрольная точка), – это полугодие с момента начала работы предприятия. Полученные результаты позволят ориентироваться в направлениях развития деятельности, внести соответствующие коррективы, определить следующие контрольные точки.
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