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Резюме 

Компьютерный клуб «Докер»

Разработка и осуществление проекта Компьютерный клуб «Докер» вызваны необходимостью предоставления компьютерных услуг населению. Сфера услуг - одна из самых быстроразвивающихся отраслей экономики. 
Целями создания проекта является удовлетворение спроса на данные виды услуг и получение финансовых средств для развития компьютерного клуба «Докер».
Преимущество проекта

Клуб будет оказывать следующие услуги: доступ в Internet (как для скачивания необходимой информации так и для просмотра страничек), работа на компьютере (в различных программах), игры (проведение турниров и чемпионатов по FIFA2010 и Counter-srike), распечатка текста, сканирование, ксерокопия, запись CD и DVD носителей, продажа DVD дисков.

В настоящее время роль информационных технологий значительно возросла. В связи с тем большая численность  молодёжи (студенты, школьники и тд.), компьютерный клуб «Докер» будет пользоваться особой популярностью. Так как  в местности нахождения клуба отсутствуют компьютерные клубы. 

Компьютерный клуб находится в месте отдаленном от учебных заведений, поэтому в учебное время планируется минимальная посещаемость 
(в соотв. с законом запрещено посещение компьютерных клубов в учебное время школьникам и студентам), предполагаемые (потенциальные) покупатели оказываемых услуг:

школьники, студенты (вне учебное время и выходные праздничные дни)– в качестве постоянных клиентов;

 другие категории граждан – как нерегулярные клиенты, пользующиеся услугами клуба время от времени.
В среднем в день компьютерный клуб посещает 70 - 90 клиентов: 50 из них пользуются услугой игры и онлайн игры (игры через интернет) в течение 1-3 часов и 20 – услугой Интернет (просмотр страничек Интернет, посещение соц. сайтов vkontakte.ru и odnoklasniki.ru) в течение 1-2 часа , а также другими дополнительными услугами. 

Технические характеристики компьютерного клуба

В компьютерном клубе имеется 20 персональных компьютеров.

Внешняя среда
Ёмкость рынка  данной территориальной зоны такова, что имеющиеся заведения не в состоянии в полной мере удовлетворить спрос потребителей. Что при правильном ведении клуба, даёт возможность завоевать достаточное количество клиентов и получать высокую прибыль.

При предварительном анализе рынка сетевых услуг в г. Славянске-на-Кубани было подсчитано общее количество потенциальных клиентов нуждающихся в данной услуге. И  установлено что при полной загрузке всех мощностей  1/2 всех потенциальных клиентов не может быть обслужена.

Конкурентами нашего компьютерного клуба являются аналогичные заведения компьютерный клуб «Матрица», но местонахождение данного клуба сильно отдалено от остановок маршрутных транспортных средств, в отличии от КК «Докер» местоположение которого удобно для всех т.к. до конечной - центральной остановки всех  видов ТС города расстояние составляет 150 метров.
Спрос на услуги, имеет постоянный характер. Хотя в разные сезонные периоды прослеживается изменение спроса на определенные виды услуг. Так, например, на такие виды услуг распечатка, ксерокопия, сканирование спрос увеличивается во время сессии в ВУЗе, экзаменов у школьников.

Установленные цены являются средними, учитывая покупательную способность располагаемых клиентов и качество предоставляемых услуг.

Цены определены не только на базе производственных затрат, но и с учетом цен конкурентов. Так как данные услуги являются однородными и не представляют никакой уникальности. Так в компьютерном клубе «Матрица» 1 час использования ПК составляет 30 рублей, а в КК «Докер» 20 рублей за час.
Контрагенты

Основные поставщики – оптовый дисковый склад для предпринимателей 

Основные покупатели – студенты, школьники, рабочие и пенсионеры
Финансы
Для реализации проекта необходимы капитальные вложения в сумме 600 тысяч рублей. Основные суммы капитальных вложений связаны с приобретением оборудования и сопутствующими расходами. Проектный срок возврата кредита 2 год. 
Капиталовложения

	Статьи капитала
	Первоначальная стоимость
	Намеченный день приобретения 
	Методы оплаты

	Аренда помещения 
	20000
	01.01.2012
	наличные

	Компьютеры 
	500000
	01.01.2012.
	наличные

	Мебель 
	50000
	01.01.2012
	наличные

	Принтер
	10000
	01.01.2012
	наличные

	Ксерокс 
	20000
	01.01.2012
	наличные


2012 год
	
	01
	02
	03
	04
	05
	06
	07
	08
	09
	10
	11
	12
	итого

	Инвестиции
	-600000
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Доходы
	100000
	100000
	100000
	120000
	120000
	1500000
	200000
	2000000
	2000000
	1200000
	12000000
	100000
	1630000

	Расходы
	60000
	60000
	60000
	60000
	60000
	60000
	60000
	60000
	60000
	60000
	60000
	60000
	720000

	Прибыль по прод.
	40000
	40000
	40000
	60000
	60000
	90000
	140000
	140000
	140000
	60000
	60000
	40000
	910000

	Итого годовая прибыль
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	310000


Доходы = эксплуатация ПК (20 рублей час) (время полной нагрузки клуба с 8:00 до 12:00, т.е. 16 часов) = 6400 рублей + Ксерокопия (2 рубля лист) 200 рублей + пользование Интернетом (40 рублей час) в среднем 6-10 часов в день на 10-15 ПК = 4000 рублей + другие услуги КК (копирование Сд, поиск информации в Интернете, скачка файлов) + продажа дисков (150 рублей за 1 диск) в день от 1 до 20 = 3000 рублей, итого в среднем 13600 рублей в день, за месяц (30 календарных дней) = 408000 рублей (в среднем 200000 рублей), наиболее больший доход в летнее время.
Итого доход за год 310000.

Возврат инвестиций 600000 планируется через 2 года.
Маркетинг
Планирование продвижения услуги на рынке использует способы формирования спроса на рынке. К ним можно отнести рекламу из уст в уста, рекламу в СМИ и др. 

Информация о клубе  будет распространена несколькими способами рекламирования:

1.Яркая большая вывеска с подробным описанием услуг и цен на них.

2.Трансляция рекламного текста на местном кабельном телевидении.

3.Распространение среди клиентов рекламных визиток с названием клуба, его адресом и контактным телефоном.
GAP – анализ
Факторы микросреды,   влияющие на стабильную работу клуба (сбыт):

1. Положительные факторы: 

-  Бесперебойность работы клуба

-  Приобретение новых клиентов

-  Клиенты удовлетворены качеством услуг

2. Отрицательные факторы:

-  Простои в работе клуба

-  Потеря существующих связей с клиентами

-  Неудовлетворённость клиентов качеством наших услуг
Для эффективного функционирования клуба необходимо расширять ассортимент оказываемых услуг, повышать качество услуг и привлекать новых клиентов.
GAP анализ

	Важные факторы
	Ваш бизнес КК «Докер»
	Конкуренты КК «Матрица»

	Квалификация персонала
	3
	3

	Клиентская база
	5
	3

	Техническая оснащенность
	5
	2

	Диверсификация
	2
	2

	Внедрение инноваций
	5
	1


Анализ рисков
	Риски
	Причины
	Мероприятия по снижению
	Премия за риск (0…5)

	Зависимость от поставщиков
	Отсутствие на складе необходимых новинок
	Предоставление пользователям услуги просмотра новинок онлайн в Интернете или электронных версий фильмов
	1

	Недостаточно квалифицированный персонал
	Непрофессиональное владение ПК, софтом и оргтехникой
	Распечатка последовательностей действий
	1

	Ограниченность финансовых ресурсов
	Наступление сезона отпусков, выезд на море основной базы клиентов
	Проведение различных соревнований и введение бонусных программ
	1

	Приход на рынок более крупных игроков
	Появление новых сервисов и услуг
	Улучшение имеющихся услуг и предложение новых
	2


Наиболее сильным риском является то, что через 20 лет у каждого пользователя будет собственный ПК и доступ к Интернету и продажи дисков 

постепенно начнут снижаться, но появление новых форматов (блюрейн дисков – 20,50,100,200 гигабайт) видео сведет данный риск к 0
Контрольные точки
Начало осуществления БП - 2012 год.

Полная выплата кредита и планируется выкупить арендное помещение - 2014 год.

Расширение и развитие клуба, создание сети компьютерных клубов 2014-2020 гг. 

Выход на международный уровень, рынок, проведение международных чемпионатов и соревнований по компьютерным играм 2016-2040 гг.
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