                         УТВЕРЖДАЮ

БИЗНЕС – ПЛАН
Открытие мебельного магазина
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2021 г.
Резюме бизнес-плана
Организатор собственного бизнеса:

Начало реализации проекта - 2021 года.
Объем финансирования бизнес-плана – 250000руб.

Источники финансирования:
Финансовая помощь из областного бюджета - 250000 руб.
Срок выхода на безубыточную деятельность - 2022 год.
Срок полной окупаемости проекта - 1 год
Продолжительность реализации проекта - без ограничения срока.
РАЗДЕЛ 2. Описание деятельности, 

направленной на реализацию бизнес-плана.
Мебель – такая же необходимость для современного человека, как еда или одежда. Времена, когда люди меняли диваны лишь тогда, когда они полностью приходили в негодность, ушли в прошлое. Сегодня более 60% населения обновляет интерьер квартиры с регулярностью раз в 5 лет. Такая тенденция оказывает положительное влияние на предпринимателей, работающих в данной нише.

Продажа мебели не может сравниваться с розничными магазинами продуктов или бытовой техники. Средний чек мебельного магазина начинается от 10 тысяч рублей, что даже при грубых подсчетах может говорить о прибыли 200 тысяч рублей в месяц. Естественно, нет никакой гарантии, что у предпринимателя будут ежедневные покупатели, но для магазина мебели это и не нужно. Основной наплыв клиентов приходится на предпраздничные и выходные дни, когда доходы перекрывают будничные простои.
Актуальность бизнес-идеи по продаже мебели не вызывает сомнений, потому что люди регулярно переезжают с одной съемной квартиры на другую, приобретают новое жилье, обновляют интерьер, рожают детей. Все это требует новой мебели, поэтому об отсутствии клиентов беспокоиться не нужно.
Несмотря на большую конкуренцию в данной сфере, открыть успешный бизнес по продаже мягкой мебели вполне возможно. Главным в успехе дела является соблюдение следующих условий:

· Удачное месторасположение магазина. Высокая проходимость платежеспособной аудитории покупателей. 

· Хороший ассортимент товаров, большой выбор качественной мебели.

· Верно выстроенная ценовая политика, регулярное проведение акций.

· Обширная рекламная кампания, использование самых современных методов продвижения (в том числе в интернете).

· Грамотные и хорошо обученные продавцы — консультанты.

В качестве способов рекламы планируется продвижение магазина через СМИ, наружную рекламу (билборды, баннеры), интернет (форумы, социальные сети), а также работа с партнерами.

Проект преследует следующие цели: получение прибыли за счет продажи мебельной продукции и сопутствующих товаров, улучшение качества оказания услуг, увеличение занятости населения в данном секторе услуг.
РАЗДЕЛ 3. ОРГАНИЗАЦИОННЫЙ ПЛАН.
Организационно – правовая форма предприятия – индивидуальный предприниматель, деятельность которого осуществляется без применения наемного труда.

Индивидуальный предприниматель осуществляет свою деятельность исключительно за свой счет и единолично принимает решения. Основными преимуществами данной организационно-правовой формы является:  

· Оперативность реагирования при изменении конъюнктуры; 

· Ответственность за свои поступки предприниматель несет сам; 

· Свобода в принятии решений.

Проект будет реализовываться в два этапа:


- 1 этап – подготовительный период;


- 2 этап – период реализации проекта.


Первый этап:


- Приобретение необходимого оборудования и материалов.


Второй этап:


- реализация товаров населению.
Для открытия магазина будет арендовано нежилое помещение площадью 50 кв.м. по адресу: ____________________. Арендная плата будет составлять 15000 руб. в месяц и включает в себя стоимость коммунальных платежей.
РАЗДЕЛ 4. ПРОИЗВОДСТВЕННЫЙ ПЛАН.
Смета затрат на приобретение оборудования и оборотных средств.
Таблица 1

	№ п/п
	Наименование
	Сумма (руб.)

	1
	Кассовый аппарат
	15000

	2
	Витринный образец шкафа-купе, с различными наполнениями створок и цветовыми решениями
	30000

	3
	Витринный образец кухни под заказ, с различными наполнениями створок, МДФ, пластик, ЛДСП, Цветовых решений
	60000

	4
	Витринные образцы материалов из которых изготавливается мебель
	5000

	5
	Рабочий стол, рабочее кресло
	15000

	6
	Компьютер, принтер, телефон
	70000

	7
	Кресло, стол и диван для клиентов
	35000

	8
	Реклама в газету
	5000

	9
	Аренда помещения
	15000

	
	Итого
	250000


Из представленной таблицы видно, что затраты составят 250000 руб. 
Смета затрат составлена исходя из действующих цен в регионе на 20 декабря 2020 года и необходимого оборудования и товаров.
РАЗДЕЛ 5.  План сбыта
Местоположение магазина -  улица с высоким пешеходным трафиком, что является большим плюсом для привлечения покупателей. В ближайшем окружении магазина находятся магазины розничной торговли продуктами питания, одеждой, аптеки.
РАЗДЕЛ 6. ФИНАНСОВЫЙ ПЛАН.


Финансовый план составлен с учетом планируемого количества оказываемых услуг. Расчет планируемой выручки произведен на основании сложившихся цен на данные товары в регионе. Торговая наценка на реализуемую продукцию будет равна 40%
Примерный ассортимент и цены реализуемых товаров.
Таблица 2

	№

п/п
	Наименование услуг
	Средняя цена руб.

	1
	Стандартный шкаф-купе
	20000

	2
	Нестандартный шкаф-купе
	35000

	3
	Стандартная кухня
	40000

	4
	Нестандартная кухня
	60000

	5
	Прихожие
	15000

	6
	Другая мебель
	От 1000


Предполагается что в среднем за один месяц магазин будут посещать 10 покупателей. Средний чек каждого покупателя будет составлять 15000 руб. Выручка от продажи товаров за месяц составит 150000 руб., следовательно, выручка в 2021 году составит 1800000 руб., а в 2022 году – 1800000руб.

Формирование себестоимости продукции включает в себя расчет постоянных и переменных издержек, связанных с производством и продажей продукции и услуг. 
Переменные и постоянные издержки по данному проекту представлены в таблице 3 и 4.
Таблица 3. Переменные издержки по проекту.
	№ п/п
	Наименование
	2021г. руб.
	2022г. руб.

	1
	Закупка товаров
	1000000
	1000000

	ИТОГО:
	1000000
	1000000


Таблица 4. Постоянные издержки по проекту
	№ п/п
	Наименование
	2021г., руб.
	2022г., руб.

	1
	Отчисления в ПФ 
	44000
	44000

	2
	Аренда помещения
	180000
	180000

	ИТОГО:
	224000
	224000


Полная себестоимость услуги формируется как сумма постоянных и переменных затрат.
Таблица 5. Формирование себестоимости услуги
	№
	Наименование издержек
	2021г. Всего, руб.
	2022г. Всего, руб.

	1
	Переменные издержки
	1000000
	1000000

	2
	Постоянные издержки
	224000
	224000

	
	Итого
	1224000
	1224000


Таким образом, в 2021 году полная себестоимость составляет 1224000рублей, а в 2022 году – 1224000 рублей. 
РАЗДЕЛ 7. Формирование денежного потока.
Валютой настоящего проекта является российский рубль. Расчет ведется в текущих ценах. Итоговые показатели представлены в рублях.
ФИО будет применять специальный режим налогообложения – Упрощенная система налогообложения (УСН). Порядок уплаты налога регулируется гл.26.2. части второй Налогового кодекса Российской Федерации.
Горизонт планирования проекта от момента начала проекта принят равным 2 годам. Интервал планирования проекта принят равным одному году. Расчет денежного потока по проекту представлен в таблице.
Таблица 6. Расчет денежного потока по проекту, руб.
	Поступление средств
	2021 год

руб.
	2022 год

руб.

	1. Выручка от оказания услуг
	1800000
	1800000

	2. Финансовая помощь из областного бюджета 
	250000
	-

	ВСЕГО ПРИХОД 
	2050000
	1800000

	РАСХОДЫ ПО ПРОЕКТУ
	-
	-

	1.Капиталовложения 
	250000
	-

	2.Переменные издержки
	1000000
	1000000

	3.Постоянные издержки
	224000
	224000

	ВСЕГО РАСХОДОВ 
	1474000
	1224000

	прибыль
	576000
	576000

	УСН (15%)
	86000
	86000

	Чистая прибыль
	490000
	490000


	Раздел 8. Риски и гарантии



Коммерческая деятельность связана с довольно существенным риском. Риск предпринимателя количественно характеризуется субъективной оценкой вероятности получения максимального и планируемого дохода от вложения средств. Минимизация этого риска – одна из задач планирования. Рассмотрим основные возможности риска:

1.  Риск отсутствия клиентуры – отсутствие сбыта услуг: его вероятность невелика, однако, чтобы еще больше уменьшить ее, следует провести маркетинговое исследование рынка.

2.  Риск неплатежеспособности покупателей – этот риск зависит от качества товара, от региона покупателей, от цены на товар, от характера проекта, от количества и качества конкурентов, от развития ситуации в мировом финансовом кризисе. Риск существует при запуске любого нового проекта, эту ситуацию избежать очень трудно, но её нужно максимально оценить. Риск можно избежать, если найти равновесие между ценой и платежеспособностью покупателей.

3. Риск сильной конкуренции – вероятность этого рынка будет также минимальной, если хорошо проработать раздел конкуренция, где должны быть рассмотрены все конкуренты, как крупные, так и мелкие. Нельзя недооценивать конкурентов. Компания должна научиться искусству выделятся в толпе конкурентов, предлагая покупателям товар, заметно отличающийся либо высоким уровнем качества при стандартном наборе параметров, либо нестандартным набором свойств, реально интересующих покупателя.
4. Несвоевременная поставка оборудования и материалов - данный риск снижен за счет заключения договора, и за счет ужесточения договорных санкций за срыв сроков поставки.
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