БИЗНЕС – ПЛАН
Открытие книжного магазина
в г. Чаплыгине.
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2020г.
Резюме бизнес-плана
Организатор собственного бизнеса:

ФИО
Открытие книжного магазина в г. Чаплыгине.

Начало реализации проекта -  сентябрь 2020 года.
Объем финансирования бизнес-плана – 250000руб.

Источники финансирования:
Финансовая помощь из областного бюджета - 250000 руб.
Срок выхода на безубыточную деятельность - июль 2021 года
Срок полной окупаемости проекта - 1 год
Продолжительность реализации проекта - без ограничения срока.
РАЗДЕЛ 2. Описание деятельности, 

направленной на реализацию бизнес-плана.
По статистике, Россия, как читающая страна, находится в тройке мировых лидеров. Половина книг приобретается нашими соотечественниками в магазинах, другая – через интернет. Закон, действующий с 2015 года и защищающий авторские права, существенно сократил количество бесплатных текстов в сети. Поэтому проект по открытию книжного магазина в г. Чаплыгине является достаточно перспективным.
Книжный магазин – место, куда люди приходят за развивающими книгами, учебниками, информационными или подарочными изданиями, а также в поиске литературы для культурного досуга или чтения в метро и электричках. Это обуславливает характерный состав клиентов, и является целеобразующим фактором. Книжный может быть, как узкоспециализированным, так и универсальным. 
Наш магазин будет относиться к числу магазинов широкого профиля, так как таким магазинам, с популярной литературой, большим выбором сопутствующих товаров и демократичными изданиями, хорошую службу сослужит ставка на максимально широкий ассортимент и приемлемые цены.

Определяясь с задачами можно сделать ставку на:

· современные бестселлеры; 

· подростковая и детская литература; 

· книги по психологии и саморазвитию; 

· фэнтези; 

· коллекционные издания классики; 

· подарочные иллюстрированные книги о моде, живописи, архитектуре и т. д. 

· книги на заказ.

К сопутствующим товарам магазина будут относиться канцелярские товары, а также товары для творчества (краски, холсты, акварельные маркеры, фоамиран, молды, основы для декупажа и т.д.). Кроме этого за последнее время увеличивается спрос на авторские блокноты, скетчбуки,  планеры, альбомы, тетради. Это обусловлено тем, что каждый ребенок или подросток хочет быть индивидуальным и приобрести такую вещь, которую трудно встретить где-то еще.  Для этого планируется сотрудничать с различными художниками и продавать товары с их работами. В будущем планируется организовывать творческие мастер-классы с детьми.

Также в магазине будет предоставляться рабочее место с интернетом и возможностью распечатать документы.

Проект преследует следующие цели: получение прибыли за счет продажи книжной продукции и сопутствующих товаров, улучшение качества оказания услуг, увеличение занятости населения в данном секторе услуг.
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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 20 кв.м. по адресу: ______________________. Арендная плата будет составлять 10000 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
	Кол-во (шт.)
	Цена (руб.)
	Сумма (руб.)

	1
	Кассовый аппарат
	1
	37200
	37200

	2
	Планшет
	1
	30000
	30000

	3
	Цветной принтер 
	1
	38700
	38700

	4
	Стеллаж 
	1
	3200
	3200

	5
	Фотоаппарат
	1
	30000
	30000

	6
	Монопод
	1
	2300
	2300

	7
	Режущий плоттер
	1
	20000
	20000

	8
	Диван для посетителей
	1
	10000
	10000

	9
	Книги в ассортименте
	-
	85900
	85900

	10
	Канцтовары в ассортименте
	-
	2700
	27000

	
	Итого
	-
	-
	250000


Из представленной таблицы видно, что затраты составят 250000 руб. 
Смета затрат составлена исходя из действующих цен в регионе на 30 июня 2020 года и необходимого оборудования и товаров.
РАЗДЕЛ 5.  План сбыта
Главными потребителями товаров ФИО являются жители города и Чаплыгинского района. Численность населения со среднедушевыми денежными доходами в целом по району составляет около 20,9 тыс. человек или 62,5% общей численности населения. Общая численность населения Чаплыгинского района составляет 30,2 тыс. человек (в том числе в г. Чаплыгине 11,8 тыс.).
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, учебные заведения (школа, два детских сада).
Потенциальных покупателей продукции вашего книжного магазина можно условно разделить на следующие типы:

1. Родители, которые будут приобретать учебники, развивающие материалы, детские настольные игры для своих детей;

2. Школьники и студенты, которым необходимы методические пособия и иная учебная литература, а также канцтовары и настольные игры (монополия и т.д.);

3. Клиенты, которые приобретают тематическую литературу (например, любители фантастики);

4. Случайные прохожие, зашедшие, например, по пути домой за канцтоварами.

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 Чаплыгинском районе. 
Закупка книг будет преимущественно у издательств, так как большим плюсом является то, что те книги, которые магазин не сможет реализовать будут возвращены издательству, тем самым деньги будут сохранены. Также работа магазина будет ориентирована и на интернет. Будут создана страница в Instagram, и канал на YouTube.  Благодаря этому можно получать дополнительный доход за счет рекламы различных товаров и услуг.
Примерный ассортимент и цены реализуемых товаров.
Таблица 2

	№

п/п
	Наименование услуг
	Стоимость, руб.

	1
	Книги в ассортименте
	300-500

	2
	Канцтовары в ассортименте
	10-200

	3
	Смартбуки в ассортименте
	300-350

	4
	Стикеры в ассортименте
	80-220

	5
	Открытки авторские
	50-100

	6
	Тетради авторские
	60-100

	7
	Планеры
	от 390

	8
	Линеры
	от 140

	9
	Обложки на документы с авторскими принтами
	от 300

	10
	Ксерокопия документов (1прокат)
	5

	11
	Распечатка документов (1 лист)
	5

	12
	Распечатка на фотобумаге (10х15)
	12

	13
	Прочие товары
	-

	
	ИТОГО
	-


Предполагается что в среднем за один день магазин будут посещать 15 покупателей. Средний чек каждого покупателя будет составлять 200 руб. Выручка от продажи товаров за день составит 3000 руб. выручка за месяц составит 66000 руб. (2000руб.х 22дня).
Следовательно, выручка в 2020 году составит 264000 руб., а в 2021 году – 792000руб.

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
	2020г. руб.
	2021г. руб.

	1
	Закупка товаров
	40000
	120000

	2
	Реклама
	1000
	4000

	3
	Прочие затраты
	2000
	10000

	ИТОГО:
	43000
	134000


Таблица 4. Постоянные издержки по проекту
	№ п/п
	Наименование
	2020г., руб.
	2021г., руб.

	1
	Отчисления в ПФ 
	15000
	44000

	2
	Аренда помещения
	40000
	120000

	ИТОГО:
	55000
	164000


Полная себестоимость услуги формируется как сумма постоянных и переменных затрат.
Таблица 5. Формирование себестоимости услуги
	№
	Наименование издержек
	2020г. Всего, руб.
	2021г. Всего, руб.

	1
	Переменные издержки
	43000
	134000

	2
	Постоянные издержки
	55000
	164000

	
	Итого
	98000
	298000


Таким образом, в 2020 году полная себестоимость составляет 98000 рублей, а в 2021 году – 298000 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
	2020 год

руб.
	2021 год

руб.

	1. Выручка от оказания услуг
	264000
	792000

	2. Финансовая помощь из областного бюджета 
	250000
	-

	ВСЕГО ПРИХОД 
	514000
	792000

	РАСХОДЫ ПО ПРОЕКТУ
	-
	-

	1.Капиталовложения 
	250000
	-

	2.Переменные издержки
	43000
	134000

	3.Постоянные издержки
	55000
	164000

	ВСЕГО РАСХОДОВ 
	348000
	298000

	прибыль
	166000
	494000

	УСН (6%)
	16000
	48000

	Чистая прибыль
	150000
	446000


	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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