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 РАЗРАБОТКА БИЗНЕС-ПЛАНА ОТКРЫТИЕ МАГАЗИНА
 (НА ПРИМЕРЕ ОНЛАЙН-МАГАЗИНА «GREENTREES_YKT»)

Объектом исследования является - деятельность магазина по реализации непродовольственных товаров.
Целью работы является разработка бизнес-плана открытия магазина, для повышения дохода предприятия.
Основой написания работы явились методические и нормативные документы, труды таких людей как Дубровина И.А, Еремеевского А. А, Золотухина О.И, Куницына Н.Н, Морошкина В.А. и других.
В выпускной бакалаврской работе разработан конкретный бизнес-план и рекомендации по совершенствованию организации ведения бизнеса и повышению дохода предприятия.
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ВВЕДЕНИЕ

Вопросам увеличения прибыли посвящены многие научные труды и разработки, это направление на протяжении долгих лет исследовалось и развивалось зарубежными и российскими исследователями. Один из таких способов это разработка бизнес-плана. Однако, истинная важность планирования, как действенного способа для конкурентоспособности предприятия, была признана лишь относительно недавно.[28]
Сегодня большинство коммерческих фирм не имеет официально принятых планов, нет и необходимого механизма планирования: различного рода норм, нормативов и так далее.
Планирование подменяется разного рода решениями собственника о тех или иных направлениях хозяйственной деятельности, которые, как правило, рассчитаны на ближайший период времени и не предусматривают ориентацию на перспективу. 

Это объясняется быстрым изменением рыночной ситуации в стране и условий хозяйствования, малочисленностью управленческого аппарата на небольших предприятиях, авторитетом управляющих крупными предприятиями, имеющих солидный опыт хозяйственного руководства, хотя практика часто ставит и таких руководителей в тупик.

Итак, принятие разного рода текущих решений, даже самых своевременных, не заменяет планирования, которое по сравнению с принятием решений представляет собой управленческую деятельность гораздо более высокого порядка.[29]
Таким образом, бизнес-планирование это объективная оценка собственной предпринимательской деятельности предприятия, фирмы и в то же время необходимый инструмент проектно-инвестиционных решений в соответствии с потребностями рынка и сложившейся ситуацией хозяйствования.

В общем случае бизнес-планирование предусматривает решение стратегических и тактических задач, стоящих перед предприятием.

Формальное планирование, безусловно, требует усилий, но оно обеспечивает и немалые выгоды:

заставляет руководителей мыслить перспективно;

обеспечивает основу для принятия эффективных управленческих решений;

увеличивает возможности в обеспечении фирмы необходимой информацией;

способствует снижению рисков предпринимательской деятельности;

ведет к четкой координации действий всех участников бизнеса;

позволяет предвидеть ожидаемые перемены, подготовиться к внезапному изменению рыночной обстановки.[36]
Предмет исследования – открытие магазина «Green Trees».

Целью исследования является анализ рынка и разработка бизнес-плана.

Для достижения поставленной цели в выпускной квалификационной работе необходимо решить следующие задачи:

1. Изучить особенности ведения торгового бизнеса в интернете.

2. Разобрать интернет магазин в сети Instagram.
3. Изучить становления бизнес проектирования.

4. Рассмотреть особенности составления бизнес-плана.

5. Привести показатели эффективности бизнес планирования.

6. Дать общую характеристику и оценку финансовых показателей     организации.

7. Провести исследования и анализ рынка.
8. Разработать бизнес-план открытия магазина для улучшения бизнеса.

9. Оценить эффективность предлагаемых мероприятий.[34]
Для достижения цели и решения поставленных задач были использованы следующие методы исследования: монографический, экономико-статистический, графический, аналитический, балансовый, метод системного анализа, метод группировки, методы принятия управленческих решений.

Структура выпускной квалификационной работы состоит из введения, включающего в себя анализ актуальности исследуемой проблемы, трёх глав, каждая из которых подразделяется на параграфы, а также заключения, включающего в себя выводы и рекомендации, списка используемых источников и литературы.

В первой главе рассматриваются теоретические основы бизнес планирования. Во второй главе анализируется и исследуется хозяйственно-финансовое состояние на примере онлайн-магазина «GreenTrees_ykt», анализируется рынок. В третьей главе происходит разработка бизнес-плана.
В работе нашли отражение специальные и общенаучные методы теоретического и эмпирического исследования: метод статистической обработки информации, опрос, синтез и анализ, системный подход, логический метод. 
1 ТЕОРИЯ ИНТЕРНЕТ-ТОРГОВЛИ И БИЗНЕС ПЛАНИРОВАНИЯ
1.2 Торговый бизнес посредствам интернет-магазина.

На сегодняшний день, жизнь огромного количества людей тесно связана с Интернетом: он необходим кому-то для работы, учебы или просто для общения, и познания чего-то нового, а так же что бы значительно сэкономить время на хождении по магазинам. Современные виртуальные и электронные технологии привели к стремительному развитию такого вида бизнес деятельности, как торговля через Интернет. [4]
Интернет-магазины можно разделить на две группы:

· торговые предприятия реально существующие, которые для увеличения продаж создают собственный сайт, где можно ознакомиться с предлагаемым ассортиментом товаров;

· интернет-магазины, торгующие только онлайн.

Торговля через интернет-магазин, является удобным и очень выгодным как для продавцов товара, так и для покупателей. Данный вид продажи привлекает продавцов возможностью значительного сокращения расходов, ведь не имея "обычной" торговой площади, торговать можно через Интернет, достаточно создать лишь виртуальную торговую площадку (интернет-магазин), которая, по сути, представляет собой сайт в Интернете, с зарегистрированным доменом (название сайта) и заключенным договором с провайдером.[38] Кроме того, у продавца отпадает необходимость в приобретении дорогостоящего торгового оборудования, найме торгового и обслуживающего персонала и так далее.

Такой способ приобретения товаров, для потребителя, также выступает довольно привлекательным. Во-первых, цены товаров, продаваемых по Интернету, по сравнению с ценами в обычных магазинах являются более низкими благодаря минимальному уровню затрат на ведение торговли. Во-вторых, чтобы купить необходимую вещь, покупателю не надо даже выходить из дома, достаточно зайти на сайт и оформить заказ, что является крайне удобным в период вечной нехватки свободного времени, тем более что компьютерная техника и Интернет сегодня есть практически в каждой семье, и у каждого человека.[17]
Что бы в полной мере изучить принципы работы интернет-магазина надо детально рассмотреть несколько аспектов:

- Способы создания сайта, грамотное его оформление и заполнение;
- Способы оплаты;

- Способы доставки;

- Реклама и продвижение сайта.

Так же немаловажным является и вопрос особенности налогообложения, который касается каждого аспекта.
Для того чтобы приступить к торговле через Интернет, необходимо создать веб-сайт. Такой сайт формируется либо силами самой организации, либо его создание заказывается у сторонних организаций. В зависимости от того, переходят организации исключительные полномочия на сайт или нет, будет зависеть отражение расходов по созданию сайта в бухгалтерском и налоговом учете.

В случае если компании переходят исключительные полномочия и производятся все без исключения другие требование п. 3 ПБУ 14/2007 (способность объекта приносить экономические выгоды, право организации на получение экономических выгод, возможность выделения или отделения (идентификации) [19] объекта от других активов, использование объекта в течение длительного времени, отсутствие у объекта материально-вещественной формы и т.д.), сформированный веб-сайт в бухгалтерском учете будет считаться нематериальным активом. В данном случае затраты на его создание отражаются по дебету субсчета "Приобретение нематериальных активов" счета 08 "Вложения во внеоборотные активы".

Если исключительные права на сайт не передаются, расходы по его созданию будут учитываться в составе расходов будущих периодов на счете 97 "Расходы будущих периодов" и списываться в течение установленного срока использования сайта.

В налоговом учете сайт будут расцениваться как нематериальные активы, если на него получены исключительные полномочия и выполняются все требование п. 3 ст. 257 НК РФ (наличие способности приносить налогоплательщику экономические выгоды (доход), наличие надлежаще оформленных документов, подтверждающих существование самого нематериального актива и (или) исключительного права у налогоплательщика на результаты интеллектуальной деятельности (в том числе патенты, свидетельства, другие охранные документы, договор уступки (приобретения) патента, товарного знака), использование в производстве продукции (оказании услуг, выполнении работ) или для различных управленческих нужд организации в течение длительного времени (продолжительностью свыше 12 месяцев)).

Если исключительные полномочия на веб-сайт отсутствуют, расходы на его создание будут учитываться в составе прочих расходов, связанных с изготовлением и реализацией (ст. 264 НК РФ), и должны равномерно списываться в течение установленного срока использования сайта (п. 1 ст. 272 НК РФ, Письмо Минфина России от 04.04.2007 N 03-03-06/2/61). [19]
После того как сайт создан, ему нужно присвоить уникальный адрес сайта в сети Интернет – домен, и зарегистрировать его в установленном порядке в Российском научно-исследовательском институте развития общественных сетей (РосНИИРОС). Регистрацию нужно продлевать каждый последующий год, так как срок регистрации составляет один год. 
Суммы, уплаченные за первичную регистрацию домена, включаются в первоначальную стоимость сайта при его принятии на учет в качестве нематериального актива на основании п. 8 ПБУ 14/2007 и п. 3 ст. 257 НК РФ.

Последующие продления регистрации домена должны учитываться в составе расходов организации и списываться равномерно на протяжении всего периода продления регистрации. В бухгалтерском учете такие расходы будут относиться к расходам по обычным видам деятельности (п. 5 ПБУ 10/99) и учитываться в составе расходов будущих периодов на счете 97 "Расходы будущих периодов". В налоговом учете данные расходы относятся к прочим расходам, связанным с производством и реализацией (пп. 49 п. 1 ст. 264 НК РФ).[4]
Для того чтобы сделать сайт легкодоступным интернет-пользователям, организация должна разместить его на сервере. Обычно сайт размещают на сервере организации-провайдера, предоставляющей услуги хостинга (размещение чужого веб-сайта на своем веб-сервере).

Плата за услуги хостинга учитывается в бухгалтерском учете в составе расходов по обычным видам деятельности (п. 5 ПБУ 10/99). В налоговом учете данные расходы отражаются в составе прочих расходов, связанных с производством и реализацией (пп. 49 п. 1 ст. 264 НК РФ). Договором на предоставление услуг хостинга, как правило, предусматриваются ежемесячные платежи за обслуживание, которые отражаются на счете 44 "Расходы на продажу".

Однако организация может приобрести собственный сервер и разместить собственный сайт на нем. В данном случае приобретенный сервер будет учитываться в составе основных средств организации, а его стоимость будет погашаться посредством начисления амортизации.[17]
Однако перед тем, как принять решение о занятии таким видом деятельности, предпринимателю нужно определить, к какому виду торговли (оптовой или розничной) относится его интернет-магазин. Так как ответ на данный вопрос имеет определяющее значение для налогообложения продавца, и обязательности применения контрольно-кассовой техники при продаже товаров за наличные.
При выборе оптовой реализации товаров, на сайте продавца размещается полный каталог продукции и прайс-лист со всеми текущими ценами, а также контактная информация (телефоны, факсы, электронные почтовые адреса). При оформлении заказа на сайте необходимо предусмотреть указание покупателем всех реквизитов для оформления первичных документов на поставку товаров, таких как счета, счета-фактуры, накладных. С каждым зарегистрированным покупателем заключается договор поставки, например, посредством выставления счета, и далее действует обычная схема оптовых продаж.  При этом оплата за товар в основном происходит в безналичном порядке.[20]
Необходимо более подробно и детально разобрать розничную торговлю, являющуюся самой распространённой в малом торговом интернет-бизнесе. 

Виртуальная торговля относится именно к дистанционному способу продажи товаров, так как при торговле через Интернет покупатель не имеет возможности непосредственно ознакомиться с самим товаром или его образцом при заключении договора. Как и любая продажа, реализация товара через интернет-магазин происходит на основании розничного договора купли-продажи, заключаемого между продавцом и покупателем.

Вся информация о товаре, размещенная на сайте продавца, содержащая все существенные условия договора розничной купли-продажи, и признается публичной офертой. Из этого следует, что продавец обязан заключить договор с любым лицом, выразившим намерение приобрести товар, предложенный в его описании. Причем подписывать такой договор с каждым покупателем вовсе не обязательно.

На сайте, продавец товара, должен, довести до сведения покупателя информацию об основных потребительских свойствах предлагаемого им ассортимента, о месте, и фирме его изготовления, о цене и об условиях приобретения товара, так же о его доставке, сроке службы, сроке годности, при наличии такового, и гарантийном сроке, о порядке оплаты товара, а также в обязательном порядке указать срок, в течение которого действует предложение о его продаже.

Интенсивность продаж и разнообразие ассортимента определяет техническую реализацию интернет-магазина. При минимальных, штучных ежедневных продажах и узком ассортименте, интернет-магазин может состоять всего лишь из одной страницы-витрины и формы-анкеты для "ручного" приёма заказов. Действительно же массовые продажи (вне зависимости от ширины представленного ассортимента), конечно, потребуют внедрения специальной технической базы, включающей в себя не только реализацию интернет-витрины, но и связанную с ней автоматизированную систему управления складом, систему взаимодействия со службой доставки и систему приёма и сопровождения платежей.[19]
Чтобы предотвратить появление возможных споров, продавцу на сайте необходимо довести до сведения покупателя максимально развёрнутый и понятный порядок возврата и обмена товара.

Один из самых важных вопросов, является порядок оплаты. В соответствии с п. 21 Правил продажи товаров дистанционным способом потребитель имеет право отказаться от товара в любое время до его передачи, а после того как товар передан – в течение 7 дней. Причем сделать это клиент может без объяснения причин. Покупатель вправе отказаться от товара в течение 3 месяцев, если информация о порядке и сроках возврата товара надлежащего качества не была предоставлена в письменной форме в момент доставки товара. Поэтому, чтобы предотвратить появление возможных споров, продавец на сайте должен опубликовать порядок возврата и обмена товара.

Согласие на оплату покупателем признается заявка, в которой потенциальный покупатель товара должен указать следующее: наименование и адрес продавца; свою фамилию, имя и отчество. Если получателем товара выступает другое лицо, необходимо указать его Ф. И. О.; адрес, по которому товар должен быть доставлен; наименование товара, артикул, марку, разновидность, количество предметов, входящих в комплект приобретаемого товара, цену; вид услуги (при предоставлении), время ее исполнения и стоимость; обязательства покупателя.

При безналичной оплате или продаже в кредит (за исключением оплаты банковскими картами) продавец обязан подтвердить передачу товара путем составления накладной или акта сдачи-приемки. Заметим, что выбор способа оплаты, приобретаемого через Интернет, принадлежит продавцу товара, при этом могут использоваться следующие варианты: 
-оплата с использованием электронной платежной системы;

- оплата посредством банковской карты;

- оплата наличными курьеру;

- оплата наложенным платежом при доставке товаров по почте.

Интернет-магазины стараются работать со всеми платежными системами, для чего прибегают к услугам инте​граторов платежей. Это позволяет выбрать удобный способ оплаты: электронными деньгами, банковской картой или отправкой СМС, что повышает привлекательность онлайн-шоппинга.[18]
Налогообложение интернет-магазинов может осущест​вляться как по общему режиму, так и с применением упрощенной системы налогообложения (при соответствии условиям, оговоренным в гл. 26.2 Налогового кодекса РФ (далее НК РФ). Рассмотрим, как учитываются доходы и расходы в обоих случаях. Нужно обратить внимание, что применять специальный режим в виде ЕНВД они не имеют права, хотя интернет-магазины и занимаются розничной торговлей. Это обусловлено тем, что в определении розничной торговли, данном в ст. 346.27 НК РФ, указано, что реализация товаров по образцам и каталогам вне стационарной торговой сети, в т. ч. через компьютерные сети, телемагазины и телефонную связь, розницей не признается. Такова бессменная позиция Минфина России по данному вопросу (письма № 03-11-05/105 от 29.04.2008 г. и № 03-11-05/277 от 29.11.2007 г.).[38]
Самая благоприятная для покупателя схема оплаты, при доставке товара, курьеру, как наличным, так и безналичным расчетом. Но она далеко не всегда удобна для продавца, несмотря на то, что в этом случае не требуется каких-то особенных технических средств для отслеживания платежей на сайте магазина. Например, если доставкой товара и, соответственно, приёмом платежей занимается нанятая курьерская служба, то могут возникнуть задержки по перечислению средств курьерской службой на счета компании-владельца магазина.[37]
При оплате товаров покупателем в безналичной форме или продаже товаров в кредит (за исключением оплаты с использованием банковских платежных карт) продавец обязан подтвердить передачу товара путем составления накладной или акта сдачи-приемки товара.

Так как товары выставлены на виртуальной витрине, в Сети, арендовать помещение для реальных витрин не нужно. Успех интернет-магазина, торгующего "материальным товаром", определяется службой доставки. Если в розничном офлайн-магазине покупатель обычно сам приходит за товаром, то интернет-магазин обеспечивает доставку выбранного товара к покупателю своими силами. Основные способы организации доставки для интернет-магазинов:
курьерская доставка;

самовывоз товара из интернет-магазина;

почта EMS/России в интернет-магазинах;

транспортные компании.

При наличии собственной службы доставки и использовании общего режима налогообложения расходы на оплату проезда курьеров к месту нахождения покупателя и обратно, а также их заработная плата включаются в состав расходов на оплату труда (пп. 1 и 3 ст. 255 НК РФ, ст. 168.1 ТК РФ, письмо Минфина России № 03-03-04/1/642 от 29.08.2006 г.). Что касается затрат на покупку топлива для автомобилей, развозящих заказы, а также на их ремонт, то они отражаются в составе прочих расходов, связанных с производством и реализацией (пп. 11 п. 1 ст. 264 НК РФ).[32]
В крупных городах курьерская доставка наиболее востребованный способ и популярнейшая служба доставки. Отличается данный метод тем, что покупатели перед оплатой может взглянуть на товар для проверки его состояния, и, конечно же, высокой скоростью доставки.

Простейшая схема и с легкостью реализуется.
На старте очень проблематично нанимать собственных курьеров, поэтому следует отдавать доставку на привлечение и пользование услугами сторонних курьеров при необходимости. Это позволит обезопаситься от лишних трат и не будет таких ситуаций, когда курьер отсиживается в офисе.

Основные пункты при выборе курьерской доставки:

· Стоимость;
· Скорость;
· Наличие возможности принятия наличных при передачи заказа;
· Надежность.
Стоимость: из-за высокой скорости подобная услуга стоит недешево.

Скорость: при наличии своих курьеров можно отправлять заказы в день получения заказов. Доставка заказов сторонними курьерскими службами осуществляется на следующий день после его принятия.

Надежность: ответственность за получаемый груз лежит на ваших курьерах, и курьерских службах (стоит читать договор с ними).

У всех уважающих себя интернет-магазинов должна быть курьерская доставка не зависимо от региона, где проводится работа. Если же интернет-магазин собственную службу доставки не организует, а обращается к специализированной организации, то плата за ее услуги также относится к прочим расходам на основании п. 49 п. 1 ст. 264 НК РФ.[19]
Еще один вариант доставки – почтовые отправления. В этом случае оплату доставки товаров следует учитывать в составе прочих расходов на основании пп. 25 п. 1 ст. 264 НК РФ. 
В интернет-магазинах доставка наложенным платежом является еще одним из популярнейших видов доставки по России. Во-первых, потому что она обладает самым большим охватом территории. Во-вторых, потому что многие потенциальные покупатели живут в малых городах.

Процедура доставки:

1. Упаковка товаров;

2. Отправка заказов через отделения Почты России;

3. Заказ отправляется к получателям, ждем его поступления в его отделение;

4. При поступлении заказа ожидается поступление денег.

5. Главные недостатки доставки наложенным платежом. Перед открытием доставки по всей России стоит задуматься о следующем:

6. По России средний срок доставки – десять дней;

7. При отправке только по предоплате существует определенный риск заморозки оборотного капитала на время доставки;

Чтобы предотвратить случаи, когда заказы не забирают, для этого также потребуется много работы. В данных случаях вы потратите десять дней на доставку, предоставляется месяц, чтобы заказ забрали, и в тех случаях, когда его не забирают, на возврат товара выделяют еще десять дней. Но, не следует забывать, что в таких случаях вам придется оплачивать доставку и туда, и обратно. Так же возможно возникновение дополнительных трат на связь с покупателями из регионов.

Однако даже если есть все вышеперечисленные минусы, работа со всей аудиторией России имеет свои достоинства. Со времени открытия подобного типа доставки возможны осложнения, которые связаны с тем, что часть денежных средств, в виде заказов, путешествует по России, однако со временем (при выкупе заказов) ситуация начинает стабилизироваться. К тому же, самое главное, что аудитория потенциальных покупателей весьма велика.[17]
Для уменьшения числа незаборов вам помогут следующие рекомендации:

· Стоит оповещать покупателей об отправке товара;

· Также стоит уведомлять их о доставке заказа в их почтовое отделение;

· Всегда нужно подтверждать по телефону заказы в регионы.

Возможность принятия наличных при получении так же, как и при доставке курьера, есть.
Стоимость: доставка по фиксированной стоимости и находится в зависимости от региона, куда отправляется посылка. Рекомендуется 1-ый класс.

Скорость: зависимо от региона срок доставки можно узнать на сайте Почты России. Опять таки рекомендуется производить отправку 1-ым классом, что значительно уменьшает сроки доставки.

Надежность: по статистике, Почтой России товар достаточно редко не доставляется до конечного пункта. Однако могут быть нарушения контрольных сроков и внешнего вида упаковок. Также товар могут повредить. Стоит предупредить покупателей о том, что не следует выкупать покупку при значительном нарушении упаковки.

Кстати, удобнее осуществлять отправку посылок через отделения, которые не работают с физическими лицами, а лишь с ИП или юридическими лицами.
Последними, не заслуженно, самыми невостребованными службами доставки являются транспортные компании. Преимущество данных компаний заключается в быстрой доставке в сравнении с Почтой России и большим числом офисов по России (больше 1000 городов).

Прекрасно подходит такой тип доставки для:

· Оперативной доставки в города, где покупатель самостоятельно сможет забирать со склада транспортной компании заказы;

· Доставки довольно габаритных грузов;

Покупатели делают заказы, вносят за них предоплату и после магазин осуществляете отправку заказа в город. В сравнении с Почтой России данный тип доставки обладает меньшим охватом (средние и крупные города), однако более скоростной доставкой, что в особенности актуально для отдаленных регионов.

Некоторыми транспортными компаниями предлагается возможность оплаты товаров при их получении, однако рекомендуется пользоваться системами предоплаты.

В некоторых компаниях есть возможность принятия наличных при получении, что удобно покупателю.[18]
Стоимость: сравнима стоимость доставки со стоимостью отправки с помощью Почты России. Выгоднее осуществлять отправку габаритных грузов транспортными компаниями.

Скорость: в сравнении с Почтой России скорость более высокая, однако охват меньший.

Надежность: более высокая надежность, чем у Почты России благодаря меньшим срокам доставки и более бережному отношению к отправкам.

Раскручивание интернет-магазина – это ничто иное, как популяризация магазина в сети Интернет, для привлечения обширной целевой аудитории. Раскрутка, как правило, выполняется один раз, после чего в направлении работы интернет-магазина идут только корректировки и контроль над посещаемостью ресурса. Раскрутка магазина – дело хлопотное и дорогое, это, кстати, ещё одна из причин того, что раскрутку делают один только раз. В связи с чем, очень важно процесс этот не упустить из собственного контроля, ошибка будет дорога во всех смыслах этого слова.[25]
У владельца или администрации интернет магазина есть два варианта: первый, доверить весь процесс профессиональной компании, занимающейся оптимизацией и раскруткой интернет-магазина; второй – делать всё своими руками и до всех нюансов доходить исключительно своим умом. Возьмём на рассмотрение второй вариант, так как затраты на него будут меньше, как минимум в два раза.
Необходимо каждую страницу оптимизировать под конкретный поисковый запрос. Следующим шагом должна стать оптимизация имеющихся страниц. Для этого необходимо для каждой страницы подобрать поисковый запрос, который задают в поисковиках типа Яндекса или Гугла. После того как ключевые слова подобраны, необходимо заняться оптимизацией каждой страницы. Грубо говоря, необходимо вставить нужный ключ в нужную страницу Интернет-магазина, чтобы поисковая система понимала, что есть на данной странице. Вставлять запрос нужно в заголовок, текст и атрибут страницы — Title. Однако делать это нужно аккуратно, чтобы не было явного переспама.

Также придется провести правильную перелинковку между страницами интернет-магазина. Хорошая перелинковка – положительно влияет на индексацию в поисковых системах, ранжирование, а также количество внутренних просмотрах. Каждая страница должна быть взаимо-перелинкована с хотя бы несколькими страницами. Очень эффективной перелинковкой считается блок ссылок с похожими товарами разрабатываемого интернет-магазина. Он заметно увеличивает количество просмотров данного ресурса и естественно увеличивает частоту покупок.[27]
Далее надо закупить ссылки и статьи со ссылками на большинство страниц ресурса. Несмотря на то, что есть мнение, что ссылки уже не имеют такого эффекта в плане продвижения в поисковых системах, толк от закупки по-прежнему есть и он довольно таки неплохой. Лучше закупать не просто ссылки с других сайтов, а закупать именно рекламные статьи, в которых стоит ваша ссылка и отзыв об интернет-магазине.

Важно создать положительную репутацию в Интернете. Для интернет-магазина очень важно иметь положительную репутацию в Интернете, поэтому необходимо разыскивать отзывы о магазине в Интернете, написать опровержение, а также создать пусть ненастоящие, но положительные слова о интернет-магазине. Естественно выглядеть это должно как отзыв довольного покупателя. Ведь очень многие перед тем, как совершить покупку – наводят справки, что естественно пойдет продавцу на руку.
Немаловажно также провести рекламу в социальных сетях. Сегодня социальные сети захватили Интернет-сообщество, практически каждый имеет аккаунт в соц.сети. Следовательно, нужно проводить рекламные акции и в социальных сетях: создавать группы, писать рекламные посты, советовать людям где совершить покупку, ставить ссылки и так далее. Только реклама не должна выглядеть как спам.

Можно также провести конкурс среди покупателей из сети Интернет (также прорекламировать его). Создать сарафанное радио очень сложно, однако можно. Например, при помощи интересного конкурса среди покупателей раскручиваемого интернет-магазина. Не нужно делать сложных или долгих конкурсных акций, они должны быть наиболее простыми: понятными и открытыми.[37]
Создать раздел полезных советов. Последний совет представляет собой рекомендацию по созданию раздела, в котором будут публиковаться статьи на тему рекомендаций. Например, если Вы имеет интернет-магазин одежды, то напишите статьи, как выбрать платья, юбки, сарафаны девушкам и естественно дайте ссылки на странички с Вашими товарами. Это позволит собрать дополнительный трафик с поисковых систем по новым запросам, а также увеличить число продаж.
При наличии явных плюсов в ведении Интернет-магазина, есть и ряд существенных минусов данного вида предпринимательской деятельности. Особенно это ощущается при наличии только сайта, как единственной торговой площадки.

К минусам относятся:

1. Проблемы доставки:

· потеря посылки на почте;

· плохая организация маршрута курьера;

· различные задержки партнёрской службы доставки.

2. Публикация плохих отзывов;

3. Плохое планирование технической реализации системы управления складом, который связан с работой витрины интернет-магазина, из этого вытекают такие проблемы как:

· отмена заказа из-за отсутствия товара в наличии;

· простаивания товара на складе из-за не обновлённой информации о      наличии товара.

4. Различные задержки приёма платежей совершенных онлайн.

5. Потеря клиентов из-за отсутствия возможности увидеть образцы «в живую».
1.2 Интернет-магазин в сети Instagram
Особого рассмотрения требует такой вид интернет-магазинов, как Instagram-магазин.

Instagram – это специальное приложение, которое используется для того чтобы делиться своими фотографиями, смотреть ленту из фотографий других людей. Все больше и больше людей сегодня используют этот сервис и с каждым днем он набирает популярность. Instagram открывает поразительные возможности, ведь на данный момент там зарегистрировано более 600 миллионов человек. По статистическим данным, 17 % от общего количества пользователей социальных сетей старше 18 лет ежедневно проверяют аккаунт в Instagram. Ядро аудитории Instagram сети представляют молодые люди в возрасте от 18 до 29 лет. Речь идет о поколении миллениалов, которые часто принимают решения о покупке под влиянием социальных платформ. В гендерном разрезе в Инстаграм доминируют женщины. Пользователи Instagram очень активно используют эту сеть. 57 % владельцев проверяют аккаунт как минимум раз в день, а 35 % делают это несколько раз в день.[19]
Как и в случае с другими известными социальными сетями и подобными проектами, Инстаграм постепенно начинает использоваться для получения прибыли и рекламы. Это огромный потенциальный рынок, который несомненно поможет развить свое дело, привлечь новых клиентов, а соответственно и увеличить свою прибыль в разы. Многие знаменитости или просто популярные люди начинают скрыто или прямо рекламировать какой-то товар или бренд. Все чаще можно встретить целые странички, которые созданы с коммерческой целью.

Достоинством Инстаграма считают его общедоступность и результативность: с целью раскрытия и раскрутки своего магазина на первых порах для вас не потребуются никакие средства, только лишь допуск в Сеть интернет. Увидеть ваши товары и услуги сможет многомиллионная аудитория посетителей.
Основная особенность Instagram в том, что его пользователи имеют только одну точку восприятия информации — визуальную. Это означает, что фотографии должны быть по-настоящему качественными, красивыми, достаточно освещенными и сфотографированными в нужном ракурсе. Не скупитесь потратить время на подбор качественных фото, на предметы для собственной фотостудии, если это необходимо: фотобоксы, вспышки, осветители и тому подобное. Которые вы, кстати, можете использовать и для производства фотографий для карточек товара на собственном сайте.[18]
Помимо хороших фотографий есть целый ряд условий для успешного создания и работы Instagram-магазина.

Необходимо зарегистрироваться как бизнес-аккаунт, это откроет еще больше возможностей для бренда. Более того, Instagram до сих пор не определился с моделью монетизации, а значит разнообразные каналы рекламы еще только впереди.
Используйте логотип магазина/бренда в качестве аватара страницы. Необходимо придумать уникальное и запоминающееся имя пользователя, но так, чтобы оно было легко произносимым и не слишком длинным; не используя много цифр — нужно, чтобы потенциальные клиенты легко находили магазин.

Указывается краткое продуманное описание магазина, содержащее информацию о предлагаемых товарах или услугах, и размещается на странице. В описании также следует указать всю контактную информацию.
Публикуя фото товара нельзя использовать плохие изображения. В Инстаграм качество фотографий играют одну из главных ролей. Важны также и фильтры, потому не рекомендуется использовать абы какие. По данным, больше всего комментариев и лайков получают фотографии с фильтром MayFair – теплым и уютным.
Частота публикаций и время также важны для успеха инстаграм-магазина. Обычно они не превышают 2-3 качественных публикаций в сутки, некоторые бренды выдают публикации чуть реже. Наиболее активное время в Instagram — утро, обеденные перерывы, время после работы до дома, время позднего вечера.[17]
Используются хеш-теги. Это важная и самая ключевая функция, вся суть которой состоит в том, чтобы помочь пользователям Instagram, потенциальным покупателям, ориентироваться в большом количестве фотографий в этой сети. Так, например, используя хеш-тег #fashion пользователь может пометить свою фотографию как связанную с модой. Этот хеш-тег станет ссылкой и по клику на него пользователю покажутся все фотографии, на которых он упомянут. Необходимо быть внимательным и выбирать именно те хеш-теги, охват которых имеет потенциал и не сильно заспамлен конкурентами.

Создается и продвигается хеш-тег своего бренда/магазина. Это будет полезно не только для позиционирования компании, но и для более широкого охвата в том случае, если пользователи захотят сфотографироваться и выложить фотографию с товаром магазина. Упоминание личного хеш-тега позволяет увидеть такую фотографию, а друзьям этого подписчика увидеть другие фотографии, связанные с аккаунтом и брендом магазина.
Активное общение и контактность. Сюда входит подписка на других пользователей, кто как-либо связан с тематикой магазина, и комментируйте их записи. Опираясь на понимание того, что такое хеш-тег, можно найти множество интересных авторов с большим количеством подписчиков, связанных с тематикой Инстаграм-магазина. Главное правило — не рекламировать товар и аккаунт, а лишь делиться опытом и интересным мнением. Естественность привлекает потенциальных клиентов.

Ставить лайки на фотографии с брендом или хеш-тегом магазина. Для лояльного подписчика нет ничего приятнее, чем то, что бренд заметил его любовь. Комментируйте такие фотографии. Оставленный комментарий увидят все друзья подписчика, и обратят внимание на магазин. Общение напрямую, так как прямое обращение как нельзя лучше подчеркнет значимость каждого клиента и положительно скажется на отношении к вашему бренду.[38]
Переходя к вопросу оплаты, нужно указать, что в инстаграм-магазине нет кнопки «купить». Магазины из этой соц.сети используют другие способы оплаты: мобильные переводы, электронные кошельки, наложенные платежи.

Касаясь темы доставки, то здесь, как и в случае ведения собственного сайта, используют несколько способов отправки товара покупателю:

- курьерская доставка;

- самовывоз товара;

- почта EMS/России в интернет-магазинах;

- транспортные компании.
Когда ваш Instagram-магазин наберёт много целевых подписчиков, станет любим и узнаваем, и вы решитесь открыть полноценный сайт, вам будет значительно проще привести на него клиентов. Просто впишите адрес сайта в профиль и упоминайте его в постах.[37]
1.3 Понятие бизнес планирования и бизнес-плана

Бизнес планирование – написание и разработка бизнес-плана, с целью изучения эффективности капиталовложения в проект.[36]
Бизнес планирование осуществляется как совместно с инвестором, поскольку от его целей в первую очередь зависит судьба предприятия и её развития, так и собственником плана, если стороннее инвестирование не требуется.

Основные преимущества данной процедуры:

Оценка возможностей реализации идей и оформление их на бумаге с тщательным проведением расчетов;

Благодаря результатам бизнес планирования можно исключить множество ошибок и лишних расходов, так же можно сэкономить деньги, время и силы на обдумывание факторов, которые могут создать «помехи» к достижению поставленных целей;

Бизнес планирование, как основная составляющая создания успешного бизнес-плана, позволяет полностью осмыслить механизм функционирования компании, грамотно проанализировать текущую ситуацию на рынке и действовать в соответствии с обстоятельствами гораздо эффективнее;

Бизнес-план, в своём конечном счете, всегда будет под рукой руководителя предприятия, и окажется верной схемой, картой, следование которой позволит достичь поставленной цели самым простым способом.[34]
В ходе всех работ по созданию бизнес-плана проводится также разработка технико-экономического обоснования. Результаты данной работы как раз и востребованы инвесторами, поскольку они отображают весь порядок работ по исследованию и анализу элементов инвестиционного проекта и наглядно показывают проект сроков возврата вложенных средств.[33]
В мировой практике бизнеса практически все инвестиционные проекты принято описывать при помощи бизнес-планов.

Бизнес-план – это финансовый документ, планирующий предпринимательскую деятельность в определенном периоде и устанавливающий показатели, которые необходимо достичь за этот период.

1.4 Цели бизнес планирования

Бизнес планирование по праву является одним из самых главных механизмов и инструментов управления успешного предприятия, которое предопределяет и прогнозирует его эффективность в будущем. Создание выгодного бизнес-плана позволит управляющей команде более эффективно пользоваться всеми средствами и активами предприятия, и использовать планирование для грамотного управления.[35]
Максимально быстрая и адекватная реакция на изменения рынка, внутренней инфраструктуры позволит увеличить конкурентоспособность предприятия, и вывести его в лидеры в острой борьбе за потребителей. Такое возможно только при выполнении нескольких условий:

Инвестор и управляющая команда максимально реально подходит к оценке финансового положения предприятия, его фактического положения на рынке, а также способна отследить все тенденции изменения ситуаций и выявить причины их возникновения;

Управляющая команда должна видеть перед собой цели, к которым должно стремиться, как можно четче осознавать шаги, необходимые для их достижения;

Грамотный менеджмент активно использует бизнес планирование при разработке стратегии развития предприятия, постановке всех стратегических и текущих целей, умело выполняет контроль качественного выполнения каждого шага намеченного ранее плана;

Инвестор и управляющая команда понимают причины и суть всех процессов, которые происходят во внешней среде, так же внутри компании, и на рынке в целом – и готовы предложить им правильный ответ.[30]
Основа всех этих условий – бизнес планирование, и, как результат данного процесса, успешный бизнес-план.

Основные цели, для которых составляется бизнес-план – обоснование необходимости привлечения дополнительных инвестиций или заемных средств, демонстрация имеющихся у фирмы возможностей и максимальное привлечение внимания со стороны инвесторов и банка, убеждение их в достаточном уровне эффективности инвестиционного проекта и высоком уровне менеджмента предприятия.[25]
Каждый инвестор хочет оценить выгодность инвестирования в предлагаемый инвестиционный проект и оценить соотношение возможной отдачи от проекта и рискованности вложений, а лучший способ для этого - изучить и проанализировать бизнес-план инвестиционного проекта.

Только бизнес-план дает инвестору ответ на вопрос, стоит ли вкладывать средства в данный инвестиционный проект и при каких условиях он будет наиболее эффективен при допустимой для инвестора степени риска и верности допущений, сделанных разработчиком инвестиционного проекта.

Обязательным условием получения банковского кредита является предоставленный банку  только грамотно составленный бизнес-план инвестиционного проекта. Если у заемщика, по каким то причинам он отсутствует, это говорит о низком профессиональном уровне администрации предприятия и делает получение банковского кредита невозможным. Кроме того, в большинстве случаев, в будущем банк будет оценивать выдачу кредита такому предприятию, как более высокорисковую операцию, что обязательно приведёт к увеличению процентов по выданному кредиту.[7]
Таким образом, мы видим, что составив бизнес-план, можно сделать предприятие более эффективным и управляемым, можно суметь с более высокой точностью прогнозировать ситуацию в будущем.

Создание бизнес-плана осуществляется как для внешних, так и внутренних целей. В большинстве случаев бизнес планирование и разработка бизнес-плана осуществляется только во время необходимости получения кредита, привлечения инвестиций. Такова российская практика – и так привыкли поступать большинство предпринимателей. Однако, помимо таких внешних целей, существуют и другие – в том числе и не касающиеся добычи «новых» средств.

Внешние цели создания бизнес-плана – это обоснование необходимости предприятия в привлечении заемных средств или дополнительных инвестиций, презентация имеющихся ресурсов и возможностей, концентрация внимания со стороны инвесторов и банка, а также убеждение в том, что выбранная политика высококвалифицированная, а стратегические цели прибыльны и эффективны.[9]
Инвестор, в свою очередь, также хочет удостовериться в том, что представленный ему инвестиционный проект выгоден, и поэтому хочет оценить всю выгодность вложения своего капитала. Для этого необходимо изучить соотношение отдачи от проекта и рисков – лучшим способом решения данной задачи является конечно же создание бизнес-плана инвестиционного проекта и его тщательного анализа.

Именно бизнес-план является визитной карточкой инвестиционного проекта. Только на основе его изучения инвестор даст ответ на достаточно простой, но очень важный вопрос – стоит ли ему вкладывать средства в предлагаемый проект, и при каких условиях и допустимых рисках он окажется максимально эффективным.[11]
Также создание бизнес-плана необходимо и при получении кредита в банке – данное требование уже достаточно давно и успешно является обязательным условием. Понятное дело, банковское учреждение не обладает никаким желаниям рисковать – и поэтому при высоком уровне риска будут увеличены проценты по кредиту. Таким образом, предоставленный кредит перестанет быть выгодным и отвечающим условиям. Бизнес планирование в таком случае учитывает интересы банка и предоставляет ему те необходимые гарантии, которые нужны для получения кредита с низкой процентной ставкой.

Внутренние цели являются для предприятия наиболее важными, поскольку они позволяют максимально четко обусловить видение и понимание дальнейшего развития предприятия.[15]
К внутренним целям можно отнести бизнес планирование, обучение управляющей команды, обеспечение понимания рыночной среды и реального положения предприятия на рынке на данный момент. Именно они являются значимыми при необходимости определения методов работы и стратегии развития, выявления сильных и слабых сторон разрабатываемого инвестиционного проекта, изучения возможной эффективности в различных ситуациях и условиях.
1.5 Технико-экономическое обоснование

Технико-экономическое обоснование или ТЭО – это анализ, расчет, оценка экономической целесообразности осуществления предлагаемого проекта строительства, сооружения предприятия, создания нового технического объекта, модернизации и реконструкции существующих объектов. ТЭО основано на сопоставительной оценке затрат и результатов, установлении эффективности использования, срока окупаемости вложений.[35]
Технико-экономическое обоснование является необходимым исследованием для каждого инвестора, в ходе подготовки проводится ряд необходимых работ по изучению и анализу всех составляющих инвестиционного проекта и разработке максимально достоверных сроков возврата вложенных в бизнес средств. Для разработки ТЭО необходима комплексная работа группы специалистов - экономистов, финансистов, юристов и других.

Бизнес-план составляется в целях эффективного управления и планирования бизнеса и является чуть ли не одним из основных инструментов управления предприятием, определяющих эффективность его деятельности.[32]
В условиях современного рынка и жестокой конкурентной борьбы предприятие должно уметь быстро и адекватно реагировать на все изменения, происходящие как во внешней среде, так и внутри самого предприятия.

Что бы это стало возможным, необходимо выполнять несколько условий:

администрации и инвесторам правильно оценивать реальное финансовое положение предприятия и его место на рынке;

существование конкретных целей, к достижению которых должно стремиться предприятие;

планирование и выполнение каждого шага по достижению этих целей;

администрация предприятия и инвесторы должны понимают суть процессов происходящих на рынке, во внешней среде и внутри самой организации.[34]
1.6 Структура бизнес-плана
При разработке бизнес-плана формируется структура. Она напрямую находится в зависимости от того в какой сфере находится проект, а также от того, какие размеры он имеет.  Таким образом, если предполагается производство нового вида продукции, то нужно разрабатывать наиболее подробный бизнес план, который будет описывать все преимущества нового продукта, а также процесс его производства. Если же речь идёт об открытии торгового объекта, то бизнес план может быть простым и включать только разделы с кратким описанием и с расчётом сроков окупаемости. Структура и содержание бизнес плана играет важную роль в начале деятельности той или иной организации. Отсутствие каких либо пунктов в плане, ни каким образом не умоляет его значимости и надёжности при условии грамотного составления.[7]
 Структура и содержание бизнес-плана должны быть максимально просты. По сути, бизнес-план должен отвечать на три вопроса:  что хочет разработчик, как это сделать, что именно для этого требуется.
Любой бизнес-план начинается с титульного листа. Подготовить правильный титульный лист, необходимо внести туда такую информацию как:
· полное наименование разрабатываемого проекта;

· название организации, для которой и создавался разрабатываемый план;

· страна и город указывают местоположение организации;

· все необходимые для связи номера телефонов;

· данные, как хозяина организации, так и составителя самой документации;

· дата, в которую документ был создан.

Кроме того на данную страницу может помещаться и некая информация финансового характера. Это делается для того, чтобы сразу заинтересовать инвесторов или кредиторов.[2]
В данном разделе титульного листа вам необходимо будет указать время, за которое проект окупиться, каков планируется доход после реализации идеи, какова необходимость в получении инвесторских ресурсов и сколько их потребуется.

Указав все перечисленное, стоит учесть и ту информацию, которая будет разрешать или не разрешать изучать документ третьим лицам. Обычно это оформляется как простое предложение о том, что нельзя показывать бумаги никому постороннему.[29]
Далее следует составление резюме, являющейся первой информативной частью работы, которая является самой главной. Как бы странно это ни звучало, но именно по этим первым страницам большинство инвесторов и кредиторов составляют свое мнение.

По сути, резюме – это сжатая информация обо всей работе, о каждом ее разделе, о выводах сделанных в них.

Пишется этот раздел тогда, когда закончены все остальные, готовы все расчеты и прочая, необходимая информация. В резюме раскрываются поставленные задачи и суть всего проекта, поэтому здесь должны присутствовать абзацы, посвященные:

· в первую очередь непосредственные цели проекта, его задачи;

· ресурсы, которые планируются для траты;

· методы реализации задуманного;

· насколько возможна удача в данном предприятии, при этом описание должно учитывать новизну и актуальность для целевой аудитории;

· сумма, которую хозяин проекта хочет позаимствовать, так как у него самого нет таких средств;

· все данные о том, как и когда, будут возвращены взятые у инвесторов и кредиторов ресурсы;

· краткая, сжатая информация о показателях эффективности.[1]
В резюме используются уверенные цифры и четкие данные.

При создании бизнес-плана торговой точки, указывают чёткие цели проекта, производят анализ отрасли к которой относится идея, а так же описание и оценка предприятия.
Указывая цели, упоминают технологические процессы, которые намерены использовать, не вдаваясь в подробности; четко формулируют, выделяют и подводят доказательную базу под те преимущества, которые будут получать потребители; доказывают уникальность применяемых методов; указывают, о не желании останавливаться на достигнутом, о намеренье развивать дело дальше. Показываются возможные пути развития той же технологии или увеличение самого производства, привлечение новых поставщиков или разработка новых методов достижения цели.[10]
Анализируя отрасль, первое, что делается – проводится анализ рынка, на котором собираются работать. Чем свежее и актуальнее будет информация, тем лучше. Получив фон для внедрения предлагаемой идеи,  можно рассказать показать, какую именно нишу займет проект, каковы будут его перспективы развития.[13]
Кроме внутреннего состояния рынка нужно описать и внешние факторы, например, общий кризис. Все, что может коснуться эффективности вашей идеи.

Нельзя обойти своим вниманием и конкурентов в данной области. Перечисление их продукции, ее преимуществ, возможностей их бизнеса, только увеличит доверие инвесторов. Разумеется, предлагаемая идея должна выделяться на этом фоне.

Обозначается целевая аудитория, повод, по которому она будет нуждаться в продукте разрабатываемого плана, причины, почему человек придет именно к нему. Составляется и систематизируется общий образ, который будет содержать в себе основную идею продукции. Хорошо, ели он будет составлен со знанием хотя бы элементарных основ психологии или будет приведена какая-либо статистика.[14]
Один из пунктов это раскрытие предприятия. В раздел включают следующую информацию:
· услуги и продукцию, которые будет продавать организация, направления ее деятельности;

· все административные и правовые данные: когда создавалась организация, сколько в ней сотрудников, сколько партнеров, кто они, какова общая структура, кто конкретно владелец, информацию о организационно правовой форме;

· Экономические и финансовые показатели организации, без подробностей, в общей форме;

· Информация о личной собственности организации, ее физическое местоположение, адрес принадлежащих ей помещений, в общем, все, что можно увидеть на карте;

· Подробности о выбранной деятельности.[33]
Особенное внимание этому пункту необходимо уделить в случае открытия нового дела. В таком случае, описание каждого пункта должно быть более детальным, а проработка более тщательной. 

Этот раздел основной, так как его главной задачей считается убеждение инвесторов и кредиторов в том, что вся задумка действительно сработает, это надежно и перспективно.[31]
В разделе описания товара необходимо рассказать всю информацию о подаваемом товаре с точки зрения того, кто будет его покупать, то есть потребителя. Потребуется четко написать описание и технические параметры.
Излогается в такой последовательности:
· Название продукции;

· Для чего он предназначен, как можно воспользоваться им;

· Описание важных характеристик, перечисление второстепенных;

· Выделение преимуществ, акцент на его конкурентоспособности;

· Отмечают если имеются авторские права или патенты на товар целиком или на какую-то из его деталей;

· Указывают если требуется получить лицензию, право на производство или продажу;

· Сертификаты, свидетельствующие о качестве товара, должны быть также включют в этот список;

· Полная информация о поставках, внешний вид упаковки;

· Какие имеются гарантии на товар, где и как можно получить сервисное обслуживание;

· Данные о том, какие эксплуатационные характеристики имеет товар.

После того, как разобрались с оценкой отрасли, товаром и его местом в этом рынке, стоит переходить непосредственно к стратегии его продвижении - маркетинговому плану. Для этого рассчитывают объемы потребления и возможных покупателей. Кроме того описываются рычаги воздействия на спрос, к которым может относиться колебание цены, запуск рекламной компании, повышения качества товара и все в том же духе.[30]
Также потребуется сообщить о способах, которыми собираются сбывать товар, сколько это будет стоить, какова будет рекламная политика и прочие детали продвижения.

Указывают, как именно покупатели будут приобретать товар, оптом или в розницу, будете ли работать для конечного потребителя или для перепродажи, статус покупателей, будет ли это простое население или юридические, физические лица.[28]
Необходимо оценить параметры товара с точки зрения его внешнего вида, стоимости, того, какие задачи он будет выполнять, срока службы, годности, его безопасности в эксплуатации и для здоровья человека.

Для этого нужно придерживаться такого плана:
· Изучить и проанализировать будущих потребителей;

· Определить конкурентную способность товара или услуги;

· Каковы возможности их реализации;

· Весь путь товара от начала его производства и до рук конечного покупателя:

1. Описание внешней оболочки;
2. Места хранения;
3. Способы хранения;
4. Сервис после покупки;
5. В какой форме сбывать;
· Методы привлечения потребительской аудитории:

1. Рекламные компании и акции;
2. Бесплатная раздача продукта на пробу;
3. Различные выставки и так далее.
Необходимо, чтобы четко была видна связь между тремя параметрами: ценой, рентабельностью и качеством.

Раздел плана производства посвящен исключительно этапам деятельности предприятия, сопровождающим это техническим процессам. Сюда должны быть записаны сведения о имеющихся в активах помещениях, техническом оборудовании, обученном и квалифицированном персонале, который будет или уже работает. Также здесь должны быть описаны методы, с помощью которых вы по необходимости сможете увеличить или уменьшить объем реализуемого товара.[27]
Если в вашей работе вы сообщаете, как планируете наладить рабочий процесс и всю деятельность в целом, должна быть описана вся цепочка приобретения товара на реализацию. Сделать это нужно со стоимости исходных ценовых данных и заканчивая упаковкой готовой продукции. Здесь нужно учесть все, даже мельчайшие детали.

Если у вас имеется партнер, который берет на себя часть обязательств, должны быть представлены все его данные в подробностях, суммы, которые он тратит на это и объемы, которые он выполняет. Также следует объяснить, почему договор заключен именно с этой компанией, ее преимущества на данном рынке, всю подобную информацию. Если компаньон предоставляет вашему бизнесу необходимую технику, то каждая продукции или марка оборудования должна быть описана отдельно. С описанием сколько это стоит и насколько это выгодно.[26]
Необходимо посчитать, сколько будет себестоимость продукта. Указать все переменные затраты, которые могут варьироваться в зависимости от количества закупаемого сырья или подобных факторов и постоянные затраты, которые не меняются ни при каких условиях.[28]
Для правильного и полного написания этого раздела следуйте таким пунктам:
· Есть ли необходимость в приобретении или аренде дополнительных помещений;

· Какой персонал еще требуется для вашей идеи, его характеристики, образование, опыт работы, количество нужных работников, дополнительную информацию;

· Сообщить о необходимом количестве производственной мощности, при этом описав, что уже имеется в наличии, если имеется;

· Рассказать, какие дополнительные ресурсы или товары будут нужны, и в каком количестве;

· Описание всех субподрядчиков, поставщиков, сторонних контрактов и их условий;

· Каждый реализуемый товар или услуга должны иметь свою рассчитанную себестоимость;

· Должна присутствовать смета, в которой нужно упомянуть текущие траты;

· Создание анализа, в котором будет рассматриваться структура себестоимости продукции.

В организационный плане необходимо упомянуть или привести выдержки из законодательных или нормативных актов, которые регулируют деятельность выбранной отрасли в государстве.[22]
Также описывается четкий график, по которому проект будет реализовываться. Здесь обязательно детально описать все необходимые сроки.

Самый интересующий инвесторов раздел - финансовый план
Данная часть бизнес-плана оформляют, поместив информацию по следующим последовательным пунктам:
· План доходов и расходов на несколько лет вперед;

· За какой срок вы планируете реализовать идею, при этом максимально распишите первый год, желательно помесячно;

· План перемещения активов и денег;

· Общий, приблизительный баланс, для первого года реализации плана;

· Анализ безубыточности, в котором должны быть изучены перспективы, графики финансовой деятельности, обнаружение точки безубыточности.[8]
Также вы должны описать вероятные инвестиционные вложения, к примеру, лизинг. 

Необходимо тщательно рассмотреть возможности финансирования, шансы на получение денег, высчитывается насколько будет выгодным их использование, Также описывается, как намерены погашать все эти задолженности.[9]
В конце этого раздела проводят анализ эффективности всей работы. Берется для необходимых манипуляций любой метод, к примеру, анализ финансово-хозяйственной деятельности. Это делается для определения рентабельности, финансовой стойкости всего проекта и многих других показателей.

Стоит выдержать такую структуру этого раздела:
· Ежегодная отчетность о получаемых прибылях и растратах;

· Структура налоговых выплат;

· План для описания динамики финансов в первый год;

· Запланированный баланс на первый год реализации бизнес-плана;

· Сколько требуется инвестиций;

· Траты, которые последуют за использованием наемных денежных ресурсов;

· С помощью определенной методики проведенный анализ всей документации бизнес-плана.[34]
Анализ относительно возможных рисков немаловажный раздел. Любое дело имеет сложности на своем пути и множество неприятностей. Это касается и воплощение любого бизнес-плана. 
Важно рассчитать все возможные риски и хорошенько продумать эффективные способы их предотвращения или решения.

Именно здесь должны быть приведены стратегии по разрешению всех предполагаемых трудностей. Отличным стимулом для инвесторов и удобным инструментом для самого хозяина идеи станут готовые наработки по удалению многих неприятностей.[21]
Необходимо определите степень каждого из рисков и уверенно, фактами, обосновать их. Понять проблему один из главнейших шагов на пути ее решения.

При возможности описать альтернативные действия, для покрытия убытков, компенсации вероятных потерь. Чем больше получится предугадать изначально, тем меньше шансов на риск в будущем. Используйте для этого SWOT-анализ или качественное изучение.

Ели говорить о последнем варианте, то здесь можно посчитать не только возможные риски, но и вероятные потери. Здесь будут актуальны и различные методы, начиная от экспертного, и заканчивая статистическим.[22]
Подробное рассмотрение рисков, готовые алгоритмы их решения привлеку на вашу сторону партнеров и инвестиции.

Наиболее весомые решения:
· Получение поддержки и гарантий от власти разного уровня;

· Страховка;

· Создание залога;

· Банковские гарантии;

· Возможность передачи прав;

· Гарантии готового товара.

Приложения могут включать в себя разные данные, так как это общий «архив» документации, использованной в основных разделах плана.
Сюда могут входить:
· Копии официальных договоров и лицензий;

· Подтверждения правдивости заявленных характеристик;

· Цены и каталоги от вероятных поставщиков;

· Таблицы с финансовой отчетностью, убранные из основного текста, для облегчения восприятия читающего.[5]
Таким образом представлена общая форма составления бизнес-плана. Согласно деятельности предприятия форму можно изменить под себя, возможно, где-то добавить, а где то сократить информацию.
2 АНАЛИТИЧЕСКАЯ ЧАСТЬ
2.1 Общая характеристика предприятия

Магазин «GreenTrees_ykt» открылся в ноябре 2014 года. Основной целью магазина является извлечение прибыли и удовлетворение общественных потребностей в период зимних новогодних праздников.

Основными видами деятельности являются: приобретение и реализация узкоспециализированных непродовольственных товаров. 

Полное фирменное наименование юридического лица:
Индивидуальный Предприниматель Деревенец П.А.
Сокращенное фирменное наименование юридического лица: 

ИП Деревенец П.А.
Адрес (место нахождения) юридического лица:

Место нахождения:  677007, г. Якутск, Матросова, д. 13;

Почтовый адрес:  677007, г. Якутск, Матросова, д. 13;

Телефоны: 25-51-95;  8924-765-51-95;

Адрес офиса «GreenTrees_ykt»: 677000, г. Якутск, ул. Петровского, д. 21/2.
Магазин «GreenTrees_ykt» является онлайн-магазином. Работает в сети Instagram. Товар представлен в виде фото с описанием и ценой. 

График работы: 

в будни с 10.00 до 18.00, 

в субботу с 11.00 до 15.00, 

в воскресенье с 12.00 до 15.00. 

Сезонный, временный спрос на реализуемый товар, является основной причиной не круглогодичной деятельности магазина. Свою работу «GreenTrees_ykt» начинает с октября – закупается продукция у производителя, организовывается получение, хранение и учёт товара. С декабря, магазин начинает свою работу с потребителем, вплоть до конца января следующего года. После, продажи прекращаются, до конца февраля производится учёт остатков, организация хранения их на следующий сезон, учёт и подведение итогов сезона.

Принцип работы реализации товара допускает работу менеджера-консультанта «на дому», и оправдывает отсутствие торгового-выстовочного зала.

 Тем не менее, магазин располагает постоянным складским помещением и оборудованием, необходимым для выполнения разнообразных торгово-технологических операций. Размещен склад на первом этаже отдельно стоящего офисного здания. Также имеется грузовое транспортное средство, находящееся в собственности ИП Деревенец П.А.

Реализуемый товар приобретается непосредственно напрямую у производителя мелким оптом и в розницу.

В мaгaзине имеется информация для покупателя «Уголок покупателя»: лицензия, свидетельство ИП, книга жалоб и предложений, aдреса служб по защите прaв потребителя, и прочaя информaция для покупателя, предоставляемая по первому требованию потенциального покупателя.

Деятельность магазина подаразумевает:

· предоставление разрешающих документов, сертификатов, и прочей информации, по требованию;

· своевременную, полную консультацию по товару;

· продажу товара в наличии;

· заказ товара из каталога, при предварительной оплате 50%;

· доставка товара до квартиры;

· самовывоз со склада;

· выдача кассового чека.

Отпуск товара производится после оплаты через переносной кассовый аппарат, во время доставки товара покупателю, или выдачи со склада, при самовывозе.

Специфичность и высокий спрос на реализуемую продукцию, гарантируют стабильный сезонный доход магазина.

Делая вывод, в данном вопросе можно сказать, что торговый процесс в магазине поставлен хорошо, эффективно использованы складские площади, выбран наиболее удобный метод продажи исходя из специфики товара, представлен дополнительный спектр услуг.
2.2 Основные финансово-экономические показатели деятельности предприятия
Таблица 1 - Анализ основных технико-экономических показателей предприятия за 2014-2016 гг.
	Показатели
	2014-2015 гг
	2015-2016 гг
	Отклонения

15-16 к 14-15 г.

	
	
	
	+,-
	Рост, %

	Объем продукции (работ, услуг) в натуральных единицах
	172
	189
	5
	2,5

	Выручка, тыс.руб.
	1881552
	2086983
	205431
	11

	Себестоимость, тыс. руб.
	1038507,3
	971160,72
	-67346,58
	6,5

	Чистая прибыль, тыс. руб.
	738819,6
	1048872,9
	310053,3
	42

	Прибыль (убыток) от прочих доходов и расходов, тыс. руб.
	252529
	223053
	29476
	-11,7

	Выработка годовая на1-го работающего
	396003,15
	583931,87
	187928,72
	47,5

	Среднесписочная численность, чел.
	2
	2
	0
	0

	Фонд оплаты труда, руб.
	22 100
	22 100
	0
	0

	Средняя ежемесячная зарплата, руб. на 1-го работающего
	17 000
	17 000
	0
	0


Таблица 2 - Анализ производительности труда
	Показатели
	Единица измерения
	2014-2015
	2015-2016
	Отклонения
+/-

	1
	2
	3
	4
	5

	1. Выручка от реализации продукции
	тыс. руб.
	792006,3
	1167863,74
	375857,4

	2. Среднесписочная численность рабочих
	Чел.
	2
	2
	0

	3. Удельный вес рабочих в общей чис​ленности персонала (ДР)
	%
	100
	100
	0

	4. Отработано дней одним рабочим за сезон(Д)
	дней
	105
	105
	0

	5. Средняя продолжительность рабочего дня (П)
	час.
	6,7
	6,7
	0

	6. Количество отработанного времени:

- всеми рабочими за сезон; 

- одним рабочим
	тыс.час. чел.час.
	420

210
	417

208,5
	-3

-1,5

	7. Среднегодовая выработка (ГВ) 

- одного работающего
	тыс.руб.
	396003,15
	583931,87
	187928,72

	8. Среднедневная выработка рабочего (ДВ)
	руб.
	12652
	18776
	6124

	9. Среднечасовая выработка рабочего (ЧВ)
	руб.
	1888
	2802
	914


Таблица 3 - Анализ наличия и движения основных фондов 2015-2016

	Показатели
	Остаток на начало года
	Поступило (введено) за год
	Выбыло за год
	Остаток на конец года

	
	тыс. руб.
	удель-ный вес, %
	тыс. руб.
	удель-ный вес, %
	тыс. руб.
	удель-ный вес, %
	тыс. руб.
	удель-ный вес, %

	Основные фонды:

- здание
	187,2
	14,9
	-
	-
	-
	-
	187,2
	11

	-машины и оборудование
	15,1
	1,1
	-
	-
	-
	-
	15,1
	0,8

	- транспортные средства
	250
	19,8
	-
	-
	-
	-
	250
	14,7

	- производственный и хозяйственный инвентарь
	1,3
	0,1
	0,5
	0,1
	1,1
	0,4
	0,7
	0,1

	- другие виды основных фондов
	810
	64,1
	748
	99,9
	306
	99,6
	1252
	73,4

	Всего основных фондов: 

- производственных
	1263,6
	100
	748,5
	100
	307,1
	100
	1705
	100


Таблица 4 - Затраты на реализацию продукции
	Показатели
	2014-2015
	2015-2016
	Отклонения
+/-

	
	сумма,
тыс. руб.
	удельный вес,
	сумма,
тыс. руб.
	удельный вес,
	сумма,
тыс. руб.

	1.Материальные   затраты
	1089545,7
	99,96
	613790,66
	99,92
	475738,04

	2. Оплата труда
	17
	0,01
	17
	0,02
	-

	3. Налог на оплату труда
	5,1
	0,001
	5,1
	0,002
	-

	4. Прочие производственные расходы
	-
	-
	-
	-
	-

	Итого производственных затрат
	1089562,7
	99,97
	613807,66
	99,95
	475755,04

	6. Коммерческие расходы
	29
	0,03
	33
	0,06
	4

	7. Полная    себестоимость, в т.ч.:
	1089591,7
	100
	613840,66
	100
	475751,04

	- постоянные расходы
	22,1
	0,01
	22,1
	0,02
	-

	- переменные расходы
	1089574,7
	99,99
	613823,66
	99,98
	475751,04


Таблица 5 - Общие показатели оборачиваемости активов

	№ п/п
	Наименование коэффициента
	2015-2016

	1
	Коэффициент общей оборачиваемости капитала (ресурсоотдачи)
	786,8

	2
	Коэффициент оборачиваемости мобильных средств
	1031


	3
	Коэффициент отдачи внеоборотных
активов
	453,3

	4
	Коэффициент фондоотдачи
	685


Таблица 6 - Показатели управления активами

	п/п
	Наименование коэффициента
	2014-2015
	2015-2016

	1
	Коэффициент оборачиваемости собственного капитала
	312,5
	413,5

	2
	Коэффициент оборачиваемости материальных средств
	2
	4,31

	3
	Коэффициент оборачиваемости денежных средств
	977,8
	932,8


2.3 Анализ направлений хозяйственной деятельности предприятия
Структура предприятия:

Директор – Менеджер-консультант – Работник доставки.

Благодаря простоте идеи онлайн-магазина, сложная организация структуры, как таковая не требуется. В период активной работы обслуживание торговой интернет-площадки, консультация покупателей, оформление внутренней документации, составлением графика доставок занимается менеджер-консультант. В свою очередь, предварительная закупка товара, приёмка, организация хранения, денежные операции, доставка, услуги грузчика осуществляется одним человеком, директором магазина. Таким образом, фонд оплаты труда рассчитывается только на одного, наёмного, работника, а вся чистая прибыль достаётся хозяину магазина, который в свою очередь, распоряжается, куда потратить заработанные деньги - на личные нужды или развитие магазина.

Основным видом деятельности магазина «GreenTrees_ykt» является розничная торговля искусственными елями. «GreenTrees_ykt», является официальным представителем компании «Green Trees» и способен успешно конкурировать в своем сегменте. Кроме того, ведет работу по расширению ассортимента товара, что позволит ему сохранить рентабельность. К дополнительным видам деятельности относятся услуги доставки и грузчика, предоставляемые бесплатно.
Таблица 7 - Показатели, характеризующие направление деятельности

	
	2014-2015
	2015-2016

	
	окт
	ноя
	дек
	янв
	фев
	окт
	ноя
	дек
	янв
	фев

	Выручка:
	-
	-
	1846346
	35206
	-
	-
	-
	2035796
	51187
	-

	Расходы:
	742505,2
	3
	370640,5
	1500
	-
	613790,66
	4
	309647,06
	2000
	-

	Закупка товара, руб.
	578755,2
	-
	258290,5
	-
	-
	472670,66
	-
	204147,06
	-
	-

	Транспортные затраты, руб.
	163750
	-
	88750
	1500
	-
	141120
	-
	81900
	2000
	-

	Затраты на связь,
руб.
	-
	-
	1500
	-
	-
	-
	-
	1500
	-
	-

	Затраты на оплату труда,
руб.
	-
	-
	17000
	-
	-
	-
	-
	17000
	-
	-

	Отчисления оплаты труда, руб.
	-
	-
	5100
	-
	
	
	
	5100
	-
	

	Инвестиции, руб. 
	742505,2
	3
	-
	-
	-
	613790,66
	-
	-
	-
	-

	Валовая прибыль, руб.
	-742505,2
	-3
	1475705,5
	33706
	-
	-613791,96
	-4
	1726148,94
	49187
	-

	Налогоотчисления (6%), руб.
	-
	-
	88542,33
	2022,4
	-
	-
	-
	103569
	2951,22
	-

	Рентабельность, %
	-100
	-100
	75,1
	90
	-
	-100
	-100
	79,7
	90,3
	-

	Чистая прибыль руб.
	-742505,2
	-3
	1387163,17
	31683,6
	-
	-613791,96
	-4
	1622580
	46235,78
	-


После расчёта всех показателей, можно рассмотреть на неравномерность доходов и расходов в течение всего сезона. Не смотря на это, по его итогам, доход в несколько раз превышает все расходы. Специфика товара, спрос на данную продукцию, позволяет утверждать, что прибыль данного магазина будет гарантированна. Но даже это не является идеальным планом извлечения прибыли. Хоть данный магазин и имеет хорошую прибыль, но так же имеются свои минусы. Для более успешного ведения бизнеса необходимо разрабатывать новые способы заработка.
2.4 Исследования и анализ рынка
Предугадать рациональность открытия торговой точки, и разработка бизнес-плана, как такового, невозможно без предварительного сбора информации и анализа рынка. 

Новый год – семейный праздник, один из самых масштабных, любимых и грандиозных праздников в стране, поэтому в это время любая семья желает провести его максимально хорошо. Масштабная подготовка и организация праздника проводится в каждой семье, для детей, супруга (супруги), прочих родственников. Из этого следует, что спрос на праздничные товары связан с такими показателями, как количество зарегистрированных браков, которое ведется Росстатом и его региональными подразделениями, и коэффициентом рождаемости.
По данным Росстата, количество браков в республике с начала 2000-го года начало возрастать, с 6,1 на 1 тыс. до 8,3 в 2014, однако в дальнейшем произошло некоторое снижение до 8,0 браков в 2015 году. К 2016 году показатель по стране оказался на уровне 6,5 браков на 1 тыс. жителей. Частично это связано с нежеланием регистрировать свой брак, создавая при этом полноценную семью. Стоит отметить, что показатели рождаемости в республике на 2015 год превышают среднероссийские значения и составляют 17,1 на 1000 жителей. Численность трудоспособного населения на 2016 год составляет 571,8 тысяч человек, что является большей частью населения. Данные факторы способствуют открытию магазина в г. Якутске.

Одним из самых простых способов узнать мнение населения об открытии магазина – это провести опрос. Я опросила 100 человек, возрастом от 18 до 65 лет. Вопросы ориентированы как на уже действующий онлайн-магазин, так и на открытие торговой точки. Разработанные вопросы были заданы без предоставления конкретных вариантов ответов. После проведения опроса, все ответы были отобраны по смысловой составляющей на несколько общих категорий.
Список вопросов, и категории ответов на них:

1) Делали ли вы заказы из онлайн-магазинов?
а) Да. Буду заказывать ещё.

б) Нет. Не доверяю «онлайн».
в) Да. Но больше не буду - плохой опыт.

2) Если будет стоять выбор купить «онлайн» или в «живом» магазине, что выберете?

А) Онлайн. Не надо тратить время на хождение по магазинам.
Б) Настоящий магазин. Не заказываю онлайн.

В) По возможности изучаю ассортимент везде. Покупаю, там, где больше понравился товар.
3) Наличие торговой точки, выгодно для онлайн-магазина?

А) Да. Можно вживую увидеть товар.
Б) Наверно, да. Я покупаю только в магазинах.
В) Нет. Лишние затраты на аренду.

4) Сколько средств вы тратите во время подготовки к новогодним праздникам?

А) Мало. Хотелось бы больше.
Б) меньше чем хотелось бы, но достаточно.

В) Трачу много. Я не жалею денег на новый год.

5) Ваш возраст?

А) 18-24

Б) 25-39

В) 40-65
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Рисунок 1 Диаграмма ответов, %
Делая выводы по итогам опроса, можно увидеть, что, в общем, население относится положительно к открытию торговой точки. Видно, что есть категория людей не посещающих онлайн-магазины, и с открытием торговой точки, люди из этой категории становятся потенциальными клиентами. Есть большой процент считающих что наличие «живого» филиала онлайн-магазина удобно для окончательного определения в покупке. Учитывая возрастные категории, и ответы о новогодних тратах, видно, что основное упущение это то что старшее поколение не посещает, и не пользуется онлайн-магазинами, при этом данная категория способна и желает тратить большие суммы в период праздника. Также средняя категория, имея удачный, и не очень, опыт покупок онлайн, высказали предпочтение проверить товар лично, при этом часто их затраты бывают высоки. Можно сделать вывод, что открытие магазина, в купе с онлайн-магазином, позволит охватить всё платёжеспособное население вне зависимости от их предпочтений видов магазинов.

3 БИЗНЕС-ПЛАН МАГАЗИНА «GREEN TREES»
3.1Резюме проекта
Цель проекта – открытие торгового магазина в г. Якутске (Республика Саха (Якутия)).                                     

Востребованность в магазинах с искусственными елями в период новогодних и рождественских праздников велика. Целевая аудитория покупателей магазина – платёжеспособная часть населения от 18 до 70 лет, около 70% населения можно считать потенциальными покупателями.
В ассортимент входят:
1)      Елки классик;

2)      Елки премиум;

3)      Елки интерьерные (Высотные).
Инвестиционные вложения составляют – 672 062 руб. Объем стартовых инвестиций, включая оборотные средства – 953 462 руб.  Объем собственных средств – 953 462 руб., заемных – 0 руб. 
Таблица 8 – Ключевые финансовые показатели
	Ключевые финансовые показатели проекта

	Чистая прибыль проекта*, руб.
	2 257 923

	Рентабельность продаж, %
	38

	Срок окупаемости, мес.
	2


*за 3 сезона работы
Закрытая конфиденциальная информация. Передача третьим лицам запрещена.
3.2 Описание отрасли и компании
Целью проекта является открытие торгового магазина в г. Якутске. В качестве направления деятельности магазина выбрана продажа новогодних искусственных елей, а также предоставление услуги доставки.

Основной доход магазина строится на продаже искусственных елей. Дополнительно доход извлекается от продажи елей под заказ из прайс-листа, с предварительной оплатой 50%.
Магазин «Green Trees» является официальным представителем в республике российского производителя искусственных елей и новогодней продукции «Green Trees». Сам магазин представляет собой помещение площадью 54 кв. метра. Салон расположен в центральной части города, в многоэтажном торгово-офисном здании, на первом этаже, напротив офиса и складского помещения онлайн-магазина «GreenTrees_ykt».
Структура управления магазином отличается простотой. Непосредственное руководство осуществляют собственник проекта и менеджер-консультант. В их ведении находятся все административные вопросы, включая закупку продукции. Непосредственно продажами занимаются менеджер-консультант и продавец-консультант, работающие посменно.

Затраты на оформление магазина составляют 18 790 руб. Объем стартовой закупки – 642,505 тыс. руб. Итого стартовые инвестиционные затраты – 672 062 тыс. руб. Также понадобится порядка 281,4 тыс. руб. в качестве оборотных средств, необходимых на ФОТ, арендную плату и т.д. Итого открытие бизнеса потребует 953 462 руб., которые планируется взять из личных сбережений. В качестве формы собственности магазина выбрано ИП с упрощенной системой налогообложения (6% от полученного дохода).
3.3 Описание товаров
Товарная матрица магазина – искусственные ели, которые и составляют ассортимент. Это ели 1 российского производителя, реализуемые с наценкой в 120% от закупочной стоимости. Ценовой диапазон елей составляет от 833 до 64141 руб. Основной упор сделан на ценовую категорию до 15 тыс. руб., на которую приходится около 63,5% ассортимента елей. 36,5% имеют стоимость от 15 до 64 тыс. руб. Упор на низший и средний ценовые сегменты при высоком качестве товара, выбран основой конкурентного преимущества (в других магазинах наценка доходит до 200%) – в условиях кризисной ситуации в стране, которая наблюдалась в 2014-2016 гг. клиенты стараются сэкономить на тратах, к которым относится покупка новогодней ели, не в ущерб качеству покупки, находя оптимальный вариант соотношения цены и качества. Основная закупка происходит в начале осени, а также дополнительно в зависимости от заказов из прайс-листа. 

Таблица 9 - Полный перечень товаров стартового наполнения 
	Ёлки
	высота
	Розничная цена

	Ель Южная – Лайт
	90 см
	1513

	Ель Южная – Лайт
	120 см
	3417

	Ель Южная – Лайт
	150 см
	5525

	Ель Южная – Лайт
	180 см
	8772

	Ель Метелица
	90 см
	1913

	Ель Метелица
	120 см
	3919

	Ель Метелица
	150 см
	6137

	Ель Метелица
	180 см
	9180

	Ель Изумрудная
	90 см
	1913

	Ель Изумрудная
	120 см
	2729

	Ель Изумрудная
	150 см
	5364

	Ель Изумрудная
	180 см
	8041

	Ель декоративная Бьюти
	60 см
	833

	Ель декоративная Бьюти
	90 см
	1717

	Ель декоративная Бьюти
	120 см
	2176

	Ель Таежная
	90 см
	1556

	Ель Таежная
	120 см
	3579

	Ель Таежная
	150 см
	5593

	Ель Таежная
	180 см
	8713

	Ель Таежная
	210 см
	11169

	Ель Снежная
	120 см
	2890

	Ель Снежная
	150 см
	5712

	Ель Снежная
	180 см
	8551

	Ель Южанка
	120 см
	4910

	Ель Южанка
	150 см
	6205

	Ель Южанка
	180 см
	10217

	Ель Натуральная
	120 см
	2091

	Ель Натуральная
	150 см
	4420

	Ель Натуральная
	180 см
	5619

	Ель Натуральная
	210 см
	7412

	Ель Королева леса
	120 см
	2737

	Ель Королева леса
	150 см
	5364

	Ель Королева леса
	180 см
	8041

	Ель Алтайская
	120 см
	4327

	Ель Алтайская
	150 см
	6443

	Ель Алтайская
	180 см
	8169

	Ель Алтайская
	210 см
	11016

	Ель Рублевская
	300 см
	27030

	Ель Рублевская белая
	300 см
	29733

	Сосна Рублевская
	300 см
	58310

	Сосна Рублевская белая
	300 см
	64141

	Ель Барокко Премиум
	120 см
	9180

	Ель Барокко Премиум
	150 см
	15657

	Ель Барокко Премиум
	180 см
	21080

	Ель Россо Премиум
	120 см
	10030

	Ель Россо Премиум
	150 см
	14790

	Ель Россо Премиум
	180 см
	19635

	Ель Валерио Премиум
	120 см
	10030

	Ель Валерио Премиум
	150 см
	14722

	Ель Валерио Премиум
	180 см
	19771

	Ель Валерио Премиум
	210 см
	29852

	Ель Фьерро Премиум
	120 см
	7480

	Ель Фьерро Премиум
	150 см
	11730

	Ель Фьерро Премиум
	180 см
	16932

	Ель Фьерро Премиум
	210 см
	23443

	Ель Фьерро Премиум
	240 см
	26945

	Ель Модерно Премиум
	120 см
	10744

	Ель Модерно Премиум
	150 см
	13090

	Ель Модерно Премиум
	180 см
	21539

	Ель Модерно Премиум
	210 см
	32640

	Ель Форесто Премиум
	120 см
	7684

	Ель Форесто Премиум
	150 см
	12325

	Ель Форесто Премиум
	180 см
	17969

	Ель Форесто Премиум
	210 см
	25041

	Ель Грацио Премиум
	120 см
	9061

	Ель Грацио Премиум
	150 см
	15674

	Ель Грацио Премиум
	180 см
	21012

	Ель Грацио Премиум
	210 см
	31875

	Ель Классико Премиум
	120 см
	10506

	Ель Классико Премиум
	150 см
	13031

	Ель Классико Премиум
	180 см
	20740

	Ель световая Фьерро Премиум
	120 см
	10098

	Ель световая Фьерро Премиум
	150 см
	15836

	Ель световая Фьерро Премиум
	180 см
	22857

	Ель световая Форесто Премиум
	120 см
	10370

	Ель световая Форесто Премиум
	150 см
	16643

	Ель световая Форесто Премиум
	180 см
	24310

	Ель световая Грацио Премиум
	120 см
	12232

	Ель световая Грацио Премиум
	150 см
	21165

	Ель световая Грацио Премиум
	180 см
	28373

	Ель световая Грацио Премиум
	210 см
	43036


Искусственные ели заказываются напрямую у производителя. Затраты на первую партию искусственных елей составят - 742505,2 (с учетом опыта закупки для онлайн-магазина, наиболее популярных видов). Общие стартовые траты на заполнение магазина оборудованием и товаром - 772062,2 руб. Поиск поставщиков не требуется, так как уже налажена работа доставки для онлайн-магазина руководителем. 

3.4 Продажи и маркетинг 
При подборе ассортимента в магазин, учтены результаты исследований и анализа рынка. Подобраны ели 3 различных категорий (Классик, Премиум, Интерьерные (высотные)), и 20 моделей, так же оказываются услуги по бесплатной доставке. Учтены также и требования к ценовой доступности товаров (63,5% елей имеют цену до 15 тыс. руб., и лишь 36,5% от 15  тыс. руб.). Наценка от закупочной цены составляет 120%, как и в онлайн-магазине. Решение принято из расчета установления более выгодных цен по сравнению с конкурентами, и благоприятной совместной работы с онлайн-магазином, в котором уже сформирована ценовая матрица, привычная для покупателей.
Один из основных критериев отличного празднования Нового года, является красивая новогодняя ель, так как считается символом праздника. Более того, в современном обществе потребительства, покупатели стремятся выбирать неповторимые, подчеркнуто дорогие и качественные ели, показывающие их индивидуальность, и финансовую состоятельность.

В г. Якутске работают порядка 10 организаций, представляющие как монобрендовый так мультибрендовый ассортимент искусственных елей, различного ценового и качественного диапазона. 
В качестве основных слабых сторон конкурентов можно выделить относительно небогатый ассортимент искусственных елей, из-за чего наиболее требовательные клиенты отправляются за покупкой в более крупные и узко специализирующиеся магазины, недостаточный уровень качества товаров, низкий уровень сервиса магазина (пренебрежительно общение с клиентами, нетерпеливое отношение к требованиям при выборе товара и т.д.), слабая маркетинговая политика, и плохая работа с потенциальными покупателями в социальных сетях.
Продажи планируется осуществлять непосредственно в салоне. Клиентам предлагается осуществить выбор из представленного в салоне ассортимента, либо совершить заказ по прайс-листу, с предоплатой в 50%. Привлекать потенциальных клиентов планируется с помощью заказной рекламы на местной популярной радиостанции, а также с помощью ранее действующего онлайн-магазина «GreenTrees_ykt». Онлайн-магазин и реклама представит информацию: анонс будущего открытия магазина, ассортимента, месторасположения, графика работы. Дополнительным преимуществом перед конкурентами является услуга бесплатной доставки на крупногабаритные ели, или при покупке двух и более.
3.5. План производства
Географически «Green Trees» расположен в г. Якутске с населением в 304 тыс. чел. В качестве места для открытия выбрано помещение на 1 этаже многоэтажного торгово-офисного здания, там же где расположены офис и склад  онлайн-магазина «GreenTrees_ykt», в непосредственной близости от других центральных торговых комплексов. Выгода данного местоположения обусловлена психологией клиента. Готовясь к новогодним праздникам, человек стремится обойти как можно большее количество магазинов, поэтому в первую очередь посещает так называемые торговые центры, а не одиночные точки, а так же центры расположенные рядом. Так же немаловажным является тот факт, как наличие уже существующего склада, что позволит сэкономить на подсобном помещении, и обустроить все 54 кв. метра под торговый зал, и наличие хороших партнёрских отношений с собственником здания, что позволит получить более выгодную стоимость аренды.
Площадь торгово-выставочного зала составляет 54 кв. метров, что является оптимальным вариантом исходя из средних нормативов отрасли. Для обустройства помещения (монтаж вывески, создания праздничного новогоднего интерьера) понадобится 29 557 руб. Планируемый срок обустройства –  1 неделя.

Затраты на оснащение магазина составят 29 557 руб. Полный перечень оборудования приведен в Таблице 10.
Таблица 10 – Полный перечень оборудования

	№
	Наименование
	Цена, руб.
	Количество, шт.
	Стоимость, руб.

	1
	Чекопечатающая машина
	5700
	1
	5700

	2
	Денежный ящик
	2380
	1
	2380

	3
	Стол
	3200
	1
	3200

	4
	Стул
	1200
	1
	1200

	5
	Скамья
	7890
	1
	7890

	6
	Вывеска
	4500
	1
	4500

	7
	Новогоднее украшение
	2000
	1
	2000

	8
	Прочее
	
	10% от общей стоимости
	

	Итого:
	29557


Задачи по обеспечению функционирования магазина возложены на собственника бизнеса и менеджера-консультанта. В штат салона входят 2 сотрудника (см. Табл. 11), работающих посменно. График работы – 11.00-19.00 без выходных. Функции по ведению бухгалтерии ведёт собственник.
Таблица 11 – Численность и размер заработной платы сотрудников
	№
	Должность
	Кол-во, чел.
	ФОТ, руб. в мес.

	1
	Менеджер-консультант
	1
	30 000

	2
	Продавец-консультант
	1
	25 000

	Итого:
	55 000

	Отчисления:
	17 050

	Итого с отчислениями:
	72 050


Из-за сезонности работы магазина, деление на текущие и переменные траты не нужно. Выплата арендной платы (37 800 руб. в мес.),  заработная плата сотрудникам (вместе с отчислениями – 72 050 руб. в мес.), коммунальные платежи с электроэнергией (6 000 руб. в мес.) и затраты на рекламу (45 тыс. руб.) считаются как общие траты.
3.6 Организационный план
Срок запуска проекта от процедур закупки, до фактического открытия составляет 2 месяца. Руководителем магазина является собственник бизнеса. Осуществляя руководство в удаленном режиме, не обязан постоянно присутствовать в магазине. В его обязанности входит стратегическое планирование бизнеса, ведение бухгалтерии. Дополнительно, в обязанности входит доставка елей покупателям. Непосредственное ежедневное управление магазином и руководство продажами осуществляет менеджер-консультант. В его подчинении находится продавец-консультант. Все сотрудники, также напрямую подчиняются собственнику проекта. В качестве мотивации персонала, сотрудники получают возможность приобрести ель по закупочной цене. Критерии отбора персонала – коммуникабельность, вежливость, приятная внешность, уравновешенность. Серьезных требований к квалификации персонала нет. Обучение проводится руководителем и не требует больших временных затрат.
3.7 Финансовый план
Затраты на начало торгового периода составляют 904,662 тыс. руб. К ним относятся:

- создание дизайна интерьера – 21,477 тыс. руб.;

- покупка торгового технического оборудования – 8,08 тыс. руб.;
- стартовое товарное наполнение – 578,755 тыс. руб.;

- доставка товара  – 163,75 тыс. руб.;
- арендная плата за 54 кв. м. – 75,6 тыс. руб.;

- реклама – 45 тыс. руб.;

- коммунальные услуги – 6 тыс. руб.;

- электроэнергия – 6 тыс. руб.
Таблица 12 – Общие затраты

	Наименование затрат
	За сезон

	Закупка товара, руб.
	578 755,2

	Транспортные расходы доставки товара, руб.
	163 750

	Арендная плата за помещение, руб.
	75 600

	Электроэнергия, коммунальные услуги, руб.
	12 000

	Торговое техническое оборудование, руб.
	8 080

	Оформление помещения (украшение, вывеска), руб.
	21 477

	Заработная плата, с отчислениями:

Менеджер-консультант, руб.

Продавец-консультант, руб.
	78 600

65 500

	Услуга доставки (бензин), руб.
	20 000

	Реклама, руб.
	45 000

	Итого:
	1068762,2


Таблица 13 - Полный отчет о финансовых результатах

	
	сезон

	
	сен
	окт
	ноя
	дек
	янв

	Выручка:
	-
	-
	493,003
	1 115,135
	35,206

	Расходы:
	772,062
	-
	154,863
	127,85
	1

	Закупка товара, тыс. руб.
	578,755
	-
	-
	-
	-

	Транспортные затраты, тыс. руб.
	163,75
	-
	-
	-
	-

	Затраты на аренду, тыс. руб.
	-
	-
	37,8
	37,8
	-

	Затраты на обустройство помещения,

тыс. руб.
	29,557
	-
	-
	-
	-

	Затраты на оплату труда

тыс. руб.
	-
	-
	55
	55
	-

	Налог на оплату труда

тыс. руб.
	-
	-
	17,05
	17,05
	-

	Затраты на рекламу, тыс. руб.
	-
	-
	45
	-
	-

	Затраты на доставку, тыс. руб.
	-
	-
	7
	12
	1

	Затраты на электроэнергию, коммунальные услуги, тыс. руб.
	-
	-
	6
	6
	-

	Инвестиции, тыс. руб.
	914,662
	-
	-
	-
	-

	Валовая прибыль, тыс. руб.
	- 914,662
	-
	338,14
	987,285
	34,206

	Налог на прибыль (6%), тыс. руб.
	-
	-
	20,288
	59,237
	2,052

	Рентабельность, %
	-100
	-
	64,5
	83,2
	91,3

	Чистая прибыль тыс. руб.
	-
	-
	317,852
	928,048
	32,154


Основные финансовые показатели проекта, такие как денежный поток, выручка, прибыль и издержки представлены в Приложении (см. Ключевые финансовые показатели). Расчеты сделаны исходя из показателей среднего количества покупателей в месяц, 90 человек, в онлайн-магазине.
3.8 Оценка эффективности
Проект по открытию магазина отличается высоким уровнем наценок на товары (120%) и готовностью клиентов тратить на покупку свои средства, в период подготовки к празднику, что значительно снижает уровень рисков и обеспечивает хорошую рентабельность по факту выхода на плановые объемы продаж.

Срок окупаемости проекта составляет 1 сезон, Основные показатели, рассчитанные для трёх сезонов, приведены в ключевых финансовых показателях (См. Приложение). Согласно им, чистая прибыль магазина, составит 574,582 тыс. руб. в первый сезон, 744,726 во втором сезоне, и 938,615 тыс. руб. в третьем сезоне.
3.9 Риски и гарантии
Проект по открытию розничного магазина искусственных елей относится к традиционному и хорошо освоенному виду бизнеса. Хорошему доходу способствует выбор товара и праздника: показатели по популярности и затратности одни из самых высоких. Один из основных рисков – улучшение положения конкурентов. Для минимизации негативных последствий, для эластичности спроса и повышения рентабельности предлагается проводить комплекс мер по активизации маркетинговой деятельности, введение скидок, системы рассрочки, введение в продажу прочих новогодних атрибутов, как рождественские венки, сувенирную продукцию. Основные риски отражены в Таблице 14.

Таблица 14 - Оценка рисков проекта и мероприятия по предотвращению их наступления или их последствий
	№
	Риск
	Вероятность наступления
	Степень тяжести последствий
	Меры предотвращения

	1
	Задержка доставки товара
	низкая
	высокая
	Поиск надёжных способов доставки товара

	2
	Получение неликвидного товара
	низкая
	средняя
	Предоставление скидки на данный товар

	3
	Повышение закупочных цен
	средняя
	средняя
	Поиск новых производителей, нового ассортимента

	4
	Снижение платежеспособности населения
	низкая
	средняя
	Пересмотр ценовой и ассортиментной матрицы. Активация сотрудничества с другими профильными магазинами


ЗАКЛЮЧЕНИЕ
Целью данной работы явилось изучение вопросов, связанных с торговой деятельностью в сети интернет, разработка бизнес-плана открытия торговой точки предприятия.
Как и любой другой бизнес, продажа товаров через интернет-магазин, несмотря на кажущуюся легкость и малые затраты также требует тщательной проработки, создание сайта, организация доставки, организация способов оплаты, реклама магазина.
Были рассмотрены варианты способов создания собственного сайта:

собственными силами;

заказ у специализирующих фирм.

Дополнительно был изучен такой вид торговли как продажи через Instagram-магазин. Было определено более упрощенное создание такого рода магазина. Подробный разбор данной деятельности позволил определить различия и схожесть личного сайта-магазина и страницы в приложении Instagram. Из схожего было выделено несколько моментов 
Обозначены основные способы оплаты:

оплата с использованием электронной платежной системы;

оплата посредством банковской карты;

оплата наличными курьеру;

оплата наложенным платежом при доставке товаров по почте.
Определены возможные способы доставки товара:

курьерская доставка;

самовывоз товара из интернет-магазина;

почта EMS/России в интернет-магазинах;

транспортные компании.

Так же выяснилось, что для успешной работы обоих видов магазинов, важным является качественное оформление электронной витрины, успешное создание собственного стиля (бренда) предприятия, активная обратная связь, хорошая рекламная компания.
Бизнес-план – это признанная в мировой хозяйственной практике форма изложений деловых предложений и проектов, содержащая максимально развернутую информацию о производственной, сбытовой, финансовой деятельности фирмы и оценку всех перспектив, условий и форм сотрудничества на основе баланса собственного экономического интереса фирмы и интересов партнеров, инвесторов, потребителей и конкурентов, перспектив, форм и условий сотрудничества.

Маркетинговое исследование одной из важных составляющих разработки бизнес-плана. В качестве основных тенденций развития рынка искусственных елей можно отметить рост, динамика которого обусловлена увеличением покупательской способности, а также процессом замены на более современные, сделанные по новым технологиям.
Основные особенности разработки бизнес-плана заключаются в следующем:
1) определить конкретные направления деятельности, перспективные рынки сбыта и место фирмы на этих рынках;

2) оценить затраты, необходимые для сбыта продукции, соизмерить их с ценами, по которым будут продаваться товары, чтобы определить потенциальную прибыльность проекта;

3) выявить соответствие кадров фирмы и условий для мотивации их труда требованиям по достижению поставленных целей;

4) проанализировать материальное и финансовое положение фирмы и определить, соответствуют ли материальные и финансовые ресурсы достижению намеченных целей;

5) просчитать риски и предусмотреть трудности, которые могут помешать выполнению бизнес-плана.
Для осуществления своей деятельности предприятие на данный момент имеет один интернет-магазин, которых работает на территории города Якутска. В настоящее время в целях расширения рынка сбыта планируется открытие торговой точки магазина искусственных елей в городе Якутске. 

Условия осуществления основной деятельности  магазина определяются в процессе разработке таких разделов бизнес-плана, как план производства и финансовый план. Данные разделы позволяют детально показатель деятельность предприятия в рамках реализуемого проекта. 

Для определения экономической целесообразности проекта предложенного в бизнес-плане проводиться оценка экономической эффективности. Экономическая оценка эффективности бизнес-плана показывает, что деятельность персонала является безубыточной при выручке 1 643 344 руб. за первый сезон, что позволяет покрыть затраты на создание магазина и получить дополнительную прибыль. 

Таким образом, можно сделать вывод, о практической значимости проекта, в связи с тем что в результате его реализации, совместно с работой уже действующего Instagram-магазина, «ИП Деревенец П.А.» повысит экономические показатели деятельности и как следствие улучшит финансовое состояние. 
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ПРИЛОЖЕНИЕ

КЛЮЧЕВЫЕ ФИНАНСОВЫЕ ПОКАЗАТЕЛИ

Чистая прибыль за 3 сезона ровна 2 257 923 руб.
Выручка от реализации за 3 сезона равна 5 942 323 руб.
Рентабельность продаж 38 %
ДАННЫЕ ПО ПРОЕКТУ "магазин «Green Trees»"
Система налогообложения: УСН 6%
Дата начала проекта Сен. 2017
Дата начала продаж Ноя. 2017
Срок выхода на плановый объем продаж 2 мес.
ИСТОЧНИКИ ФИНАНСИРОВАНИЯ
	Наименование источника
	Сумма, руб.

	Собственные средства
	953 462


ОБЩИЕ ЗАТРАТЫ 2017-2018
	Наименование затрат
	За сезон

	Закупка товара, руб.
	578 755,2

	Транспортные расходы доставки товара, руб.
	163 750

	Арендная плата за помещение, руб.
	75 600

	Электроэнергия, коммунальные услуги, руб.
	12 000

	Торговое техническое оборудование, руб.
	8 080

	Оформление помещения (украшение, вывеска), руб.
	21 477

	Заработная плата, с отчислениями:

Менеджер-консультант, руб.
Продавец-консультант, руб.
	78 600
65 500

	Услуга доставки (бензин), руб.
	20 000

	Реклама, руб.
	45 000

	Итого:
	1068762,2


ОБЩИЕ ЗАТРАТЫ 2018-2019
	Наименование затрат
	За сезон

	Закупка товара, руб.
	676 818

	Транспортные расходы доставки товара, руб.
	223 020

	Арендная плата за помещение, руб.
	75 600

	Электроэнергия, коммунальные услуги, руб.
	12 000

	Оформление помещения (украшение), руб.
	2 000

	Заработная плата, с отчислениями:

Менеджер-консультант, руб.

Продавец-консультант, руб.
	78 600

65 500

	Услуга доставки (бензин), руб.
	25 000

	Реклама, руб.
	50 000

	Итого:
	1 208 538


1051205
ОБЩИЕ ЗАТРАТЫ 2019-2020

	Наименование затрат
	За сезон

	Закупка товара, руб.
	837 046

	Транспортные расходы доставки товара, руб.
	252 500

	Арендная плата за помещение, руб.
	75 600

	Электроэнергия, коммунальные услуги, руб.
	14 000

	Оформление помещения (украшение), руб.
	2 000

	Заработная плата, с отчислениями:

Менеджер-консультант, руб.

Продавец-консультант, руб.
	78 600

65 500

	Услуга доставки (бензин), руб.
	27 000

	Реклама, руб.
	55 000

	Итого:
	1 407 246


ЧИСЛЕННОСТЬ ПЕРСОНАЛА И ЗАРАБОТНАЯ ПЛАТА

Административно-торговый персонал

	№
	Должность
	Кол-во, чел.
	ФОТ, руб. в мес.

	1
	Менеджер-консультант
	1
	30 000

	2
	Продавец-консультант
	1
	25 000

	Итого:
	55 000

	Отчисления:
	17 050

	Итого с отчислениями:
	72 050


ОТЧЕТ О ФИНАНСОВЫХ РЕЗУЛЬТАТАХ
Сезон 2017-2018

	
	сезон

	
	сен
	окт
	ноя
	дек
	янв

	Выручка:
	-
	-
	493,003
	1 115,135
	35,206

	Расходы:
	772,062
	-
	154,863
	127,85
	1

	Закупка товара, тыс. руб.
	578,755
	-
	-
	-
	-

	Транспортные затраты, тыс. руб.
	163,75
	-
	-
	-
	-

	Затраты на аренду, тыс. руб.
	-
	-
	37,8
	37,8
	-

	Затраты на обустройство помещения,

тыс. руб.
	29,557
	-
	-
	-
	-

	Затраты на оплату труда

тыс. руб.
	-
	-
	55
	55
	-

	Налог на оплату труда

тыс. руб.
	-
	-
	17,05
	17,05
	-

	Затраты на рекламу, тыс. руб.
	-
	-
	45
	-
	-

	Затраты на доставку, тыс. руб.
	-
	-
	7
	12
	1

	Затраты на электроэнергию, коммунальные услуги, тыс. руб.
	-
	-
	6
	6
	-

	Инвестиции, тыс. руб.
	914,662
	-
	-
	-
	-

	Валовая прибыль, тыс. руб.
	- 914,662
	-
	338,14
	987,285
	34,206

	Налог на прибыль (6%), тыс. руб.
	-
	-
	20,288
	59,237
	2,052

	Рентабельность, %
	-100
	-
	64,5
	83,2
	91,3

	Чистая прибыль тыс. руб.
	-
	-
	317,852
	928,048
	32,154


Сезон 2018-2019

	1953,264
	сезон

	
	сен
	окт
	ноя
	дек
	янв

	Выручка:
	-
	-
	623,98
	1 305,094
	24,19

	Расходы:
	899,84
	-
	174,85
	130,85
	1

	Закупка товара, тыс. руб.
	676 818
	-
	-
	-
	-

	Транспортные затраты, тыс. руб.
	223 020
	-
	-
	-
	-

	Затраты на аренду, тыс. руб.
	-
	-
	37,8
	37,8
	-

	Затраты на обустройство помещения,

тыс. руб.
	2
	-
	-
	-
	-

	Затраты на оплату труда

тыс. руб.
	-
	-
	55
	55
	-

	Налог на оплату труда

тыс. руб.
	-
	-
	17,05
	17,05
	-

	Затраты на рекламу, тыс. руб.
	-
	-
	50
	-
	-

	Затраты на доставку, тыс. руб.
	-
	-
	9
	15
	1

	Затраты на электроэнергию, коммунальные услуги, тыс. руб.
	-
	-
	6
	6
	-

	Инвестиции, тыс. руб.
	1062,44
	-
	-
	-
	-

	Валовая прибыль, тыс. руб.
	-1062,44
	-
	449,13
	1174,244
	21,19

	Налог на прибыль (6%), тыс. руб.
	-
	-
	26,948
	70,455
	1,271

	Рентабельность, %
	-100
	-
	67,7
	84,6
	82,3

	Чистая прибыль тыс. руб.
	-
	-
	422,182
	1103,789
	19,919


Сезон 2019-2020
	
	сезон

	
	сен
	окт
	ноя
	дек
	янв

	Выручка:
	-
	-
	805,451
	1 491,059
	49,351

	Расходы:
	1091,546
	-
	180,85
	132,85
	2

	Закупка товара, тыс. руб.
	837,046
	-
	-
	-
	-

	Транспортные затраты, тыс. руб.
	252,5
	-
	-
	-
	-

	Затраты на аренду, тыс. руб.
	-
	-
	37,8
	37,8
	-

	Затраты на обустройство помещения,

тыс. руб.
	2
	-
	-
	-
	-

	Затраты на оплату труда

тыс. руб.
	-
	-
	55
	55
	-

	Налог на оплату труда

тыс. руб.
	-
	-
	17,05
	17,05
	-

	Затраты на рекламу, тыс. руб.
	-
	-
	55
	-
	-

	Затраты на доставку, тыс. руб.
	-
	-
	9
	16
	2

	Затраты на электроэнергию, коммунальные услуги, тыс. руб.
	-
	-
	7
	7
	-

	Инвестиции, тыс. руб.
	1263,146
	-
	-
	-
	-

	Валовая прибыль, тыс. руб.
	- 1263,146
	-
	624,601
	1358,209
	47,351

	Налог на прибыль (6%), тыс. руб.
	-
	-
	37,476
	81,5
	2,841

	Рентабельность, %
	-100
	-
	72,9
	85,6
	90,2

	Чистая прибыль тыс. руб.
	-
	-
	587,125
	1276,709
	44,51
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Диаграмма1

		вопрос 1		вопрос 1		вопрос 1

		вопрос 2		вопрос 2		вопрос 2

		вопрос 3		вопрос 3		вопрос 3

		вопрос 4		вопрос 4		вопрос 4

		вопрос 5		вопрос 5		вопрос 5



вар. А

вар. Б

вар. В

42

35

23

21

32

47

52

34

14

31

52

17

22

40

38



Лист1

				вар. А		вар. Б		вар. В

		вопрос 1		42		35		23

		вопрос 2		21		32		47

		вопрос 3		52		34		14

		вопрос 4		31		52		17

		вопрос 5		22		40		38

				Для изменения диапазона данных диаграммы перетащите правый нижний угол диапазона.






