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                                 1.Резюме
Организуемое предприятие: ИП «Камелия». 
Будет заниматься продажей цветов.
Основные потребители: люди с различным уровнем дохода.

Объём продаж (выручка от реализации) за 1 год работы 
составит: 36000 руб.

Сумма всех затрат на реализацию проекта составит: 320 000 руб.
«Камелия» - частное предприятие созданное единственным 
учредителем ( поскольку именно такой вариант создания
 юридического лица наиболее распространен в малом бизнесе) .  
 Для успешной работы предприятия достаточно одного
 наёмного рабочего – флориста-продавца.   
  Для реализации потребуется 320 000 руб. 
 Источники финансирования проекта: личные 
сбережения -202 400 руб. и государственное пособие в 
сумме двенадцатикратного максимального размера пособия 
по безработице -117 600 рублей.  
 Основные показатели проекта :общая прибыль за 1 год составит 
1 260 000 рублей. 
 Рентабельность составит 35%.
Срок реализации проекта -1 год.
                         2. Анализ положения дел в отрасли
Последние 3-5 лет рынок декоративно-лиственной и цветочной продукции стабильно растет. Увеличивается и потребительский спрос, что подтверждают возросшие объемы отечественного производства и импорта. Предпочтения потребителей на сегодняшний день очень разнообразны. Сохраняется интерес к классике. Из новых тенденций можно выделить повышение потребительского интереса к новым, экзотическим видам цветов. Покупатели требуют большего разнообразия. Вместе с тем больше внимания уделяют работе флориста, качеству оформления, оригинальности и вкусу. В декоративно-лиственный и цветочный бизнес приходят новые технологии, появляются и развиваются новые направления — ландшафтные, поливочные, предоставляются услуги по озеленению. Предприниматели намерены возродить давнюю культуру оформления парков, скверов, внедряют малые ландшафтные формы, в которых применяют современные технологии полива, выращивания саженцев декоративно-лиственных пород и однолетних цветочных культур. В общем, на месте не стоят — строят и реконструируют теплицы, расширяют ассортимент и экспериментируют с новыми культурами, сортами, технологиями и пытаются отстроить разрушенную когда-то структуру производства и сбыта. К сожалению, положительные процессы на этом рынке сопровождаются и рядом проблем:                             

- отсутствием водорастворимых удобрений;

- слабым развитием селекции и семеноводства;

- плохой агротехникой и т.д.

 Участники рынка не пытаются объединиться, выработать единую ценовую политику и предложить меры борьбы с контрабандой зеленой продукции.

                       3. Маркетинговая часть бизнес-плана

                               3.1. Виды товаров и услуг
Основным видом деятельности предприятия является выращивание и 
продажа цветов. Основной продукцией является цветы и посадочный 
материал. Вот планируемый прейскурант цен, основанный на 
наблюдениях за ценами конкурентов.

Таблица 1. Прейскурант цен.
	Наименование товара
	Цена за 1шт., руб.

	Розы
	100-180

	Азалия
	110-130

	Хризантема
	110-170

	Нарциссы
	245

	Лилия
	250

	Бегония
	180

	Георгины
	115

	Гиацинты
	30-50

	Тюльпаны
	40-70

	Фиалки
	50-90

	Герберы
	50-70

	Гвоздики
	30-40

	Горшки цветочные керамические
	50-170

	Луковицы
	20-80

	Семена
	15-80

	Земля
	30-70

	Удобрения, подкормки
	10-150

	Печатная продукция
	50-300


                           3.2. Рынок сбыта. Конкуренты
Для устойчивой работы предприятия очень важно проанализировать текущее состояние рынка. Именно состояние рынка, рыночная конъектура определяет функционирование производства, прибыльность и рентабельность всего проекта. Ведь именно прибыль является целью любой предпринимательской деятельности. 

         Исследовав состояние рынка, я выяснила, что в селе Наровчат и 
во  всем Наровчатском районе цветочным бизнесом занимается всего 
лишь одно предприятие – «Мечта».

          Покупателями магазина «Камелия» являются люди с различным 
уровнем дохода и социального положения. Ценовая стратегия и 
политика в связи с этим достаточно гибкая. Людям со средними и 
низко-средними доходами предлагаются растения более простые и 
выращенные на территории РФ по сравнительно низким ценам. 
Людям с высокими доходами предлагается дорогостоящая и 
экзотическая продукция.
                                3.3 План маркетинга
Таблица 2.
	Продукт

	Цветочный магазин «Камелия» продает товар в широком ассортименте. Продукция пользуется устойчивым спросом у населения вследствие невысоких  цен и богатого выбора.

	Цены
	От 10 до 300 рублей.

	Каналы сбыта
	Цветочный магазин «Камелия».



	Продвижение и реклама
	Рекламой для продвижения товара будет публикации в газете «Наровчатские новости» и изготовление рекламного щита.

	Описание затрат на рекламу
	Затраты на рекламу будут минимальными около 600 руб.



                        3.4. Риски
- Неустойчивость спроса;
- Появление альтернативного продукта;

- Снижение цен конкурентами;

- Увеличение объёма продаж у конкурента;

- Рост налогов;

- Рост цен на материалы и перевозки;

- Трудности с набором квалифицированной силы;

- Порча продукции.

4.1 Выбор организационно-правовой формы предприятия

     Цветочный магазин «Камелия»  - частное предприятие, созданное единственным учредителем (поскольку именно такой вариант создания юридического лица наиболее распространен в малом бизнесе). 

Для осуществления  деятельности необходимо оформить: лицензию, разрешение на торговлю, сертификат соответствия,   согласования инспекций.

     Предприятие «Камелия» будет  создано и зарегистрировано   на территории Пензенской области, поэтому нам  будут возмещены затраты по организации деятельности созданного предприятия в размере 100% их фактической суммы (с учетом НДС)  - 4700руб

                           4.2 Организационный план


      Предприятием «Камелия» будет руководить сам частый предприниматель.  Он сосредоточит  в своих руках все управленческие функции: бухгалтерский учет и ведение финансов, руководство снабжением и сбытом, контроль за ценами и рекламной деятельностью. Руководитель должен иметь высшее экономическое или юридическое образование. 

 В этой области бизнеса  предприятие «Камелия» новичок.

Руководитель будет обращаться  к услугам бухгалтера, юриста,  страховой компании и т.д. 

                                 5. Производственный план

Весь товар будет расставлен на пристенных стеллажах.
Таблица 3.
	Оборудование
	Цена
	Количество
	Итого

	Стеллажи
	7000
	6
	42000

	Кассовый аппарат
	10000
	1
	10000

	Флористический рабочий стол
	8000
	1
	8000

	Вазы керамические
	340
	20
	6800


Итого: 66800 рублей.

  Для успешной работы предприятия достаточно одного наёмного 
рабочего – флориста-продавца. Его заработная плата составляет –   

8000 рублей.
Таблица 4. Смета расходов по бухгалтерии.
	Статьи расходов
	Сумма , руб.

	ФЗП
	96000

	Аренда
	45000

	Канцелярия
	500

	Хоз. расходы
	1500

	Непредвиденные расходы
	10000

	Итого
	153000


                                    6. Финансовый план

Для создания предприятия необходимо 320 000 рублей. Из них:

Приобретение оборудования – 319 400 рублей.

Данное торговое оборудование позволит предприятию продавать 
более  36  000 единиц продукции в год.
Рекламная компания ( публикации в газете «Наровчатские новости» и 
изготовление рекламного щита) – 600 рублей.
Предприятие обладает собственным торговым павильоном площадью 
70 кв.м.
Источники финансирования:

202 400 рублей – собственные средства.                         
Государственное пособие в сумме двенадцатикратного 
максимального размера пособия по безработице – 117 600 рублей.
Таблица 5. Калькуляция затрат.
	Период времени
	Объём продаж (ед.товара)
	Выручка от реализации (млн.руб.)
	Затраты (млн.руб.)
	Прибыль (млн.руб.)
	Налоги с прибыли (руб.)
	Чистая прибыль (руб.)

	1 год
	36 000
	3.6
	2.34
	1.26
	872 000
	388000


В сумму налогов   вошли следующие:
- НДС - 20% от валового дохода=252000руб.,

- НСП - 24% от нераспределенной прибыли=242000руб.,

- налог на имущество, транспортный налог, а также отчисления в 
пенсионный фонд, в органы государственного страхования, 
обязательного медицинского страхования, в фонд занятости (всего 
30% от дохода=378 000).

В затратах учитывались следующие расходы:
Заработная плата персонала и начисления на неё;  телефонные 
переговоры, отопление, канцтовары, реклама, изготовление 
дисконтных карт, себестоимость товара, стоимость упаковочных 
материалов, электроэнергии.

Расчёт коэффициентов финансовой оценки:
Рентабельность продаж = Чистая прибыль / Прибыль = 388 000/1 260 
000 = 31 %

Норма прибыли = Чистая прибыль / Инвестиции = 388 000 / 2 340 000 
= 16,6 %
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