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1. Резюме
1. короткий опис бізнесу і його цільового клієнта;
Цей магазин «ШОПС ГРУП» буде створений для того , щоб увійти в сферу продажу товарів. Це дуже хороша нагода почати вести бізнес самостійно, не закликаючи поки що жодних інвесторів. Що й дає змогу не боятися робити помилки!
Коли клієнт заходитиме всередину, відразу зрозуміє, що колектив є дружнім та залюбки без допитувань зможе задовільнити потребу клієнта.
Цільова аудиторія магазину складатиме жінок різного віку – від підлітків до майже пенсіонерів. 
Розмір початкових вкладень складатиме в районі 700.000 тис. грн з усіма затратами не враховуючи ризику.
А от річний прибуток буде приблизно 1.5 млн гривень в рік.

2. що робить ваш бізнес несхожим на бізнес ваших конкурентів;
Мій бізнес має змогу закупляти тільки ті речі які тільки виходитимуть на виробництві здебільшого Турції та Китаю, з часом товари будуть більш якісніші.
Якщо за справу береться людина з ентузіазмом, здебільшого вірогідність успішного бізнесу стає вищою.    
3. що повинно викликати довіру до вашого бізнесу (звітні матеріали, кваліфікованість керівника групи і т.д.);

Авжеж, журнал звітності має бути присутнім для того , щоб відслідкувати продаж тієї чи іншої речі, щоб надалі мати змогу зробити висновок як продається товар.





 2. Мета та завдання
1. аналіз ідеї;
 Найперше це – чи буде зацікавлений власник бізнесу взаємодіяти в його реалізації. Так от – я як власник старатимусь робити все що від мене залежить в першу чергу, а вже потім роздам обов’язки працівникам.
Сучасні тенденції завжди мають попит, тому магазин буде притримуватися моді, для заохочення більш сучасної аудиторії.
 В сфері продажу одягу є велика кількість конкурентів, ми старатимемося знаходити свою родзинку з кожною поставкою нового одягу, цільовій аудиторії віком від 14-55 років сподобається вибір асортименту в магазині.
Бізнес з одягу легко вивести на український ринок, адже одяг це вимушена потреба суспільства, але водночас конкурентоспроможність стає більшою.




2. основні напрямки і мета діяльності. 
Мета діяльності магазину має під собою розвиток і прогрес бізнесу в цілях просування його в маси. Адже бізнес робиться з ціллю його розширення.
3. характеристика виду економічної діяльності.
Якщо магазин вважається малим бізнесом то - Для малих і мікропідприємств у міжнародній статистичній практиці прийнято визначати тільки основний вид діяльності, другорядні види діяльності враховуються в статистичному реєстрі тільки за умови суттєвої частки в обсягах виробництва. 





 3. Продукт (послуга)
1. ознайомлювальний опис продукції (послуги) і їх застосування;
Продукція в магазині складатиметься із жіночого одягу, акцент робиться на повсякденному одязі та HOME style. Буде велика поставка футболок та штанів, також планується з часом відкрити секцію для спідньої білизни.
2. специфіка продукції (послуги), відмінності чи унікальність;
Вважаючи , що на даний час магазин одягу не є чимось нестандартним, потрібно шукати свою відмінність між конкурентами в цій сфері бізнесу.
До таких унікальностей можна віднести якісну картинку упакування, та яскравий дизайн магазину з історією. До того ж , сайт або сторінка в соц мережах зможе допомогти прив’зати клієнтів дистанційно, це можна вважати великим +. 
Також круто використовувати маркетинкові фішки про які ми поговоримо далі. 
3. технологія і кваліфікація, необхідні у вашому бізнесі;
Від продавців я не вимагатиму вищої освіти, достатньо буде повної  середньої, а от  для менеджера потрібно буде мати вищу освіту, цінуватися має комунікабельність та вміння презентувати річ. Це буде для консультантів +.
4. ліцензії/патентні права (у разі потреби);
Обов’язковим є легально влаштований бізнес, тому має бути присутність ліцензії на дозвіл торгівлі в торговому комплексі або торговому центрі. Патентні права будуть тільки тоді, коли магазин розшириться та почне закупати брендовий одяг у постачальників.  

5. майбутній потенціал продукту (послуги).
Якщо розраховувати на те, що магазин себе швидко окупить, а це реально так. То потенціал складатиме великий рейтинг між конкурентами. Одяг – це не тільки гарні тряпочки, одяг це дзеркало людини та її можливості.




4. План маркетингу
1. маркетингове розміщення (забезпечення конкурентоздатності продукції (послуг) — основні характеристики продукції (послуг) в порівнянні з конкуруючими;
розміщення магазину підібране актуально, тому що він буде розміщуватися в торговому центрі де великий потік клієнтів.
2. ціноутворення;
Націнка на товар середньої вартості складатиме приблизно 100%. Це оптимальна цінова політика для пів мільйонного міста.

3. методи стимулювання продажу.

 Для просування бізнесу не тільки місцево а й онлайн, потрібно не мало зусиль. Моя схема складатиметься з прилучення клієнтів яскравим інтер’єром всередині магазину. Також буде влучним робити раз в пів року великі розпродажі залишку не сезонного одягу, який по трохи втрачає свою актуальність.

 5. План виробництва
1. розташування приміщень;
магазин «ШОПС ГРУП» буде розташовано в місцевому торговому центрі з панорамною стіною для збільшення світла в приміщенні. 80 м2 цілком достатньо для реалізації даного бізнес-плану 
2. обладнання;
Для комфортної праці потрібно закупити якісне обладнання, щоб не було неполадок під час продажів:
· 1тис. вішаків для одягу
· стійки для тримання одягу на вішаках
· денні лампи і взагалі хороше освітлення в комірках для роздяганні, щоб клієнт зміг оцінити як сидить на ньому річ
· апарат для зчитування картки
· термінал 
· комп’ютер 
· клавіатура та мишка
· журнал звітності 

6. Організаційний план (Персонал)
3. планування потрібної кількості персоналу;
для магазину такого рівня потрібно:
· 1 менеджер
4. характеристика персоналу;
Як я вже розповідала , що потрібно від персоналу, повторюватися не буду. Можу добавити тільки охайний вигляд на робочому місці. Форму даватиме магазин 
5. методи стимулювання.
Стимулювання персоналу до праці буде визначено відсотком до зарплатні проданого товару, вважаю це буде чесно. Тобто ставка + % від продажу кожного консультанта.  Пропоную робити знижки для персоналу на нашу продукцію. 


 7. Аналіз ризику
6. собівартість продукції, обсяги продажу, прибутки;
собівартість в середньому футболки( як самий продаваємий товар) складатиме 100-150 грн. 
за день в середньому магазин продаватиме на 10.000-12.000 тис. грн
7. ризики.
В сфері торгівлі та бізнесу ризик присутній завжди: не отримали поставку в конкретний час, проставщик захотів брати за товар іншою валютою. Інфляція валюти та інше. 
Але завжди до ризиків треба бути готовим. Не кожен бізнес вдається зробити з першого разу і це логічно, адже щоб триматися на плаву і не переходити в масу потрібно заробити досвід в сфері продажу, щоб його отримати доведеться помилятися в деяких моментах і це НОРМАЛЬНО
















 
8. Детальний фінансовий план (бюджет)
8. прогнозування обсягу продажу;

	ПОЧАТКОВІ РОЗХОДИ

	МАГАЗИН ОДЯГУ
	1.01.2023

	ДОХІД
	СІЧ
	ЛЮТ
	БЕР
	КВІ
	ТРА
	ЧЕР
	ЛИП
	СЕР
	ВЕР
	ЖОВ
	ЛИС
	ГРУД
	ВІД ПОЧАТКУ РОКУ

	ПРОГНОЗУЄМІ ПРОДАЖІ
	250000
	300000
	300000
	200000
	200000
	350000
	250000
	250000
	300000
	200000
	250000
	200000
	3.050.000

	МЕНЬШЕ СКИДОК
	1000
	1200
	0
	0
	0
	1000
	2000
	5000
	4000
	0
	0
	2000
	16.200

	ДОХІД ВІД ПОСЛУГ
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	ІНШИЙ ДОХІД
	2000
	0
	0
	0
	1000
	400
	300
	0
	0
	0
	0
	2000
	5700

	ЧИСТИЙ ДОХІД ВІД ПРОДАЖ
	251000
	298800
	300000
	200000
	201000
	349400
	248300
	245000
	296000
	200000
	250000
	200000
	3.039.500

	СОБІВАРТІСТЬ ПРОДАНИХ ТОВАРІВ
	70000
	83000
	79000
	76000
	82000
	78000
	77000
	85000
	79000
	90000
	65000
	67000
	931.000

	ВАЛОВИЙ ПРИБУТОК
	181000
	215800
	221000
	124000
	119000
	271400
	171300
	160000
	217000
	110000
	185000
	133000
	2.108.500

	РОЗХІД
	СІЧ
	ЛЮТ
	БЕР
	КВІ
	ТРА
	ЧЕР
	ЛИП
	СЕР
	ВЕР
	ЖОВ
	ЛИС
	ГРУД
	ВІД ПОЧАТКУ РОКУ

	ЗАРПЛАТНЯ
	20000
	20000
	21000
	21000
	21000
	21000
	21000
	21000
	21000
	21000
	25000
	25000
	258.000

	МАРКЕТИНГ І РЕКЛАМА
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	11.000

	ТОРГІВЕЛЬНА КОМІСІЯ
	1000
	1000
	1000
	1000
	1000
	1000
	1000
	1000
	1000
	1000
	1000
	1000
	12.000

	ОРЕНДА
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	120.000

	КОМУНАЛЬНІ ПОСЛУГИ
	2000
	2000
	1500
	1000
	1000
	1000
	1000
	1000
	1000
	1500
	2000
	2500
	17.500

	РОЗХІД НА ВЕБ-САЙТ
	500
	500
	500
	500
	500
	500
	500
	500
	500
	500
	500
	500
	6000

	ІНТЕРНЕТ І ТЕЛЕФОН
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	3600

	СТРАХІВКА
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	22.000

	ВІДПУСТКИ
	
	
	10000
	
	
	
	12000
	
	
	10000
	
	
	32.000

	ЮРИДИЧНІ ТА БУХГАЛТЕРСЬКІ ПОСЛУГИ
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	14.000

	КАНЦТОВАРИ
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	5.000

	РОЗХІД НА ВИПЛАТУ %
	
	10000
	
	50000
	
	70000
	
	
	
	
	
	12000
	34.000

	ІНШЕ
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	138.400

	ЗАГАЛЬНИЙ РОЗХІД
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
673.500

	ЧИСТИЙ ДОХІД
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	1.435.000  грн
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