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Бизнес-план

для реализации мероприятия 
«осуществление индивидуальной предпринимательской деятельности»

Оказание услуг по ремонту автомобилей (покраска и полировка автомобилей, замена деталей).
1. Данные о заявителе
	Ф.И.О.
	

	Дата рождения
	

	ИНН
	

	Номер телефона
	

	Адрес эл. почты
	

	Адрес места жительства 
(места пребывания)
	

	Сведения об образовании (Наименование образовательной организации, период обучения и полученной специальности (квалификации, профессии))
	

	Опыт работы
за последние 3 года
(наименование организации, занимаемая должность, период)
	


1.1.
Опыт работы в запланированной деятельности:
Опыт работы в выбранной сфере деятельности составляет: 

Обладаю следующими навыками:
· Подготовка поверхности к покраске или полировке (очищение поверхности, шлифование (матование) с использованием абразивов разной зернистости — под грунт, под базу, шпатлевать дефекты, выводить геометрию детали и наносить наполнитель, грунтовать и обезжиривать поверхность, маскировать участки, не подлежащие окраске)
· Работа со всеми видами лакокрасочных материалов 
· Проведение компьютерного подбора цвета с использованием спектрофотометра и специальных программ.

· Настройка и обслуживание оборудования: краскопульты (HVLP, RP), шлифовальные машины, компрессоры и т.д. 

· Устранение дефектов полировкой: шагрень, риски, следы от абразивов.

· Работа с полировальными машинами и составами для достижения глянцевого блеска.

· Понимаю причины возникновения проблем (подтёки, просадка лака, «яблочность») и умение их предотвращать или исправлять.

· Есть навыки рихтовки, сварки, замены кузовных элементов.
· Личные качества - коммуникабельность, умение работать с клиентами, ответственность.  
1.2.
Сведения о потребности в обучении (повышении квалификации) с обоснованием такой необходимости:
Дополнительное обучение в целях повышения квалификации не требуется (если требуется указать наименование и адрес образовательной организации, формат и продолжительность курса/программы, специальность, стоимость обучения).

2. Описание предпринимательской деятельности
	Сведения о виде предпринимательской деятельности
	Индивидуальный предприниматель

	Коды ОКВЭД

(если осуществляется или планируется деятельность в качестве индивидуального предпринимателя)
	45.20. «Техническое обслуживание и ремонт автотранспортных средств»

	Сведения о применяемой (планируемой к применению) системе налогообложения
	ИП на НПД

	Информация о месторасположении объекта предпринимательской деятельности

	Адрес 

(город, район, улица, офис, гараж и др.)
	

	Правовое основание пользования помещением/земельным участком
(собственность, аренда, другое)
	

	Площадь и характеристики помещения
/ земельного участка
	__кв.м., имеется освещение, отопление

	Стоимость аренды в месяц
	

	Срок действия договора аренды
	


2.1. Описание проекта (цели, задачи, краткое описание производимого продукта/товара/услуги):
Цель проекта:

· Организация прибыльного, стабильно работающего автосервиса по кузовному ремонту легковых автомобилей;

· Организация получения стабильной прибыли;

· Удовлетворение потребительского спроса по кузовному ремонту автомобилей (покраска, полировка, замена деталей машины). среди жителей города__________. 

Задачи проекта:

· получение выплаты по социальному контракту на приобретение необходимого для деятельности оборудования;

· закупка и доставка оборудования; 

· аренда и обустройство автосервиса;

· проведение рекламной компании; 

· начало оказания услуг. 

Рынок обслуживания транспортных средств растет. Автопарк, вопреки кризисным явлениям в экономике страны, расширился в три раза с 2008 года. Ежегодно в России число автомобилей растет на 1,5 млн единиц. По данным ГИБДД, за последние 10 лет автопарк россиян увеличился на 65%.

Услуги по ремонту автомобилей относятся к категории товаров повседневного спроса (неэластичный спрос), поскольку поддержание транспортного средства в исправном состоянии является базовой необходимостью для обеспечения мобильности и безопасности жизнедеятельности населения.

По статистике, 50% автовладельцев со стажем вождения менее 3 лет попадают в ДТП. Эти данные дают основание предположить, что спрос на кузовные работы будет всегда.  Хотя в каждом крупном городе уже функционирует множество фирм, которые занимаются полировкой, покраской автомобилей, рынок всё ещё не насыщен. 

Также спад экономики приводит к тому, что люди начинают меньше приобретать новых автомобилей и больше ремонтировать имеющиеся свои. Кроме этого, даже те, кто купил новый автомобиль будут больше ориентироваться на ремонт в частных мастерских чем в сервисных центрах автосалонов из-за высокой стоимости в последних. Все эти факторы позволят привлечь новых клиентов в мой сервис.

Планирую осуществлять работы по кузовному ремонту легковых автомобилей – замене деталей кузова, покраске и полировке деталей автомобиля, и аналогичным работам. 
Ремонт кузова — это универсальный вид работ, здесь нет жесткой привязки к моделям и маркам автомобилей. Спрос на кузовной ремонт есть и со временем будет только расти.

Покраска автомобиля — это сложный технологический процесс восстановления или обновления лакокрасочного покрытия кузова. Его главная задача — не только вернуть машине привлекательный внешний вид, но и защитить металл от коррозии.
Полировка автомобиля — это процесс обработки поверхностей (кузова, фар, колёсных дисков, хромированных элементов) с целью устранения мелких дефектов лакокрасочного покрытия (ЛКП): царапин, потёртостей, «паутинки» (мелкой сетки от щёток на мойке), помутнения и голограмм (мелких царапин, заметных при определённом освещении). 
Замена кузовной детали автомобиля — это вид кузовного ремонта, при котором повреждённый элемент снимают и на его место устанавливают новый (или бывший в употреблении). Это решение проблемы, когда локальный ремонт (например, шпаклёвка небольшой вмятины) уже не сработает — деталь слишком сильно деформирована, разрушена коррозией или нарушена её геометрия. 
Планирую свою специализацию, как универсальную, то есть не буду специализироваться на каких-либо моделях и марках для увеличения количества предполагаемых клиентов. 

К преимуществам этого бизнеса следует отнести:
· востребованность данного вида услуг;

· окупаемость в течение года;

· невысокий уровень первоначальных вложений;

· широкая целевая аудитория;

· высокий уровень дохода;

· ежегодное увеличение транспортных средств, что может гарантировать стабильную прибыль;

· высокий уровень поломки транспортных средств в связи с неудовлетворительным дорожным покрытием;

· частые случаи ДТП, которые предполагают покраску/замену деталей машин;

· необходимость в замене деталей и комплектующих транспортного агрегата.
2.2.
Наличие основных средств, материально-производственных запасов для осуществления деятельности:

 Для осуществления кузовного ремонта автомобилей у меня имеется в наличии:
2.3.
Основные средства, материально-производственные запасы, которые планируется приобрести за счет средств социального контракта (указывается потребность в оборудовании с перечислением его основных характеристик и указанием количества, стоимости и суммы)
	№
	Наименование 

(с указанием основных характеристик)
	Количество
	Стоимость, руб.
	Сумма,
руб.

	1
	Полировальная машинка 
	
	
	

	2
	 Шлифовальная машинка 
	
	
	

	3
	Тележка для сварочного аппарата 
	
	
	

	4
	 Сварочный аппарат полуавтомат
	
	
	

	5
	Пистолет для герметика
	
	
	

	6
	Гайковерт 
	
	
	

	7
	Дрель-шуруповерт 
	
	
	

	8
	Пылесос строительный 
	
	
	

	9
	 Лежак подкатной 
	
	
	

	10
	 Споттер для кузовного ремонта
	
	
	

	11
	Органайзер для инструмента
	
	
	

	12
	Сабельная пила
	
	
	

	13
	Стеллаж металлический 
	
	
	

	14
	Тележка инструментальная 
	
	
	

	15
	Домкрат 
	
	
	

	16
	 Набор инструментов 
	
	
	

	17
	 Набор ключей
	
	
	

	18
	Страховочные подставки под автомобиль 
	
	
	

	19
	Краскопульт 
	
	
	

	20
	Влагомаслоотделитель 
	
	
	

	21
	Точильный станок
	
	
	

	22
	Набор рихтовочных молотков 
	
	
	

	23
	Набор бит для шуруповерта 
	
	
	

	24
	Держатель для краскопультов
	
	
	

	25
	ИТОГО
	 
	 
	350 000


2.4.
Наименование и отличительные особенности поставщиков оборудования, материально-производственных запасов
	№
	Наименование оборудования, материально-производственных запасов
	Поставщик
	Отличительная особенность поставщика

	1
	Инструмент для шлифовки
	
	

	2
	Инструмент для ТО
	
	

	3
	Мебель
	
	


2.5.
Необходимое количество сотрудников, их состав, компетенции и навыки, фонд оплаты труда (указать, если планируется наем сотрудников) 
Сотрудники не требуются. Все работы буду осуществлять самостоятельно.
3. Анализ рынка и маркетинг, стоимость товаров (работ, услуг)

3.1.
Укажите основных потребителей товаров (работ, услуг)
Основными потребителями автосервиса по кузовному ремонту будут владельцы транспортных средств, проживающие в г. Вологде.  Это люди разной возрастной категории – от 20 до 55 лет. Почти 65% из них – мужчины. Уровень доходов – средний. Я планирую работать с физическими лицами. Ценовой сегмент, в котором я буду работать – средний.

Сегментация клиентов:

•
Пол: 35% — женщины, 65% - мужчины. 

•
Возраст: от 20 до 70 лет.

•
Уровень дохода: средний уровень дохода от 25 т. р. в месяц.

•
Район проживания клиентов: _______________
•
Семейное положение, образование, профессия, вероисповедание: не имеет значения. 

Потенциальные клиенты хотят, чтобы им оказывали высокий уровень услуг в установленные сроки. Цена не является решающим фактором, но может приниматься во внимание практичными клиентами. Поэтому цех по кузовному ремонту работает не на количество, а на высокое качество и оперативное выполнение услуг для каждого отдельного клиента.


Если клиенту понравится уровень оказанных услуг, он будет рассказывать о студии друзьям и знакомым. Это будет лучшим каналом привлечения новых клиентов целевой аудитории.

Чтобы заинтересовать большее число клиентов и сформировать положительный имидж на начальном этапе, можно предложить услуги на уровне лидера рынка по средним ценам.


В дальнейшем, увеличивая производственные мощности предприятия, можно повышать цены на услуги.

Предполагается, что 20% клиентов — жители близлежащих домов, владельцы гаражей и автомобилей непосредственно в гаражном кооперативе, в котором я нахожусь и которые нашли мое объявление и заинтересовались услугами. 60% - с интернет-рекламы и 20% потенциальных клиентов – по совету знакомых.
3.2.
Способы реализации продукции (товаров, работ, услуг), способы увеличения количества бизнес-показателей (продаж товаров/услуг) 
К каналам продвижения своих услуг по ремонту автомобилей, которые я планирую использовать, относятся:

· размещение рекламы на сайте объявлений Авито, Профи, Яндекс услуги и т.п.;

· создание страницы Вконтакте;

· ведение канала в МАХ;

· размещение рекламы (буклеты, визитки) в магазинах, торгующих запасными частями;

· в дальнейшем создание сайта.
Наиболее эффективна реклама в настоящее время на интернет-ресурсах. Поэтому буду активно развивать страницу Вконтакте.  Выбирая мастера по кузовному ремонту, потенциальные клиенты предпочитают заходить в соцсети/сайты объявлений, чтобы прочитать отзывы, посмотреть стоимость услуг, задать вопрос. В профиле я планирую размещать примеры работ, полезную информацию, описание новых услуг, информацию о действующих акциях и т.д.
3.3.
Проведите анализ конкурентоспособности товаров (работ, услуг) с указанием стоимости у конкурентов.
Проанализировав существующий рынок города________, было выявлено множество предложений с аналогичной идеей, что говорит о высокой конкуренции. 

Но так как емкость рынка достаточно высокая – недостатка в клиентах не ожидается.

Тем не менее, есть основные конкуренты. Это те, которые расположены близко территориально (указать несколько конкурентов).
Предлагаю комплексный подход – возможность закрыть сразу все потребности клиента, а также гарантированное качество. Работать планирую в среднем ценовом сегменте.

3.4.
Прайс-лист с указанием наименования товаров (работ, услуг) и стоимости за единицу продукции (услуги)
	№
	Наименование товара (услуги)
	Стоимость товара, услуги, руб.

	1
	Покраска 1-го элемента автомобиля (крыша, капот)
	15 000

	2
	Покраска 1-го элемента автомобиля (крыло, бампер, крышка багажника, двери, порога)
	10 000

	3
	Замена порога, переднего/заднего крыла
	10 000

	4
	Замена бампера
	2 000

	5
	Замена заднего/лобового стекла
	5 000

	6
	Полировка кузова
	15 000

	7
	Полировка фар
	2 000


4. Финансовый план
4.1.
Планируемые доходы по осуществлению деятельности за месяц

	№
	Наименование товара (услуги)
	Количество товара, услуг
	Стоимость товара, услуги, руб.
	Сумма, руб. 

	1
	Покраска 1-го элемента автомобиля (крыша, капот)
	
	
	

	2
	Покраска 1-го элемента автомобиля (крыло, бампер, крышка багажника, двери, порога)
	
	
	

	3
	Замена порога, переднего/заднего крыла
	
	
	

	5
	Замена заднего/лобового стекла
	
	
	

	6
	Полировка кузова
	
	
	

	7
	Полировка фар
	
	
	

	8
	ИТОГО
	 
	
	


4.2.
Прогноз доходов и расходов за месяц/год
	№
	Расходы/доходы
	Сумма (руб.)

	1
	Расходы
	на месяц
	на год

	1.1
	Затраты, связанные с регистрацией предпринимательской деятельности
	0
	0

	1.2
	Затраты на лицензирование
	0
	0

	1.3
	Затраты на сертификацию продукции, деклараций соответствия
	0
	0

	1.4
	Оплата за электроэнергию
	
	

	1.5
	Приобретение расходных материалов 
	 
	

	1.6
	Транспортные расходы
	
	

	1.7
	Заработная плата персонала с фиксированными страховыми взносами
	0
	0

	1.8
	Расходы на рекламу
	
	

	1.9
	Расходы на оплату налогов
	
	

	1.10
	Иные расходы (интернет, ремонт инструмента)
	
	

	
	ИТОГО
	
	

	2
	Доходы
	на месяц
	на год

	2.1
	Доход от предпринимательской деятельности
	
	

	2.2
	Иные доходы (указать)
	
	

	
	ИТОГО
	
	

	3
	Финансовый результат (чистая прибыль)
	
	

	4
	Окупаемость проекта (мес.)
	
	



4.3.
Источники финансирования бизнес-плана

	№
	Источник финансирования
	Сумма, 
руб.
	Доля от общей суммы затрат (%)

	1
	Средства государственной социальной помощи на основании социального контракта на осуществление индивидуальной предпринимательской деятельности
	350 000
	100%

	2
	Собственные средства
	-
	-

	3
	Иные заемные средства
	-
	-

	ИТОГО
	350 000
	100%


          5. Календарный план реализации проекта 

План реализации проекта
	№ этапа
	Наименование этапа
	Сроки исполнения
	Объем финансирования, руб.
	Примечание

	1
	Регистрация ИП на НПД
	1 неделя
	
	

	1
	Получение государственной социальной помощи
	1 месяц
	350 000
	выплата по соц. контракту

	2
	Закупить оборудование 
	2-3 месяц
	350 000
	выплата по соц. контракту

	3
	Размещение рекламы
	2-3 месяц
	
	

	4
	Официальное открытие
	3 месяц
	
	

	5
	Мониторинг ситуации моей деятельности и ее анализ.
	ежемесячно
	
	


6. Оценка предполагаемых результатов, риска и перспектив
6.1.
Укажите сильные и слабые стороны проекта.
Сильные стороны проекта:

· Применение режима НПД (4–6%) позволяет сохранять высокую маржинальность;
· Имеющийся большой профессиональный опыт в выбранной сфере деятельности;

· Высокое качество оказания работ;
· Новое профессиональное оборудование;
· Индивидуальный подход к клиентам;

· Доступная стоимость услуг 

· График работы, удобный для заказчика

· Предоставление отчётных документов;
Слабые стороны проекта: 

· Конкуренция со стороны более известных мастеров/компаний;
· Отсутствие программы продвижения услуг;

· Нет сайта, страницы в социальных сетях;
· Так как работаю один, то ограничен в трудовых ресурсах;
· Лимит годового дохода (2,4 млн. руб.)
6.2.
Оценка риска, устойчивость проекта. Укажите варианты развития бизнеса с учетом возможных рисков и мер по их предотвращению. Укажите, как риски скажутся на доходности и окупаемости бизнеса.
Выбранная сфера бизнеса относится к хорошо освоенной области предпринимательства. Поэтому степень риска, связанную с неудачей, я отношу к среднему уровню.

Указанный проект является очень конкурентным и жизнеспособным. В перспективе предполагаю получать стабильную прибыль от реализации проекта.

Финансовые результаты работы бизнеса по оказанию услуг по кузовному ремонту зависят от объема оказанных услуг. В случае падения покупательского спроса, могут возникнуть проблемы с клиентами.

Основные риски, возникающие при организации данного бизнеса:

1)
В качестве основного фактора, который является препятствием на пути завоевания рынка, можно выделить большую конкуренцию. Минимизировать риск «прогореть» позволяет качество выполняемых работ, оптимальное ценообразование. Скидки постоянным клиентам, акции для новых, бонусная программа — все это поможет сформировать круг постоянных клиентов.

2)
Снижение спроса. Снизить влияние этого фактора поможет реклама, привлечение новых клиентов, изменение ценовой политики, расширение географических точек работы.

3)
Для того, чтобы обслуживать бесперебойный поток клиентов, все оборудование должно исправно функционировать. Любая неполадка может привести к остановке работы, а это недопустимо, так как ни один клиент не будет ждать устранения проблемы, а найдет другого мастера. Мероприятия по снижению данного риска – профилактика оборудования, его осмотр, замена быстроизнашивающихся деталей, соблюдение правил эксплуатации.

4)
Временная нетрудоспособность. Снизить влияние этого фактора поможет ведение здорового образа жизни, прохождение диспансеризации, своевременнее лечение, соблюдение режима труда и отдыха;

5)
Кражи оборудования – страхование имущества.

6)
Несчастный случай. Снизить влияние этого фактора поможет покупка аптечки первой помощи, соблюдение техники безопасности, профилактическая работа по предотвращения неблагоприятных факторов – исправность оборудования.
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