Добрый день.

Наша компания в данный момент запускает ряд небольших проектов с гарантированным сбытом. Сумма инвестиций в каждый проект варьируется от 500 000 рублей до 30 млн. рублей.

Окупаемость от 1 до 6 месяцев, рентабельность 20-70%. В основном деньги нужны для оборотного капитала.

Это проекты, которые будут работать 1-3 года с понижением рентабельности. Потом сверхприбыли заканчиваются. Например:
	Проект:
	Рис
	Мука
	Угорь
	Фризеры

	Стоимость за ед. (рубли)
	16
	12
	380
	35 000

	Доп. расходы (рубли)
	6
	12
	220
	20 000

	Себестоимость (рубли)
	22
	24
	600
	55 000

	Гарантированный сбыт в месяц (ед.)
	40 000
	20 000
	15 000
	8

	Инвестиции (рубли): 
	880 000
	480 000
	9 000 000
	440 000

	Цена продажи (рубли)
	28
	32
	900
	75 000

	Валовой доход (рубли)
	1 120 000
	640 000
	13 500 000
	600 000

	Прибыль (рубли)
	240 000
	160 000
	4 500 000
	160 000

	Доп. расходы (рубли)
	80 000
	40 000
	160 000
	50 000

	Налог (рубли)
	24 000
	18 000
	651 000
	16 500

	Чистая прибыль (рубли)
	136 000
	102 000
	3 689 000
	93 500

	Рентабельность %
	15,45%
	21,25%
	40,99%
	21,25%


	Срок оборота (мес.)
	1
	1
	3
	4

	Доходность за год %
	185,45%
	255,00%
	163,96%
	63,75%

	Чистая прибыль за год (рубли)
	1 632 000
	1 224 000
	14 756 000
	280 500


Проект «Фризеры» работает третий год, начальная рентабельность за оборот превышала  80%. Можно посмотреть по ссылке: www.helper.tiu.ru (проект кормил инвесторов и нас два года).

Мы постоянно занимаемся поиском и реализацией подобных проектов. Ключевой фразой в них является "гарантированный сбыт".

Это сбыт, который достигается за счет реализации концепции компании. Сегодня мы тренируемся на сетях кафе в Краснодаре, готовимся к будущему. Суть заключается в продаже комплексной услуги сети кафе по организации закупки, доставке, сопровождении, услугах. Мы продаем услугу организации закупки, потом все остальное. 

В качестве пробного шара обратились в три сети кафе.

Результат: одна сеть кафе полностью отдала нам все закупки товаров, еще 2 сети - ежемесячные бюджеты дозакупки по всем кафе и частичную закупку продуктов. 
Мы вынуждены прекратить продажу услуги – не хватает оборотного капитала.
Соответственно, мы получили гарантированный сбыт на некоторые продукты,  которые можно производить и/или импортировать.

Согласно концепции, мы обеспечиваем начальный необходимый сбыт, потом развиваем каждое направление. 

Цель: создать глобальную систему сбыта.

Каналы сбыта: Интернет продажи, шоу-румы (распределительные центры), Call-центр, офисы продаж при доме (диспетчер и менеджер), агенты, дилеры, представительства, тендеры, госзаказы, биржа.

Покупатели: физические лица, юридические лица.

Ассортимент: все возможные товары и услуги для физических лиц и конкретных рынков.

Этапы:

1. Берем конкретный рынок в конкретном месте (HoReCa в Краснодаре, мы сузили до японских ресторанов)

       а) прорабатываем ассортимент закупаемых товаров
       б) по всем емким позициям находим дешевые поставки (договариваемся с поставщиками или импортируем и/или производим сами)

       в) делаем комплексное предложение для сети кафе, вплоть до центрального склада у нас с нашей дистрибуцией по всем позициям
       г) дополняем предложение необходимыми услугами для данного рынка.
Результат: полностью берем ВСЕ поставки для сети кафе (продукты, оборудование, посуда, услуги и т.д.). Это несколько миллионов в месяц. Предлагаем услуги следующей сети кафе, потом отдельным объектам общепита по тарифам.

2. Начинаем предлагать товары с центрального склада всем потенциальным покупателям данного продукта. Развиваем продажу каждой товарной группы, в которой мы сильны, т.е. сами производим или импортируем.

Более дальняя перспектива:

3. На рынке HoReCa переходим к продажам услуг кафе и гостиниц: реклама+...

4. Переходим на систему взаиморасчетов.

5. Расширяемся географически.

6. Повторяем алгоритм на следующем локальном рынке.

Таким образом, каждый наш покупатель одновременно может являться и поставщиком товаров/услуг, что гарантирует его лояльность.
Нам нужно несколько месяцев спокойной работы, чтобы взять крупные сети ЮФО. Это гарантированный сбыт нескольких групп товаров, который можно продавать с высокой рентабельностью
Уже сегодня некоторые поставщики, которые поняли нашу идею, готовы сотрудничать с нами на самых лояльных условиях. Если возьмем даже несколько сетей, мы уже станем крупнейшей организацией по закупкам на данном рынке. По самым скромным подсчетам мы возьмем 20-60% рынка. Те, кто поработал в полевых условиях согласно концепции, уверены в монополии.

Рентабельность концепции продаж более низкая, но дает широкие перспективы. В любом случае, чистая прибыль системы сбыта составит не менее 3% от объема продаж (уровень ЗАО «Тандер», сеть розничных магазинов "Магнит", для сравнения, у крупнейшего российского ритейлера X5 Retail Group N.V. чистая прибыль составляет около 2,5%). При правильном развитии возможно увеличение сбыта в геометрической прогрессии.

Возможный достаточно скромный вариант развития концепции на рынке HoReCa (кафе, гостиницы, рестораны) в Краснодаре:

	 
	1 квартал
	2 квартал
	3 квартал
	4 квартал
	ИТОГО

	Валовой доход (тыс. рублей)
	5 000
	8 000
	15 000
	30 000
	58 000

	Валовая рентабельность
	12%
	14%
	15%
	15%
	14,6%

	Прибыль (тыс. рублей)
	600
	1 120
	2 250
	4 500
	8 470

	Логистика межгород
	4,00%
	3,50%
	3,15%
	3,00%
	3,2%

	Логистика Краснодарский край
	2,00%
	1,90%
	1,60%
	1,50%
	1,6%

	Стоимость продаж
	6,00%
	5,50%
	5,00%
	4,00%
	4,6%

	Рекламации
	2,00%
	2,00%
	1,50%
	1,50%
	1,6%

	Итого расходы 
	14,00%
	12,90%
	11,25%
	10,00%
	11,1%

	Расходы (тыс рублей)
	700
	1 032
	1 688
	3 000
	6 420

	Доп. инвестиции (тыс. руб.)
	500
	168
	0
	0
	668

	Прибыль (тыс. рублей)
	-600
	-80
	563
	1 500
	1 383

	Рентабельность продаж
 (после уплаты налогов)
	0,00%
	0,00%
	3,00%
	4,00%
	1,91%


Наши основные отличия от классического ритейла.
1. Используем все каналы сбыта, не только полки.

2. Работаем со всеми поставщиками.

3. Ассортимент не ограничен.

4. Проект рентабельный с первых месяцев работы за счет запуска подпроектов на локальных рынках.

Необходимо финансирование концепции и/или отдельных проектов в рамках концепции.
Общая концепция продаж: http://www.fimip.ru/project/285
Общая концепция на рынке HoReCa:
 http://www.fimip.ru/shared/projects/285/PRJ000285_p.pdf
Спасибо, с уважением, Дмитрий

+7(918) 45 45 632

Skype: dim460

г. Краснодар

P.S. Презентацию компании (длительность 90 секунд, размер 7,26 МБ) можно скачать по адресу: http://rusfolder.com/31828307пароль: 54321
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