







Инновационное производство мебели 
«Мастерская Леонардо».




















Бизнес – план.

1. Резюме…………………………………………………………..3
2. План маркетинга………………………………………………..4
3. План производства……………………………………………..8
4. Организационный план………………………………………..24
5. Финансовый план………………………………………………26
6. Анализ рисков…………………………………………………..32
7. Перспективы……………………………………………………33







































#1. Резюме

Предлагаемый проект описывает запуск инновационного производства мебели в г.Иркутске и подразумевает создание и разработку уникальных решений в области мебельного производства.

Основные характеристики проекта :
1. Объём производства :, в том числе :
- площадь производства : 600 м2
- площадь выставок : 200 м2
- численность работающих : 24 человека
2.   Объём финансирования : 14,52 млн. руб. , в том числе :
      - капитальные затраты : 8,33 млн. руб.
      - оборотный капитал :  6,19 млн.руб.
3.   Ожидаемая прибыль : 14,7 млн.руб. в год (101,26% годовых)
4.   Срок окупаемости: 20 месяцев (1 год 8 месяцев)


Проект проверен следующими компаниями :

- Группа компаний «РОЭЛ» (определение компетентности инициаторов проекта, формирование проектных команд и управление проектами),
- Аудиторская Палата России (определение благонадёжности инициатора проекта и услуги по финансовому контролю целевого расходования инвестиций),
- Высшая Школа Экономики (схемы распределения рисков и обязательств между участниками проекта),
- Лаборатория Гуманитарные Технологии при МГУ (компьютеризированное тестирование инициатора проекта и определение психологического портрета предпринимателя),
- Лондонская школа бизнеса и финансов (смесь структурирования инвестиционных сделок и минимизация проектных рисков),
- Страховая группа LLOYD’S (расчёт индивидуальной страховой программы по инвестиционному проекту и услуги страхования рисков не возврата инвестиций),
- Группа компаний Due Diligence (специализированная проверка личности по линиям Национального Бюро Кредитных Историй, ФНС РФ, Службы исполнения наказаний Мин. Юстиции РФ, линиям МВД РФ и ФСФР),
- Профильные организации по идентификации личности(видео -компьютерная психодиагностика человека по методу Ануашвили, эгоскопия человека, аурометрия человека, ДНК анализ человека, хирологический анализ линий руки человека,  астрологический анализ точных минут рождения человека, математический анализ ФИО и даты рождения человека),
   О чём имеются письменные заключения компаний – аудиторов.









#2. План маркетинга.

1. Подбор ценовой категории.

Кухонную мебель можно условно разделить на 3 категории : мебель эконом – класса, среднего класса и класса премиум. Сравнительный анализ этих классов приведен в табл.1. Для сравнения взята типовая кухня длиной 3м, без учёта встраиваемой техники.

Табл.1. Ценовые категории кухонной мебели.
	Ценовая категория
	Стоимость, т.р.
	Плюсы
	Минусы

	Эконом
	60-100
	1.Низкая стоимость изделий
2. Не требуется высококвалифицированный персонал
3. Низкие начальные затраты 
	1. Плохой внешний вид мебели
2. Ограниченный выбор материалов
3. Низкое качество
     -материалов
     -сборки
     -фурнитуры
4. Низкая прибыль от продаж
5. Низкий уровень сервиса

	Средний
	130-400
	1. Качественные
           -материалы
           -сборка
           -фурнитура
2. Приятный внешний вид мебели
3. Широкий ассортимент материалов и фурнитуры
4. Хорошая прибыль от продаж
5. Можно дополнительно продавать встраиваемую технику
	1. Не каждый может себе позволить (цена).

	Премиум
	600-…
	1. Эксклюзивные
          -дизайн
          -материалы
          -качество
          -фурнитура
2. Максимальная прибыль от сделки
	1. Узкий круг покупателей
2. Высокая цена за изделие, нечастые продажи
3. Высокооплачиваемый персонал
4. Большие начальные вложения




Путём сравнительного анализа легко заметить, что наиболее востребованным и оптимальным для начала работы в мебельном бизнесе является средний ценовой сегмент рынка. В дальнейшем мы будем рассматривать именно этот сегмент рынка.




2. Анализ рынка.

2.1. Ёмкость рынка.

Продажи кухонной мебели тесно связаны с приобретением нового жилья, либо улучшением условий проживания в уже имеющемся жилье. Рынок продажи кухонной мебели можно условно разделить на 2 части – «новостройки» и «улучшение условий».

Продажи в новостройках. В среднем за 12 месяцев в городе Иркутске сдаётся порядка 2'000 новых квартир. Из этого объёма примерно 80% квартир было приобретено за наличный расчёт без ипотеки, либо доля ипотеки была ниже 50%. Учитывая, что практически каждая построенная жилая квартира подразумевает наличие кухни, мы получаем примерно 1’600 потенциальных покупателей. Учитывая, что позволить себе приобрести квартиру могут только люди с достатком выше среднего (не берём в расчёт господдержку ветеранов и инвалидов ВОВ), можно предположить, что как минимум 70% из этого количества покупателей приобретут кухню в интересующем нас ценовом диапазоне. Из этих 70% только 30% могут позволить себе приобрести новую кухню в первый же год. Таким образом, мы получим примерно  340 перспективных клиентов.

Рынок вторичного жилья и улучшение условий. В Иркутске и Иркутском районе за 2010 год было заключено 14’792 сделки с жилыми объектами, из них 6’394 – покупки квартир через ипотеку. За вычетом сделок по продаже жилья в новостройках и через ипотеку мы получим 3'338 сделок. Приняв, что количество сделок с квартирами составляет всего лишь 30% от общего числа сделок с недвижимостью, мы получим еще примерно 1’000 перспективных клиентов, которые приобрели квартиру без ипотеки. Итого за 2010 год было совершено порядка 7'400 покупок квартир на рынке вторичного жилья. Согласно оценке Росреестра, в 2011 году эта цифра составила более 10'000. 

Как правило, приобретение жилья влечёт за собой улучшение условий проживания, ремонт и обновление мебели. Примем во внимание несколько фактов. Первое - определённая часть людей переезжает вместе со старой кухней, не приобретая новую. Второе – некоторые новосёлы не в первый же год приобретают новую кухню, а через год-два. И третье – человек, купивший квартиру, может захотеть купить себе мебель либо дороже, либо дешевле рассматриваемого диапазона. Рассмотрим наиболее неблагоприятный вариант развития событий  - примем в расчётах цифру в 10% от общего объёма проданных квартир, что составит 1'300 перспективных покупателей.

Также покупка кухни может быть обусловлена желанием сменить имеющуюся кухню на новую, либо ввиду прихода в негодность старой кухни в уже имеющемся жилье. В среднем срок службы кухни составляет 7-10 лет. Средний доход и выше по территории Иркутской области имеют как минимум 30% семей (по материалам Иркутского регионального жилищного агентства). В Иркутске на 01 июня 2011г. насчитывается около 200 тыс. квартир. Если принять во внимание, что в каждой квартире смена кухни происходит хотя бы раз в 15 лет, получим 13'000 потенциальных покупателей кухонной мебели в год. Взяв 10% от этого числа, получим 1’300 потенциальных покупателей в средней ценовой категории.

Вывод : ёмкость рынка кухонной мебели в среднем ценовом сегменте г.Иркутска составляет 340 (новостройки) + 1'300 (вторичный рынок жилья) + 1'300 (замена кухни) = 
2'940 кухонных гарнитуров в год



Объём продаж мебели в г. Иркутске.

В среднем для обслуживания одной торговой точки в разгар сезона хватает 2-х бригад установщиков по 2 человека, каждая из которых  устанавливают в среднем 2 кухни в неделю. Итого с одной торговой точки выходит 16 кухонь в месяц. Примем во внимание, что не все мебельные фирмы имеют успешные продажи в сезон, и далеко не все мебельные фирмы продают качественную мебель класса выше «эконом». Для некоторых фирм эта цифра может составить всего 8 кухонь в месяц, а для некоторых и 4. Также примем, что среди проданных кухонь не более 40% оказалось в нашем ценовом диапазоне. Таким образом, в среднем по г. Иркутску в разгар сезона продается примерно 428 кухонных гарнитуров в месяц.

Таблица 2.2. Динамика продаж кухонь по месяцам
	Янв.
	Февр.
	Март
	Апр.
	Май
	Июнь
	Июль
	Авг.
	Сент.
	Окт.
	Нояб.
	Дек.
	Всего

	43
	86
	171
	214
	171
	86
	86
	171
	300
	428
	428
	342
	2526



Всего по месяцам – 2'526. 

Таким образом при растущем рынке жилья дефицит ( 2940 -2526 ) / 2940 = 14%, что очень оптимистично. В 2013 в Приангарье планируется ввести в строй 700 т. м2 жилья, что соответствует более чем 7’000 квартир. Учитывая ,что к 2015 году Законодательное собрание Иркутской области планирует нарастить темпы строительства жилья в 4 раза, выделяются дополнительные средства на строительство инфраструктуры, рынок мебели ожидает стабильный рост. Таким образом, можно прогнозировать рост продаж в уже построенных мебельных фирмах и увеличение их числа по г. Иркутску. В данной ситуации открытие мебельной фирмы по производству недорогой мебели с инновационными решениями имеет очень высокие шансы на успех.

    2.3. План продаж (рассмотрен в качестве примера с начала 2013 года)
Для начала планируем занять 2% рынка.
Таблица 2.3. План продаж за 2013 г.
	
	Янв
	Фев
	Мар
	Апр
	Май
	Июн
	Июл
	Авг
	Сен
	Окт
	Ноя
	Дек
	Всего

	Емкость
	50
	100
	199
	249
	199
	100
	100
	199
	349
	498
	498
	399
	2940

	Продажи
	
	
	3
	4
	3
	2
	2
	3
	6
	8
	8
	6
	45

	% от V
	
	
	1,5

	1,6
	1,5
	2
	2
	1,5
	1,72
	1,61
	1,61
	1,5
	1,6




    2.4. Сравнительный анализ основных конкурентов.

Разберём основных 5 конкурентов в данном ценовом сегменте : «Мистер Дорс», «5+», «S-Классик», «Dolce Vita», «Технокухни». Из данных компаний только «5+» и «Технокухни» обладают собственным производством в г. Иркутске, что позволяет им оперативно устранять проблемы в монтажах. Однако «Технокухни» занимается реализацией только кухонь, не производя при этом шкафы-купе. В г. Иркутске практически отсутствует производство шкафов-купе класса «средний+» (за исключением компаний «Мистер Дорс» и «5+»), есть только привозные модели в нескольких салонах, что является упущением прибыли.
Из представленного списка у компаний «Мистер Дорс», «Dolce Vita» и «S-Классик» завышена цена за кухню в переводе за погонный метр, что перекрывается обширной рекламой и продажей мебели в высоком ценовом сегменте.
Оценка качества сборки и фурнитуры следующая : компания «Мистер Дорс» - лучшее качество, «5+», «Технокухни» - хорошее качество, «S-Классик», «Dolce Vita» - качество среднее. 
Оценка качества обслуживания клиентов на этапе разработки проекта – все компании показали хорошее качество обслуживания. 
Оценка выставки – «Мистер Дорс», «5+», «S-Классик» - хорошее качество, «Технокухни», «Dolce Vita» - среднее качество.
Оценка качества сопровождения монтажа и устранения проблем : «Мистер Дорс» - отличное, «5+», «Технокухни» - хорошее, «Dolce Vita» и «S-Классик» - среднее качество.
Географическое расположение конкурентов : «Мистер Дорс» - вдали от центра, помещение в офисном здании; «Dolce Vita» - близко к центру, отдельное здание; «Технокухни» - недалеко от центра, помещение в торговом центре; «5+» - недалеко от центра, собственное здание; «S-Классик» - недалеко от центра, помещение в торговом центре. Анализ положения показывает, что почти все конкуренты расположены недалеко от центра, и либо имеют собственное здание (на что мы не будем ориентироваться изначально, поскольку это очень затратно), либо снимают помещение в торговом центре. Для нашего БП мы будем рассматривать либо присутствие в торговом центре, либо снимать помещение с отдельным входом в здании (офисном либо жилом), выходящем на центральную улицу.

     2.5. Сравнительный анализ преимуществ, на которые нужно обратить особое внимание.

Основными преимуществами, позволяющими компании «Мистер Дорс» являться лидером данного ценового сегмента, являются безупречное обслуживание клиента на всех этапах продажи мебели и дальнейшего сопровождения, отличная выставка и хорошая рекламная компания. Эта фирма зарекомендовала себя как надёжный партнёр в выборе мебели. Она и будет являться ориентиром для создания новой компании. Также следует наряду с кухнями производить шкафы-купе хорошего качества, поскольку в этом ценовом сегменте ощущается определённый недостаток в выборе для клиента. Обязательно следует иметь собственное производство, что даст возможность быстро исправлять недостатки и позволит разрабатывать новые модели.

     2.6. Сравнительный анализ возможных недостатков, на которые нужно обратить особое внимание.

В данном случае к недостаткам, из-за которых фирмы теряют своих клиентов, следует отнести – большой срок изготовления продукции (все представленные фирмы), низкое качество обслуживания на этапе сопровождения монтажа («Dolce Vita» и «S-Классик»), среднее и порой неудовлетворительное состояние выставочных образцов (недоделанный, неполные и частично разобранные на другие заказы выставки) и отсутствие собственного производства в г.Иркутске, что позволило бы оперативно решать производственные вопросы («Мистер Дорс», «Dolce Vita», «S-Классик», «Технокухни»).

     2.7. Ценовая политика.

Планируется вести ценовую политику аналогичную используемой конкурентами. Выход в демпинг в данном случае видится неперспективным, поскольку при выборе кухни в среднем ценовом диапазоне покупателя в первую очередь интересует качество материалов и сборки мебели, а также широкий выбор комплектующих и цветов предлагаемых моделей. 

#3. План производства.

   1. Элементы кухонной мебели. 

К ним можно отнести корпуса столов, колонн и навесных шкафов, столешницу, фасадную часть, фурнитуру,  метизы, и встраиваемую технику. Рассмотрим каждый элемент в отдельности.

   1.1 Корпуса столов, колонн и навесных шкафов.

 Корпуса изготавливаются из ламинированного ДСП, либо массива дерева. Ламинированное ДСП (ЛДСП) представляет собой древесно-стружечную плиту толщиной от 10 до 40мм, облицованную вплавленным в её поверхность пластиком толщиной примерно 0,1-0,3мм. Корпуса состоят их боковых стенок, днища и топа или верхней панели (либо 2-х фальшпанелей, заменяющих топ) . 
В г. Иркутске используют в основном 3 вида ЛДСП. Это продукция Усть-Илимского лесопильно-деревообрабатывающего завода, завода Томлесдрев и австрийской компании Egger. ЛДСП Российского производства продаётся толщиной 16 мм, что не всегда удобно для качественной присадки отверстий, поскольку при обработке ЛДСП фрезами и свёрлами остаётся очень маленький запас материала, что негативно сказывается на его прочности. Так как основным фактором успеха компании, на который планируется сделать упор, является качество, продукция этих производителей не будет использоваться в данном бизнес-плане. Приоритет для выбора ЛДСП имеют плиты с толщиной материала 18 мм, облицованные качественным пластиком.

Выбор заводов
1) «Томлесдрев». Ближайший к Иркутску завод по производству ЛДСП. Давно зарекомендовал себя на рынке Иркутской области. Большая часть производимой в Иркутске мебели изготовлена из ЛДСП этого производителя. Огромный плюс – наличие дилера завода «Томлесдрев» в Иркутске, что значительно снижает сроки обмена информацией и повышает оперативность работы.
Минимальный объём для одного декора – пачка в 36 листов, желаемый объём – 300л (1 контейнер)
Срок поставки : 2-3 недели.

2) «Кроношпан» - поставки из Московской области. Объём от одного контейнера. Минимальный объём  - от одного контейнера, срок поставки 3-4 недели. 

3) «Эггер» - известный концерн в Европе. В Иркутске продают ЛДСП толщиной 16 мм, однако имеются большие перебои в поставках и отсутствие нужных цветов. По предварительной заявке можно заказать через компанию СибЛам, однако объём будет составлять 300 л = 1 контейнер. Срок поставки 3-4 недели.

На 1 поставку требуется запас 1500*300=450 000 р. Запас ЛДСП на складе даст возможность быстрее выполнять заказы и оперативно устранять недостатки, что положительно скажется на работе с заказчиками в целом.
 
Производство корпусов кухонной мебели из массива дерева сопряжено с определенными трудностями. Во-первых, необходимо найти поставщика качественного материала, а таковых весьма немного. Во-вторых, необходимо соблюдать температурный режим и следить за содержанием влаги в воздухе, поскольку дерево подвержено короблению и изменению геометрии. Данное направление видится перспективным, но требует тщательного изучения.

Требования, предъявляемые к корпусам: они должны обеспечивать прочность конструкции, быть геометрически правильной прямоугольной формы, должны быть изготовлены из качественного материала (согласно стандартам для данного вида материала), не иметь внешних и внутренних дефектов. 
Распил корпусов осуществляется на форматно - раскроечных станках для обеспечения правильной геометрии и чистого, ровного среза на торцах. Использование кустарного оборудования для распила категорически недопустимо. 
По торцам детали корпусов кромятся кромочной лентой (ПВХ либо меламин), если они изготовлены из ЛДСП, и покрываются лаком/краской, если они изготовлены из дерева. Для нанесения кромки на торцы изделий используются кромочные станки, либо детали кромятся вручную. Детали, обработанные на станке, существенно отличаются по качеству от тех, что были обработаны вручную: имеют ровный срез кромки, гладкую поверхность обработанной кромки, при правильной настройке не портят материал. Большую часть деталей предполагается кромить на станке проходного типа, который позволяет не только наносить кромку, но и сразу же обрабатывать ее, получая на выходе готовую деталь. Приобретение станка для кромления закруглённых деталей целесообразно в том случае, если в производстве планируется расширение, поскольку в кухонной мебели закругленные элементы достаточно редки. При выборе кромочного материала стоит остановиться только на кромках типа ПВХ/ABS, поскольку в отличие от меламина, он не ломаются при сгибе и обработке, и лучше прилегают к поверхности среза. Имея собственные станки, можно обеспечить высокий уровень качества, поскольку с заводов, на которых производят кухни, детали порой приходят с некачественной обработкой.

   1.2. Столешницы. 

Из названия следует, что это материал, используемый в качестве поверхности стола. Столешницы укладываются на нижние блоки (столы) и крепятся к ним при помощи саморезов/клея. Как правило, столешницы изготавливаются из трёх материалов – ЛДСП, искусственный и натуральный камень. В производстве столешниц используется более толстый пластик для облицовки, в отличие от корпусов. Это обусловлено тем, что поверхность столешницы подвержена постоянным нагрузкам, воздействию влаги и механическому износу. Искусственный камень представляет собой твёрдый раствор полиэстера/акрила, красящего пигмента и крошки гранита, обладает высокой износостойкостью и красивым внешним видом. Столешницы из натурального камня изготавливаются из природных материалов, таких как мрамор, гранит и оникс. 
Первоначально планируется заказывать готовые столешницы у других производителей, а не изготавливать их самому. Для изготовления столешниц из ЛДСП требуются большие производственные мощности и большой рынок сбыта, для изготовления столешниц из искусственного и натурального камня нужно иметь большой опыт в изготовлении оных и отработанные технологии в производстве, которыми мы пока что не обладаем. Одно из направлений разработок компании – столешницы из искусственного камня, обладающие рисунком натурального камня. Производство из натурального камня требует отдельного изучения, поэтому с первых дней работы компании будут ставиться эксперименты в работе с камнем для оттачивания технологии. В г. Иркутске нет пока что дилеров – поставщиков кварцевого камня, мы планируем стать первыми в регионе и захватить этот рынок.
Для обработки столешниц потребуется уже рассмотренный ранее форматно-раскроечный станок и ручной инструмент. Столешницы из ЛДСП, вырезанные по размерам,  обрабатываются на месте, а столешницы из камня заказываются с готовыми вырезами. Комплект инструментов для работы с искусственным камнем указан в бизнес- плане.


   1.3. Фасады. 

Фасадом является часть кухни, обращённая лицевой стороной к покупателю. Фасады изготавливаются из ЛДСП, МДФ (мелко-дисперсной фракции), дерева, алюминия либо камня, возможно сочетание этих материалов со стеклом, пластиком и другими материалами. Фасад является «лицом» кухни, её визитной карточкой, именно он является определяющим фактором при выборе той или иной модели. Грамотный выбор фасадов на выставке создаёт первое яркое визуальное впечатление о компании и помогает продавать кухни. Часто покупатели заказывают те же модели, что находятся на выставке благодаря тому, что их можно оценить «вживую», а не на страницах каталога.
Изготовление фасадов является наиболее ответственным в производстве мебели, поскольку малейший дефект может привести к браку и переделке всего фасада. В данном бизнес-плане предполагается закупка уже готовых фасадов у проверенных фирм, с последующим копированием технологии и внешнего вида изделия и собственного производства фасадов. Также есть уникальные разработки по фасадам, не имеющие аналогов на рынке.

   1.4. Фурнитура и метизы.

К фурнитуре можно отнести выкатные элементы – ящики, корзины и выкатные секции; подъёмные механизмы – газлифты и различные виды механических подъёмников; ручки, петли, ножки и прочее. Фурнитура придаёт кухне законченный вид, позволяет свободно пользоваться кухней, открывать и поднимать фасады. Производителей фурнитуры на сегодняшний день много, но внимания заслуживают только проверенные партнёры – Мак Март, Блюм, Кессебомер и Хеттих. 
Метизы являются крепёжными элементами мебели, позволяющими скреплять фурнитуру с корпусами и фасадами и корпуса между собой. Производитель метизов особо не имеет значения, поскольку они обеспечивают примерно одинаковую прочность и, как правило, не являются лицевой частью кухни.

   1.5. Встраиваемая техника.

Встраиваемая техника подразделяется на электротехнику (варочные панели, духовые шкафы, вытяжки, микроволновые печи, посудомоечные машины и прочее),  и сантехническую технику (раковины, смесители, фильтры для воды, уничтожители мусора). На практике существуют два варианта работы с покупателями – перепродажа техники либо встраивание техники, купленной покупателем кухни у третьих лиц. Первый вариант приносит большую прибыль, поскольку продавец кухни зарабатывает на перепродаже техники, однако требует дополнительного поиска партнёров качественной техники и отслеживания изменений цен и характеристик предлагаемых товаров. 
Мойки являются неотъемлемой частью любой кухни. Основное разделение можно провести на три категории – мойки из искусственного камня, натурального камня и выполненные из нержавеющей стали. Мойки из искусственного камня могут быть выполнены в двух вариантах – накладные (на столешницу) и подвесные. Мойки из натурального камня обладают лучшими эксплуатационными свойствами, однако ограничены по выбору декоров и стоят значительно дороже. Мойки из нержавеющей стали представляют собой эконом-класс. 
В этот же раздел можно включить смесители как обязательный аксессуар для моек. При продаже кухонь следует продавать мойку со смесителем в комплекте. Помимо дополнительной прибыли, это облегчит дальнейшую обработку столешниц и уменьшит риск задержки установки кухни. 

Зарекомендовавшие себя бренды электрической техники– Ariston, SMEG, Bosch.
   2. Оборудование и инструмент, проектные площади и мощности.

Планируется приобрести следующее оборудование и инструмент для следующих цехов :

1) Пильный цех. 

Форматно-раскроечный станок. Служит для распила листов ЛДСП на необходимые форматы с правильной геометрией и чистым резом. 
Таблица 3.2.1
Сравнение форматно-раскроечных станков.
	Наименование
	Описание
	Цена, руб.

	FL-3200 Maxi 
	Точный станок для распила как единичных, так и пакетных деталей. Обеспечивает исключительную точность распила. Минимальные расходы на эксплуатацию. Электронные линейки, пневмозажимы.
	

414 000

	WOODTEC-3200
	Обычный станок, широко используется в мебельных фирмах.
	227 000

	FL-3200 B
	Обычный станок, широко используется в мебельных фирмах. По сравнению с WoodTec имеет другую конструкцию, проще в изменении скорости вращения пилы  и опускании/поднимании пил.
	287 000



Поскольку данный проект имеет смысл рассматривать только в долгосрочной перспективе, планируется приобрести станок FL-3200 Maxi, как обеспечивающий лучшее качество распила.
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Технические характеристики FL-3200 maxi приведены в табл. 3.2.2.
Для удаления стружки требуется установить стружкоотсос рядом со станком. Технические характеристики стружкоотсоса приведены в табл. 3.2.3. План-схема пильного цеха.
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На схеме отмечены : А – форматно-раскроечный станок, Б – стружкоотсос, В – магистраль, Г – пильщик, Д – помощник пильщика.


Табл. 3.2.2
Технические характеристики станка FL-3200 maxi.
	Параметр
	Величина

	Наибольшая длина пропила, мм.
	3200

	Размер основного стола (длина*ширина), мм.
	1250*730

	Размер дополнительных столов (длина*ширина), мм.
	1250*600, 600*730

	Размеры подвижного стола каретки, мм.
	3200*360

	Расстояние между пилой и боковой базовой линейкой, наиб., мм.
	1200

	Высота пропила основной пилой, наиб., мм.
	100/70

	Наклон пильного узла, град.
	0-45

	Диаметр основной пилы наиб./посадочный, мм.
	350/30

	Диаметр подрезной пилы наиб./посадочный, мм.
	120/22

	Диаметр патрубка стружкоприёмника, пильного узла/ограждения
основной пилы, мм.
	120/100

	Мощность двигателя основной пилы, кВт
	5,5

	Частота вращения основной пилы, об./мин.
	3800/5200

	Мощность двигателя подрезной пилы, кВт
	0,75

	Частота вращения подрезной пилы, об./мин.
	9000

	Общая установленная мощность, кВт
	6,25

	Габаритные размеры (длина*ширина*высота), мм.
	3300*3100*900

	Масса, кг
	1200


[image: I:\Doppleganger\Бизнес\БизнесПлан\Станки\ПП 4000.gif]
Таблица 3.2.3
Технические характеристики стружкоотсоса ПП – 4000.
	Параметр
	Величина

	Производительность, м куб/ч
	4000

	Разрежение на всасывании, Па
	700

	Диаметр воздуховодов, мм.
	125

	Количество воздуховодов, шт.
	4

	Количество мешков накопителей, шт
	2

	Емкость мешков накопителей, м куб
	0,7

	Эффективность очистки от пыли, средний размер частиц d=30мк. не менее, %
	99,5

	Уровень шума, дБ
	85

	Мощность электродвигателя, кВт
	3,0

	Габариты, мм (длина*ширина*высота)
	700х1600х2800

	Масса, кг
	87




Использование большего количества воздуховодов (4 вместо 2-х для станка ) обусловлено тем, что к этому же стружкоотсосу будут подключены кромочный станок проходного типа и фрезерный станок для удаления свесов кромки.

Стоимость оборудования пильного цеха S = 414 т.р. (FL-3200 maxi) + 15 т.р. (комплект пил) + 25 т.р. (ПП - 4000) = 454 т.р.
Потребляемая мощность пильного цеха Р= 6,25 kW+3 kW=9,5 kW. 
Напряжение питания 380 В.
Поставщик продукции – компания «КАМИ» - лидирующий продавец оборудования для обработки древесины.
Персонал – 2 человека.
Смена – 8 часов.
Расчётное количество распиленных листов за смену – 16, законченных изделий – 4. 







































2) Облицовочный цех.

 Кромкооблицовочные станки. Необходимы для нанесения кромки ПВХ на торцы деталей корпусов. Планируется приобретение двух станков – для прямой и криволинейной обработки и ручной кромкооблицовочной машины для облицовки небольших деталей при загрузке основных станков.
Таблица 3.2.4
Кромкооблицовочные станки.
	Наименование
	Описание
	Цена, руб.

	KZM-2
	Автоматическое нанесение кромки, фрезеровка свесов, пневмоприжим. Может работать с шириной деталей от 90мм, что позволяет использовать его для всех элементов кухонной мебели.
	

360 000

	WT-91M
	Станок для обработки криволинейных деталей. Ручная подача деталей, наклонный рабочий стол.
	
170 000

	АМ-52

	Ручная кромкооблицовочная машинка

	




Для прямолинейного кромления деталей будем использовать станок KZM-2, поскольку он обеспечивает кромление и обработку детали за 1 проход, что существенно сэкономит общее время производства изделия, поскольку большинство изделий имеют прямоугольную форму.
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Таблица 3.2.5
Технические характеристики KZM-2.
	Параметр
	Величина

	Толщина кромки, мм
	0,4-3

	Размеры обрабатываемой панели, мм:
 - толщина
 - ширина минимальная
 - длина минимальная
	
10-45
90
300

	Скорость подачи, м/мин
	5

	Торцовочный узел:
 - частота вращения, об/мин
	
9000

	Фрезерный узел для снятия свесов:
 - частота вращения, об/мин
	
9000

	Ёмкость клеевого бачка, л
	2

	Давление воздуха, бар
	6,5

	Общая мощность, кВт
	2,4

	Габариты, мм (длин*ширина*высота)
	2200х800х1360

	Масса, кг
	410




Для наклеивания кромки на криволинейные детали будем использовать станок WT-91M.
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Таблица 3.2.6
Технические характеристики станка WT-91M.
	Параметр
	Величина

	Толщина кромочного материала, мм 
наименьшая
наибольшая
	
0,3
3,0

	Ширина кромочного материала, мм 
наименьшая
наибольшая
	
15
50

	Радиус кривизны обрабатываемой детали, наименьший, мм
	20

	Скорости подачи кромочного материала, (бесступенчатая), м/мин
	4-10

	Наклон рабочего стола, град.
	0-45

	Температура нагрева, наибольшая, °С
	250

	Мощность нагревателей, кВт  
	1,5

	Мощность электродвигателя подачи кромочного материала, кВт
	0,14

	Мощность электродвигателя торцевой обрезки, кВт
	0,14

	Общая установленная мощность, кВт
	1,78

	Рабочее давление в пневмосистеме, МПа (кг/см2)
	0,6-0,8 (6 – 8)

	Габаритные размеры, мм
 - длина
 - ширина
 - высота
	
2000
 950
 1150

	Масса, кг
	250





Для снятия свесов с деталей после обработки на WT-91M будем использовать станок WT-92/2, обладающий низкой себестоимостью и оптимальным набором опций для снятия свесов с прямо- и криволинейных деталей.
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Таблица 3.2.7
Технические характеристики станка WT-92/2.
	Параметр
	Величина

	Толщина обрабатываемых заготовок, мм
наименьшая
наибольшая
	
15
60

	Толщина кромочного материала, мм
наименьшая
наибольшая
	
0,36
3,0

	Количество шпинделей, шт.
	2

	Диаметр фрезы, наибольший, мм
	55

	Частота вращения фрезы, об/мин
	12000

	Мощность электродвигателя привода фрезы, кВт
	0,35

	Частота тока, Гц
	200

	Общая установленная мощность, кВт
	0,7

	Рабочее давление в пневмосистеме, МПа
	0,6

	Диаметр патрубка стружкоприемника, мм
	60

	Габаритные размеры, мм
длина
ширина
высота
	
1000
750
1050

	Масса, кг
	220




Для наклейки кромки на небольшие детали при загрузке мощностей основных станков будем использовать кромкооблицовочную машинку АМ-52, которая позволит быстро нанести кромку без необходимости использовать другие станки.
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Таблица 3.2.8
Технические характеристики ручной машинки АМ-52.
	Параметр
	Величина

	Ширина облицовки, мм
	до 550

	Толщина кромочного материала, мм
	до 2

	Температура, ºС
	300/525

	Максимальный диаметр бухты, мм
	300

	Напряжение питания, В
	220

	Установленная мощность, кВт
	1,5

	Габариты, мм
	429x130x330

	Масса, кг
	3,9
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На схеме показаны : А – KZM-2, Б – WT-91M, В – WT – 92/2, Г – Компрессор, Д – воздуховоды потолочные к станкам от компрессора, Е – воздуховоды от станков к стружкоотсосу в пильном цехе, Ж – магистраль.

Стоимость оборудования облицовочного цеха S = 360 т.р. (KZM-2) + 170 т.р. (WT-91M) + 140 т.р. (WT -92/2) + 15 т.р. (АМ-52) + 5 т.р. (наборы фрез) + 3т.р. (клей-расплав) + 10 т.р. (расходники) =  703 т.р.
Потребляемая мощность облицовочного цеха P = 2,4 kW (KZM-2) + 1,78 kW (WT-91M) + 0.7 kW (WT-92/2) + 1.5 kW (AM-52)= 6,38 kW
Персонал – 1 человек.
Смена – 8 чаосв.
Расчётное количество нанесённой кромки за смену – 800м.





















3) Мебельный цех.

- Сверлильно-присадочный станок. Необходим для изготовления отверстий и углублений под присадку пластиковых форм под крепежи. Для данного проекта предлагается использовать станок «Alfa-21-Classic», обеспечивающий сверление под углами 0, 45 и 90 градусов, позволяющим делать не только присадку под крепёжную фурнитуру.
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Таблица 3.2.9
Технические характеристики станка Alfa – 21 – Classic.
	Параметр
	Величина

	Количество шпинделей, шт.
	21

	Расстояние между соседними шпинделями, мм
	32

	Расстояние между крайними шпинделями, мм
	640

	Максимальная глубина сверления, мм
	70

	Частота вращения шпинделей, об/мин
	2800

	Размеры стола, мм
	864*500

	Мощность двигателя, кВт
	1,8

	Рабочее давление в пневмосистеме, мПа
	6-8

	Габаритные размеры, мм
	1070х890х1240

	Масса, кг
	295



- Ручной инструмент. Необходим для выполнения всех оставшихся операций по подготовке изделий к сборке и непосредственно сборки изделий. Включает в себя «выездной» и «цеховой» комплекты инструментов. 

Ручной инструмент «выездной»: 
1) 2 шуруповёрта «Макита» - 7000*2 = 14000
2) Лобзик «Макита» - 8000
3) Перфоратор – 7000
4) Электродрель – 3000
5) Шлифмашинка ленточная– 8000
6) Пила торцевая (углорез) – 15000
7) Фен промышленный – 4000
8) Стремянка складная – 2000
9) Лазерный уровень – 7000
10) Расходные материалы – 4000
      13) Пила отрезная малая Festool - 8000
      14) Шлифмашинка круглая – 5000
      15) Ящик под инструмент – 2000*3 = 6000
      16) Пылесос промышленный -  15000
      17) Болгарка – 3000
      18) Клеевой пистолет - 2000 
Стоимость набора S =  111 000 рублей.

Ручной инструмент «цеховой»:
1) 3 шуруповёрта «Макита» - 7000*3 = 21000
2) 2 лобзика «Макита» - 8000*2 = 16000
3) Перфоратор – 7000
4) 2 электродрели – 3000*2 = 6000
5) 2 шлифмашинки ленточных – 8000*2 = 16000
6) Пила торцевая (углорез) – 15000
7) 2 фена промышленных – 4000*2 = 8000
8) 2 стремянки – 4000*2 = 8000
9) Лазерный уровень – 7000
10)  Шлифмашинка круглая – 5000
11) Расходные материалы и приспособления – 20000
12) Присадочный станок малый под петли – 20000
13) Фрезер ручной – 10000
14)  2 пылесоса промышленных – 30000
15) Станок для гибки алюминиевого профиля – 15000
16) Болгарка – 3000
17) Клеевой пистолет - 2000

Стоимость набора S = 209 000 рублей, потребляемая мощность из расчёта одновременной работы 4-х человек Р = 8 kW.

Для очистки столов от стружки и пыли, а также для уменьшения загрязнения при использовании электроинструмента будем использовать промышленный пылесос. 
Суммарная стоимость мебельного цеха S = 170 т.р. (alfa-21-classic) + 111 т.р. («выездной») + 209 т.р. («цеховой») + 20 т.р. (расходники) = 510 т.р.
Суммарная проектная мощность мебельного цеха Р = 1,8 kW (alfa-21-classic) + 8 kW (инструмент) = 9,8 kW
Персонал – 4 человека.
Смена – 8 часов.
Расчётное количество собранных изделий – 4.



















4) Цех камня.

Данный цех будет использоваться для изготовления изделий из искусственного и натурального камня. Первоначально предполагается работа с акриловым камнем компании “Akrilika”, в дальнейшем планируется стать первым дилером в Иркутской области по поставке кварцевого камня, так как таковой не присутствует на рынке Иркутской области, хотя обладает рядом преимуществ перед акриловым камнем – повышенной прочностью и износостойкостью.

В качестве первоначального набора инструментов будут использоваться:
1) Погружная пила Festool,
2) Фрезер OF 2200 EB Plus,
3) Шлифмашинка Rotex,
4) Пылесос CT Mini,
5) Термопистолет Gluematic,
6) Набор струбцин Bessey
7) «Термопечь»

Данный комплект инструментов рекомендован производителем искусственного камня компанией «Akrilika» и компанией – дилером «Sitiart», которые являются признанными лидерами в данной отрасли.

Стоимость комплекта инструментов цеха камня S = 300 т.р. + 30 т.р. (печь) = 330 т.р.
Проектная мощность цеха камня Р = 5 kW.
Персонал – 2 человека.
Смена – 8 часов.
Расчётное количество изготовленных столешниц – 0,5 за 1 смену.


























5) Покрасочный цех.

Покрасочный цех будем использовать для производства крашеных деталей из МДФ и массива дерева. Он будет разделён на четыре зоны – зона покраски (покрасочная камера), зона сушки, зона обработки (шлифовка, полировка), зона изготовления криволинейных деталей.

 Зона покраски (покрасочная камера). 
Учитывая, что максимальный размер заготовки равен длине листа ЛДСП, необходимый размер камеры покраски будет ограничен длиной 3м. Использование водной завесы значительно сокращает выброс вредных веществ в зону аспирации рабочего и снижает количество взвесей, которые будут оседать на окрашиваемый материал.
В связи с этим остановим свой выбор на покрасочной камере PRIME WATER 3000 компании «Передовые технологии».
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Таблица 3.2.10
Технические характеристики покрасочной камеры PRIME WATER 3000.
	Параметр
	Величина

	Внешние габариты без вентилятора, ДхШхВ, мм
	3380х1000х2370

	Габаритная высота (по вентилятору), мм
	3370

	Транспортные габариты, ДхШхВ, мм
	3800х1500х1500

	Рабочая высота, мм
	2310

	Ширина рабочей зоны, мм
	3000

	Глубина рабочей зоны, мм
	250

	Мощность вентиляторов, КВт
	1*3

	Объем выбрасываемого воздуха, м3/ч
	6700

	Мощность насоса, КВт
	0,55

	Количество светильников
	Опц.

	Щит управления
	Опц.



Для окраски будем использовать краскопульт ( в наличии обязательно должно быть 2, чтобы обеспечить 100% выполнение заказа по времени даже в случае выхода одного из распылителей из строя), подсоединённый к компрессору. Готовые изделия будут складываться в зоне сушки. Для защиты рабочего персонала будут использовать персональные костюмы с полумасками для защиты дыхательных путей.


Зона сушки.
Представляет собой набор штабелей, изготовленных из труб малого диаметра. Назначение зоны – сушка готовых изделий для дальнейшей механообработки. 

Зона обработки – шлифовальный стол для удаления неровностей на поверхности изделия. Необходимый инструмент – шлифовальная и полировальная машинки с набором абразивов с номерами от 800 до 3000.

Зона изготовления криволинейных деталей. Представляет собой несколько механических прессов для изготовления радиусных деталей. Специальное оборудование не требуется. 

Стоимость покрасочного цеха S = 300 т.р. (камера) + 10 т.р. (средства защиты) + 10 т.р. (краскопульты) + 20 т.р. (компрессор) + 50 т.р. (оборудование цеха под изоляцию) + 50 т.р. (прессы под радиусные детали) + 30 т.р (инструмент) = 460 т.р.                                                                                               
Проектная мощность покрасочного цеха Р = 3,55 kW (покрасочная камера) + 1 kW (инструмент) + 1 kW (добавочная вентиляция) = 5,55 kW

Персонал – 2 человека.
Смена – 8 часов.
Расчётный объём покраски – 5 м2 за смену.
































3. Общие данные.

Проектная площадь для цехов :
1) Пильный цех – 60 м2,
2) Облицовочный цех – 60 м2,
3) Мебельный цех – 60 м2,
4) Цех камня – 40 м2,
5) Покрасочный цех -  40 м2.

Площадь складских помещений:
1) Склад материалов и фурнитуры – 120 м2,
2) Склад готовой продукции – 100 м2.

Площадь других помещений:
1) Бытовка, комната отдыха, столовая – 40 м2,
2) Лаборатория/шоурум – 40 м2,
3) Администрация – 40 м2.

Для хранения ЛДСП и стекол/зеркал потребуется изготовление стоек из металла для экономии пространства на складе. Бытовые помещения будут разделены на 3 зоны – раздевалка, комната отдыха и столовая. Для упрощения транспортировки изделий по территории предприятия будут использоваться транспортные тележки.

Таким образом, общая проектная площадь S = 260 + 220 + 120 = 600 м2.
Помещения должны быть тёплыми для комфортной работы человека в лёгком костюме, иметь потолки высотой не менее 4 метров для свободного хранения и разворотов листов ЛДСП и длинномеров. 

Общая проектная мощность Р = 43 + освещение + отопление = 50 kW

Стоимость охранно-пожарной сигнализации 70 т.р., обслуживание в месяц 2,5 т.р.

Расположение производства должно обеспечивать наименьшую арендную плату, при этом оно должно находиться на достаточно небольшом расстоянии от города, чтобы время на поездку к месту работы не было слишком большим. Обязательно соответствие используемым мощностям, наличие подвода воды.
Такое помещение есть в черте г.Иркутска, обеспечивает отпускную мощность 300 кВт. Площадь, готовая к использованию, составляет 1000 м2, таким образом давая запас по производственным площадям. Помещение имеет доступ к водоснабжению и удобные подъездные пути. С владельцем помещения достигнута предварительная договорённость об использовании помещения под производственные нужды.
 










#4. Организационный план.

1. Партнёры.
Для осуществления проекта планируется привлечь следующих партнёров.
Таблица.4.1.
	Партнёр
	Опыт
	Функции

	Головченко А.И.
	Работает в мебельном бизнесе более 7 лет, опыт
 в технологии материалов, продажах и
организации бизнеса.
	Организация всего бизнеса,
связи с поставщиками.

	Сидаликов И.Г.
	Опыт в производстве мебели, снабжении
организаций.
	Доставка, снабжение, отслеживание
 заказов, снабжение расходными материалами, консультации по сборке заказов.

	Инвесторы 
	
	Финансовые вложения.






2. Штат.

Таблица 4.2.
Персонал организации.

	№
	Должность
	Зарплата,
ср. за мес.
	Обязанности

	Пильный цех

	1
	Пильщик, 1-ый номер
	35 000
	Качественный распил деталей,
уход за станком.

	2
	Пильщик, 2-ой номер
	20 000
	Помогает 1-му номеру.

	Облицовочный цех

	3
	Оператор облицовочных станков
	30 000
	Облицовка деталей на станках, 
уход за станками.

	Мебельный цех

	4
	Оператор присадочного станка
	35 000
	Присадка изделий под сборку

	5
	Сборщик мебели
	30 000
	Собирает готовое изделие

	6
	Сборщик мебели
	30 000
	Собирает готовое изделие

	7
	Сборщик мебели
	30 000
	Собирает готовое изделие

	8
	Разработчик конструкционных
материалов
	30 000
	Занимается разработкой новых
изделий совместно с технологом

	Цех камня

	9
	Специалист по работе с акриловым
камнем
	35 000
	Изготавливает каменные столешницы

	10
	Специалист по работе с акриловым
камнем
	35 000
	Изготавливает каменные столешницы

	Покрасочный цех

	11
	Оператор покрасочного цеха
	35 000
	Окрашивает фасады

	12
	Оператор покрасочного цеха
	35 000
	Окрашивает фасады

	Администрация

	13
	Начальник цеха
	50 000
	Организует работу предприятия, 
инспектирует работников по труду,
ведёт учёт ТМЦ.

	14
	Секретарь
	20 000
	Собирает и передаёт необходимую 
информацию при отсутствии
на месте кого-либо из сотрудников

	15
	Технолог
	30 000
	Разрабатывает технологический
процесс, уточняет эскизы продавцов

	16
	Бухгалтер
	25 000
	Ведёт бухгалтерский учёт

	Торговые точки

	17
	Менеджер по приёму заказов
	30 000
	Принимает заказ и передаёт его в цех

	18
	Менеджер по приёму заказов
	30 000
	Принимает заказ и передаёт его в цех

	19
	Менеджер по приёму заказов
	30 000
	Принимает заказ и передаёт его в цех

	20
	Менеджер по приёму заказов
	30 000
	Принимает заказ и передаёт его в цех

	21
	Замерщик
	25 000
	Ездит на замеры помещения

	22
	Водитель-механик
	30 000
	Грузоперевозки

	23
	Управляющий
	70 000
	Управляет предприятием

	24
	Помощник управляющего
	40 000
	Выполняет поручения управляющего



Средняя сумма фонда заработной платы при выходе на установленную мощность составит S = 790 т.р.

В большинстве мебельных фирм пильщики и кромщики не получают фиксированную оплату труда. Это вызвано тем, что работодатели стремятся обезопасить себя от возможных рисков оплаты неиспользованного времени работников. Также это обусловлено тем, что большинство фирм не заботятся о качестве  наклеивания кромки. Однако многолетние наблюдения показывают, что ответственных специалистов в этой области найти весьма непросто, и эти люди могут сменить место работы, если поток заказов по их профилю будет небольшим. Найм пильщиков и кромщика на фиксированную з/п обеспечит не только привязку специалистов к мебельной фирме, но и даст возможность дополнительно зарабатывать на оказании услуг по распилу/кромлению деталей из ЛДСП. Как показала практика, один только форматно-раскроечный станок способен компенсировать месячную аренду цеха. Для этого необходимо нанять хороших специалистов и организовать бесперебойный поток заказов и хорошее качество их выполнения, что видится вполне реализуемым.

Ожидаемая прибыль от использования станков для оказания услуг:

1) Пильный цех
20 л – 16л (4 изделия) = 4л/смена *22 смены/мес. = 88 л/мес.* 300р = 26400р/мес.

2) Облицовочный цех
100м/смена*22смены = 2200м/мес.*40 = 88000р/мес.

3) Покрасочный цех
5 м2/смена*22 смены = 110м2/мес.
50 м2 – свои нужды, 50м2 – услуги.
50м2*(4000-240-250-200)=50м2*3310 = 165500р/мес.

4) Цех камня загружен полностью (не учитываем).

Итого сумма по услугам S = 26400+88000+165500 = 279900р/мес.
#5. Финансовый план.

1. Разовые затраты.

Разовые затраты складываются из:
   - капитальных вложений на приобретение оборудования и инструмента, 
   - затрат на ремонт и доделку выставочного, цехового и складского помещений, 
   - закупку выставочных образцов, рабочих автомобилей,
   -  формирования оборотного капитала.

Затраты на ремонт выставочного помещения складываются из затрат на перепланировку помещения (если необходимо), отделку внутреннего интерьера в едином стиле компании. Предполагаемая площадь торговых точек --- порядка 50 м2. 
Таблица 5.1.
Капитальные затраты, тыс. руб.
	№
	Наименование
	Сумма, т.р.

	Оборудование и инструмент

	1
	Пильный цех
	454

	2
	Облицовочный цех
	703

	3
	Мебельный цех
	510

	4
	Цех камня
	330

	5
	Покрасочный цех
	460

	
	Итого по оборудованию
	2457

	Администрация и бытовые помещения

	6
	Мебель
	20

	7
	Оргтехника и программное обеспечение
	200

	
	Итого по администрации
	220

	Обустройство цехов и помещений

	8
	Транспортные тележки (3 шт.)
	54

	9
	Стойки для хранения материала
	100

	10
	Сейфы для инструмента/фурнитуры
	60

	11
	Обогреватели (8 шт.)
	40

	12
	Проведение электросети
	60

	13
	Пожарная/охранная системы
	50

	14
	Запас материалов (товарный остаток)
	700

	
	Итого по обустройству
	1064

	Торговые точки

	15
	Выставочные образцы (4 к-та)
	1400

	16
	Отделка выставочных помещений + дизайн
	2000

	17
	Изготовление рекламных конструкций
	109

	18
	Изготовление сайта
	80

	19
	Оргтехника и программное обеспечение
	200

	
	Итого по торговым точкам
	3789

	Автотранспорт

	20
	Легковой автомобиль (универсал)
	300

	21
	Грузовой автомобиль
	500

	
	Итого по автотранспорту
	800

	22
	Оборотный капитал
	6185

	ИТОГО
	14515




Закупка выставочных образцов - приобретение готовых кухонных гарнитуров на фабрике. Это связано с тем, что мебельные фабрики требуют приобретать выставочные образцы для начала сотрудничества с ними. Эти затраты носят единичный характер и могут быть использованы во благо компании, благодаря копированию размерной сетки разметки и присадки отверстий.
Закупка рабочих автомобилей является необходимой мерой, облегчающей доставку необходимых комплектующих и, в конечном счёте, уменьшающей издержки компании.
Оборотный капитал представляет собой необходимый запас средств на оплату текущих расходов (аренда, фонд заработной платы, электроэнергия, дозакупка комплектующих и расходных материалов) и запас на непредвиденные расходы.
Расчёт расходов на изготовление рекламы на постоянной основе и крупной рекламной кампании с целью популяризации бренда. Реклама на постоянной основе: 6 баннеров + наружная реклама. Стоимость S = 6*(3240(изготовление баннера 3*6м) + 1500(монтаж)) + 3000 (дизайн-макет) + 4(кол-во розничных точек)*(3000(световой короб) + 1500(штендер) + 2000(наклейки, промо)) = 6*4740+3000+4*6500 = 57440 р. Рекламная кампания = 6*4740+3000 = 31440. Общие затраты на рекламу = 88880 р.

2. Постоянные издержки.
Таблица 5.2.
Постоянные затраты при полной загрузке производства, тыс. руб./мес.
	№
	Наименование
	Сумма, т.р./мес.

	1
	Аренда цеха
	78

	2
	Аренда выставок
	300

	3
	Охрана
	3

	4
	Водоснабжение
	2

	5
	Электроэнергия
	27

	6
	Реклама
	243

	7
	Фонд заработной платы
	680

	8
	Профилактика станков и инструмента
	20

	9
	Хостинг, обслуживание сайта
	13

	10
	Обслуживание автомобилей
	20

	11
	Аренда офиса в городе
	10

	
	ИТОГО
	1396




Ставка аренды цеха 130р./мес./м2 * 600 м2 = 78000 р./мес. Предложения колеблются от 100 до 200 р./м2 в зависимости от района и времени подачи заявки. На момент написания БП лучшее предложение было на уровне 78р/м2 при предлагаемой площади 1000 м2. 
Ставка аренды выставки 1500 р./мес./м2 (средняя ставка) * 50м2 (площадь одной выставки) * 4 (кол-во выставок)  = 300 т.р./мес.
Оплата электроэнергии = 3р./кВт*ч. (ставка) * 50 кВт (потребляемая мощность производства) * 8 ч (смена) * 22 дн. (смен в месяц) = 26400 р./мес.
Затраты на рекламу: 160 т.р./мес. (баннеры) + 30 т.р.(наружка) + 50 т.р.(размещение в журнале «Интерьер без границ») + 3 т.р.(символика) + 13 т.р. (справочник 2ГИС)= 256 т.р.
Выплата налогов будет считаться отдельно, в зависимости от прибыли.






3. Переменные издержки.

Переменные издержки складываются из оплат консультантам, сборщикам, затрат на доставку и закупку изделий с фабрик. Поскольку большинство операций и материалов мы будем производить сами, расходы на закупки с фабрик будут минимальны. Запас места на складе позволит закупать комплектующие большими партиями, что обеспечит значительные скидки при закупках.
Таблица 5.3
Переменные издержки, в % от себестоимости заказа.
	№
	Наименование
	% от заказа

	1
	З/п консультантов
	2

	2
	З/п установщиков
	4

	3
	Себестоимость
	30

	Итого
	36



Таким образом, прибыль составляет примерно  64% от суммы заказа, что очень существенно при больших объёмах, на которые рассчитано наше производство.

4. Продажи по торговым точкам.

Запуск станков, отделка цеха, подготовка выставки займёт порядка 2-х месяцев. Мощность производства при этом составит порядка 20% от номинальной. После этого через 2 месяца открывается вторая выставка, мощность возрастает до 40%. Ещё через 2 месяца – третья выставка, мощность 60%. Наконец, спустя ещё 2 месяца открываем четвёртую выставку, мощность производства составит 80% от номинальной. По истечении ещё 2-х месяцев мощность производства составит 100%.
При недостаточном объёме заказов, связанном с сезонностью, запуск новых торговых точек можно отсрочить. При этом необходим упор на разработку новых образцов, потому что именно это является ключом к успеху. 

Таблица 5.4.
Продажи по торговым точкам по месяцам первого финансового года, т.р.

	№ точки/ № месяца
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	За год

	1
	0
	0
	200
	400
	600
	800
	1000
	1000
	1000
	1000
	1000
	1000
	8000

	2
	0
	0
	0
	0
	200
	400
	600
	800
	1000
	1000
	1000
	1000
	6000

	3
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	200
	400
	600
	800
	1000
	1000
	4000

	4
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	200
	400
	600
	800
	2000

	Всего
	0
	0
	200
	400
	800
	1200
	1800
	2200
	2800
	3200
	3600
	3800
	20000



Продажи рассчитываются следующим образом. Торговая точка приносит примерно 1 млн. руб. выручки при полной загрузке. Таковая достигается примерно за полгода. Таким образом, за первый месяц открывшаяся торговая точка способна принести порядка 100 т.р.выручки. Торговые точки будут расположены в различных частях города с целью дать максимальный охват по населению, улучшая качество обслуживания заказчиков за счёт близкого расположения. Предварительной договорённости нет, поскольку рынок аренды коммерческой недвижимости небольшой площади является текучим.


5. Амортизация и медиаплан.

Амортизация оборудования рассчитана на 4 года, хотя производители устанавливают нормальный срок службы оборудования 5-6 лет. Плюсом является ежемесячная профилактика станков и инструментов, которая несомненно увеличит срок службы оборудования. Сумма, приведённая к амортизации S = 2453 т.р.(цеха) + 40 т.р.(обогреватели) + 50 т.р.(оргтехника) = 2543 т.р. Рассчитаем амортизацию : А1 = S/(4*12) = 53 т.р. Амортизация автотранспорта рассчитана на 7 лет. А2 = 800/(7*12) = 9,5 т.р. Общая амортизация А = А1+А2 = 63 т.р./мес.

Таблица 5.5
Медиаплан расходов, т.р./мес.
	Наименование/месяц
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	За год

	Баннеры
	0
	110
	110
	110
	110
	110
	160
	160
	160
	160
	160
	160
	1510

	Наружная реклама
	
	8
	8
	8
	15
	15
	23
	23
	30
	30
	30
	30
	220

	Журнал «Интерьер без границ»
	0
	0
	50
	50
	50
	50
	50
	50
	50
	50
	50
	50
	500

	Система «2ГИС»
	0
	13
	13
	13
	13
	13
	13
	13
	13
	13
	13
	13
	143

	Реклама в интернете
	0
	0
	20
	20
	20
	20
	20
	20
	20
	20
	20
	20
	200

	ИТОГО
	0
	131
	201
	201
	208
	208
	266
	266
	273
	273
	273
	273
	2573



Расход на баннеры  - аренда одного баннера 15-35 т.р., примем для удобства расчётов 4*30 т.р./шт./мес. и 2*20 т.р./шт.мес. За месяц до начала запускаем 4 баннера на тему «Подготовка к открытию новой фирмы». После запуска производства вводим 4 новых баннера с акцией: «В связи с открытием фирмы, скидки N%». Через полгода вводим все 6 баннеров.
Наружная реклама – световые короба, указатели. Примерный расчёт = 7,5 т.р./мес./точка. 
Непредвиденные расходы – на внезапный выход из строя инструмента, срочной дозакупки фурнитуры и пр. 



6. Статьи доходов/расходов.

6.1.  Статьи доходов.

00 – Общие поступления 
010 - Выручка с продаж общая
011 - Выручка с продаж на 1-ой торговой точке
012 - Выручка с продаж на 2-ой торговой точке
013 - Выручка с продаж на 3-ой торговой точке
14 - Выручка с продаж на 4-ой торговой точке
20 - Прибыль общая от оказания услуг
21 – Продажа материала
22 – Распил ЛДСП
23 – Кромление ЛДСП
24 – Работы по камню
25 – Покрасочные работы
26 – Прочие работы




6.2.  Статьи расходов.

100 – Общие расходы

110 – Аренда выставок общая
111 – Аренда 1-ой торговой точки
112 – Аренда 2-ой торговой точки
113 – Аренда 3-ей торговой точки
114 – Аренда 4-ой торговой точки

120 – Аренда цеха
121 – Охрана
122 – Водоснабжение
123 – Электроэнергия
124 – Реклама
125 – Профилактика станков и инструмента
126 – Хостинг и обслуживание сайта
127 – Обслуживание автомобилей
128 – Амортизация оборудования и автомобилей
129 – Прочие расходы
130 – Заработная плата

170 – Налоги
171 – Возврат инвестиций


7. Расчёт прибыльности предприятия, точка безубыточности.

Первый финансовый год. 

Если не принимать в расчёт первоначальные инвестиции, то с учётом капитальных вложений разрыв по кассе составит  15680 т.р.(доходы за год)  - 23888 т.р.(расходы за год) =             - 8208 т.р., таким образом при начальных инвестициях 8330 т.р. проект выходит в ноль, не окупая себя. Также учтём, что в летние месяцы возможен спад продаж, однако в зимние месяцы будет обеспечиваться перекрывающий рост продаж. 
Необходимый резерв будет включать в себя возможный спад продаж летом и запас для экстренной закупки ЛДСП. При падении продаж в 3 раза летом резерв составит примерно 2000 т.р., для ЛДСП  - 500 т.р. Таким образом, необходимо обеспечить запас 2500 т.р. для бесперебойной работы предприятия даже при самом неблагоприятном стечении обстоятельств.
Максимальный разрыв по CASH отмечен в 8-м рабочем месяце и составляет -3685 т.р. Таким образом, сумма начальных инвестиций должна быть: S =  8330 т.р.(капитальные вложения) + 3685 т.р. (разрыв по кассе) + 2500 т.р. (запас) = 14515 т.р., оборотные средства – 6185 т.р.
Налоги платятся раз в год, N= 15%* (прибыль-убытки).

Анализ первого календарного года даёт следующее:
1) Налогов платить практически не придётся ( не учитывается фонд оплаты труда)
2) При покрытии дефицита по CASH с 9-го месяца первого года можно начать возврат инвестиций.
3) Точка безубыточности (2800+2200)/2 = 2500 т.р./мес., или 625т.р./мес. выручки с одной торговой точки, что очень легко осуществить, учитывая, что расчётное значение составляет 1000 т.р./мес.

После 8-го месяца начнём возвращать инвестиции таким образом, чтобы на счету всегда оставалась сумма запаса 2500 т.р. За 9,10,11 и 12 месяцы отчисления составят 3807 т.р.

Второй финансовый год.

Предприятие с первого месяца обеспечивает максимальную производительность и продолжает стабильно возвращать вложенные в него инвестиции. Уже к 20-му месяцу все инвестиции возвращены и начинается поток чистой прибыли.
До конца 2-го года, за вычетом налогов, инвесторы получат чистую прибыль в размере     S = 1441*4 + (1441-621) – 2594 (налоги) = 3990 т.р.

Дальнейшие перспективы.

После второго финансового года проект будет приносить ежегодно 1441*12 – 2594 = 14698 т.р., или (14698/14515)*100% = 101,26% годовых.
Следует учитывать, что проект ориентирован на инновационное производство материалов, для чего и присутствует лаборатория. При выпуске новых изделий, с учётом консервативности производителей Иркутска, будет обеспечен рост продаж по сравнению с запланированным.
































#6. Анализ рисков.

Наиболее вероятным риском является демпинг цен конкурентами из выбранного нами ценового сегмента рынка. Данное препятствие видится временным, поскольку успешные установки заказов гарантируют хорошую репутацию компании и обращения по рекомендациям. 
Вторым риском видится незначительный поток заказов в летние месяцы. В данном временном промежутке прогнозируется незначительный спад продаж, что будет компенсироваться ростом продаж в зимние месяцы. При недостатке поступления денежных средств, планируется увеличение прибыли за счёт производства школьной и офисной мебели. 
Третьим риском является конкурентная борьба в выбранном ценовом сегменте. Данное препятствие является временным за счёт ведения инноваций, т.к. конкуренты не смогут предоставить потребителю такой продукт. Изучение и изготовление инновационных решений следует проводить всесторонне и тщательно, поскольку вывод нового продукта на рынок даст толчок к развитию компании и возможность занять большую долю рынка.
В зону рисков стоит отнести также огневые риски и риск смены политической обстановки. Если первый можно существенно снизить, закупив средства огнезащиты и установив охрану, то второй не поддаётся влиянию.
Согласно исследованиям маркетологов, основные причины смены поставщиков /продавцов следующие : 28% клиентов не устроило качество поставляемых товаров и услуг, и 29% – качество обслуживания. Поэтому если считать, что соответствие требованиям и ожиданиям (качество), и создание комфортного состояния клиенту (сервис) являются близкими по сути категориями, то 57% отказов из-за не устроившего их качества существенно влияют на жизнь бизнеса в дальнейшем. Таким образом, приоритетными направлениями в развитии данного бизнеса будут : 1) поиск поставщиков качественных товаров и отслеживание всех технологических процессов производства мебели и 2) оказание качественного сервиса на всех этапах продажи и послепродажное обслуживание.


























#7. Перспективы и оптимизация.

Основой данного бизнеса является инновационность производства. Большинство производителей мебели не уделяют внимания развитию технологий внутри компании, полностью полагаясь на поставщиков с заводов, таким образом превращаясь из производителей в перекупщиков. Задача нашей компании состоит в том, чтобы анализировать тенденции развития мебельной отрасли и предлагать решения, которых ещё нет на мебельном рынке за счёт синтеза технологий из разных областей техники. 
Как рассматривалось ранее, очень эффективным будет копирование технологии производства фасадов для кухонь, либо выработка своей технологии, так как фасады являются наиболее дорогой частью кухни, поглощая большую часть прибыли. Возможность разрабатывать фасадные материалы на собственном производстве даст нам огромные преимущества по сравнению с другими компаниями.
Цели организации данного бизнеса : войти в пятёрку крупнейших продавцов мебели на заказ в г.Иркутске и Иркутской области и открывать дилерскую сеть в других городах по всей России, при этом добиться высочайшего качества производства мебели. После открытия 4-х выставок в г. Иркутске, планируется открытие выставок в городах Ангарск, Шелехов, Братск, Усть-Илимск. Эти города имеют хороший уровень благосостояния граждан, способных приобретать нашу мебель. В дальнейшем открывать представительства будем в городах с населением более 500 тыс. жителей.
Оптимизация финансового плана возможна благодаря введению стандартизации на производстве. Приведение размерной сетки к одинаковым значениям, активное использование шаблонов позволит при изготовлении изделий экономить рабочее время, высвобождая его для других операций.
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