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Общая характеристика 
организации

Магазин ориентирован на молодых людей, имеющих активную жизненную позицию, свою точку 
зрения, людей общительных и способных по достоинству оценить соответствие дизайна, 
качества и стоимость товара. 
Юридический адрес магазина: Москва, ул.Новый Арбат д.11 ТЦ Валдай
График работы:

Итого: 79 часов в неделю, 338 часов в месяц.
Работать в магазине будет 2 смены по графику 2 через 2. В каждой смене будет 2 рабочих, так как 
помещение будет довольно большое. Уборку будет производить персонал торгового центра.
Через интернет-магазин предприниматель не будет продавать продукцию. Он будет необходим 
для продвижения собственного бренда, привлечения клиентов.
Важно также продвигать магазин в социальных сетях, добавить его во всевозможные каталоги 
магазинов.

Понедельник 10:00 – 21:00

Вторник 10:00 – 21:00

Среда 10:00 – 21:00

Четверг 10:00 – 21:00

Пятница 10:00 – 21:00

Суббота 10:00 – 22:00

Воскресенье 10:00 – 22:00



Персонал 
Магазина

Всего 8 работников
Директор

Зам. Директора Прадовец-кассир

Бухгалтер

Товаровед Консультанты



Характеристика товаров 
(услуг)

Услуга розничной торговли – результат непосредственного взаимодействия продавца и 
покупателя, а также собственной деятельности продавца по удовлетворению потребностей 
покупателя при приобретении товаров по договору купли-продажи.
Услуги розничной торговли включают в себя:
– реализацию товаров;
– оказание помощи покупателям в совершении покупок и при их использовании;
– информационно-консультационные услуги;
– создание удобств покупателям.
Услуги реализации товаров включают операции торгово-технологического процесса 
(формирование ассортимента, приёмку товаров, их хранение и т.п.). Реализация товаров может 
осуществляться в магазине (гипермаркете, универмаге и т.д.) и вне магазина (через 
мелкорозничную стационарную и передвижную сеть, через торговые автоматы и др.).
К информационно-консультационным услугам относят:
– предоставление информации о товарах и их изготовителях, об услугах, оказываемых 
магазином, аудио- и видеосредствами;
– консультации специалистов по товарам;
– проведение рекламных презентаций товаров (показ товаров, дегустация продуктов питания).
Перечень услуг, оказываемых конкретным предприятием торговли, формируют в соответствии с 
ассортиментом товаров, с учётом местонахождения магазина, спецификой обслуживания 
контингента покупателей.



Конкуренция сбыта на 
рынке
На первый взгляд может показаться, что заниматься этим бизнесом просто: 
договорился с заказчиком, нашел швейную фабрику где-нибудь на 
периферии, закупил ткани и фурнитуру, фабрика выполняет заказ, а ты 
считаешь прибыль. Начать бизнес можно и с $10 тыс. при уровне 
рентабельности в 25%. Однако все не так просто. Малым предприятиям 
тяжело найти клиентов, поскольку потребители спецодежды уяснили, что 
лучше работать с крупными поставщиками, качество одежды у мелких фирм 
страдает, да и сроки поставки систематически нарушаются. 
Операторы рынка утверждают, что наиболее жесткая конкуренция сейчас 
наблюдается в сегменте спецодежды из дешевых отечественных материалов 
хлопковой группы: бязи, диагонали и т.п. 
Что же касается конкурентной ситуации в среднем и высшем ценовых 
сегментах, то здесь она не столь плотна, как в сегменте дешевой 
спецодежды, хотя с каждым годом неуклонно ужесточается. Причина -- 
расширение производственных мощностей лидеров рынка спецодежды, 
открытие ими филиалов по всей России, а также появление на рынке 
крупных европейских и российских производителей, предлагающих 
спецодежду по более низким ценам, нежели у отечественных 
производителей. 



План Маркетинга
Маркетинг-план
Конечно, во многом продвижение и реклама отдела будет зависеть от торгового центра. Часть из 
них берут эту работу на себя. Но не стоит забывать и о собственном продвижении. Итак, 
маркетинг-план будет включать в себя следующие способы продвижения:
1. Повышение лояльности покупателей. Эта методика основана на проведении товарных дней, 

когда стоимость конкретных товаров снижается до себестоимости или близкой к ней. При 
этом очень важно преподнести идею интересно, чтобы магазин запомнился потребителю, и 
он пришел сюда за покупками снова.

2. Информирование своих потребителей посредством группы в социальной сети, собственного 
сайта. Тут очень важно, чтобы сайт и группа были активными. Для этого необходимо 
своевременно добавлять в них актуальную и интересную информацию – о возможных акциях. 
Можно проводить розыгрыши, например, на получение 50% скидки.

3. Контекстная реклама. Этот способ тоже будет эффективным и более менее приемлемым по 
цене. Но увлекаться им все-таки не стоит.

4. Размещение информации в СМИ обойдется недешево. Да и расходы эти вряд ли окупятся. 
Поэтому от подобных способов продвижения лучше отказаться, если речь идет о небольшом 
магазине, предназначенном для представителей средней ценовой категории и ниже 
среднего.

5. Дополнить рекламную компанию можно раздачей листовок вблизи торгового центра и яркой 
вывеской. Хотя, последняя тоже окупится не сразу.



План 
производства

Помещение магазина будет иметь площадь 70–90 м2. Арендовать его в 
торговом центре можно за 80 000 – 90 000 рублей.
При этом особых затрат на ремонт не потребуется, зато обустроить его 
будет просто необходимо. Понадобятся:
1. вывеска (40 000 рублей);
2. витрины (25 000 рублей);
3. стеллажи (20 000 рублей);
4. зеркала (35 000 рублей);
5. вешалки (45 000 рублей);
6. ККМ (8 500 рублей);
7. компьютер (30 000 рублей);
8. система против краж (40 000 рублей).
Нам также понадобится мебель:
1. полки (15 000 рублей);
2. манекены (60 000 рублей);
3. диваны (35 000 рублей).
Также понадобятся различные светильники и иные способы освещения.
Заработная плата работников – 30 000 и 25 000 рублей у старшего 
продавца и обычного соответственно, включая налоги. Общие затраты на 
заработную плату – 110 000 рублей.



Организационный 
план

Регистрация 800 рублей

Мебель и иные предметы интерьера 150 000 рублей

Оборудование 243 500 рублей

Специализированное программное 
обеспечение 35 000 рублей

Реклама 35 000 рублей

Создание собственного сайта 35 000 рублей

Создание товарного запаса 1 500 000 рублей



Риски деятельности
Можно выделить следующие риски:
Увеличение стоимости арендной платы.
Этот риск может стать причиной серьезного снижения уровня доходов от продаж. Еще один вариант – 
вынужденное увеличение стоимости предлагаемого товара. Это в свою очередь отрицательно сказывается на 
спросе и объеме продаж.
Чтобы избежать данного риска, необходимо детально проработать контракт договора с арендодателем. Важно 
заключить договор на длительное время, зафиксировав стоимость и критическую точку посещаемости, по 
достижению которой стороны пересматривают стоимость аренды.
Увеличение конкуренции.
Вследствие наступления такой ситуации, число посетителей снизится, как собственно и объемы продаж.
Возможны следующие способы преодоления ситуации:
разработать и использовать уникальную концепцию магазина;
предлагать своим потребителям уникальный товар;
проведение различных акций и предложение скидок.
Непрофессионализм продавцов и иного персонала, работающего в магазине.
Вследствие этого посетители могут быть не удовлетворены обслуживанием. Как следствие, снизится общий 
объем продаж, а деловая репутация из положительной может превратиться в отрицательную.
Преодолеть данные риски возможно комплексным подходом, включающим:
постоянное обучение персонала, связанное с тренингами по продажам и обслуживанию;
информирование об особенностях тканей, материалов, товаров и ухода за ними;
разработку и использование финансовых и нефинансовых мотивационных рычагов;
размещение камер видеонаблюдения (они к тому же снизят количество краж в магазине).
Выход товаров из моды, их неактуальность.
Это может грозить довольно серьезным зависанием позиций, снижением покупательной стоимости и, как итог, 
снижением общей доходности бизнеса.
Чтобы избежать таких проблем, необходимо постоянно проводить мониторинг СМИ и иных источников 
информации. Дополнительно стоит проводить регулярные распродажи, чтобы не было остатков залежалого 
товара.



Финансовый 
план

Прибыль до налогообложения: 1 050 000 – 755 000 = 295 000 рублей.
Налог (рассчитаем Упрощенная система налогообложения 15% от 
разницы между доходами и расходами): 44 250 рублей.
Чистая прибыль: 295 000 – 44 250 = 250 750 рублей.
Рентабельность: 250 750 /1 050 000*100% =23,88%.
Срок окупаемости: 1 999 300/250 750 = 7,97. Следовательно, магазин 
может окупиться за 8 месяцев.

Аренда 90 000 рублей

Заработная плата 110 000 рублей

Реклама 20 000 рублей

Себестоимость продукции 525 000 рублей

Бухгалтерия (аутсорсинг) 10 000 рублей

Ежемесячные затраты: 755 000 рублей



Приложени
е.

Технические данные о продукции



Анкета покупателя


