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Раздел №1. Возможности фирмы.

  В условиях современного мира и современной погоды, всё более выгодным становится такой вид бизнеса как автомойка.

   Большинство из нас имеет собственные автомобили, мы любить водить авто, особенно когда оно чисто и красиво выглядит. По этой причине машины регулярно моют. Многие люди моют автомобили сами, но как показывает статистика большинство предпочитает делать это на специализированных автомойках

   На сегодняшний день автомойка считается одним из наиболее прибыльных видов бизнеса. По статистике каждый третий человек в России имеет собственный автомобиль. Ежедневные поездки за рулем, особенно когда на улицах много грязи, чреваты превращением автомобиля в облепленный грязью объект, многим неприятно управлять грязным автомобилем. Некоторые водители в целях экономии, или просто не доверяя качеству работы профессиональных мойщиков, моют машину сами. Но большинство все же регулярно пользуется услугами автомойки.
   Автомойка – это крытое помещение, которое может одновременно обслуживать две или три машины. Предназначена она непосредственно для чистки и мойки автомобилей химическим способом. Мойка машин при помощи химических средств позволяет сохранить изначальный цвет автомобиля, его блеск, а некоторые специальные автомобильные шампуни даже предотвращают коррозию кузова. Таким образом, услуги, предоставляемые автомойками, становятся все более актуальными среди огромного числа водителей.
   Открытие автомойки – высокодоходный и рентабельный бизнес, пользующийся большим спросом в любом городе. Количество автомобилей постоянно растёт, а пыль и грязь на наших дорогах остаются по-прежнему в больших количествах. Существуют разные типы автомоек: 

· Ручные;

· Портативные;

· мобильные.

   Я решила открыть портативную автомойку, так как у портативных моек большая пропускная способность, она позволяет обслужить большее количество клиентов.
   Данный бизнес-план представляет собой проект создания Автомойки «Триумф» в г. Астрахани. Располагаться автомойка будет по ул. Николая Островского 148 а.

   По утверждению некоторых экспертов и владельцев автомобильных моек – этот бизнес является весьма прибыльным делом и рентабельность данного бизнеса тоже высока и составляет 30-40%. В среднем автомобильная мойка окупается за 12-15 месяцев, но окупаемость может осуществиться и через 24-36 месяцев, если автомойка с более дорогим оборудованием.
   Многие люди среднего класса сейчас предпочитают ездить по городу именно на чистой машине и они могут позволить себе это, благодаря росту благосостояния. Так же благосостояние автовладельцев повлияло и на частоту мытья машины. Ранее автовладелец мог себе позволить мытье машины раз в месяц, а сейчас же по мере надобности. 

   Целью проекта является оказание владельцам транспортных средств комплекса услуг по очистке корпуса, колёс, днища и подкрылков автомобиля от загрязнений; уборке и химчистке салона и багажника; полировке кузова и мойке двигателя.

   Среди услуг, которые предоставляют автомойки города Астрахани, наша не только предоставляет очистку корпуса от грязи, cухую и влажную уборку салона, химчистку салона, но и тонировка, полировка кузова и покрытие лаком, покраска, и даже мойка двигателя - в общем, любые виды услуг, которые возможны в помещении автомойки. 
   Аренда для нашей автомойки будет самым удобным вариантом: в таком случае все разрешения на помещение уже получены, плюс к этому наше помещение для аренды располагается в выгодных для этого бизнеса местах – около заправочной станции и автопарковки.

Раздел №2. Виды услуг.

Данное предприятие собирается предлагать следующий спектр услуг:

· ручная мойка кузова;

· бесконтактная мойка кузова

· полировка кузова;

· мойка двигателя;

· cухая и влажная уборка салона;

· химчистка салона;

· покрытие воском;

· мойки днища автомобиля.

Данные услуги удовлетворят потребность потребителя, в мойке автотранспортного средства. В данном районе проживает около 6 тыс. человек, это приблизительно 2 тыс. машин.

Раздел №3. Рынки сбыта товаров.

   Сбалансированное и динамичное развитие регионального хозяйства, обеспечение удобных и комфортных условий жизни населения региона невозможно себе представить без создания и нормального функционирования сферы услуг.

   Структура общего объема расходов населения на платные услуги показана в таблице 1.

Таблица 1. Структура платных услуг (в % к итогу)

	Показатели
	2010
	2011
	2012

	1
	2
	3
	4

	Платные услуги. в. т.ч.:
	100
	100
	100

	Бытовые
	10,1
	9,9
	10,0

	Транспорта
	21,5
	21,2
	21,3

	Связи
	18,5
	18,6
	19,6

	Жилищные
	5,3
	5,6
	5,2

	Коммунальные
	18,3
	18,0
	17,3

	Культура
	2,3
	2,2
	2,4

	Туристические 
	1,5
	1,6
	1,5

	Гостиниц и аналогичных средств размещений
	2,6
	2,7
	2,6

	Физической культуры и спорта
	0,7
	0,6
	0,6

	Медицинские
	4,8
	4,9
	4,9

	Санит.-оздоровит.
	1,6
	1,5
	1,5

	Ветеринарные
	0,2
	0,2
	0,2

	Правовые
	2,3
	2,5
	2,6

	Образования
	6,7
	6,9
	6,8

	Прочие
	3,6
	3,6
	3,5


   Несмотря на различные тенденции развития отдельных видов услуг не происходит существенного изменения их структуры. По-прежнему более 50% от общего объема расходов населения на услуги тратится на услуги "обязательного характера" не эластичнее к доходам населения (жилищно-коммунальные услуги, отдельные виды услуг пассажирского транспорта и бытовых услуг)

   Услуги "эластичные" к доходам населения – культуры и связи, медицинские и образования, туристические услуги имеют стабильные темпы развития, но их доля в общем объемы изменяется не значительно.

   Рост цен на платные услуги населению происходит под влиянием нескольких факторов, среди которых одним из основных является рост административно регулируемых тарифов на жилищно-коммунальные услуги, отдельные виды пассажирского транспорта, объем которых в общем объеме услуг достаточно высок. За 2007 год жилищные услуги подорожали на 12,4%, коммунальные – на 14,7%, транспортные на 13,6%. Вместе с тем, рост цен на эти услуги ниже чем в 2006 году. Не менее значительным фактором роста цен оставалась монополизация организаций по отдельным видам услуг.   

   Высокие темпы роста реальных располагаемых денежных доходов (2010 г. – 10,4%) позволили сохранить позитивную динамику развития рынка платных услуг.

   Наиболее динамично развиваются такие виды бытовых услуг, как услуги по обслуживанию транспортных средств, машин и оборудования и по ремонту и строительству жилья и других построек, доля которых в объеме бытовых услуг составляет более 50%.

   Таким образом, анализ приведенных выше статистических данных показывает, что в последние годы в области наблюдается значительный рост и развитие бытовых услуг населению, в том числе и услуг по ремонту и обслуживанию автомобильной техники.

    Наиболее динамично развиваются виды бытовых услуг, в основном потребляемых людьми с высоким и средним уровнем достатка.

   Увеличение в последние годы объемов продаж легковых автомобилей населению, способствовали динамичному развитию услуг по обслуживанию транспортных средств.
   Основными потребителями предлагаемых услуг являются автовладельцы проживающие в районе улицы Емельянова, по которой расположена автомойка. Население этого района составляет приблизительно 6 тыс.чел, то есть приблизительно 2 тыс.машин..

   Необходимо также учитывать, что спрос на обслуживание атомобилей постоянно растет в связи с увеличением парка автомашин в городе.

   Можно рассчитывать также на то, что основная часть клиентов обслуживающихся в автосервисе расположенном рядом, воспользуется услугами автомойки поскольку ее расположение прямо в непосредственной близости от центра технической диагностики и ремонта автомобилей, этот факт создает безусловные удобства для потребителей. Для привлечения этой части потребителей возможна система скидок на мойку клиентами автоцентра.

   Кроме того, при условии хорошего оснащения автомойки оборудованием, высококвалифицированными кадрами, можно рассчитывать на то, что услугами автомойки будут пользоваться также и автомобилисты других макрорайонов города.

   Также потребителями данных услуг будут являться физические и юридические лица занимающиеся продажей и прокатом автомобилей.    Услуги по предпродажной подготовке автомобиля пользуются большим спросом, в нее входит химчистка салона, мойка двигателя, мойка и полировка кузова. Данная автомойка имеет удачное месторасположение, в непосредственной близости с авторынком. Этот факт создаст удобства для лиц занимающихся продажей автомобилей. Также для большего удобства клиентов, им будет предложено оставлять транспортные средства на охраняемой стоянке. Таким образом, количество потенциальных потребителей услуг мойки автомобилей является достаточным для успешного осуществления данного проекта.

Раздел №4. Конкуренция на рынках сбыта.
   Рассматривая конкурентную среду фирмы, необходимо отметить, что в городе существует достаточно большое количество предприятий, реализующих услуги по автомойке. Расположение предприятий играет важную роль но не определяющую в выборе такого предприятия. Поэтому повысить конкурентное положение нашей фирмы может лишь высокое качество услуг, современное оборудование, доступные цены на услуги .

   Для оценки конкурентоспособности проекта следует также отметить и то, что выполнение всего заявленного комплекса услуг и совмещение его с автостоянкой реализовано в Калининграде лишь несколькими предприятиями. В этом смысле наше предприятие предлагает данную комплексную услугу, что позволяет рассчитывать на успешное занятие этого сегмента рынка при условии грамотной маркетинговой, рекламной, сбытовой, управленческой политики фирмы.

   Основными конкурентами создаваемого предприятия следует считать наиболее успешно действующие на рынке Калининградской области фирмы, оказывающие услуги по автомойке:

Конкурент № 1 – Автомоичный комплекс "Горная 7".

Конкурент № 2 – Автомойка "Блеск Авто"

Конкурент № 3 – Центр предпродажной подготовки "Альфа"

Конкурент № 4 – Автомойка "Лазурит"

       Таблица. Сравнительная характеристика конкурентов.

	Исследуемые показатели
	Конкуренты

	
	Конкурент №1
	Конкурент №2
	Конкурент №3
	Конкурент №4

	1
	2
	3
	4
	5

	Качество услуг
	высокое
	высокое
	среднее
	среднее

	Объем производимых услуг в мес.. руб.
	1750 000
	1200 000
	275 000
	240 000

	Ассортимент услуг
	полный
	неполный
	неполный
	неполный

	Стоимость химчистки салона, руб.
	от 2650
	от 2500
	от 2500
	от 2300

	Стоимость полировки кузова, руб.
	От 3000
	От 3000
	От 3000
	От 3000

	Стоимость мойки кузова, руб.
	230
	230
	200
	200

	Технологический уровень используемого оборудования
	средний
	средний
	низкий
	низкий

	Скорость выполнения заказа
	средняя
	средняя
	средняя
	средняя

	Наличие кафе
	есть
	есть
	есть
	нет

	Удобство месторасположения
	хорошее
	хорошее
	хорошее
	низкое

	Комплексность услуг
	хорошая
	средняя
	средняя
	низкая

	Уровень культурыобслуживания
	высокий
	средний
	средний
	средний

	Применение современных методов маркетинга и управления персоналом
	есть
	есть
	нет
	нет


   Выводы: в результате произведенного анализа конкурентов можно сделать вывод, что наибольшую сложность на текущий момент представляет конкуренция с Автомойкой "Горная 7", которая имеет наиболее прочное положение и перспективы развития, данное предприятие находится в центре города и имеет 13 боксов, кафе и стоянку.

   Однако наша фирма вполне может составить ей конкуренцию на местном рынке вследствие более низкой цены товара, при условии постоянной грамотной маркетинговой политики, а также за счет расположения рядом Автосервиса и Авторынка.

   Оценка собственных сильных и слабых сторон относительно конкурентов.

   Автомойка «Триумф» является не единственным участником на рынке услуг по автомойке. Главным конкурентом является Автомоечный комплекс "Горная 7". Однако наша автомойка имеет ряд сильных сторон, которые могут составить конкуренцию.

Раздел №5. План маркетинга.

   Маркетинговый подход к управлению предприятием основан на целевой ориентации всех элементов производства на решение проблем, возникающих у потенциальных потребителей услуг предлагаемых нашей Автомойкой.

   Предлагаемая услуга фирмы является комплексной и представляет собой набор услуг по обслуживанию автомобиля (ручная и бесконтактная мойка кузова, сухая и влажная уборка салона, химчистка салона, мойка двигателя, полировка кузова, покрытие воском и мойка днища автомобиля), и охраняемой стоянки.

   Комплексность предоставляемой услуги обеспечивает ее функциональную полноту для практически любого потребителя. Отличительным качеством данной услуги является также ее высокий технологический и качественный уровень, определяемый качеством оборудования и высокой квалификаций персонала.

   Высокие потребительские свойства рассматриваемой услуги определяются также эффективной организацией производственного процесса, управления производством.

   Основными целями маркетингового подхода к управлению предприятием являются:

1) Оказание только тех услуг, которые пользуются спросом;

2) Всестороннее изучение рынка, его состояния и динамики, потребительского спроса на данную услугу, а также использование полученной информации в процессе разработки и принятия решений.

3) Воздействие на рынок и потребительский спрос с помощью всех доступных средств с целью формирования его а необходимых для предприятия направлениях;

4) Развитие и поощрение на предприятии творческого подхода к решению возникающих в результате проведения маркетинговых исследований технических и хозяйственных проблем и в первую очередь по усовершенствованию и повышению качества продукции и услуг.

5) Установление преимуществ

Сохранение и расширение содержания указанных функциональных свойств услуги позволяет сформировать ее устойчивый положительный имидж и обеспечить высококонкурентную позицию фирмы на рынке услуг автомобильного сервиса.

Раздел №6. План производства.

Таблица: Расчет амортизационных отчислений

	№ п/п
	Наименование
	Количество
	Цена за ед., руб.
	Стоимость, руб.
	Срок службы, лет
	Амортизация в месяц, руб.

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7

	1
	Помещения под автомойку
	240 кв.м
	
	960 000,00
	30
	2 666,67

	2
	Аппарат высокого давления с подогревом воды
	4 шт
	115 527,60
	462 110,40
	7
	5 501,31

	3
	Моющий пылесос
	2 шт
	24 337,00
	48 674,00
	5
	811,23

	4
	Установка очистки воды 
	4 шт
	138 700,00
	554 800,00
	12
	3 852,78

	5
	Подъемник двухстоечный
	1 шт
	91 250,00
	91 250,00
	5
	1 520,83

	6
	Компрессор
	1 шт
	37 800,00
	37 800,00
	7
	450,00

	Итого:
	14 802,83


На предприятие планируется закупка оборотных средств. В оборотные средства предприятия включаются моющие средства, инвентарь и оборудование, стоимостью меньше 20 000 руб.

Таблица: Моющие средства

	№ п/п
	Наименование
	Марка
	Цена за упаковку, руб.
	Объем одной упаковки, л
	Цена за литр, руб.
	Расход на одну машину, в л
	Расход на машину, в руб.

	1
	Шампунь для мойки автомобилей
	Lesta-Prof
	960
	25
	38,4
	0,06
	2,3

	2
	Воск
	Karcher
	2315
	25
	92,6
	0,05
	4,63

	3
	Средство для мойки двигателя
	Lesta-Prof
	2200
	25
	88
	0,08
	7,04

	4
	Активная пеня для бесконтактной мойки
	Neo 244
	3385
	25
	135,4
	0,15
	20,31

	5
	Полироль панелей
	Plak
	80
	0,75
	106,67
	0,05
	5,33

	6
	Средство для мойки стекол
	
	250
	5
	50
	0,05
	2,5

	7
	Средство для чернения резины
	
	760
	5
	152
	0,1
	15,2

	8
	Средство для химической чистки
	Auto-Magic №51
	440
	4
	110
	0,05
	5,5

	9
	Паста полировочная зернистая
	3М Perfect-It
	750
	1
	750
	0,13
	97,5


Таблица: Инвентарь

	№ п/п
	Наименование
	Марка
	Цена за ед., руб
	Количество, шт
	Расход

	1
	Губки для мойки
	Sonax
	45
	6 
	на 2 недели

	2
	Ведра
	
	100
	6 
	 на год

	3
	Салфетки для сушки автомобилей
	Nerta
	160
	12 
	 на 1 месяц

	4
	Щетки
	
	15
	3 
	 6 месяцев

	5
	Салфетки для мойки стекол
	Sonax
	106
	3 
	на месяц

	6
	Полировочные круги
	3М Perfect-It
	150
	 1 
	на 1 машину


Таблица: Оборудование

	№ п/п
	Наименование
	Марка
	Цена за единицу
	Количество
	Стоимость

	1
	Пеногенератор
	
	3500
	2
	7000

	2
	Тепловентиляторы
	Vitek
	500
	2
	1000

	3
	Пылесос для сухой и влажной уборки
	NT 361 Eco
	10 815,75
	2
	21631,5

	4
	Полировочная машинка
	Мakita
	6 500,00
	1
	6500


Для оказания услуг необходимо электро- и водоснабжение. Все коммуникации к помещению подведены.
Раздел №7. Оценка риска.

Риск в любом бизнесе неизбежен, потому что вероятность потери также очевидна, как возможность получить прибыль. Как и любое другое предприятие, ООО "КрафтАвто" должно защитить себя по возможности от рисков рыночных и производственных, т.е. от возникающих в связи с этим убытков.






























