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Бизнес-план создания интернет магазина «OfficeForSale»
для корпоративных клиентов.
1. Идея проекта:
Объектом инвестиций по настоящему проекту является интернет-магазин. Основными покупателями магазина должны стать корпоративные клиенты. Основной вид деятельности – снабжение корпоративных клиентов товарами офисного ассортимента.

Обслуживание физических лиц является второстепенным в силу ряда факторов:

· низкий платёжеспособный спрос населения (за исключением Москвы и Санкт-Петербурга);

· низкая оснащённость средствами доступа в Интернет;

· низкая информационная культура и готовность к покупкам через компьютерную сеть;

· недооценка фактора экономии времени и собственных усилий при покупках в Интернете;

· многие пользователи выходят в Интернет с работы, за счёт работодателя, или из учебного заведения. Они не готовы к покупкам и не могут являться целевой аудиторией проекта.

Обратная ситуация сложилась в корпоративном секторе. Здесь сформировался большой потенциальный рынок:

· большинство коммерческих и государственных организаций, промышленных предприятий, банков подключено к Интернету, а многие – с использованием высокоскоростных каналов доступа;

· эти организации приобретают товары офисного ассортимента на постоянной основе;

· они являются платёжеспособными клиентами и осуществляют закупки на крупные суммы;

· организация работы служб снабжения этих предприятий носит шаблонный, рутинный характер и хорошо поддается алгоритмизации;

· деятельность отделов снабжения традиционно наименее информационно прозрачна для руководства;

· распространены случаи нецелевого использования снабженцами автотранспорта предприятий под предлогом поиска товаров, предоставление товарных чеков и счетов от сомнительных фирм и т.п.

2. Формирование замысла:
Интернет-магазин включает в себя:

1. компьютерную программу;

2. сайт;
3. удалённый офис, для взаимодействия с клиентами и оперативного пополнения информацией о товарном предложении каталога товаров на сервере;

4. курьерскую службу.

Успешной реализации бизнес-плана будут способствовать следующие факторы, характеризующие состояние рынка, а также особенности самого проекта:

· наличие достаточного числа потребителей;

· свободная «ниша» на рынке (согласно анализу данных большинство интернет магазинов нацелено на обслуживание физических лиц);

· наличие квалифицированных специалистов для разработки проекта;

· новизна услуг по автоматизации закупочной деятельности и, как следствие, возможность собственного формирования рынка и применяемых форм и методов работы компании;
· наличие курьерской доставки в отдаленные области. 

Большое значение будет иметь тот факт, что к моменту появления активных конкурентов, оказывающих аналогичные услуги, интернет-магазин «OfficeForSale» будет уже иметь определённый имидж у потребителей. Таким образом, сильными сторонами данного проекта является выигрыш времени на развитие дела перед потенциальными конкурентами.

В следствии широты рынка возможные конкуренты будут возникать и развиваться за счёт привлечения потенциальных клиентов, а не отбирая покупателей и продавцов у данного предприятия.

Ожидаемый спрос на данные услуги определяется довольно малой конкуренцией на рынке аналогичных услуг в корпоративном секторе.

Основные положения проекта состоят в следующем:

1. Проект ориентирован, в основном, на имеющийся потенциальный спрос на услуги обеспечения процессов снабжения коммерческих структур и государственных организаций.

2. Актуальность проекта увеличивается в связи с развитием НТП;

3. Проект планируется осуществлять в не освоенной другими предприятиями данной сферы географической нише рынка.

4. По масштабам инвестиций проект относится к категории небольших. 

Необходимо отметить важность присутствия в ассортименте интернет-магазина канцтоваров, т.к. они закупаются офисами ежемесячно.
3. Планирование и заключение контрактов:
В настоящее момент рынок товаров офисного ассортимента раздроблен. Не существует фирмы, контролирующей большую его часть. Ассортиментный перечень большинства фирм скуден и существует практика, когда, получив заказ, они выкупают часть товара у конкурентов, увеличивая этим конечную цену для потребителя.
Кроме того, отдельно поставляются:

· канцтовары;

· офисная мебель;

· офисная техника;

· компьютеры и расходные материалы к ним;

· чистящие и моющие для офисов и т.п.
Клиенты канцелярских фирм часто добавляют к стандартным ежемесячным заявкам просьбы поставить товары компьютерного ассортимента, мебель, телефонные аппараты, счетчики для денег, бытовые товары. В большинстве случаев они получаю отказ с объяснением того, что канцелярская фирма этим не занимается. Но ряд канцелярских фирм стали вводить отдельные непрофильные товары в свой ассортимент по завышенным ценам.

В сложившейся ситуации фирма, которая сможет предложить полный ассортимент данных товаров с быстрой доставкой и возможностью автоматизации снабжения, способна потеснить существующих поставщиков на уже поделённом рынке снабжения офисов.
          Вариант низкобюджетной реализации такого проекта:

1) заключение договоров с оптовыми поставщиками товаров данного ассортимента, в которых будут оговорены скидки для интернет-магазина. Интернет-магазин будет аккумулировать спрос посредством веб-сайта и силами собственной курьерской службы снабжать потребителей со складов оптовых поставщиков;

2) интернет-магазин постепенно забирает клиентскую базу у офлайновых конкурентов и увеличивает объёмы товарооборота;

3) дальнейшее развитие связано с инвестициями в организацию собственного складского комплекса и товарных запасов. 
         В дальнейшем развитие фирмы связанно с привлечение сторонней организации по курьерской доставке товаров,  потому что со временем фирма будет уже не в состоянии самостоятельно обеспечить доставку товаров клиентам в связи со спросом товара, а держать свой собственный отдел по доставке товаров невыгодно. 
4. Ресурсное обеспечение:
ПО магазина размещается на сервере, установленном удаленном офисе, с подключенным к нему интернетом, позволяющим обеспечить весь поток клиентов на сервер. Оплата за интернет производится ежемесячно в размере 700 рублей, с возможностью дальнейшего повышения тарифного плана.

Также, на первом этапе реализации проекта, машина, для доставки товара клиентам.  
5. Реализация продукта проекта:
Цены продукции:

Ценообразование на услуги интернет-магазина осуществляется с учётом рыночной конъюнктуры и других сопутствующих факторов (временных, концептуальных, экономических), при этом базируется на затратах, связанных с их производством и доведением до клиента.

При среднем уровне комиссии в 10% и обороте 300 тыс.руб. в месяц (на первых этапах становления фирмы), предприятие получает 30,0 тыс. руб. торговой наценки. Это уровень безубыточности, позволяющий покрывать все текущие расходы. 

Такой уровень комиссии конкурентоспособен по отношению к комиссии дистрибьюторов реального рынка – чьи функции собирается выполнять интернет-магазин. 

Целевые потребители и реклама:
Реклама данного проекта должна быть адресной. Целесообразно выходить напрямую на директоров крупных предприятий, заинтересованных в получении контроля над финансовыми потоками в снабжении. В качестве рекламы нужно использовать прямую почтовую рассылку, а так же обзванивание потенциальных клиентов .

В качестве целевых потребителей на первом этапе реализации проекта рассматриваются коммерческие предприятия и государственные организации уже подключённые к Интернету. 

Отдельное внимание уделено крупным коммерческим и некоммерческим структурам, а также государственным организациям. Специфика деятельности служб снабжения этих организаций – необходимость организовывать закупки товаров на основе тендеров или конкурсов поставщиков. 
6. Кадровое обеспечение проекта: 
1. Директор – стратегия, кадры, финансы, проведение переговоров, администрирование веб-сайта.

2. Зам. директора по коммерции – проведение переговоров, офисная работа, текущие контакты с клиентами и обработка заказов с сайта.

3. Офис менеджер – офисная работа, закачивание данных о товарном ассортименте поставщиков и обработка заказов с сайта.

4. Курьер – доставка товаров.

7. Возможные риски:
В настоящее время уровень электронной коммерции в России является крайне неудовлетворительным. Соотношение масштабов развития этого сектора экономики на западе и в Москве оценивается рядом специалистов как 1000 к 1. Естественно, что это не может быть следствием только технической отсталости – очевидная эффективность ведения бизнеса с использованием глобальных телекоммуникационных систем еще не стала таковой для большинства российских предприятий.

На пути реализации проекта существует ряд серьезных проблем:

1. В значительной степени проблема перехода к использованию электронных систем закупок заключается в непрозрачности отечественного бизнеса, и отсутствии необходимой степени доверия между хозяйственными партнёрами. 

2. Можно утверждать, что основные проблемы электронной коммерции, лежат на стыке Интернета и реальной действительности. В обычной торговле покупатель привык к тому, что есть возможность оценить товар визуально, определить его качество и характеристики. В электронной торговле он такой возможности лишён. 
3. Большинство интернет-магазинов имеют проблемы с доставкой товаров, особенно если цена товара невелика. 

