БИЗНЕС-ПЛАН

………………………..
по проекту

«ОТКРЫТИЕ М АСТЕРСКОЙ ПО ПОШИВУ ДЕТСКОГО И ДОМАШНЕГО ТЕКСТИЛЯ»
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Дата регистрации и организационно-правовая форма: запланирована регистрация в качестве самозанятого;
Основной вид деятельности: Пошив и продажа детского и домашнего текстиля;
Составитель: ……………..


г. Ростов-на-Дону
2025 г.
1. Общая информация о заявителе и проекте  

	Ф.И.О. заявителя
	…………

	Дата рождения
	………… г.

	Адрес регистрации по месту жительства
	г. Ростов-на-Дону, …………

	Фактический адрес проживания
	г. Ростов-на-Дону, ул. …………

	Контактный номер телефона
	……………

	Адрес электронной почты
	………….

	ИНН  
	……………..

	Образование
	Высшее образование

	Основной вид деятельности
	Оказание услуг по пошиву текстильных изделий (детский изделий и домашнего текстиля)

	Дополнительный(е) вид(ы) деятельности
	Отсутствует

	Плановая дата регистрации 
в качестве субъекта малого предпринимательства (заполняется, если на дату подачи заявления гражданин не является индивидуальным предпринимателем либо налогоплательщиком налога 
на профессиональный доход 
(далее – самозанятый)
	Плановая  дата регистрации 
в качестве субъекта малого предпринимательства (самозанятая) июнь 2025 г. 

	Режим(ы) налогообложения
	НПД (Налог на профессиональный доход 4, 6 %)

	Общая стоимость проекта
(тысяч рублей)
	940 317  рублей

	Объем средств социального контракта (тысяч рублей)
	350 000 рублей

	Объем собственных вложений 
в проект (тысяч рублей) (прошлых) (заполняется, если на дату подачи заявления гражданин является индивидуальным предпринимателем)
	43 909 рублей

	Объем собственных вложений 
в проект (тысяч рублей) (будущих)
	546 408 рублей

	Опыт работы, связанный с проектом
	Более 6 лет

	Наличие постоянного 
или дополнительного места работы, отличного от предпринимательской деятельности (организация, должность)
	Отсутствует (состою на учете в центре занятости)



2. Описание предприятия и отрасли

2.1. Каковы причины начала Вами предпринимательской деятельности. Почему Вы выбрали именно данное направление деятельности?

	                   Первой и основной причиной открытия проекта «ОТКРЫТИЕ МАСТЕРСКОЙ ПО ПОШИВУ ДЕТСКИХ ИЗДЕЛИЙ И ДОМАШНЕГО ТЕКСТИЛЯ» является большое желание вести деятельность в данной сфере, а также наличие  профессионального опыта в данном виде деятельности. 

          Изначально начала шить для себя и своей семьи. Как хобби. Сначала это был круг друзей и знакомых. Но на сегодняшний день благодаря рекомендациями близких людей у меня появляются новые заказчики. В связи с этим, проанализировав цены на сырье (ткани и фурнитуру), приняла решение трансформировать свое хобби предпринимательскую деятельность, приносящую стабильный доход.

      А также имеется  профессиональный опыт:

- опыт в пошиве, конструировании и дизайне;
- насмотренность  и понимание запросов рынка;
- опыт в современном маркетинге и трендах;

           Заявитель имеет большой опыт в швейном деле и хочет шить изделия из качественных материалов с индивидуальным дизайном по приемлемым для заказчиков ценам, удовлетворяя таким образом потребительский спрос на текстильную продукцию.
            
 Второй причиной, по которой данный проект является интересным для меня, как для предпринимателя, это актуальность проекта и постоянно имеющийся спрос на данные виды продукции. 

	  Сейчас очень удобное время для того, чтобы заняться проектом по пошиву детских изделий и домашнего текстиля, поскольку рынок еще не сформировался окончательно. Конкуренция хоть и достаточно велика, но образована она из-за избытка портных и мастеров, не проходивших специального обучения, так называемых «самоучек». Исходя из этого можно предположить, что в премиальном сегменте умелый мастер будет востребован и займет свою нишу на рынке.  
         Кроме того, данный вид деятельности имеет свои определенные преимущества:
       -   постоянная востребованность данного вида продукции;
       - относительно небольшие финансовые  вложения при запуске проекта  (350 000 – 400 000 рублей);
       -   относительно быстрая окупаемость;
       -   возможность быстрого старта сразу после покупки оборудования и инструментов;
       -   стабильный высокий спрос;
       -   конкурентные цены;
               -   высокое качество предоставляемых услуг, а также большая база знаний в данном сегменте.




2.2. Опишите, чем Вы занимаетесь (будете заниматься) как индивидуальный предприниматель/самозанятый:

	        Идея и цель проекта: открытие  деятельности  по пошиву и продаже  детского и домашнего текстиля. 

Проект преследует следующие  цели:

1. Создание высокорентабельного предприятия и развитие его деятельности;
2. Получение прибыли и улучшение трудной финансовой ситуации;
3. Удовлетворение потребительского рынка в предоставлении услуг по пошиву детского и домашнего текстиля и обеспечение клиентов качественными швейными услугами.
4. Поддержание разумных цен на изделия, без ущерба качеству.
5. Заслужить доверие покупателей (репутацию), сформировать и расширить постоянную клиентскую базу.
6. Продажа изделий высокого качества и на высоком уровне.

Изделия  рассчитаны на клиентов со средним достатком и достатком выше среднего. 

          Деятельность планируется вести самостоятельно  в статусе самозанятого (запланирована регистрация).

          Процесс будет производиться мной от создания лекал до пошива готового законченного продукта. В качестве сырья будет использоваться качественный материал (ткани и фурнитура).
[bookmark: _Hlk117089743]
Описание изделий, планируемых к пошиву и продаже :

	№
	Наименование продукции
(товаров, работ, услуг)
	Себестоимость в рублях
	Отпускная цена в рублях

	1
	Бортики-подушки
	1 600
	4 000

	2
	Бортики-зверушки
	1 600 
	4 000

	3
	Кокон-гнездышко
	1 200
	3 000

	4
	Комфортер
	300
	1 500

	5
	Плед-конверт
	1 250
	2 500

	6
	Комплект постельного белья 
	1 925
	3 500



Необходимо отметить, что количество наименований изделий гораздо больше, чем представлено в таблице. Конкурентными преимуществами проекта будут эксклюзивный пошив любого изделия, опираясь на индивидуальный запрос, предпочтения и с учётом требований клиента.

Задачи проекта:

- приобрести необходимое профессиональное оборудование и расходные материалы;
- найти помещение для ведения деятельности, установить оборудование, подготовить рабочее место;
- провести рекламную кампанию;
- начать ведение деятельности.



2.3. Сколько средств Вы уже вложили в реализацию проекта? Каков источник финансирования (собственные средства, заем, кредит)?

	        На сегодняшний день в проект было вложено около 44 000 рублей собственных средств. Были осуществлены затраты на оснастку, инструмент, расходные материалы, такие как: 

- покупка швейной машины, 
- ткани,
- наполнители, 
- ножницы,
- нитки, 
- иглы, 
- лекало, 
- линейки, 
- кольцевая лампа.

         Однако эти затраты были осуществлены для регистрации предпринимательской деятельности.

          По причине наличия трудной финансовой ситуации (статус малоимущей) не представляется  возможным открытие и дальнейшее развитие  проекта, а именно закупка профессионального оборудования, качественных расходных материалов и тканей, заниматься продвижением услуг.

           Из-за высоких текущих расходов сложно вести деятельность на профессиональном уровне, поэтому мне требуется субсидия для осуществления деятельности и профессионального роста в данной сфере. 



2.4. Опишите специфику ведения Вашего вида деятельности (сезонность, время работы и другие особенности, связанные со сферой бизнеса или используемыми ресурсами).

	        Большое значение в данной отрасли имеет мода и стилистика, которые постоянно меняются. Сезонность влияет на технологию производства изделий, таких как пледы, одеяла, т.е. меняется плотность наполнителей или исключается вовсе. Отшив занимает полный рабочий день – 8 часов. 

              Однако режим работы в силу специфики деятельности может не ограничиваться нормированным рабочим днём. Деятельность может осуществляться и в вечернее время и в праздничные дни, особенно, когда в наличии изготовление срочных заказов.  



2.5. В какой отрасли Ваш бизнес? Каково текущее состояние этой отрасли? Насколько она крупная? Кто самые крупные участники в отрасли? Каково их участие и доля на рынке?

	          Рынок детского текстиля и  одежды в России 2023 – 2024 продолжает претерпевать неблагоприятное воздействие общей экономической и политической ситуации. События 2022 года и последующие за ними санкции, ограничения привели к тому, что с рынка ушли ведущие производители и продавцы детской одежды, произошло изменение потребительского поведения, появились новые игроки. К 2023 году стали понятны основные тенденции рынка детских товаров в нашей стране.

         В сфере детского текстиля и  одежды, как и в любом другом торговом сегменте, есть наиболее крупные представители. Они не являются монополистами, но занимают заметную долю рынка. Им проще привлечь внимание потенциальных покупателей. У них много магазинов, а за счет большого оборота они могут устанавливать более низкие цены на ходовые модели. Это удобно и выгодно потребителям.

           Но в 2022 году российский рынок детского текстиля и  одежды покинули многие западные фирмы.  Наиболее крупной компанией с самым большим числом розничных магазинов, прекратившей продажи в нашей стране, стала британская Mothercare, у которой до 2022 года здесь работали более 110 точек продаж. Очень заметным для многих родителей стал уход финской компании Reima. Многие универсальные производители одежды и обуви, выпускающие вещи для взрослых и детей, также закрыли свои магазины в России. Наиболее ощутимым стал уход H&M, Zara, Pull&Bear, Stradivarius, Mango, Bershka, Marks&Spencer. И это далеко не все популярные бренды, прекратившие продажи в нашей стране.

         Помимо ухода производителей рынок детского текстиля и  одежды России изменился в связи с закрытием магазинов. Так, в 2022 году обанкротилась крупная детская сеть «Дочки-Сыночки», которая занимала 2 место в стране после «Детского мира» по количество точек. Сократили свои сети и другие магазины, например, количество точек «Кораблик» уменьшилось на 27. Уменьшение числа магазинов, предлагающих не только текстиль одежду, но и другие детские товары, связано не только с политическими и экономическими причинами, вызванными событиями 2022 года. Многие из них не смогли оправиться от локдауна и пандемии. 

            Объем рынка детских товаров изменяется не существенно. Дети хотят есть, играть, развиваться, им нужна одежда. На детях родители начинают экономить в последнюю очередь, стараясь находить деньги и возможности на закрытие всех потребностей. Поскольку спрос остался прежним, а предложение стало меньше, на рынке одежды для детей укрепили свои позиции средние игроки и появились новые. Из известных ранее марок увеличили объемы продаж Acoola, Button Blue, Play Today, Orby, Silver Spoon, Crockid. Увереннее стали чувствовать себя на рынке детских товаров России китайские бренды. Новые игроки на рынке работают над дизайном и ассортиментом, повышают качество продукции. При этом цены на детские текстиль и вещи у них несколько ниже, чем на изделия более известных фирм, которые знакомы всем. Новые марки уверенно завоевывают российский рынок детских товаров, предлагая конкурентоспособную продукцию, интересный дизайн и достойное качество.

        Рынок детского текстиля и  одежды 2023 – 2024 заметно переориентировался с западных брендов на отечественные. Опросы показывают, что 39% покупателей вообще не обращают внимание на бренд и просто покупают то, что нравится и устраивает по цене. Но тем не менее для 61% марка детского  текстиля и  одежды важна. Они считают её гарантией приемлемого качества и интересного дизайна. Из этих опрошенных покупателей 37% перешли преимущественно на российские бренды и вполне довольны ими. 11% продолжили или стали покупать детские товары от оставшихся в стране иностранных производителей. Ещё 7% считают качество иностранных детских вещей настолько хорошим, что готовы покупать их бывшими в употреблении. И небольшая доля опрошенных (6%) покупает детский текстиль и  одежду в зарубежных поездках или заказывает через посредников за границей.

Состояние рынка детского  текстиля и  одежды.

          События 2022 года и сложившаяся в связи с ними экономическая ситуация привели к тому, что количество проданных товаров для детей снизилось. Покупатели стали экономить, отказываться от части покупок, откладывать их приобретение на потом. Но в связи с инфляцией, повышением цен объемы выручки не снизились. Рост прибыли ритейлеров детских товаров замедлился, но не упал. Так, за 2022 год он составил +10,5%, что в два раза меньше средних и ожидаемых показателей. Средний чек при покупке детского  текстиля и  одежды в 2023 году увеличился на 17% к предыдущему году и составляет примерно 3,5 тыс. рублей. Количество же купленных товаров в 2023 году уменьшилось примерно на 3 процента. 

        Анализ рынка детского текстиля и  одежды, что люди стали меньше совершать спонтанных покупок. Большая часть приобретений откладывается на потом. Если раньше спрос на многие товары был более или менее равномерным, то сейчас особенно по сезонным вещам стало заметно, что многие не покупают их заранее. Большинство таких сезонных товаров приобретается непосредственно в начале сезона.

         Это связано со снижением покупательской способности. Несмотря на государственную поддержку, пособия для малоимущих и прочую помощь семьям с детьми, они стали более вдумчиво относиться к тратам и отказываться от излишнего.
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          Объем рынка детского текстиля и  одежды снижается не только из-за политических и экономических причин. С 2015 года в нашей стране на него влияет демографическая обстановка. Детей становится меньше. Это связано с тем, что падает рождаемость. В детородный возраст вошло очень небольшое поколение 1990-х. Сейчас женщины рожают по разным причинам меньше детей. За 2022 год, например, родилось на 7% меньше детей, чем за предыдущий год. И ежегодно эта тенденция прослеживается. Детей меньше, значит, товары для них требуются в меньшем объеме. 

           Анализ рынка детского текстиля и  одежды показывает, что за несколько лет покупатели привыкли больше покупать вещи для детей через интернет.

Для продаж задействуют различные онлайн-каналы:

- интернет-магазины марок;
- универсальные интернет-магазины, предлагающие разные бренды;
- маркетплейсы;
- avito.

        Число интернет-магазинов детских товаров увеличивается, как и количество покупок в них. На Ozon продажи детского текстиля и  одежды выросли за 2022 год на 80%. В целом в интернете в 2022 году объемы продаж детских товаров выросли на 36%. И тенденция сохраняется.

         Как было сказано, закрылись многие западные магазины и ритейлеры, предлагающие продукцию известных брендов. Люди стали реже ходить в оффлайн-магазины за детскими товарами, предпочитая им интернет-торговлю. Тем не менее в торговых центрах стали появляться новые бренды, которые раньше там представлены не были.

          Сейчас владельцы торговых площадей заинтересованы сдавать пустующие помещения, занятые ранее крупными магазинами. Им приходится несколько уступать в стоимости аренды, чтобы просто сдать помещение площадью 300 – 500 квадратов. Арендодатели привлекают новых продавцов детской одежды, чтобы те в свою очередь привлекали покупателей в торговые центры. Это также способствует популяризации новых марок.

          Потребители также хотят, чтобы новые бренды были представлены в торговых комплексах.

          Рынок детских товаров 2023 – 2024 остается нестабильным. Спрос довольно устойчив, но несколько сокращается из-за демографических проблем. Предложение пока не слишком устойчивое. Зато появились возможности и условия для развития для новых игроком на рынке. Повышается доверие к российским и китайским производителям детской одежды. А те в свою очередь улучшают качество своей продукции и значительно расширяют ассортимент. Самое главное, говорить о стагнации или кризисе не приходится. Рынок д детского текстиля и  одежды развивается.




2.6. Дополнительная информация (поле не обязательно для заполнения):

	 -



3. Описание товара (работы, услуги) 

3.1. Опишите товар (работу, услугу), который Вы предлагаете:

	Наименование товара (работы, услуги)
	Назначение и область применения
	Краткое описание 
и основные характеристики

	Бортики-подушки
	Предназначены для защиты малыша от ударов о стенки кроватки и обеспечения комфортного сна. Защита от сквозняков.
	Съемные, на молнии, что облегчает процесс стирки и ухода за ними. Бортики подходят для всех моделей детских кроваток, включая кроватки с решетчатыми и сплошными боковыми стенками. Ткань 100% хлопок. Наполнитель холофайбер софт - экологически безопасный, гипоаллергенный, практичный материал, который обеспечивает мягкость и комфорт при использовании. 

	Бортики-зверушки
	Предназначены для защиты малыша от ударов о стенки кроватки и обеспечения комфортного сна. Способствуют развитию  и восприятию окружающего мира
	Бортики подходят для всех моделей детских кроваток. Верх подушек из 100% хлопка. Наполнитель Холофайбер  Волюметрик 400г/м2, хорошо держит форму, гипоаллергенный. Благодаря завязкам легко снимаются, стираются.

	Кокон-гнездышко
	Позиционер для безопасного сна, применяется в люльке, детской, взрослой кровати, для прогулок в коляске. Упругие бортики могут служить как опора под спинку. Используется как дополнительная защита на пеленальном столе. За счет вшитых ручек можно использовать как переноску. 
	Чехол из 100%хлопка.На молнии. Наполнитель синтешар, мягкий, гипоаллергенный, хорошо переносит множественные стирки, держит форму. Матрас сьемный, ортопедический, наполнение холофайбер холкон, кокосовая койра.  

	Комфортер
	Игрушка предназначена для комфортного сна в кроватке, коляске, автокресле.
	Первая игрушка малыша. Создает чувство защищенности, присутствия мамы. Хорошо впитывает запахи. Возможно использование как грелки при наполнении вишневыми косточками.
Используется 100% хлопок,плюш-минки и безопасный наполнитель синтепух, благодаря чему игрушка выдерживает многочисленные стирки.

	Плед-конверт
	Используется как конверт на выписку из роддома. В дальнейшем может использоваться как одеяло или плед в детской кроватке, коляске.
	Двусторонний конверт-одеяло. В зависимости от сезона может быть утеплен или облегчен. Для пошива используются 100% хлопок, хлопковый велюр или плюш. Бамбуковое полотно

	Комплект постельного белья 
	Используется в детских и подростковых кроватках
	Используется 100% хлопок, большой выбор  «купонов» с высококачественной печатью. Состоит из наволочки, простыни и одела. По заказу простынь может быть на резинке. 



3.2. Опишите конкурентоспособность товара (работы, услуги):

	Наименование товара (работы, услуги)
	По каким параметрам превосходит конкурентов
	По каким параметрам уступает конкурентам

	Бортики-подушки
	- Ручное производство в нашем городе, 

- Качественные российские ткани, универсальные модели, красивый дизайн;

- Высокий стандарт качества пошива, удобство посадки, изделие, которое выглядит красиво и очень удобно при использовании;

- Качественные ткани из натуральных материалов, красивый дизайн, комфорт, высокий стандарт качества пошива, высокий уровень удобства;

- Наличие опыта работы в данной сфере деятельности;

- Преимущество по более низким издержкам проекта;

	- Отсутствие большого количества клиентов;

- Отсутствие сформированной базы постоянных клиентов;

- Отсутствие большого бюджета на продвижение услуг;



	Бортики-зверушки
	
	

	Кокон-гнездышко
	
	

	Комфортер
	
	

	Плед-конверт
	
	

	Комплект постельного белья 
	
	





3.3. Дополнительная информация (поле не обязательно для заполнения):

	-



4. Анализ рынка

4.1. Опишите своих потенциальных клиентов – граждан, юридических лиц и (или) индивидуальных предпринимателей. Если какие-либо характеристики не указаны, укажите. Если какие-либо характеристики не имеют значения, укажите.

	Граждане, юридические лица и (или) индивидуальные предприниматели

        При выборе детского текстиля, целевая аудитория может столкнуться с различными проблемами, которые могут влиять на их покупательское решение. Некоторые из типичных проблем, которые могут возникнуть, включают:

- Размеры и подходящая посадка: родители могут испытывать затруднения в выборе правильного размера и посадки текстиля для своих детей, особенно учитывая их возрастные особенности и физическое развитие.

- Качество и прочность: родители хотят приобрести детские товары (текстильные изделия), которая будет долговечной, выдержит множество стирок и активных игр, не потеряет свою форму и цвет.

- Комфорт и безопасность: родители стремятся обеспечить своих детей комфортной и безопасной одеждой и текстильными изделиями, свободными от раздражающих материалов, удобными для движения и соответствующими сезону.

- Стиль и модные тенденции: родители желают, чтобы их дети выглядели стильно и модно, поэтому выбор актуальных дизайнов, цветовых решений и аксессуаров важен для них.

- Уникальность и индивидуальность: родители хотят, чтобы их дети выделялись среди других и имели возможность выразить свою индивидуальность через выбранную одежду и текстильные изделия.

- Удобство и функциональность: родители ищут детскую одежду, которая практична и функциональна, с удобными карманами, застежками и легким способом надевания и снятия.

- Соотношение цены и качества: родители обращают внимание на соотношение цены и качества при выборе, чтобы получить оптимальное соотношение стоимости и преимуществ.

      Существует несколько вариантов организации услуг по пошиву детского и домашнего текстиля, представленных на рынке:

· Изготовление детского и домашнего текстиля на заказ;
· Изготовление детского и домашнего текстиля на продажу;

Потребительские сегменты (клиенты).

Тип рынка.

Рынок детского и домашнего текстиля является сегментированным и это связано с наличием нескольких сегментов, каждый  из которых является потребителем разного вида швейных услуг. 

Сегментирование – это выделение групп потребителей со схожими характеристиками и потребностями. Сегментом называется одна такая группа потребителей, обладающих каким-то специфическими характеристиками и потребностями. 

В случае моей будущей мастерской  можно выделить два крупных сегмента:


	№
п/п
	Характеристика
	Значение

	1.
	Вид деятельности 
(род занятия)
	- Беременные женщины, ожидающие рождение ребенка.
- Молодые родители с младенцами.
- Родители детей младшего дошкольного возраста.
- Бабушки и дедушки, покупающие текстильные изделия для  своих внуков.
- Другие родственники и близкие, желающие подарить детский текстиль.
- Организации и фонды, занимающиеся благотворительностью и помощью детям.
- Магазины, специализирующиеся на детских товарах и аксессуарах.
- Мамы-блогеры и инфлюенсеры, которые делятся советами по выбору и покупке детского текстиля.
- Родители, активно следящие за последними модными трендами в детских товарах.
- Родители, ценящие экологически чистые и натуральные материалы в детском текстиле для своих детей.
- Родители, ищущие функциональные и удобные вещи для жизни своих детей.
- Молодые модные родители, стремящиеся следовать последним тенденциям в детской моде.
- Детские фотостудии и фотографы, нуждающиеся в разнообразном детском текстиле для фотосессий.
- Частные детские сады и ясли, закупающие постельное белье для детей, находящихся в их заботе.
- Мамы-путешественницы, ищущие практичную и функциональную одежду для путешествий с детьми.


	2.
	Место нахождения (место жительства)
	г. Ростов-на-Дону, близлежащие города (г. Батайск, г. Азов), районы Ростовской области, все регионы Российской Федерации

	3.
	Среднемесячный доход
	Средний уровень дохода (от 40 000 руб.)



4.2. Опишите своих основных конкурентов:

	№
п/п
	Наименование 
и место нахождения
	Описание товара (работы, услуги)
	Недостатки
	Преимущества

	1.
	«LAPPETTI»
 
г. Яхрома, Московская область
	- Комплекты постельного белья, 
- бортики, 
- одеяла, 
- комплекты на выписку.
	- При пошиве используется  дешевый наполнитель, поролон, синтепон (состав наполнителя на этикетке не указывается);

- Отшиваются «линейками», сложно добрать комплект;

- Фабричная толщина бортиков 2-4 см. Узкие завязки легко развязать ребенку.  Все размеры стандартные; 

- Коконы представлены в единичном количестве, с наполнителем низкого качества;

- Высокая цена.
	_ Широкий ассортимент, представлен в интернет-магазинах и в розничной сети (магазинов мало); Имеется  собственный сайт.

	2.
	«Perina» (ООО Плитекс-С) 

Республика Беларусь, г. Минск 
	- Комплекты постельного белья, 
- бортики, 
- одеяла, 
- комплекты на выписку.
	- В г. Ростове-на-Дону дилеров нет. 

- Высокая цена на изделия. 
- Комфортеры, коконы в ассортименте не представлены.
	- Широкий ассортимент, представлен в интернет-магазинах и в розничной сети (магазинов мало);

- Есть свой сайт, страница в ВК; 

- Бортики и постельное белье представлены в трех размерах. Чехлы в бортиках сьемные. Ткань ХБ высокого качества.

	3.
	«ПОДУШКИНО by Peppy». 

Россия, г. Москва
	- Комплекты постельного белья, 
- бортики, 
- одеяла, 
- комплекты на выписку.
	- Позиционируются, как Польский представитель; 

-  Официального сайта у компании нет;

- Производителя отследить невозможно;

- Низкое качество наполнителей в бортиках, подушках;

- Комфортеры в ассортименте не представлены;
	- Широкий ассортимент;

- Представлен в интернет-магазинах и в розничной сети.

	4.
	«RANT» (Топотушки)

Россия, г. Москва
	- Комплекты постельного белья, 
- бортики, 
- одеяла, 
- комплекты на выписку.
	- Официальный сайт не информативен. 

- Производство Польша, Россия, Китай, но отследить производителя не возможно. 

- Коконы-гнездышки, бортики с наполнителем низкого качества. 

- Чехлы в бортиках не сьемные. 

- Комфортеры в ассортименте не представлены. 
	Широкий ассортимент. Есть свой  интернет-магазин. Также товар представлен в розничной сети и на интернет-площадках. Есть официальный представитель в г. Ростове-на-Дону. Из представленного ассортимента есть возможность подобрать докомплект. Средняя ценовая категория.



4.3. Дополнительная информация (поле не обязательно для заполнения):

	          При выборе детского текстиля, целевая аудитория может столкнуться с различными проблемами, которые могут влиять на их покупательское решение. Некоторые из типичных проблем, которые могут возникнуть, включают:

Размеры и подходящая посадка: родители могут испытывать затруднения в выборе правильного размера и посадки одежды для своих детей, особенно учитывая их возрастные особенности и физическое развитие.

Качество и прочность: родители хотят приобрести детскую одежду, которая будет долговечной, выдержит множество стирок и активных игр, не потеряет свою форму и цвет.

Комфорт и безопасность: родители стремятся обеспечить своих детей комфортной и безопасной одеждой, свободной от раздражающих материалов, удобной для движения и соответствующей сезону.

Стиль и модные тенденции: родители желают, чтобы их дети выглядели стильно и модно, поэтому выбор актуальных дизайнов, цветовых решений и аксессуаров важен для них.

Уникальность и индивидуальность: родители хотят, чтобы их дети выделялись среди других и имели возможность выразить свою индивидуальность через выбранную одежду.

Удобство и функциональность: родители ищут детскую одежду, которая практична и функциональна, с удобными карманами, застежками и легким способом надевания и снятия.

Соотношение цены и качества: родители обращают внимание на соотношение цены и качества при выборе детской одежды, чтобы получить оптимальное соотношение стоимости и преимуществ.



5. План маркетинга

5.1. Какой ассортимент товара или услуг Вы предлагаете? Будет ли он шире, чем у конкурентов?

	Изделия, которые планируется изготавливать (отшивать), можно разбить на несколько основных групп: 

Описание изделий, планируемых к пошиву и продаже :

	№
	Наименование продукции
(товаров, работ, услуг)
	Себестоимость в рублях
	Отпускная цена в рублях

	1
	Бортики-подушки
	1 600
	4 000

	2
	Бортики-зверушки
	1 600 
	4 000

	3
	Кокон-гнездышко
	1 200
	3 000

	4
	Комфортер
	300
	1 500

	5
	Плед-конверт
	1 250
	2 500

	6
	Комплект постельного белья 
	1 925
	3 500



Необходимо отметить, что количество наименований изделий гораздо больше, чем представлено в таблице. Конкурентными преимуществами проекта будут эксклюзивный пошив любого изделия, опираясь на индивидуальный запрос, предпочтения и с учётом требований клиента.

          Некоторые мастерские, ателье, производственные компании предоставляют подобные услуги. Основные требования, которые предъявляются к моей услуге6

-  повышенный уровень профессионализма, 
- скорость и качество обслуживания клиента. 

          Все эти требования планируется сделать основополагающими принципами работы моего проекта.



5.2. Чем товар будет привлекателен для клиентов? Как он будет выглядеть (упаковка, состав и так далее)? Кто его производитель? Чем услуга/работа будет привлекательна для заказчика? Какие материалы будут использоваться? Какие работы планируется выполнить?

	       Товар будет привлекателен для заказчика высоким качеством, красивым дизайном, удобством и доступной ценой. Заказ будет упакован в качественную упаковку и для привлечения покупателей будет доставляться вместе с подарком в виде комплимента для покупателя. Будут использоваться качественные локальные ткани и фурнитура. 

        Услуги будут оказываться квалифицированным мастером, который:

- постоянно повышает уровень квалификации, 
- планирует расширять спектр изготавливаемых изделий, 
- выстраивает гибкую ценовую политику,
 - планирует вести работу на качественном профессиональном оборудовании,
 - качественный состав материалов,
 - качественный, аккуратный пошив,
- внимание к деталям, соблюдение технологии пошива и ВТО обработки швейных изделий,

             Отличительная особенность - нестандартный, не базовый дизайн, который производят большинство брендов.

         Товар будет отшиваться мной по индивидуальным заказам, с учетом пожеланий клиента. При закупке тканей и наполнителей запрашиваются сертификаты у поставщиков, используются качественные фабричные ткани 100% ХБ, гипоаллергенные безопасные наполнители. 

          Сотрудничество с заказчиком на каждом этапе производства: согласование внешнего вида изделия (дизайн), цвета и типа ткани, сроков производства, фотоотчет по пошиву. Будет предоставлена возможность доставки. Товар доставляется в упаковке на жестком каркасе, в объемных пакетах из (ПВХ/PVC) со скотч усиленным клапаном, объемных упаковках для КПБ, в зависимости от вида изделия.  Возможность оплаты онлайн, предоставление отчетных документов. Будет внедрена система бонусов и скидок. Так же будут готовые комплекты на выбор




5.3. Где Вы будете реализовывать товар или оказывать услугу? Как будет выглядеть это место? Чем оно будет привлекательно для клиентов? Легко ли будет до него добраться?

	           Деятельность  (пошив изделий) будет осуществляться  в отдельном уютном помещении, которое будет оснащено всем необходимым оборудованием.

           Розничные продажи готовой продукции и услуг планируется осуществлять через интернет, свою страницу в ВК. Группа в Viber, доски обьявлений «Авито» и «Юла». Доставка возможна Почтой, транспортными компаниями (СДЭК, Энергия, Кит, Деловыми Линиями и др.) Сберлогистика, Озон.



5.4. Какая будет цена на товар, услугу или работу? По сравнению с конкурентами она будет выше, ниже или на том же уровне? Почему?

	Описание изделий, планируемых к пошиву и продаже :

	№
	Наименование продукции
(товаров, работ, услуг)
	Себестоимость в рублях
	Отпускная цена в рублях

	1
	Бортики-подушки
	1 600
	4 000

	2
	Бортики-зверушки
	1 600 
	4 000

	3
	Кокон-гнездышко
	1 200
	3 000

	4
	Комфортер
	300
	1 500

	5
	Плед-конверт
	1 250
	2 500

	6
	Комплект постельного белья 
	1 925
	3 500



Необходимо отметить, что количество наименований изделий гораздо больше, чем представлено в таблице. Конкурентными преимуществами проекта будут эксклюзивный пошив любого изделия, опираясь на индивидуальный запрос, предпочтения и с учётом требований клиента.

Любая стоимость на рынке формируется из себестоимости и наценки - суммы заработка исполнителя процедуры. Услуги по пошиву детского текстиля -  не исключение. Цена услуги также состоит из себестоимости, в которую входит:
•	Затраты на предоставление расходных материалов: ткани, фурнитура и различные расходные материалы  - все, что используется во время изготовления изделия заложено в ее себестоимость;
•	Оборудование. Качественное швейное оборудование, мебель, освещение стоят больших денег. И эти затраты необходимо окупить;
•	Затраты на оплату коммунальных услуг;
•	Оплата всевозможной рекламы изделий проекта. 

           Основные критерии при установлении цены:

- себестоимость изделия;
- мониторинг цен конкурентов;
- уникальность ассортимента изделий;
- сезонность продаж;
- платежеспособность контингента постоянных покупателей.

            Цены установлены почти идентичные по сравнению с аналогичными услугами у конкурентов, чтобы более высокая цена не стала препятствием для дальнейшего маркетинга. После постепенного укрепления позиций на рынке услуг, планирую формировать ценовую политику так, чтобы сдерживать рост цен, обеспечивая достаточную долю прибыли.

            Ценностное предложение

Базовая проблема, которую решает моя  мастерская, у каждого из сегментов разная.
Так для первого сегмента – это пошив изделия.
Для второго – разработка и изготовление индивидуальных предметов; 

Ценности для первого сегмента:
· Гарантия на работу (швы, пришиваемые и перешиваемые аксессуары);
· Выполнение работы в короткие сроки;
· Профессионализм швеи.

Ценности для второго сегмента:

· Умение находить общий язык с клиентами, прислушиваться к их пожеланиям (зачастую, создание изделий по заказу является совместной деятельностью исполнителя и заказчика) – соответствие готового изделия задуманному образу;
· Профессионализм швеи-закройщика;
· Гарантия на работу;
· Выполнение работы в оговоренный срок;
· Рекомендации мастерской и положительные отзывы.




5.5. Кто будет реализовывать товар или оказывать услугу? Как эти люди будут способствовать продвижению товара (услуги)?

	        Деятельность планируется вести самостоятельно в статусе самозанятого, необходимость в привлечении дополнительных рабочих мест отсутствует. Разработкой маркетинговой кампании и продвижением услуг будет заниматься непосредственно руководитель проекта (самозанятая …………….).

         В дальнейшем при получении достаточного стабильного дохода возможно привлечение сторонних организаций или самозанятых (маркетологов, smm специалистов).

Ниже приведены мои  дополнительные  обязанности:

– организует всю работу предприятия;
– распоряжается имуществом предприятия;
– ведет отчетность;
– выполняет расчетные работы, оформляет необходимую документацию;
– следит за точностью и своевременностью расчетов с поставщиками и органами налогового контроля;
– производит финансовые расчеты с поставщиками, связанные с  приобретением  необходимого сырья;
– обеспечивает контроль за сохранностью оборудования;
– прогнозирует замену оборудования и запасных частей, а также своевременный ремонт оборудования;
– следит за правильной работой оборудования;
– осуществляет контроль за качеством услуг по пошиву текстильных изделий;
– производит дезинфекцию и стерилизацию инструментов и рабочего места;
– готовит рабочее место для обслуживания клиента;
– участвует в периодической уборке рабочего места и генеральной уборке помещения.



5.6. Как Вы будете продвигать товар (услугу)? Если реклама, то какая, в каких средствах массовой информации? Почему именно такая реклама? Почему именно эти средства массовой информации? Если другие способы, то укажите, какие и почему. Каковы необходимые затраты на эти цели в месяц?

	          В качестве методов рекламы планируется использование социальных сетей (Вконтакте, Одноклассники, Телеграм) и интернет-сервисов размещения рекламы (Авито, Юла, Яндекс.услуги и т.п.). Данный выбор обусловлен отсутствием постоянных издержек (ведение групп) и большой концентрацией целевой аудитории (таргетинговая реклама). На поддержание работы групп и аккаунтов и наполнение их контентом в дальнейшем планируется выделять от 3 000 рублей в месяц. 
Возможные способы привлечение новых клиентов:

- реклама в социальных сетях;
- реклама в интернет-сервисах;
- раздача промо-листовок.

	Для достижения успеха в данном ценовом сегменте необходимо:

    •   Сформировать и поддерживать личный бренд мастера, его уникальность и аутентичность. Это большой объем работы, который включает в себя ведение социальных сетей (основная площадка для рекламы в наше время), создание продающих фотографий (их редактирование в графических редакторах для создания гармоничных композиций) и информационных текстов, привлекающих нужную аудиторию.  

    •  Оказывать услуги за короткое время, используя самое современное  оборудование и самые удобные материалы, которые сократят время производства. Клиенты так же сделают выбор в пользу мастера, работающего с безопасными материалами класса люкс.  


                           Методы стимулирования сбыта:

Целевая аудитория проекта – 70 % клиентов женщин, 20 %  мужчин, 10% - дети. 
Представления о своих клиентах позволят определить возможность введения той или иной продукции, сформировать маркетинговую политику и т.д. Ведя статистику и анализируя клиентскую базу, можно выявить группы постоянных, разовых и «потерянных» клиентов, а также оценить эффективность работы мастера.
Чтобы эффективно воздействовать на целевую аудиторию, необходимо разработать название, логотип компании и фирменный стиль. Формирование единой концепции значительно ускоряет продвижение бренда на рынке.

К каналам продвижения услуг моего проекта относятся:
· раздача флаеров и листовок;
· размещение визиток в местах скопления целевой аудитории;
· создание профилей в социальных сетях;
· проведение различных акций и разработка программ лояльности;
использование клиентоориентированных техник: поздравление с праздниками, предоставление бонусов постоянным клиентам.




5.7. Дополнительная информация (поле не обязательно для заполнения):

	-




6. Персонал и управление

6.1. Количество рабочих мест, созданных и (или) создаваемых в рамках реализации бизнес-плана:

	Деятельность планируется вести самостоятельно в статусе самозанятого (запланирована регистрация), необходимость в привлечении дополнительных рабочих мест отсутствует.



6.2. Опишите персонал, который требуется для реализации проекта:

	На начальном этапе деятельность планируется вести самостоятельно в статусе самозанятого (запланирована регистрация), в последствии планируется создание дополнительных рабочих мест после регистрации в качестве индивидуального предпринимателя: для швей, менеджера, рекламщика, бухгалтера.

 Основные требования к персоналу:

- Опыт работы;
- Опрятность;
- Аккуратность;
- Честность;
- Трудолюбие;
- Отзывчивость;
- Приветливость.




6.3. Опишите, кто из работников уже принят и кого еще необходимо принять? Как будет происходить поиск? Как будет происходить отбор?

	         На начальном этапе деятельность планируется вести самостоятельно в статусе самозанятого (запланирована регистрация), в последствии планируется прием на работу дополнительных сотрудников. Поиск планируется осуществлять через знакомых, через сервисы по подбору персонала (Работа.ру, Superjob, Avito и проч.), а также через социальные сети.

       Некомпетентность персонала, его низкая квалификация может повлечь за собой снижение эффективности продаж, сокращение выручки, формирование негативного имиджа проекта. 

        Для минимизации указанного риска, планируется предпринять следующие действия:

●	Детально изучать резюме при приеме на работу;
●	Принимать на работу людей с опытом;
●	Выстраивать систему обучения;
●	Повышать квалификацию работников (проводить обучение персонала, связанное с использованием новейшего оборудования);
●	Правильно мотивировать сотрудников предприятия.




6.4. Дополнительная информация (поле не обязательно для заполнения):

	-



7. Производственный план

7.1. Какой товар или материалы требуются для реализации проекта? Как  часто необходимо пополнять запасы? Каковы затраты на пополнение товарных и материальных запасов в месяц?

	          Один из самых важных моментов - покупка профессионального оборудования и принадлежностей для пошива изделий. При закупке важно уделить внимание качеству товаров, их техническим характеристикам. Приобретать их в проверенных и сертифицированных магазинах. На этой статье расходов не стоит экономить, так как от этого напрямую зависит качество оказываемых услуг. 


Весь перечень затрат представлен в п. 9.2. Кроме того, необходимо будет пополнять материально-производственные запасы (расходные и одноразовые материалы). 

Необходимое сырье и материалы для изготовления продукции:

- ткань для пошива детского и домашнего текстиля, 
- ткань для сопутствующих изделий, 
- упаковочные материалы (бирки, коробки, пакеты и т.д.)


Описание изделий, планируемых к пошиву и продаже :

	№
	Наименование продукции
(товаров, работ, услуг)
	Себестоимость в рублях
	Отпускная цена в рублях

	1
	Бортики-подушки
	1 600
	4 000

	2
	Бортики-зверушки
	1 600 
	4 000

	3
	Кокон-гнездышко
	1 200
	3 000

	4
	Комфортер
	300
	1 500

	5
	Плед-конверт
	1 250
	2 500

	6
	Комплект постельного белья 
	1 925
	3 500



Себестоимость услуг

Средняя себестоимость[footnoteRef:1] приведена для основной  товарной группы продукции  «Комфортер» и включает в себя: [1:  В себестоимость включены переменные расходы по видам работ] 


· закупочную стоимость тканей, фурнитуры, швейных принадлежностей;
· упаковку;
· коммунальные платежи (электроэнергия).

	Виды услуг
	Стоимость продукции, руб/кг

	Себестоимость, руб/кг
	Себестоимость, %

	Комфортер
	1 500
	300
	20 %



Расчет себестоимости услуг на примере товарной группы продукции «Комфортер»:
	[bookmark: _Hlk111801422]№ п/п
	Наименование расходов
	Цена, руб.
	Количество, 
усл. ед.
	Стоимость,
руб.

	1
	Закупочная стоимость тканей, фурнитуры, швейных принадлежностей
	270
	1
	270

	2
	Упаковка
	20
	1
	20

	3
	Коммунальные платежи (электроэнергия)
	40
	1
	40

	ИТОГО ПЕРЕМЕННЫЕ РАСХОДЫ, руб.
	300

	ОТПУСКНАЯ ЦЕНА, руб.
	1 500

	СЕБЕСТОИМОСТЬ, %
	20 %


[bookmark: _Hlk111805584]
Себестоимость по переменным расходам (управленческая себестоимость) составляет 20 % от выручки компании, в нее входят расходы на закупку тканей, фурнитуры, швейных принадлежностей, закупку упаковочных материалов, расходы на оплату коммунальных платежей.
 Средняя маржа проекта в общем объеме в ближайшие 12 месяцев составляет 80 %.

Доля переменных расходов в каждой товарной группе продукции различна. Норма маржинального дохода проекта будет зависеть от соотношения продаж каждой группы продукции в общем объеме и равна 69 %, средний переменный расход составит 31 %. Расчет приведен ниже.

	
№ п/п
	Наименование услуг

	Условно-переменные расходы (удельные, на одну услугу), %
	Доля продаж в общем объеме, %
	Условно-переменные расходы проекта[footnoteRef:2], % [2:  Рассчитано как средневзвешенное значение] 


	1
	Бортики-подушки
	40 %
	20 %
	38 %


	2
	Бортики-зверушки
	40 %
	20 %
	

	3
	Кокон-гнездышко
	40 %
	5 %
	

	4
	Комфортер
	20 %
	30 %
	

	5
	Плед-конверт
	50 %
	5 %
	

	6
	Комплект постельного белья 
	55 %
	20 %
	

	Маржа проекта, %
	62%



Средняя себестоимость по переменным расходам (управленческая себестоимость) составляет 38 % от выручки компании. 
Средняя маржа проекта определена с учетом средневзвешенного значения удельных переменных расходов на услугу и запланированной доли продаж каждой услуги в общем объеме в ближайшие 12 месяцев, составляет            62 %. 

Бюджет постоянных ежемесячных расходов в течении срока окупаемости   бизнес-проекта

 	Для объективной оценки рисков увеличения бюджета вложений, а также для целей построения плана финансовых результатов в данном разделе приведен бюджет условно-постоянных ежемесячных расходов, планируемых предпринимателем.

	№
	Наименование расходов, руб.
	Сумма, руб. 

	1
	Арендные платежи
	1 200

	[bookmark: _Hlk110603101]2
	Реклама
	2 300

	3
	Связь, интернет
	500

	4
	Хозяйственные товары
	300

	5
	Транспортные расходы
	500

	6
	Затраты на ремонт и заточка инструментов
	200

	7
	Непредвиденные расходы
	500

	ИТОГО
	5 500



Сумма постоянных ежемесячных расходов в первый год проекта, условно независимая от объема оказываемых услуг   составляет 5 500  рублей. 

Для планирования объема продаж с  первого месяца деятельности на 12 месяцев принимались во внимание три фактора:

· точка безубыточности проекта;
· объемы услуг целевых значениях операционной прибыли;
· производственные возможности с учетом имеющихся ресурсов;

Точка безубыточности проекта и объем производства и продаж в целевых значениях прибыли.
Для контроля при построении плана продаж определена выручка, обеспечивающая безубыточное состояние для сценария постоянных расходов первого года проекта и в трех потенциальных значениях операционной прибыли 20 000 руб./мес., 30 000 руб./мес. и 50 000 руб./мес.  при постоянных расходах в размере   5 500 рублей в месяц.

	Постоянные расходы, руб
	Норма маржинального дохода, %
	
	Контрольное значение операционной прибыли, руб./мес
	Выручка в контрольных значениях операционной прибыли[footnoteRef:3], руб./мес. [3: Точка безубыточности рассчитана, как отношение условно-постоянных расходов и нормы маржинального дохода] 


	5 500
	62 %
	
	0 (безубыточное состояние)
	8 871

	5 500
	62 %
	
	20 000
	41 129

	5 500
	62 %
	
	30 000
	57 258

	5 500
	62 %
	
	50 000
	89 516



Безубыточное состояние бизнесу обеспечит выручка на уровне                         8 871 рубль. Выручка в целевом значении прибыли на уровне 20 000 рублей составляет 41 129  рублей, выручка в целевом значении прибыли на уровне                  50 000 рублей составляет 89 516 рублей, что соответствует производственным возможностям с учетом имеющихся ресурсов, т.е. такой показатель выручки вполне может быть достигнут в условиях данной бизнес-модели.




7.2. Опишите Ваших настоящих или потенциальных поставщиков:

	      В качестве поставщиков я планирую выбирать зарубежных и отечественных партнеров, зарекомендовавших себя добросовестными поставщиками на нашем рынке. Это во многом отразится на стоимости предоставляемых услуг.

         Основным поставщиком тканей, ниток и фурнитуры: 

- Интернет-магазин тканей «Ивановский текстиль», 
- «Мистер Коттон», 
- Интернет-магазины в ВК «Три булавки», 
- «Синте пух»,  
- «Упаковка для текстиля», 
- «Unique», «Буква А», 
- магазин-склад «Ткани» г. Ростов-Дону, 
- компания «Велтекс» г. Ростов-на-Дону, 
- площадки «Ozon», «Wildberries».

Оборудование
 	Для работы было выбрано оборудование, которое по опыту работы имеет наилучшее соотношение цена/качество, а также является наиболее ремонтнопригодным и меньше всего имеет отказов.
 	Оборудование будет приобретаться в  компании г. Ростове-на-Дону в компании «Велтекс» или в компании «Юнис»  На выбранные модели оборудования предоставляется гарантия. Послегарантийное обслуживание будет осуществляться в этих же компаниях. Это крупный поставщик, который специализируется на продаже швейного оборудования и предоставляет скидки на закупку нескольких единиц техники единовременно. 
Более того, необходимо отметить, что поставщики самостоятельно доставляют оборудование к месту ведения деятельности, а также проводят профильное обучение по пользованию оборудованием.
Все приобретаемое оборудование является бытовым оборудованием,  но соответствует премиум-классу на уровне промышленного оборудования. Частый выход из строя очень тормозит работу мастерской – приходится отдавать в ремонт, ждать несколько дней, а иногда и недель пока придет запасная часть. В итоге, негативно сказывается на выручке предприятия. Практически все оборудование и фурнитура будут приобретаться у крупнейших поставщиков в Ростове-на-Дону, которые дают хорошие скидки и гарантию на свою продукцию. Послегарантийное обслуживание будет осуществляться в этих же компаниях. Заказчики по пошиву в основном приходят со своими материалами, но для особых клиентов приобретаю ткани в розничных магазинах города.



7.3. Опишите Ваше(и) помещение(я) (собственность или аренда, с кем, на  какой срок, какова оплата в месяц, достоинства и недостатки местоположения, жилое или нежилое, необходимость реконструкции или ремонта, площадь, количество комнат, размещение работников, соблюдение норм пожарной безопасности, наличие охраны, соответствие санитарно-эпидемиологическим и иным обязательным требованиям). Если помещения еще нет, укажите Ваши требования к нему, планируемый способ поиска, наличие предварительной договоренности. Если помещение не требуется, то опишите, почему:

	[bookmark: _GoBack]         Первоочередным шагом в создании проекта обычно становится поиск и подбор подходящего помещения. На сегодняшний день есть предварительная договоренность о взятии в аренду нежилого помещения в многоквартирном доме, общей площадью 12 кв.м. Размер арендных платежей составит   1 200 рублей в месяц. Договор аренды будет заключен после заключения социального контракта  и получения финансовой поддержки сроком аренды на 11 месяцев, с возможностью дальнейшей пролонгации. Помещение находится в доме по адресу моего проживания: г. Ростов-на-Дону, …………, что очень удобно. В помещении имеется  санузел, есть пожарный выход. Помещение требует косметического ремонта, проводки дополнительной электрики.  Ремонт планируется осуществить за счет собственных средств.



7.4. Опишите Ваш(и) земельный участок(и), на котором реализуется проект (собственность или аренда, с кем, на какой срок, какова оплата в месяц, достоинства и недостатки местоположения, площадь, вид разрешенного использования и категория земель (согласно документам на право пользования данным участком), необходимость подготовительных работ, строительных работ). Если земельного участка еще нет, укажите Ваши требования к нему, планируемый способ поиска, наличие предварительной договоренности. Если земельный участок не требуется, то опишите, почему:

	        Специфика данного вида деятельности не предполагает использование земельного участка.



7.5. Укажите ежемесячный план получения дохода в течение года с учетом сезонности (начиная с месяца представления документов):

	№
п/п
	Месяц
	Доход от реализации товара 
(оказания услуг, выполнения работ) (рублей)

	1.
	1 месяц деятельности
	14 000 рублей

	2.
	2 месяц деятельности
	25 000 рублей

	3.
	3 месяц деятельности
	30 000 рублей

	4.
	4 месяц деятельности
	35 000 рублей

	5.
	5 месяц деятельности
	45 000 рублей

	6.
	6 месяц деятельности
	55 000 рублей

	7.
	7 месяц деятельности
	62 000 рублей

	8
	8 месяц деятельности
	70 000 рублей

	9.
	9 месяц деятельности
	100 000 рублей

	10.
	10 месяц деятельности
	100 000 рублей

	11.
	11 месяц деятельности
	100 000 рублей

	12.
	12 месяц деятельности
	80 000 рублей



7.6. Дополнительная информация (поле не обязательно для заполнения):


	Вид системы налогообложения: НПД

 НПД- это специальный налоговый режим самозанятых граждан, получающих доходы от реализации товаров, работ и услуг, без привлечения наемных работников.

Расчет налога:

4% - при расчете налога с продаж российским и иностранным физлицам;
6% - при расчете налога с продаж российскими и иностранными организациями и ИП.

 Налоговым периодом считается календарный месяц. При этом первым налоговым периодом признается период времени со дня постановки на учет в налоговом органе в качестве налогоплательщика до конца календарного месяца, следующего за месяцем, в котором произведена постановка на учет.

Срок уплаты налога:

- до 25 числа месяца, следующего за отчётным. За нарушение срока оплаты налагается штраф в 20% от недоимки. Если сумма налога окажется меньше 100 рублей, платить её пока не надо, она добавится к налогу за следующий период.
При применении НПД учитывается годовая сумма доходов, которая не должна превышать 2,4 млн рублей нарастающим итогом в течении года.

Целевая аудитория: физические лица. Ставка налога 4%.






8. Риски и страхование

8.1. Какие организационные, рыночные, юридические, производственные и другие риски могут повлиять на реализацию Вашего проекта? Как Вы планируете уменьшить негативные последствия данных рисков?

	№
п/п
	Риск
	Меры по предотвращению или уменьшению негативных последствий данного риска

	1.
	Высокая конкуренция
	      Данному проекту придется бороться за клиентов не только с аналогичными производителями, но компаниями, специализирующимися на перепродаже готового товара. Снизить влияние этого фактора можно за счет нескольких мер: 
- работа над повышением качества    оказываемых услуг. Мастер должен иметь квалификацию и ежегодно посещать мероприятия в области швейного дела;
- выстраивание системы эффективных коммуникаций между мастером и клиентом. 
- скидки и акции в период сезонного спада. Как правило, количество клиентов снижается в летний период (июль, август), а вот зимой и весной спрос резко увеличивается. Розыгрыш купонов, сертификатов, а также снижение цен на некоторые виды услуг в холодное время года позволит снизить падение выручки и обеспечить прибыльность мастерской.

	2.
	Снижение спроса
	Причин может быть несколько. Во-первых, это снижение платежеспособных клиентов из-за экономического кризиса. Во-вторых, недостаточно эффективная реклама, малый бюджет расходов на рекламу. Снизить этот вид риска планирую с помощью скидок, расширения клиентской базы и проведения более агрессивной маркетинговой кампании.

	3.
	Некачественные расходные материалы
	Экономия на основном расходном материале (ткани и фурнитура), а также использование непроверенных марок может сказаться на качестве изготавливаемого изделия. Не стоит приобретать товар сомнительных производителей, а также не имеющую сертификатов.

	4.
	Негативные отзывы клиентов и испорченная репутация кабинета
	Исправить вконец испорченную репутацию сложно и дорого, к тому же это займет слишком много времени. Гораздо проще предотвратить проблемы, регулярно выясняя мнение клиентов об оказанных услугах и сшитых и купленных изделиях с помощью небольших вопросников или опросов на странице в социальных сетях. Особое внимание должно отводиться работе с недовольными покупателями и негативными отзывами. Следует не только выяснять, что послужило причиной такой ситуации, а затем предлагать варианты решения проблемы или компенсации.

	5.
	Увеличение стоимости расходных материалов
	К сожалению, большинство видов  тканей и фурнитуры зависит от курса валют, и снизить данный риск невозможно. Однако я смогу перейти на закуп более дешевых, но не менее качественных материалов при тщательном мониторинге поставщиков, что позволить предотвратить резкий рост себестоимости.

	6.
	Неверно выбранная маркетинговая стратегия и ошибки в реализации рекламной кампании
	Особенность этого вида бизнеса в том, что его можно продвигать также и в социальных сетях. Правильное оформление страницы, регулярное размещение интересных материалов и отзывов довольных клиентов позволит привлечь новых посетителей без больших вложений.

	7.
	Ошибочная ценовая стратегия
	Акцент на «доступные цены» может обернуться большим (по сравнению с другими мастерскими и ателье) количеством заказов, которые не принесут значительной прибыли, а чрезмерная загруженность приведет к падению качества сервиса. Снизить этот риск можно, регулярно отслеживая прайс-лист конкурентов, проводя акции в период, когда у аналогичных заведений ценник растет.



8.2. Дополнительная информация (поле не обязательно для заполнения):

	-



9. Финансовый план

9.1. Заполните таблицу «Стоимость проекта». Если необходимо, добавьте строки.
9.2. В стоимость проекта включаются все расходы, которые были понесены для начала реализации проекта с момента Вашей регистрации в   качестве индивидуального предпринимателя/самозанятого до подачи заявления на предоставление социального контракта, и расходы, которые планируются в течение следующих 12 месяцев, как за счет собственных средств, так и за счет предоставленного социального контракта.


	Стоимость проекта

	№
п/п
	Статьи расходов
	Количество
	Сумма

	Произведенные расходы

	Собственные средства

	1.
	Швейная машина Bernina Bernette Milan 5
	1 шт
	20 400

	2.
	Кольцевая лампа RGB LED MJ26 26 см с держателем
	1 шт
	1 335

	3.
	Метр без клейма дерево 100 см без упаковки деревянный
	1 шт
	1 300 

	4.
	Сантиметр HEMLINE 254 с градацией в сантиметрах стекловолокно 16мм*150см
	1 шт
	170 руб.

	5.
	Набор ниток «Базовый светлый», 40/2, 366 м, 10 шт, цвет разноцветный
	3 шт
	1 356

	6.
	Нитки в цвет ткани DorTak
	20 шт
	800

	7.
	Наполнитель Кокос для матрасов и мебели
	1 шт
	1 640

	8.
	Ткань плюш
	8 м по 450р/м
	 3 600 

	9.
	Ткань 
	15 м по 350р/м
	5 250

	10.
	Наполнитель
	7 м по 350р/м
	2 450

	11.
	Ножницы зиг-заг Aurora "Волна", 23 см, шаг зубчика 3,5мм
	1 шт
		1 500

	12.
	Ножницы зиг-заг Aurora для обработки краёв и срезов.
	1 шт
	1 500

	13.
	Булавки HEMLINE 678 с кругл головками сталь 38мм 75шт
	1 шт
	228

	14.
	Ножницы раскройные Aurora 25см
	1 шт
	2 150

	15.
	Набор игл «ORGАN» 150/705Н
	1 шт
	230 

	Итого собственных средств
	43 909

	Планируемые расходы

	Собственные средства

	16.
	Наполнитель 
	3-12 месяц
	88 935

	17.
	Ткань на постельное и бортики
	3-12 месяц
	33 9185

	18.
	Нитки в цвет ткани 

	2-12 месяц
	8 800 

	19.
	Набор для шитья - ткани панели купоны для пошива постельного белья
	2-12 месяц
	25 278

	20.
	Репсовая лента
	3-12 месяц
	26 136

	21.
	Наполнитель Кокос для матрасов и мебели
	2-10 месяц
	14 760

	22.
	Упаковка для текстиля 
	2-7 месяц
	18 750

	23.
	Почтовые пакеты
	2-7 месяц
	11 364 

	24.
	Стационарная и сотовая связь
	2-12 месяц
	13 200

	Итого собственных средств
		546 408 рублей

	Средства субсидии (гранта)

	25.
	Швейная машина промышленная 	
	1 шт
	46 753

	26.
	Оверлок 
	1 шт
	67 900

	27.
	Раскройный стол
	1шт
	21 794

	28.
	Парогенератор  
	1шт
	38 900 

	29.
	Распошивальная машина 
	1 шт
	13 266

	30.
	Стеллаж 
	1 шт
	1224

	31.
	Комод гладильный 
	1 шт
	22 820

	32.
	Стул мастера на колесах
	1 шт
	5 224

	33.
	Письменный угловой стол с ящиками 
	1 шт
	15 220

	34.
	Полка навесная
	 1 шт
	16 320

	35.
	Оснастка и инструмент
	Приложение п. 1.1
	6 656

	36.
	Наполнитель 
1-2 месяц

	23,1м по 350р/м
	8 085

	37.
	Ткань на постельное и бортики
1-2 месяц
	88,1м по 350р/м
	30 835

	38.
	Нитки в цвет ткани 
1 месяц
	20шт по 40р/катушка
	800 

	39.
	Набор для шитья - ткани панели купоны для пошива постельного 
1месяц
	3шт 
по 776 р/шт
	2 298

	40.
	Репсовая лента
1-2 месяц
	158,4 по 15р/м
	2 376

	41.
	Наполнитель Кокос для матрасов и мебели		
1 месяц
	1 шт
1800*200*10
	1 640

	42.
	Почтовые пакеты
 1 месяц

	20шт 750*798 по 58руб/шт
20шт 140*162 по 3,8руб/шт
20шт 230*380 по 12руб/шт
20шт 360*500 по 20,9руб/шт
	1 894

	43.
	Упаковка для текстиля 
1месяц
	20шт 65*95 
по 57руб/шт
20шт 45*65*25
по 74руб/шт
100шт 15*20
по 0,75руб/шт
100шт 25*35 
по 1,70руб/шт
100шт 35*45
по 2,60руб/шт
	3 125

	44.
	Аренда помещения
	11 месяцев
	13 200

	45.
	Продвижение услуг
	-
	17 500 

	[bookmark: _Hlk168069451]Итого средств субсидии (гранта)	
	350 000 рублей 

	Итого стоимость проекта
	940 317  рублей



9.3. Планируемый среднемесячный доход гражданина (семьи) после завершения срока действия социального контракта:

	100 000 рублей



9.4. Дополнительная информация (поле не обязательно для заполнения):

	
Приложение к бизнес-плану №1
1.1 Затраты на приобретение оснастки и инструмента:
	№ п/п
	Наименование затрат
	Количество
	Общая стоимость (руб.)

	1
	Линейка для пэчворка 
	1шт
	1 228

	2
	Мат раскройный 
	1шт
	1 081

	3
	Нож раскройный 
	1шт
	1 264

	4
	Иглы для шм Орган №70-100
	1шт
	324

	
	Лапка для потайной молнии с направляющей 
	1шт
	708

	5
	Линейка-треугольник 
	1шт
	1 078

	6
	Игольница на руку с ремешком на липучке 1шт
	1 шт
	573

	7
	Булавки для белья 56мм 6шт
	1 шт
	201

	8
	Линейка-шаблон для разметки и измерения 
	1шт
	199

	
	Итого
	
	6 656



1.2 Затраты на приобретения сырья и материалы (рассчитано на один месяц):
	№ п/п
	Наименование затрат
	Количество
	Общая стоимость (руб.)

	1
	Ткань на постельное и бортики
	88,1м по350р/м
	30 835

	2
	Нитки в цвет ткани
	20шт по 40р/катушка
	800

	3
	Наполнитель
	23,1 по 350р/м
	8085

	4
	Репсовая лента
	158,4 по 15р/м
	2376

	5
	Кокосовая койра
	1 шт
	1686

	
	Итого
	
	43 782
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