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РЕЗЮМЕ
Наименование проекта: «Развитие аптечной сети "Новая аптека"в г.Оха»
Инициатор проекта: Сон Елена Вадимовна 
Виды экономической деятельности 
Основной вид деятельности:
47.73 Торговля розничная лекарственными средствами в специализированных магазинах (аптеках) 
Дополнительные виды деятельности:
47.74 Торговля розничная изделиями, применяемыми в медицинских целях, ортопедическими изделиями в специализированных магазинах. 

47.75 Торговля розничная косметическими и товарами личной гигиены в специализированных магазинах. 
Организационно-правовая форма предприятия: ИП (Индивидуальный предприниматель).
Система налогообложения: ЕНВД на розничные продажи и УСН 6% на оптовые продажи. 
Фактические адреса продаж: 694490 г.Оха Сахалинской области, ул. Дзержинского д.24, офис 38 аптечный пункт №1.

694490 г. Оха Сахалинской области, ул. Комсомольская д.10, торговый центр «Нефтяник» аптечный пункт №2.
Юридический адрес: 694490 г.Оха Сахалинской области, ул. Советская д.2Б, кв.78 
Руководитель предприятия: Сон Елена Вадимовна 
Краткое профессиональное резюме инициатора проекта: 

Образование: Томский государственный медицинский институт. Специализация: фармация. 
Места работы: 
С 1989 года по январь 1997 года ГУП РПП «Фармация» Охинского района провизор-информатор, старший провизор, заместитель директора, коммерческий директор.
С 1997 года руководитель аптечной сети "Новая аптека"в г.Оха.
Предполагаемая к реализации услуга: Реализация фармацевтических товаров. 
Актуальность бизнес-идеи и рыночный потенциал: В настоящее время, особенно в период экономического кризиса, население ценит формат современной аптеки «у дома» в низком ценовом сегменте площадью от 20 до 80 кв.м., привлекающий удобным расположением и широким ассортиментом не менее 7 000 наименований товаров по доступным ценам. Основная цель реализации подобного бизнеса - обеспечение ценовой доступности населения России к высококачественным лекарственным препаратам и товарам медицинского назначения. 
Краткое описание проекта: в рамках реализации предпринимательского проекта предусматривается открытие аптечного пункта для организации розничной торговли лекарственными препаратами, изделиями, применяемыми в медицинских целях, ортопедическими изделиями, косметическими и товарами личной гигиены. На втором году реализации проекта инициатор проекта планирует расширить перечень видов деятельности – открытие ветеринарного аптечного пункта.
Социально-экономический эффект: создаваемый проект способствует более полному удовлетворению потребностей потребителей в лекарственных препаратах по доступным ценам, обеспечивает создание условий для развития здорового общества, участвовать в реализации социальных программ в интересах улучшения качества жизни людей.
Потребность в персонале: в процессе осуществления деятельности ИП позиционирует себя как семейный бизнес. Семейный бизнес. В аптечном пункте №1 и № 2 на сегодняшний момент работает по 1 провизору. С декабря 2017 года планируется ввести в штат 1 санитарку и 1 провизора. 

Все обязанности по найму персонала возлагает на себе инициатор проекта. 
Инвестиционные затраты: потребность в капитальных вложениях при реализации запланированного предпринимательского проекта составляют 5 250 000 рублей. Основная сумма вложений направлена на приобретение основных средств (оборудования) и закупки оборотных средств (товар для продажи) для обеспечения процесса продажи лекарственными средствами и изделиями, применяемыми в медицинских целях. Расчетная валюта проекта – рубль.

Таблица 1. Этапы реализации проекта
	№
	Название
	Дата начала
	Дата окончания

	1
	Разработка бизнес-плана
	10.2017
	11.2017

	2
	Получение финансирования от инвестора
	11.2017


	12.2017



	3
	Закупка оборотных средств (товар для продажи) для обеспечения процесса продажи лекарственными средствами и изделиями, применяемыми в медицинских целях для реализации проекта 
	12.2017
	12.2017

	4
	Найм сотрудников
	12.2017
	12.2017

	5
	Рефинансирование частных займов
	12.2017
	12.2017

	6
	Привлечение новых поставщиков и партнеров
	12.2017
	03.2018

	7
	Покупка основных средств (оборудования)
	01.2018
	01.2018

	8
	Организация маркетинговой компании
	12.2017
	12.2018

	9
	Начало деятельности/Выход на этап получения доходов
	12.2017
	-


Размер необходимых инвестиционных затрат приведен ниже.
Таблица 2. Иинвестиционные затраты 
	№
	Товары, работы, услуги
	Кол-во
	Ед.
	Цена за единицу, руб.
	Сумма, руб.

	1
	Закуп товара (наиболее востребованные медикаменты, изделия, применяемые в медицинских целях, товары личной гигиены)
	-
	-
	3 128 350
	3 128 350

	2
	Фармацевтический холодильник 
	2
	шт.
	55 200
	110 400

	3
	Сервер
	1
	шт.
	61 250
	61 250

	4
	Рефинансирование частного займа
	-
	-
	1 950 000
	1 950 000

	ИТОГО
	5 194 800
	5 250 000


Инвестиционные затраты, необходимые для развития текущей деятельности аптечной сети "Новая аптека"в г.Оха, предполагается получить за счет привлечения средств инвестора.
Показатели эффективности реализации проекта представлены в табл. 3. 

Таблица 3. Показатели эффективности реализации
 предпринимательского проекта
	№
	Наименование
	Значение

	1
	Выручка, руб. (за 12 мес.)
	17 280 000


	2
	Средняя ежемесячная выручка, руб./мес.
	1 440 000

	3
	Налоговые выплаты, руб./период (12мес.)
	646 620

	4
	Инвестиции, руб./период (12 мес.)
	5 250 000

	5
	Рентабельность, % за год
	14,81%

	6
	Точка безубыточности
	1 218 735

	7
	Период окупаемости- RB, мес.
	25  мес.


Данные показатели свидетельствуют о финансовой целесообразности реализации данного предпринимательского проекта. 
1. Описание компании
Начало деятельности компании - июль 1997 года. В настоящее время аптечные пункты компании работают, имея для этого стеллажи, витрины и прочее оборудование и оргтехнику. Компания имеет свой сайт  http://apteka-okha.ru/.
Миссия «Новой Аптеки» - сохранение здоровья клиента, продление его активного возраста и повышение качества его жизни. Компания стремится сформировать у каждого потребителя отношение к здоровью, как к бесценному достоянию каждого человека и общества в целом. С этой целью потребителю предлагается весь необходимый высококачественный товар и квалифицированные консультации. 

Принципы работы «Новой Аптеки» - гарантия качества лекарственных средств и всего ассортимента, надежность, профессионализм, качественное обслуживание.
07 мая 1997 года получена первая лицензия на фармацевтическую деятельность на аптечный пункт «Новая Аптека» по адресу г.Оха, ул. Дзержинского, д.23, комн.104.

14 июля 1997 года аптечный пункт «Новая Аптека» принял первых посетителей и этот день мы считаем своим Днем рождения! В Охе это была первая частная аптечная организация.

01 июня 2000 года была открыта аптека по адресу г.Оха, ул.Ленина, д.35. В 2016 году закрыли эту аптеку.
С 7 ноября 2017 открыт новый аптечный пункт по адресу: г.Оха Сахалинской области, ул. Комсомольская д.10, торговый центр «Нефтяник». для развития которого необходимо вливание оборотных средств в: лекарственные препараты, изделия, применяемыми в медицинских целях, ортопедические изделия, косметические и товары личной гигиены. Также требуется приобретение оборудования для оснащения аптек. 
Таблица 4. Данные о компании
	№
	Характеристика
	Описание

	1
	Организационно-правовая форма
	Индивидуальный предприниматель

	2
	Юридический адрес
	г.Оха Сахалинской области, ул. Советская д.2Б, кв.78 

	3
	Фактический адрес
	аптечный пункт №1 - г.Оха Сахалинской области, ул. Дзержинского д.24, офис 38,

аптечный пункт №2 - г.Оха Сахалинской области, ул. Комсомольская д.10, торговый центр «Нефтяник»

	4
	Руководитель /должность
	Директор

	5
	Контактное лицо
	Сон Елена Вадимовна 

	6
	Контактные данные (телефон/эл. адрес)
	9241833843, n

 HYPERLINK "mailto:ovaptokha@yandex.ru"
ovaptokha@yandex.ru 


Виды заявленной экономической деятельности согласно Общероссийскому классификатору видов экономической деятельности (ОКВЭД2):
Основной вид деятельности:
47.73 Торговля розничная лекарственными средствами в специализированных магазинах (аптеках) 
Дополнительные виды деятельности:
47.74 Торговля розничная изделиями, применяемыми в медицинских целях, ортопедическими изделиями в специализированных магазинах. 

47.75 Торговля розничная косметическими и товарами личной гигиены в специализированных магазинах. 
Основная цель, стоящая перед инициатором проекта – удовлетворение потребителей в лекарственных средствах, средствами по уходу
Краткосрочные цели:
1. формирование коммерческого предложения для партнеров;

2. размещение рекламы о деятельности компании;

3. наполнение сайта «инструментами» продаж;

4. формирование партнерской базы данных;

5. выход на стадию получения доходов к декабрю 2017 года;
Задачи на ближайшее время:
1. получение финансирования;

2. приобретение оборотных средств;

3. аренда помещения;

4. поиск партнеров для реализации партнерской программы, их регистрация в базе партнеров, проведение встреч с потенциальными партнерами. Заключение договоров; 

5. определение наиболее востребованных лекарственных препаратов и прочих медицинских товаров, определение так называемого ядра ассортимента, укрепление позиций в данном сегменте.

При предоставлении заявленных услуг существует проблема сезонности. На продажи также влияют вспышки сезонных заболеваний. 

К критическим факторам успеха компании относятся: 

· создание успешных доверительных взаимоотношений с клиентами и партнерами;

· минимизация текущих затрат;

· наличие квалифицированного персонала;

объем продаж в перспективе на 2018 год на сумму не менее 17 280 000 рублей. Маржа по закупке материалов составляет 30%.

· разработка стратегии развития компании на ближайшие 3 года;

· открытие интернет – магазина товаров личной гигиены, прочих медицинских товаров.  
Время и режим работы представлен в таблице ниже. 
Таблица 5. Режим и время работы 
	№
	Дни недели
	Время работы

	Аптечный пункт №1

	1
	Понедельник
	с 9:00 до 19:00


	2
	Вторник
	

	3
	Среда
	

	4
	Четверг
	

	5
	Пятница
	

	6
	Суббота
	10:00 до 17:00

	7
	Воскресенье
	выходной

	Аптечный пункт №2

	1
	Понедельник
	с 10:00 до 19:00


	2
	Вторник
	

	3
	Среда
	

	4
	Четверг
	

	5
	Пятница
	

	6
	Суббота
	с 10:00 до 17:00

	7
	Воскресенье
	            с 10:00 до 15:00


Таблица 6. Должностные обязанности директора
	№
	Должность
	Обязанности

	1
	Директор
	· Финансовый контроль, формирование бюджета согласно целям и задачам бизнеса. 

· Планирование и проведение маркетинговых мероприятий.

· Организация и проведение мониторинга конкурентов, компании.

· Организация и проведение встреч с партнерами.

· Систематическое самообразование в области законодательства.

· Составление стратегии развития компании на ближайшие 3 года и реализация мероприятий для ее воплощения.


2. Описание товара/услуг
Реализация проекта состоит из нескольких этапов:
1. Получение финансирования от инвестора.

2. Закупка оборотных средств (товар для продажи) для обеспечения процесса продажи лекарственными средствами и изделиями, применяемыми в медицинских целях для реализации проекта 

3. Найм сотрудников.

4. Рефинансирование частных займов.

5. Привлечение поставщиков и партнеров.

6. Покупка основных средств (оборудования).

7. Организация маркетинговой компании

Открытие нового аптечного пункта позволит значительно увеличить выручку с продаж, за счет чего возникнет возможность по истечению 48 месяцев произвести возврат денежных средств инвестору и одновременно расширить деятельность путем открытия новых аптечных пунктов. 

Основными принципами для увеличения продаж будут являться активное продвижение сайта.  
Основными конкурентными преимуществами осуществляемой деятельности являются:
· качественная лекарственная и парафармацевтическая продукция известных производителей;

· большой ассортимент лекарственных препаратов, БАДов (биологически активных добавок), гомеопатии, медицинских изделий и парафармации – лечебной косметики, детских товаров, санитарно-гигиенических средств, ароматических масел, диетического питания;

· квалифицированные консультации специалистов по лекарствам, лечебной косметике, БАДам и принципам здорового питания в аптечных пунктах и по телефону;

· заказы на необходимые отсутствующие у нас лекарственные препараты;

· небольшое количество конкурентов в сегменте предлагаемых услуг, особенно в случае оптового товарооборота и в реализации лекарственных препаратов для ветеринарного применения;

· информационная доступность сайта в режиме 24/7.
3. Оценка рынка сбыта
3.1. Краткий обзор рынка
Актуальность исследования рынка представленных услуг определяется тем, что деятельность, основанная на оказании услуг продаж лекарственных препаратов, является сегодня одним из востребованных направлений бизнеса. Одним из ключевых направлений исследования рынка представленных услуг является проблема доверия потребителя, поскольку именно оно определяет эффективность взаимодействия между поставщиком услуг и потребителем.
Рынок услуг продаж продукции фармацевтической  индустрии на территории Российской Федерации представлен множеством компаний. Часто аптеки, чтобы нарастить объемы выручки выставляют на продажу большой ассортимент сопутствующих товаров. Это могут быть средства для ухода за больными, детское питание, лечебная косметика, минеральная вода и прочие товары. Такой симбиоз дает положительный результат и для заказчика, и для поставщика. 
Объем рынка продаж фармацевтической продукции по итогам 1 половины 2016 года составил 135 млрд. $. В последние пять лет он является одним из самых быстро развивающихся рынков в мире. Его рост составляет порядка 20%, что в 2 - 3 раза превышает темпы роста рынка продаж продовольственных товаров. Сегодня рынок продаж фармацевтической продукции стал более цивилизованным. А именно, потребитель может сравнить цены на аптечные препараты и принять решение в какой аптеке их покупать. Потребитель может сделать заказ необходимого товара на сайте или по телефону.
Инициатор от реализации проекта ждет получения прибыли. 

Сегодня, на территории Сахалинской области с разной долей успешности, работают 118 официально зарегистрированные компании, оказывающие услуги продажи лекарственных препаратов. 
Основными конкурентами являются:
· Рост-Мед; 
· Фармация;
· Панацея;
· Пульс ;
· Фарм Элит;
· Элексир;
· На Амурской;
· Социальная;

· Миницены.
Основными конкурентами в районе являются:
· Фармация;

· Миницены.

Данные аптеки являются сетевыми. Укрепляя свой бренд, они имеют все шансы лидировать на рынке Сахалинской области.  
Прочие компании по параметрам выручки можно отнести к косвенным конкурентам. Стоимость продаваемых и востребованных лекарственных препаратов, изделий и прочих товаров, применяемыми в медицинских целях требует систематического мониторинга и корректировки.
3.2. Описание потребителей
Основными потребителями, на которых ориентирована деятельность компании, являются:

· Пожилые люди

· Беременные женщины 

· Молодые мамы или семьи с детьми

· Потребители разного возраста и дохода, имеющие хронические заболевания

· Мужчины и женщины с уровнем дохода от среднего и выше

· Здравпункты компаний

· Медицинские пункты образовательных учреждений.
 При выборе места покупки лекарственных препаратов, покупатель обращает внимание на следующие характеристики:
• наличие лицензии у продавца;
• компетентность и квалификацию провизоров;
• соотношение качества предложения и стоимость лекарственных препаратов, условия оплаты;
• индивидуальный подход к каждому посетителю

Уровень удовлетворенности потребителей в г. Оха Сахалинской области на сегодняшний момент, несмотря на ряд компаний, работающих в этой сфере бизнеса, низкий. 

Методология концепции оказания заявленных услуг должна базироваться на соответствующем организационно-правовом и юридическом обеспечении. В основе правового регулирования на рынке заявленных услуг лежат юридические документы: законы, указы, постановления. 

Основные документы:

· Гражданский кодекс Российской Федерации;
· Трудовой кодекс Российской Федерации;

· Закон РФ от 27.07.2006 г. № 149-ФЗ "Об информации, информационных технологиях и о защите информации";

· Закон РФ от 27.07.2006 г. № 152-ФЗ "О персональных данных";

· Закон РФ от 29.07.2004 г. № 98-ФЗ "О коммерческой тайне";

· Закон РФ от 07.02.1992 г. № 2300-1 "О защите прав потребителей";

· Закон РФ от 24.07.2007 г. № 209-ФЗ "О развитии малого и среднего предпринимательства в Российской Федерации".

· Закон РФ от 12 апреля 2010 года N 61-ФЗ «Об обращении лекарственных средств»
. 

3.3. Анализ конкурентной среды
Всех конкурентов ИП Сон Е.В. можно условно разделить на две группы по территориальному признаку: компании, оказывающие услуги на территории Сахалинской области; компании, оказывающие услуги на территории Российской Федерации, являющиеся налоговыми агентами на этой же территории и те, которые не являются налоговыми агентами, но привлекают потребителей с прочих территорий. 

Для второй группы характерны низкие расходы. 

Таблица 7. Сравнение с основными конкурентами
	№
	Характеристика
	Новая аптека
	Налоговые агенты Сахалинской области
	Налоговые агенты РФ

	1
	Месторасположение относительно близости к потенциальным заказчикам
	близкое месторасполо-жение
	удаленное месторасположение
	удаленное месторасполо-жение

	2
	Многообразие предлагаемых услуг
	на период становления -  3 вида услуг
	от 2 до 4 видов услуг
	более 3 видов услуг

	3
	Контроль за результатами реализации проекта
	до заявленного в рекомендациях сроках
	услуга не предоставляется
	услуга не предоставляется

	4
	Ценовая политика
	средняя
	средняя
	высокая

	5
	Режим доступности
	высокий
	средний
	средний


По многим критериям деятельность вновь создаваемого аптечного пункта превосходит своих конкурентов по характеристикам: режиму доступности, ценовой политике, возможностью контроля за результатами реализации проекта.
3.4. SWOT-анализ
Для определения сильных и слабых сторон компании, а также её благоприятных возможностей и потенциальных внешних угроз проводится SWOT-анализ, который представлен ниже. На основе анализа создается комплекс мероприятий по устранению недостатков и снижению возможных угроз. 

Таблица 8. SWOT-анализ создаваемой организации 

по отношению ключевых конкурентов
	Сильные стороны
	Слабые стороны

	Высокое качество обслуживания;

Узнаваемость на местном рынке;

Удобное месторасположение;

Удобный график работы;

Ориентация на широкий круг потребителей; 

Независимость от сезонности.
	Небольшое количество постоянных клиентов;

Отсутствие достаточного объема финансирования проекта;

Сложность удержания конкурентоспособных цен.



	Возможности
	Угрозы

	Увеличение перечня товаров и услуг;

Финансовая поддержка со стороны инвесторов;

Укрепление бренда;

Расширение ассортимента (ветеринарные препараты);

Привлечение агентов по продажам.
	Появление новых конкурентов;

Повышение стоимости на расходные материалы со стороны поставщиков;

Повышение стоимости аренды помещения;

Появление новых норм и требований для ведения деятельности;

Снижение платежеспособности потребителей.


Для преодоления существующих угроз и укрепления позиций на рынке необходимо реализовать следующие мероприятия: 

1. проблема привлечения целевой аудитории может быть частично решена за счет проведения активной маркетинговой политики, формирование портфолио успешно реализованных проектов;

2. на платежеспособность повлиять невозможно, однако возможно осуществить действия, направленные на уменьшение единовременной финансовой нагрузки на потребителей посредством предоставления скидок, разработки дисконтной программы;

3. отсутствие достаточного объема финансирования проекта можно преодолеть посредством финансовой поддержки со стороны государства; 

4. угрозу появления новых конкурентов на рынке необходимо отслеживать и принимать к сведению;

5. на угрозу повышения стоимости аренды помещения, можно повлиять только путем заключения договора аренды на более долгосрочный период;

6. влияние на повышение цен со стороны поставщиков расходных материалов, незначительно.

Из проведенного анализа следует, что в настоящее время созданы все условия для реализации конкурентных преимуществ вновь создаваемого проекта. 
4. Маркетинговая стратегия
4.1. Ценообразование
В процессе реализации идеи проекта, формирование перечня услуг было сформировано таким образом, чтобы значения сезонности у потребителей не могли существенно влиять на доходы компании. То есть, сезонность незначительно влияет на деятельность компании.

Торговая наценка на товары составляет от 10 до 40%. При определении наценки во внимание принимается востребованность товара, цены у конкурентов, государственное регулирование ценообразования на жизненно необходимые и важнейшие лекарственные препараты. Помимо привлечения заказчиков через сайт компании, планируется получение доходов путем участия в торгах, конкурсах, котировках. 

4.2. Стратегия рекламной компании
Для обеспечения сбыта услуг разработана стратегия продвижения компании. Бюджет затрат минимален и составляет 1000 рублей в месяц. Они включают в себя: печать визиток и рекламных буклетов, объявления в местных газетах. 

Информационная поддержка, в первый год реализации проекта, будет осуществляться путем размещения контента на собственном сайте и в местных СМИ, и размещением информации о компании и услугах, ей предоставляемых в бесплатных каталогах сети Интернет, группах социальных сетей. 
5. Организационный и  Производственный планы
5.1.Организационная структура компании
Для организации деятельности второго аптечного пункта планируется принять 2 штатных единицы. 

Всю деятельность по ведению бизнеса осуществляет директор. В его прямом подчинении находятся провизоры и санитарка. Бухгалтерский учет осуществляется на правах аутсорсинга. 
5.2. Потребность в помещении и оборудовании

В настоящее время два аптечных пункта компании оснащено стеллажами, шкафами и витринами, бытовыми холодильниками, компьютерами. Аптечный пункт №1 расположен в собственных помещениях, площадью 57,3 кв.м. стоимостью 4 300 000. Здание находится в ипотеке у Сбербанка до 2023года. В обороте находятся оборотные средства на сумму 2200 000 в закупочных ценах.
Аптечный пункт № 2 расположен на арендованных площадях, расположенных в ТЦ «Нефтяник» в центре города. 


Для диверсификации своей деятельности инициатору проекта необходимо финансирование для целей покупки оборотных средств, основных фондов. Столь крупная закупка необходима по причине сложной логистики. Все лекарственные препараты приобретаются в г.Хабаровске и Южно-Сахалинске, сроки доставки от 7 до 18 дней. Приобретенных оборотных средств будет достаточно для торговли на 1,5-2 месяца, в дальнейшем пополнение запасов оборотных средств будет происходить в необходимом количестве из средств, вырученных от продаж. Также, необходима замена морально устаревшего оборудования, приобретение: 2-х фармацевтических холодильников, сервера. 
Перечень необходимого оборудования приведен в таблице 2.
5.3. Затраты компании
Таблица 9.Текущие затраты компании
	№
	Наименование
	Сумма за месяц
	Сумма за 12 месяцев

	Постоянные затраты

	1
	Аренда помещения г.Оха Сахалинской области, ул. Комсомольская д.10, торговый центр «Нефтяник» аптечный пункт №2 
	22 000
	264 000

	2
	Услуги бухгалтера (аутсорсинг)
	3 500
	42 000

	3
	Расходы на ФОТ 
	135 000
	1 620 000

	4
	ЕНВД
	10 900
	130 800

	5
	УСН 6% от доходов  
	1 000
	12 000

	6
	Фиксированный платеж в ФФОМС 5,1 %
	6 885
	82 620

	7
	Фиксированный платеж по страховым взносам в ПФР, 26%
	 35 100
	421 200

	8
	Себестоимость покупки лекарственных препаратов/прочей продукции/товара*
	1 008 000
	12 096 000

	Итого
	1 222 385
	14 668 620

	Переменные затраты

	1
	Реклама
	1 000
	12 000

	2
	Связь
	3 000
	36 000

	3
	Расходные материалы (картридж, бумага, ручки)
	300
	3 600

	Итого
	4 300
	51 600

	ВСЕГО
	1 226 685
	14 720 220


Маркетинг осуществляется собственными силами инициатора проекта. 
Расчет точки безубыточности
Специфика компании такова, что нецелесообразно рассчитывать точку безубыточности в натуральном выражении, так как перечень услуг достаточно широк, стоимость на них значительно отличается друг от друга. цены различны на разные группы услуг.

Целесообразно рассчитывать точку безубыточности в денежном выражении. Состав постоянных и переменных затрат, связанных с функционированием компании перечислен в таблице выше.

	Средняя ежемесячная выручка равна (очень средний вариант) 
	1 440 000
	рублей. 

	Сумма постоянных ежемесячных затрат равна 
	1 222 385
	рублей. 

	Сумма переменных затрат равна 
	4 300
	рублей. 

	Маржинальный доход равен: MR=ежемесячная выручка - сумма переменных затрат
	1 435 700
	рублей. 

	Коэффициент маржинального дохода равен: КMR  = маржинальный доход/средняя ежемесячная выручка 
	0,997
	

	Точка безубыточности составит: BEP = сумма постоянных ежемесячных затрат *коэффициент маржинального дохода
	1 218 735
	рублей.


Таким образом, компании нужно оказать услуг на 1 218 735 рублей, чтобы получить нулевую прибыль. Все продажи свыше этой суммы будут приносить прибыль. Следует учесть то, что в прошлом году в единственном аптечном пункте, находящемся на окраине города, в течение 4 месяцев в период зима-весна товарооборот был выше 1 200 000руб (рассчитанной точки безубыточности). Оптимистичный вариант развития – товарооборот ежемесячный 2 000 000руб.

6. Инвестиционный план
6.1. Инвестиционные затраты
Потребность в капитальных вложениях при реализации запланированного предпринимательского проекта составляет  5 250 000 рублей. Основная сумма вложений направлена на приобретение основных средств и оборотных активов.  Оборотные средства (товары) будут закупаться, в основном, у поставщиков, с которыми за многие годы сотрудничества сложились партнерские отношения, имеются договора на поставку товаров. Это в первую очередь федеральные дистрибьюторы, входящие в пятерку крупнейших дистрибьюторов России ЗАО Протек, АО Катрен, ЗАО СИА-Интернейшнл, ЗАО РОСТА, а также некоторые региональные дистрибьюторы: ГУ ОТП Фармация, ЗАО Компания Надежда Фарм. Планируются также закупки у новых поставщиков из Москвы, Санкт-Петербурга.

Ниже представлены списки инвестиционных затрат в зависимости от источника их финансирования. 
Таблица 10.Иинвестиционные затраты
	№
	Товары, работы, услуги
	Кол-во
	Ед.
	Цена за единицу, руб.
	Сумма, руб.

	1
	Закуп товара (наиболее востребованные медикаменты, изделия, применяемые в медицинских целях, товары личной гигиены)
	-
	-
	3 128 350
	3 128 350

	2
	Фармацевтический холодильник 
	2
	шт.
	55 200
	110 400

	3
	Сервер
	1
	шт.
	61 250
	61 250

	4
	Рефинансирование частного займа (привлекался для закупа оборотных средств в аптечном пункте №1, в настоящее время отвлекаются средства для ежемесячной оплаты процентов) 
	-
	-
	1 950 000
	1 950 000

	ИТОГО
	5 194 800
	5 250 000


6.2. Источники финансирования
В качестве источников финансирования предполагается привлечь средства инвестора. 
Таблица 11. Структура финансирования проекта
	№
	Источник
	Сумма, руб.
	Период вложения средств

	1
	Собственные вложения 
	8 836 000
	1997 г – ноябрь 2017 г.

	2
	Единовременная финансовая помощь инвестора
	5 250 000
	Декабрь 2017 г.

	
	Итого
	14 086 000
	


7. Финансовый план
7.1. Система налогообложения
Осуществляемая деятельность по розничной торговле подподает под специальный налоговый режим, а именно под упрощенную систему налогообложения доходы - УСН. По оптовой торговле лекарственными препаратами подпадает под единый налог на вмененный доход – ЕНВД.
Таблица 12. Характеристика УСН
	№
	Параметр
	Характеристика

	1
	Налоговый период 
	календарный год

	2
	Отчетный период 
	квартал

	3
	Объект налогообложение 
	доходы

	4
	Ставка налога
	6%

	5
	Налогооблагаемая база
	денежное выражение доходов


Таблица 12. Характеристика ЕНВД
	№
	Параметр
	Характеристика

	1
	Налоговый период 
	календарный год

	2
	Отчетный период 
	квартал

	3
	Объект налогообложение 
	доходы

	4
	Ставка налога
	15%

	5
	Налогооблагаемая база
	денежное выражение доходов


Таблица 13. Налогообложение в ходе реализации проекта
	№
	Наименование налогов
	Ставка
	Налогооблагаемая база
	Период начисления (дней)

	1
	УСН доходы
	6 %
	Денежное выражение доходов
	90

	2


	ЕНВД
	15 %
	Денежное выражение доходов
	90

	
	
	
	
	


Отсутствуют льготы по уплате налогов.

Расчетный период проекта составляет 12 месяцев.

Основной валютой проекта является рубли. 
7.2. Показатели эффективности реализации проекта
Отчет о прибылях и убытках применяется для анализа соотношения доходов, полученных в течение определенного периода времени с расходами за этот же период. Данный отчет необходим для оценки рентабельности и эффективности использования ресурсов предприятия и оценки деловой активности предприятия. 
С помощью отчета о прибылях и убытках анализируется размер чистой прибыли предприятия. Недостаток данного отчета в том, что невозможно проследить реальное движение денежных средств на предприятии. 

Отчет о прибылях и убытках и отчет о движении денежных средств представлены ниже.

Отчет о движении денежных средств формируется для иллюстрации формирования и использования финансовых ресурсов, определение реализуемости проекта. Отчет необходим для оценки изменений в финансовом положении предприятия, для оценки потребности предприятия в денежных средствах.

Показатели выручки представлены на уровне ниже средних статистических по рассматриваемому сегменту, в расчете на бизнес в стадии становления. 
Выручка принята в размере  60 000 рублей в день с двух торговых точек. Количество рабочих дней в месяц принят -24.
Для чистоты расчета, прогноз выручки принят минимальным.

Таблица 14.Отчет о прибылях и убытках, руб.
	Наименование
	0
	Месяц реализации проекта
	Итого за   1 год

	
	
	1 месяц
	2 месяц
	3 месяц
	4 месяц
	5 месяц
	6 месяц
	7 месяц
	8 месяц
	9 месяц
	10 месяц
	11 месяц
	12 месяц
	

	Выручка
	0
	1440000
	1440000
	1440000
	1440000
	1440000
	1440000
	1440000
	1440000
	1440000
	1440000
	1440000
	1440000
	17280000

	Инвестиции
	-5250000
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	-5250000

	Постоянные и переменные затраты
	 
	1226685
	1226685
	1226685
	1226685
	1226685
	1226685
	1226685
	1226685
	1226685
	1226685
	1226685
	1226685
	14720220

	Валовая прибыль
	 
	213315
	213315
	213315
	213315
	213315
	213315
	213315
	213315
	213315
	213315
	213315
	213315
	2559780

	ТНИ
	-5250000
	-5036685
	-4823370
	-4610055
	-4396740
	-4183425
	-3970110
	-3756795
	-3543480
	-3330165
	-3116850
	-2903535
	-2690220
	-2690220

	Чистая прибыль
	 
	213315
	213315
	213315
	213315
	213315
	213315
	213315
	213315
	213315
	213315
	213315
	213315
	2559780

	Рентабельность, %
	 
	14,81%
	14,81%
	14,81%
	14,81%
	14,81%
	14,81%
	14,81%
	14,81%
	14,81%
	14,81%
	14,81%
	14,81%
	14,81%


                 Таблица 15. Отчет о движении денежных средств, руб.

	Наименование
	0
	Месяц реализации проекта
	Итого за 1 год

	
	
	1 месяц
	2 месяц
	3 месяц
	4 месяц
	5 месяц
	6 месяц
	7 месяц
	8 месяц
	9 месяц
	10 месяц
	11 месяц
	12 месяц
	

	Операционная деятельность

	Выручка
	 
	1440000
	1440000
	1440000
	1440000
	1440000
	1440000
	1440000
	1440000
	1440000
	1440000
	1440000
	1440000
	17280000

	Затраты (в т.ч. налоги)
	 
	1226685
	1226685
	1226685
	1226685
	1226685
	1226685
	1226685
	1226685
	1226685
	1226685
	1226685
	1226685
	14720220

	Чистая прибыль
	 
	213315
	213315
	213315
	213315
	213315
	213315
	213315
	213315
	213315
	213315
	213315
	213315
	2559780

	ТНИ
	 
	213315
	426630
	639945
	853260
	1066575
	1279890
	1493205
	1706520
	1919835
	2133150
	2346465
	2559780
	2559780

	Инвестиционная деятельность

	Инвестиции
	-5250000
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	ИТОГО от операционной и инвестиционной деятельности
	-5250000
	213315
	213315
	213315
	213315
	213315
	213315
	213315
	213315
	213315
	213315
	213315
	213315
	2559780

	ТНИ
	-5250000
	-5036685
	-4823370
	-4610055
	-4396740
	-4183425
	-3970110
	-3756795
	-3543480
	-3330165
	-3116850
	-2903535
	-2690220
	-2690220

	Финансовая деятельность

	Собственные вложенные в проект  средства
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0

	Итого от финансовой деятельности
	-5250000
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	-5250000

	ИТОГО от операционной, инвестиционной и финансовой деятельности
	0
	213315
	213315
	213315
	213315
	213315
	213315
	213315
	213315
	213315
	213315
	213315
	213315
	-2690220

	ТНИ
	0
	213315
	426630
	639945
	853260
	1066575
	1279890
	1493205
	1706520
	1919835
	2133150
	2346465
	2559780
	2559780


7.3. Анализ рисков проекта
Таблица 16. Риски и меры их снижения
	№
	Риски
	Меры снижения рисков

	1
	Снижение спроса на товары

	Заключение договоров с потенциальными партнерами на перспективу; проведение акций, скидок; мониторинг востребованных товаров и укрепление позиций в этих категориях

	2
	Увеличение спроса на товары
	Увеличение штата компании, увеличение продолжительности работы аптечных пунктов. Организация закупки оборотных средств.

	3
	Низкое качество услуги

	Предъявление высоких требований к найму сотрудников 

	4
	Рост цен на товар и расходные материалы 

	Корректировка стоимости товара, заключение договоров поставки с несколькими поставщиками, выбор наиболее привлекательных закупочных цен

	5
	Поломка техники, инвентаря

	Проведение постоянного мониторинга состояния техники и инвентаря

	6
	Непредвиденно большой расход расходных материалов
	Нормирование расходных материалов


	7
	Значительное  увеличение стоимости аренды помещений
	Заключение долгосрочного договора со стоимостью, не подлежащей повышению

	8
	Изменения в налоговом законодательстве в сторону увеличения налогов
	Корректировка стоимости услуг




