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TechnoBASE



РЕЗЮМЕ
Мы ученики 10А класса «МБОУ Гимназия №3». Мы обучаемся в социально-экономическом профиле. Наша команда называется «Спрос» 

Наш девиз:
У вас есть спрос? У нас есть предложенье.

Здесь всё решается в одно мгновение.

Мы ко всему подходим не без креатива,

На каждый случай есть своя альтернатива.

Мы пришли к такому названию команды исходя из того, что в любом бизнесе в первую очередь важен спрос на какой-либо товар или услугу 
Метод оценки идей – FAN (F – Feasible (осуществимый- можно ли реализовать данную идею? A – Attractive (привлекательность) – является ли она привлекательной? N – Novel (оригинальный) – насколько инновационная эта идея? Для подтверждения актуальности бизнес идеи, нами было проведено маркетинговое исследование и подробный маркетинговый анализ полученных результатов. Суть нашей бизнес идеи - это открытие сервисного центра по ремонту и обслуживанию устройств (компьютеры, телефоны, принтеры, телевизоры) Нашему сервису по ремонту TechnoBase поможет наша гибкая ценовая политика и свои собственные знания и опыт ремонта техники. 
Михель Евгений – это ответственный и пунктуальный человек. В свободное время занимается ремонтом компьютерной техники и периферии, этот навык несомненно поможет нашему бизнесу. Он может оценить ситуацию со стороны и принять все необходимые меры.  Участник и призер Всероссийского онлайн-зачёта по финансовой грамотности, Финатлона, Большого этнографического диктанта 2021 и др. Последним крупным достижением является защита своего бизнес-плана и победа в конкурсе бизнес-проектов по программе Бизнес START Junior на базе Национального проекта по поддержке малого и среднего бизнеса "Мой бизнес".
Тулупова Елизавета –это девушка с очень легким характером. Ее сильные стороны: ответственность, умение правильно распоряжаться временем, общительность. Эти качества несомненно помогут нашему общему бизнесу. Стоит отметить , что она призер и победитель конкурса чтецов. Участник и призер Всероссийского онлайн-зачёта по финансовой грамотности, Финатлона, Большого этнографического диктанта 2021 и др., раньше была участницей РДШ (российского движения школьников)
Исходя из наших личных качеств, мы можем грамотно, а главное рационально распределить обязанности между собой. Евгений отвечает за экономическое обоснование и эффективность принятых решений, а также будет помогать мастерам, если это будет необходимо. Будет ответственным за закупки расходных запчастей.  Что касается приема техники на ремонт,  приема оплаты ремонта и ведение бухгалтерии, этим будет заниматься Елизавета , собственно именно на нее и будет зарегистрировано ИП.                                        Конкурентов в данной сфере услуг – не много, а спрос на данную услугу большой, о чем свидетельствуют данные проведенного нами маркетингового исследования среди горожан. Мы считаем данную бизнес-идею крайне привлекательной в г. Брянск , а именно в Володарском районе, поскольку в нашем округе множество спальных районов и мало конкурентов. Проведя опрос среди жителей нашего района, мы выяснили , что они хотели бы видеть недалеко от себя сервисный центр по ремонту техники, так как не все могут доехать до Советского или других районов. Также некоторые жители отметили, что уже существующие центры производят не качественную и не оправданно дорогую работу. 
Резюме бизнес-идеи

Цель бизнес-проекта (бизнеса) открытие сервисного центра по ремонту компьютерной технике и мобильных устройств.  Наш сервисный центр будет располагаться в Володарском районе. Наше арендуемое помещение должно соответствовать нашим критериям поиска, а именно:

1) От 40м2 до 70м2.
2)Помещение должно соответствовать всем стандартам пожарной безопасности.
3)Иметь стабильное подключение к электросетям, водоснабжению, сети интернет.

4)Находится в месте с наибольшей проходимостью людей.

Исходя из этих критериев , мы узнаем , что средняя стоимость аренды такого помещения будет варьироваться от 25000 до 30000 тысяч рублей в месяц.(см приложения)
Так же за свой счет мы должны закупить ремонтное оборудование на примерную сумму в 100 тысяч рублей. Так же обустройство помещения ( 100 тысяч рублей) 
Стоимость инвестиционного проекта: 300 тыс. руб.

-200 тыс. руб.-собственные средства.

-150 тыс. руб.-кредит по ставке 13,9% на год. Ежемесячный платеж составит 13461руб. Итого за год мы выплачиваем 161 532 тыс. руб.

Сроки: с 04.06.2022 по 13.08.2022

Наше помещение будет разделено на две зоны

1) Ремонтная зона , где будет производиться ремонт.

2) Зона приема и выдачи техники (ресепшн) 

Основные цели которые мы преследуем при открытии своего бизнеса это:

1) Создание сервисного центра с максимально быстрой и качественной работой.
2) Умение делать ремонтные работы максимальной сложности, в отличие от конкурентов.

3)Качественное выполнение своей работы и набор базы клиентов.
4)Получение максимальной прибыли.

высокой загруженности работы, помогает производить ремонтные работы. с

Сроки окупаемости: (при вложениях 350000руб.)  12-18 месяцев. В первые месяцы возможна работа в убыток, поскольку наш сервис еще малоизвестен.  Срок выхода на плановый объем продаж – 6-9 месяцев. 
Конкурентов в нашем районе достаточно мало и многие из них не выполняют сложные ремонтные работы или же выполняют работу не качественно и по завышенной стоимости.

(нужно посчитать точные данные налогообложения)

+(дата начала реализации)

2. Описание компании

Цель бизнеса – открытие сервисного центра по ремонту технике в Володарском районе. Схема нашего бизнеса b2c,  Товары продаются обычным людям – потребителям. Люди делают покупки для себя, а не для дальнейшей перепродажи или производства. Достоинства и недостатки месторасположения

Достоинства: 1)Расположение в спальном районе Володарского района г. Брянска, хорошая транспортная доступность(проходят маршруты общественного транспорта, позволяющие добраться в любой район города), близость к остановке общественного транспорта, большая собственная парковка, незначительная конкуренция;  большой поток потенциальных клиентов (большое количество новостроек) 
2) В Володарском районе значительно проще и дешевле можно найти помещения под наши требования.
3) Не значительная часть конкурентов, а что самое главное нет крупных сетевых сервисных центров.

Недостатки: 1) Более низкая покупательная способность (по сравнению с Совестким районом и бежицким районом)

2) Меньшая проходимость людей.

3) Наличие нескольких конкурентов («Брянский компьютерный центр», «Компьютеры для вас»)
Концепция нашего бизнеса и бизнес-идеи появилась, когда у нас возникла необходимость отремонтировать компьютер, все сервисные центры не предлагали сложного ремонта, а лишь могли предложить практически полную замену комплектующих, что соответственно сказывалось на более высокой стоимости работ, сначало мы и подумали , что действительно провести такие работы довольно сложно или даже практически невозможно, но позже мы узнали о другом сервисном центре (Совесткий район) который мог взяться за эту проблему и исправить ее, соответственно так и произошло.

Перечень предоставляемых услуг:

Таблица 1

	Компьютеры/Ноутбуки
	Смартфоны/Планшеты
	Телевизоры
	Принтеры

	Установка windows xp/7/8.1/8.2/10/11/

Linux 
	Замена дисплея телефона.

	Замена матрицы.
	Заправка картриджей

	Замена usb слотов

Замена звуковых портов Jack 3.5
	Замена батареи телефона.
	Замена инвертора подсветки.
	Ремонт контроллера. 

	Замена комплектующих (материнской платы, видеокарты,  процессора, жестких дисков)
	Замена шлейфа.
	Блок питания
	Ремонт шлейфа данных.

	Очистка от вирусов, установка антивируса, дефрагментация диска.
	Прошивка устройства.
	Замена блоков управления таймингами.
	Ремонт шестеренок.

	Установка ssd диска (120gb,240gb,480gb и тд.)
	Установка доп. аксессуаров (защитные  пленки, матовые пленки, беспроводная зарядка)
	Ремонт материнской платы.
	Ремонт механизма протяжки

	Чистка от пыли компьютера.
	
	Ремонт повреждений дорожек шлейфа.
	Ремонт/замена
Печатной головки

	Сборка компьютера под требования и бюджет клиента.
	
	
	Замена дисплея принтера


Трудовые ресурсы компании TechnoBASE:
Таблица 2

	Главный мастер 
	Помощник мастера
	Менеджер(Елизавета)
	Генеральный директор (Евгений)

	Обязанности:
	Обязанности:
	Обязанности:
	Обязанности:

	Производить ремонтные работы максимальной сложности.
	Производить работы средней и простой сложности, в свободное время помогать главному мастеру.
	Прием техники на ремонт.
Отвечать на все входящие звонки клиентов.


	Закупка запасных частей, следить за состоянием помещения и оборудования.

	
	
	Ведение всей бухгалтерии, и ее статистика.
	Экономическая разведка потенциальных конкурентов. Анализ рынка.

	
	
	
	При очень большой загруженности мастеров, помогать с ремонтом техники


Таблица 3
	План развития
	Краткосрочный
	Среднесрочный
	Долгосрочный

	Временные рамки
	До 6 месяцев.
	От 1 года до 2 лет.
	От 2 лет.

	Цель
	1)Регистрация Самозанятости, 2)Реклама, поиск и аренда помещения, 3)Попытки найти организации, которые используют в своем офисе множество техники и заключить договор на ее обслуживание и ремонт.

4)Попытки заслужить доверие и расположение клиентов.
	1)Точное ведение бухгалтерии, анализ статистики за все промежутки времени.
2)Незначительное расширение персонала.

3)Наличие постоянных клиентов.
	1) Открытие нескольких сервисных центров в Брянске.
2)Значительное расширение персонала

3)Поиск и сотрудничество с средними и крупными компаниями.

	Задачи
	1)Зарегистрироваться самозанятым.
2)Стать на налоговый учет и открыть расчетный счет.

3)реклама в соц. сетях, создание собственного сайта.

	1)Завоевать и развить конкурентные преимущества.

2)Сотрудничество с несколькими малыми компаниями. 

3)Поиск места для наших новых сервисных центров (другие районы города)
	1)Наличие множества постоянных клиентов.
2)Быть ведущей компанией в Брянской области.

3)Иметь множество компаний-сотрудников.


3. Целевой рынок 

Современную жизнь невозможно представить без множества устройств, которые в сотни раз упрощают жизнь человека. Еще 50 лет назад наши бабушки и дедушки ходили на почту, для того что бы отправить письмо или подарок своим родственникам. Теперь же нам достаточно просто нажать кнопку вызов на телефоне и сообщить всю необходимую информацию. 

          На карте цифрового мира Россия находится на седьмом месте по вовлечённости людей в цифровую экономику. А по числу пользователей смартфонов мы находимся на пятом месте. То есть, по сути, у нас пятое место по использованию различных гаджетов людьми. Это означает , что и Брянская область отличается высокими показателями вовлеченности людей в мир гаджетов. В Брянске достаточно много сервисных центров, в Володарском районе их значительно меньше, но они все же есть. Наши потенциальные клиенты это люди от 18 до 65 лет. Это обусловлено тем, что все эти категории людей имеют какой-либо источник дохода и потребность в цифровой технике (компьютер, смартфон) Результаты маркетинговых исследований  нашего целевого рынка  представлены : https://docs.google.com/document/d/1qI2Y-agO45W_L2DvoNPhMYkgbUf9dG-gBBeSsAFecro/edit?usp=sharing 

Таблица 4 - Факторы конкурентоспособности сервисного центра «TechnoBASE»

	Название сервисного центра
	«TechoBASE»
	«Сервис-Центр»
	«Компьютеры для вас»

	Адрес:
	-
	Ул. Мичурина 2
	Ул. Никитина 14А

	Предоставляемые 
услуги:
	1)Ремонт компьютеров, ноутбуков (ремонт, а не замена компле-ктующих)
2)Ремонт телефонов/планештов 

3)Ремонт принтеров, заправка картриджей.

4)Ремонт телевизоров.
	1) Замена комплектующих компьютера/ноутбука.
2) Ремонт принтеров, заправка картриджей.


	1) Ремонт бытовой техники
2)Ремонт электронных устройств, но

не произво-

дится ремонт сложного уровня.

	Сроки выполнения работ
	от 1 до 2 дней после приема техники.
	От 3 дней. 
	От 3 дней. (исходя из отзывов, иногда до недели)

	Отзывы 
	В  данный момент Евгений уже занимается ремонтом и имеет некоторую базу клиентов и множество положительных отзывов. 

(см приложения)


	Средняя оценка 3.9 из 5 (ЯндексОтзывы)
22 отзыва.
	Средняя оценка 4,3  из 5 (ЯндексОтзывы)
12 отзывов.

	Качество службы поддержки и значимость клиента


	Поддержка работает:
1) По телефону с 9ч. до 19ч.(кроме воскресенья)

2) Круглосуточно в мессенджере.
	Отвечают только на телефонные звонки, долго ждать ответ в мессенджерах.
	Отвечают только на телефонные звонки, нет мессендежров.

	Режим работы
	Понедельник-Пятница с 9 до 19

(мастера работают с 8 до 17)

Суббота с 9 до 14 только прием/выдача техники.

Остальное время можно принести/отдать технику на ремонт

Воскресенье выходной.
	Время работы. понедельник-пятница 09:00-19:00, суббота 09:00-15:00. 
	пн-пт 09:00–19:00; сб,вс 10:00–19:00.


4. Планирование рабочего процесса.

Наш сервисный центр будет находится в Володарском районе, в арендуемом помещении, помещение необходимо оборудовать всеми инструментами для ремонтных работ , а именно.

Таблица 5
	Ремонтная зона
	Стоимость 
	Зона обслуживания клиентов
	Стоимость

	Паяльный комплекс ACHI IR-6500

	32000тыс.руб(новый)
	Стойка ресепшн
	10000тыс. руб.(бу)

	· Мультиметр
	2000тыс.руб(новый)
	Диван для клиентов
	12000тыс. руб (бу)

	Осциллограф
	10000тыс.руб.(новый)
	Столик для клиентов
	3500 тыс. руб.(бу)

	Анализатор батарей
	
	Хорошее освещение 
	2000 тыс. руб.(новое)

	Универсальная отвертка с большим набором бит.
	2500тыс.руб(новый)
	Оформление зоны в нашем стиле (обои, плакаты и тд)
	5000тыс. руб.

	Стол x2
	10000тыс. руб.(бу)
	Светодиодная вывеска для магазина
	20000тыс. руб.

	Стулья x2
	4000тыс. руб.(бу)
	Компьютер для менеджера
	13000 тыс. руб.(новый)

	Стеллажи для хранения техники
	10000тыс. руб. (бу)
	Модем 
	3500тыс. руб.

	Освещение 
	3000тыс.руб(новое)
	Косметический ремонт помещения.
	30000 тыс. руб.

	Обустройство санузла
	10000 тыс. руб.
	Итого:
	99 тыс. руб.

	Огнетушитель
	2000 тыс. руб.
	
	

	Закупка аксессуаров для продажи (защитные пленки, чехлы, переходники, шнуры)
	10000 тыс. руб.
	
	

	Итого:
	95500 тыс. руб.
	
	


Рекламная кампания в первые месяцы -35000 тыс. руб. Реклама по модели АIDA
Режим работы сервисного центра «TechnoBASE»
Таблица 6
	День
	Понедельник-пятница
	Суббота
	Воскресенье

	Время
	С 9ч. до 19ч.

(мастера с 8ч. до 17ч.) 
	С 9ч. до 14ч. (только выдача/прием техники)
	Выходной


Сервисный центр работает 220ч. в месяц.
Для максимального удобства наших клиентов были созданы:

1) Instagram @technobase32

2) Avito профиль компании https://goo.su/aLlB
С помощью этих мессенджеров мы можем быстро отвечать нашим клиентам на всех их интересующие вопросы.

Альтернативные варианты развития нашего бизнеса.

Позитивный вариант: разработанный нами бизнес-план мы считаем реалистичным, так как мы объективно оценили рыночную ситуацию и конкурентную среду г. Брянска, провели маркетинговые исследования потребительских предпочтений и потребностей,. Поэтому данный проработанный бизнес-план мы считаем актуальными.

Негативный вариант: в силу различный прогнозируемых и непрогнозируемых факторов, мы готовы к негативному развитию нашего бизнеса после открытия сервисного центра «TechnoBASE». Основные виды рисков рассмотрены в 
Таблица 7 - Основные виды возможных рисков для сервисного центра «TechnoBASE»

	Возможный риск
	% вероятности
	Возможные последствия
	Мероприятия по предотвращению риска

	Невыход на

безубыточный

уровень в случае

полного отказа от

услуг


	5-10%
	Закрытие бизнеса и потеря вложенных денежных средств
	Будет проведена рекламная кампания, которая максимально полно ознакомит потенциальных клиентов со всеми преимуществами наших услуг. Разработана гибкая система лояльности для постоянных клиентов, что увеличит их приверженность к нашему бизнесу

	Появление

конкурентов с

предоставление

аналогичных услуг


	25-30%
	Возможна потеря части клиентов
	Стараться сделать цены более низкими ,чем у конкурентов, делать более качественно и быстро.

	Невозможность работать  администратором Елизаветы
	10%
	Дополнительные затраты по найму менеджера
	При рассмотрении кандидатур на должность администратора особое внимание будет уделено его профессиональным характеристикам и проверке работоспособности


5. Маркетинговый план
Наша стратегия заключается в проведении заблаговременных масштабных рекламных кампаний посредством сети Интернет.

Маркетинговая стратегия, направлена на достижение следующих стратегических целей: увеличение доли рынка; увеличение объема оказываемых услуг; увеличение прибыли; завоевание лидирующих позиций. Эффективность нашей стратегии заключается в том, что посетители нашего сервисного центра всегда должны оставаться довольными оказанными нами услугами. См приложение 1, (Отзывы клиентов) 
Таблица 8– Маркетинговый план сервисного центра «TechnoBASE»

	Компонент
	Описание

	Цели по продажам
	Завоевать долю на рынке, добиться постоянного числа посетителей

	Цели по прибыли
	Достичь точки безубыточности за 6 месяцев

	Цели по ценам
	Ценообразование на уровне среднерыночной, уменьшить торговую наценку, оптимизировать расходы, возможна смена поставщиков

	Цели по продукту
	Расширить перечень работ и дополнительных услуг, совершенствовать качество предоставления и обслуживания

	Анализ конкурентов
	Следить за потенциальными конкурентами, следить за их ценообразованием, проводить финансовую разведку.


Маркетинговая стратегия- наша главная задача заключается в том, что бы клиент вернулся к нам снова. Поэтому для нас важно мнение каждого клиента, в случае возникновения каких-либо спорных ситуаций постараться посодействовать проблеме.
Так же спустя пару месяцев, зарекомендовав себя на рынке и получив не мало опыта, мы можем попробовать начать сотрудничать с небольшими компаниями и предлагать им наши услуги. Но важно так же по-прежнему уделять внимание каждому клиенту, независимо от стоимости ремонта. Так же в первое время мы будет активно размещать свои услуги на таких сайтах, как «Avito» В дополнение к этому мы будем предлагать потенциальным клиентам доп. товары (защитные пленки на телефон, всевозможные переходники и шнуры) См приложение 3,  Модель по Остервальдеру .
Таблица 9– Затраты сервисного центра «TechnoBASE» 

	Персонал
	Рекламная кампания
	Аренда помещения
	Налоги, коммунальные услуги,кредит

	Главный мастер -35000тыс.руб. (средняя)
	Продвижение посредством сайта « Avito»
Вывод своих объявлений в топ поиска каждую неделю – 10000тыс.руб.
	В среднем аренда помещения будет стоить 20000тыс. руб. (см приложения)
	13% НДФЛ

	Помощник мастера-27000тыс.руб.
	
	
	Коммунальные услуги-5000тыс.руб.

	Итого: 62тыс.руб. в месяц
	
	
	Кредит на год.
платеж в месяц составит: 13461руб

	Общие затраты в месяц
	110461тыс.руб.
	
	


Таблица 10 

Цель: Выйти на безубыточный уровень доходов за 6 месяцев.

	Задачи
	Срок
	Ответственный
	Предварительный бюджет

	Добиться расположения среди клиентов 
	До 3-4 месяцев
	Мастера, Менеджер
	Без дополнительных затрат

	Провести анализ самых популярных ремонтных работ
	До 3 месяцев
	Генеральный директор
	Без дополнительный затрат

	Провести крупную рекламную кампанию
	До 1 месяца
	Менеджер
	До 30тыс.руб.

	Найти для сотрудничества малые компании
	До 6 месяцев
	Генеральный директор, менеджер
	Без дополнительных затрат


6. Устойчивое развитие.

Для успешного стартапа нашей бизнес-идеи необходимо выполнить подготовительные работы.Таблица 11 – Календарный план подготовительных работ для открытия сервисного центра «TechnoBASE»

	№ Наименование этапа
	Длительность(дни)
	Дата начала

	1. Генерирование идеи
	10
	10.05.2022

	2. Анализ конкурентной среды, целевой аудитории, разработка

маркетинговой стратегии


	15
	20.05.2022

	3.Государственная регистрация юридического лица
	30
	04.06.2022

	4.Отделка помещения
	30
	04.07.2022

	5.Покупка оборудования
	10
	14.07.2022

	6.Заключение договоров с поставщиками
	20
	14.07.2022

	7.Открытие студии
	10
	03.08.2022

	8. Достижение стабильного ежемесячного уровня продаж
	240
	13.08.2022


 Результаты маркетинговых исследований  нашего целевого рынка  представлены : https://docs.google.com/document/d/1qI2Y-agO45W_L2DvoNPhMYkgbUf9dG-gBBeSsAFecro/edit?usp=sharing  См Приложение 3, Модель по Остервальдеру .

Цели сервисного центра «TechnoBASE»представлены  в таблице 3
Таблица 12-Расчет выручки и планируемого усредненного количества клиентов сервисного центра «TechnoBASE» (после 6 месяцев работы)
	
	Компьютеры, ноутбуки
	Смартфоны, планшеты
	Телевизоры,
	Принтеры

	Средний чек ремонтных работ

(уже с учетом запасных частей)
	45000тыс.руб.
	35000тыс.руб.
	5000тыс.руб.
	2500тыс.руб.

	Возможное количество  техники взятой на ремонт
	12
	20
	5
	7

	Средняя выручка:
	48000тыс.руб.
	60000тыс.руб.
	25000тыс.руб.
	14000тыс.руб.

	Итого: 169500тыс.руб.
	
	
	
	


Стоить отметить, что это всего лишь примерные значения, поскольку невозможно определить стоимость работ, не зная не исправность.
7. Технико-экономическое обоснование проекта (включая финансовый план)

Смета первоначальных затрат сервисного центра «TechoBASE» на покупку оборудования представлены в таблице 5

Ежемесячные затраты сервисного центра «TechnoBASE» тыс. руб. представлены в таблице 9
По результатам приведенных расчетов для открытия сервисного центра «TechnoBASE» нам необходимо 350000тыс.руб., из них: 200тыс. руб. собственные сбережения, которые мы планируем вернуть в 2023 году из чистой прибыли.

Итого: Первоначальные затраты 35000тыс.руб. 

Доходность в месяц (начиная примерно 6 месяца работы) 1695000тыс.руб.

Затраты в месяц: 110461тыс.руб.

Чистая прибыль составит: 59039тыс.руб. (с учетом налогов)
Срок окупаемости составит: 6 месяцев возможно работа в нуль, по истечению 6 месяцев мы выйдем на плановый объем работ, тогда мы вернем наши вложения за 7-8 месяцев, тогда 6 месяцев+ 8 месяцев=14 месяцев-срок окупаемости нашего сервисного центра «TechnoBASE»
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Приложение 3.  Модель по Остервальдеру 
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Структура расходов: аренда помещения , оплата мастерам , налоги, 

социальные и страховые выплаты,закупка запасных частей.Сумма 

затрат:110461тыс.руб.

Потоки выручки: Самоокупаемотсь 12-18 месяца , 

выручка от игр в месяц  59039тыс.руб(после 6-

8месяцев).За год минимальная чистая прибыль 

450000тыс.руб.  максимальная 700000тыс.руб. Выручка 

озависит от вида ремонтных работ и их количества 

Основные партнеры 

малые ,средние , а в 

будующем и крупные 

компании имеющие в 

своем расположении 

множество техники



Предлагаемые 

преимущества: цена, 

качественная работа, 

высокий спектор работ, 

работа  в установленные 

сроки.

Отношения с клиентами: 

договор, качество, 

внимательность, 

добросовестное выполнение 

работы

Сегменты клиентов: 

мужчины 16-65, женщины 

16-65,  офисные работники; 

молодежь:студенты, 

подростки , люди среднего 

возраста, вообщем все кто 

испоьзует в своей жизни 

гаджеты , а это 

практически все в 

современном мире
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