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Идея проекта
      Целью данного проекта является монополизация рынка продаж с соответствующим изменением направления движения финансовых потоков.

     Несмотря на данный факт, весь проект основан на проявлении миролюбия и сотрудничестве.

Хочется указать причины появления этого проекта.

В прошлом году я открыл в Сочи офис продаж интернет-услуг по привлечению отдыхающих в гостиницы. На рынке, кроме нашей компании, работали еще две крупные компании, которые были не хуже нашей. И вот, менеджеры всех трех компаний ходили по кругу друг за другом и объясняли чем они лучше других. 

Идея проста: предоставить собственникам гостиниц концепцию рекламной компании в интернете. А дальше продавать услуги всех трех компаний.

Дальше – больше. Предоставить собственникам все услуги и товары, требуемые на данном рынке. Причем, так как ты со всеми сотрудничаешь, то и услуги предоставляешь от разных компаний по их ценам. Собственнику не нужно звонить во все организации, все готово! Консалтинговые услуги.

Теперь мы можем оснастить гостиницу (ресторан) и заполнить ее клиентами. Глупо не открывать (брать в управление/аренду) свои гостиницы (рестораны), тем более перед олимпиадой. Нужно дать просто чуть больше сервиса, чем остальные.
Но если Вы продаете мебель гостиницам, то, наверное, эту же мебель можно продавать и в офисы компаний, и физическим лицам. Так возникла идея глобальных продаж. 

Идея, конечно, не новая. Торговые дома пробовали создавать по всему миру, но редко кому удавалось. Я проанализировал неудачи. Нельзя смешивать добавочную стоимость, комиссию за продажи и плату за сервис, доставку. Это разный бизнес, который должен выполняться в рамках разных компаний и разными людьми. Идея бизнес-юнита тоже не нова, но мало кто применяет ее правильно. Координировать все действия нужно. Здесь-то и появляется простор для оптимизации.

В итоге возникло внятное ценообразование, в котором учитываются интересы всех участников. Все этапы работ (продажи, доставка, производство, ВЭД, сервис, кредитование и т.д.) заложены в цене изначально. А за счет оптимизации можно добиться лучшей цены на рынке.

И последнее, для любого проекта нужны инвестиции, поэтому управляющая компания задумывается как ПИФ или АО, войти в которую можно объектом или деньгами. А реальные «полевые» исследования привлекут реальных заказчиков.

Приложения, которые я привел, создавались в разное время. 
Буду рад предоставить любую дополнительную информацию: расчеты, структуру, ценообразование, интернет-проект. Информацию по емкости рынка, о возможных объемах продаж; договоренности с поставщиками и собственниками зданий; стратегию становления имиджа «компании на доверии»; об иных объемах работ, выполненных на данный момент.
Немного цифр
Я около года проработал в курортном бизнесе. Побывал в большинстве курортных населенных пунктах края. По моей субъективной оценке, в крае, кроме 1200-1300 крупных санаторно-курортных предприятий, действует порядка 15 000 - 20 000 частных средств размещения. Это гостевые дома, гостиницы и отели с номерным фондам от 2-3 номеров до 80-100 номеров. Большинство из них имеет ярко выраженный сезонный характер работы.

В 2005 году в крае официально насчитывалось 7500 объектов питания. Реально, я думаю, их в 3 раза больше, но половина тоже работает сезонно.

Ежегодно в крае строятся 800-1400 средств размещения. Думаю, что общее количество открытий объектов питания и средств размещения составляет около 2000 в год. До 2014 года спада не планируется.

Ниже приведена статистика по учебным заведениям и медицинским учреждениям.

Таким образом, Минимальный совокупный объем рынка можно оценить не менее, чем 5 млрд. рублей в год. Из них на открытый рынок приходится около 3 млрд. рублей в год. Думаю, что можно взять от 20% до 33% данного рынка, что делает возможным планировать годовой оборот компании на уровне 700 млн. – 1000 млн. рублей. Для обслуживания инвестиций требуется оборот около 400 млн. рублей в год. Окупаемость считается только по комиссии за продажи. Все остальные источники доходов не учитываются.

В крае действуют десятки компаний с годовым оборотом 50-100 млн. в год, хотя данная цифра не гарантирует их стабильности.

Статистические данные, источники.

http://www.ekonominform.ru/ocenka-masshtabov-turizma-i-ego-vliyaniya-na-ekonomiku-krasnodarskogo-kraya/
Таким образом, доверительный интервал (с доверительной вероятностью 0,95) для доли домохозяйств, предоставляющих услуги средств размещения, будет иметь границы 0,268 ± 0,02, то есть нижняя граница равна 0,248, верхняя граница равна 0,288. 

Умножая доверительные границы для доли на численность исследуемой совокупности, получим доверительный интервал для числа домохозяйств, предоставляющих услуги средств размещения, 84902 ±  98596, то есть с вероятностью 0,95 можно утверждать, что число индивидуальных средств размещения будет не меньше 84,9 тыс. и не больше 98,6 тыс. единиц. 

В то же время численность зарегистрированных в налоговых органах и учтенных в Статистическом регистре индивидуальных предпринимателей, оказывающих услуги по временному проживанию, не превышает 8,7 тыс. человек, что составляет примерно 10 % от фактического числа квартиросдатчиков. 

Полученные в ходе обследования домохозяйств данные позволяют рассчитать примерный объем доходов индивидуальных средств размещения от предоставления мест для временного проживания (О ). 

В настоящее время абсолютное большинство индивидуальных средств размещения (частных гостиниц, коттеджей, меблированных комнат) зарегистрированы как частное жилье. Отсюда – невозможность контроля их деятельности со стороны соответствующих служб, уход от уплаты налогов и дополнительных сумм коммунальных платежей. Емкость частного сектора, принимающего отдыхающих, примерно в два раза превышает общую емкость здравниц и гостиниц края. Вместе с тем в общем объеме налоговых поступлений от курортно-туристского комплекса Краснодарского края частный сектор занимает всего 3 %. Следовательно, по причине отсутствия организованного учета данной категории налогоплательщиков ежегодно бюджет недополучает значительные суммы (по нашей оценке, около 1 млрд. рублей ежегодно). 

В последние годы сложилась устойчивая тенденция роста численности туристов, пользующихся услугами индивидуальных средств размещения. 

www.marketcenter.ru/content/download.asp?r=9394
2005 год. Официальная статистика.

В крае насчитывается 7,5 тыс. предприятий общественного питания на 378,5 тыс. посадочных мест.

http://www.krasnodar.ru/content/250/show/31248/
Дошкольное образование

Система дошкольного образования Краснодарского края насчитывает 1499 дошкольных образовательных учреждений (ДОУ), в которых воспитывается свыше 181 тыс. детей. 1434 ДОУ государственных и муниципальных, 65- негосударственных. Продолжает активно развиваться сеть семейных групп, с 2008 по 2010 год открыто свыше 200 групп.

Благодаря поддержке администрации Краснодарского края   с 2007 года проводится целенаправленная работа на увеличение дошкольных мест. В рамках программы «Развитие образования в Краснодарском крае» за счет консолидированного муниципального и краевого бюджетов за три года введено свыше 11 тыс. дошкольных мест. Ведется огромная работа по восстановлению детских садов, ведется строительство пристроек к действующим дошкольным учреждениям, проводятся капитальные ремонты. В 2010 году принята краевая долгосрочная целевая программа «Развитие системы дошкольного образования Краснодарского края» на 2010-2015 годы». Реализация программы позволит   построить более 20 новых детских садов и ввести свыше 8,5 тыс. дошкольных мест.

Коррекционное образование
Для детей и подростков с проблемами в развитии и здоровье, а также с трудностями в обучении, в Краснодарском крае создано единое образовательное пространство. Для своевременного выявления проблем в развитии и оказания адекватной помощи созданы и активно действуют 44 территориальные психолого-медико-педагогические службы: 14 ППМС-центров, 6 территориальных ПМПК, работающих на постоянной основе и 24 ПМПК в режиме временных.

С целью обеспечения условий обучения, воспитания и реабилитации детей-инвалидов и детей, имеющих ограниченные возможности здоровья, в крае создана сеть специальных (коррекционных) образовательных учреждений с I по VIII вид. 

Функционирует 51 специальное (коррекционное) образовательное учреждение, в которых обучается 6 677 детей, из них 2 795 детей-инвалидов.  

Среди этих учреждений: - 5 образовательных учреждений для детей с нарушением слуха (неслышащие, слабослышащие) (I-II вид): 

4 школы-интерната (г.г. Армавир, Ейск, Краснодар, Тихорецк) и 1 детский сад (с. Белая Глина);  
- 2 - для детей с нарушением зрения (невидящие и слабовидящие) (III-IV вид): школа-интернат в г. Армавире и школа № 91 в г. Краснодаре; 

- 2 - для детей с тяжелыми нарушениями речи (V вид): школа-интернат № 1 ст. Елизаветинской и школа № 26 г. Краснодара; 

- 1 для детей с нарушением опорно-двигательного аппарата (VI вид): школа-интернат г. Ейска; 

- 1 для детей с задержкой психического развития (VII вид) - школа № 35 г. Усть-Лабинска; 

- 38 для детей с умственной отсталостью (VIII вид) в 31 муниципальном образовании. 

Сеть общеобразовательных учреждений
В 2010 году в системе общего образования функционировало 1195 дневных общеобразовательных учреждений (ОУ) с контингентом учащихся 481214. Среди общеобразовательных учреждений имеются 48 начальных школ, из них 19 школ-детских садов. Так же 196 основных и 944 средняя, из них 47 гимназий, 21 лицей и одна школа с углубленным изучением отдельных предметов. Кроме того, в крае осуществляют образовательную деятельность 5 казачьих кадетских корпусов, одна кадетская морская школа-интернат, одна школа-интернат с первоначальной летной подготовкой. Так же в крае функционирует 24 негосударственные общеобразовательные школы.

Организация питания школьников
Во всех школах края созданы условия для организации горячего питания учащихся. Сеть школьных пищеблоков в крае постоянно совершенствуется, вводятся новые и реконструируются уже действующие объекты. В инфраструктуре школьного питания 26 комбинатов питания, 33 школьно-базовых столовых, 1039 столовых, 126 буфетов - раздаточных и 115 буфетов для дополнительного питания. 

В 1-ом полугодии 2010 года из краевого фонда софинансирования на реализацию краевой целевой программы «Развитие образования в Краснодарском крае» на 2009-2010 годы направлено 142 657,8 тыс. рублей на частичную компенсацию удорожания стоимости питания учащихся и педагогов.
Система профессионального образования и науки Краснодарского края
В Краснодарском крае функционируют 306 учреждений профессионального образования, включая филиалы. В них обучаются 271,9 тыс. студентов и учащихся.

Благодаря тесному сотрудничеству органов власти, бизнеса и учебных заведений привлекаются дополнительные средства для укрепления материальной базы учреждений. В 2009 году системе начального профессионального образования было выделено 1,5 млрд. рублей, что на 12% больше, чем в 2008 году. В учреждениях профессионального образования осуществляется обновление учебно-лабораторного и учебно-производственного оборудования, приобретается компьютерная техника, создаются комфортные условия в общежитиях, столовых.
Официальный сайт департамента образования и науки Краснодарского края: www.edukuban.ru 

http://www.krd.ru/www/home.nsf/webdocs/A53DC7A92645B04DC325772700428BBC.html
В системе муниципального здравоохранения Краснодара функционируют 57 учреждений:

- 12 стационаров на 3641 койку круглосуточного пребывания и 40 дневного пребывания;

- 36 амбулаторно-поликлинических учреждений на 13255 посещений в смену;

- 3 детских санатория на 385 мест;

- специализированный Дом ребенка на 105 мест;

- патологоанатомическое бюро;

- медицинский информационно-вычислительный центр;

- муниципальный институт высшего сестринского образования;

- городской медицинский колледж;

- специализированная автобаза.

Кроме того, управлением здравоохранения курируются 3 муниципальных унитарных предприятия:
- Краснодарская фирма «Оптика»;

- Косметологическая лечебница;

- Краснодарское городское аптечное управление.

Сегодня пищеблоки школ оснащаются специальными раздаточные линиями. Это дает возможность нашим ребятам выбрать себе обед из нескольких горячих первых и вторых блюд и разных салатов.

Времена, когда в краснодарских школах кормили холодными макаронами с остывшей сосиской, прошли. Не осталось и буфетов, где кормят только бутербродами. Подобные перемены уже ощутимы и в больницах города.

http://www.krd.ru/www/home.nsf/webdocs/3CF2B5EF66DBF157C32572B5003D4A4F.html
Отчёт о реализации Приоритетного национального проекта "Образование" за 9 месяцев 2009 года
В соответствии с постановлением Правительства Российской Федерации от 21 ноября 2007 года № 799 «О мерах государственной поддержки в 2008 - 2009 годах реализации в субъектах Российской Федерации экспериментальных проектов по совершенствованию организации питания обучающихся в государственных общеобразовательных учреждениях субъектов Российской Федерации и муниципальных общеобразовательных учреждениях», приказом Министерства образования и науки Российской Федерации от 14 декабря 2007 года № 363 «О реализации постановления Правительства Российской Федерации от 21 ноября 2007 года № 799» Краснодарским краем подана заявка на участие во втором этапе федерального экспериментального проекта  по совершенствованию организации питания обучающихся муниципальных общеобразовательных учреждений муниципального образования город Краснодар (далее – Проект).  Краснодарский край вошел в число победителей конкурса экспериментальных проектов по совершенствованию организации питания обучающихся.

На реализацию Проекта выделены средства  федерального бюджета в размере 44970,0 тысяч рублей. 

На краевом и муниципальном уровнях в качестве софинансирования выделены:

- из краевого бюджета 48259,9 тысяч рублей;

- из муниципального бюджета 51884,2 тысячи рублей.

Данные средства распределены по следующим основным мероприятиям: 

Федеральные средства направлены на закупку торгово-технологического оборудования для общеобразовательных учреждений внутригородских округов города Краснодара. 

Муниципальные средства в рамках муниципальной целевой программы «Школьное питание» на 2006-2010 годы» в 2009 году в объёме 14176,0 тысяч рублей направлены на:

- приобретение современной посуды для приготовления пищи и питания детей – 3832,0 тысячи рублей;

- приобретение мебели для обеденных залов и пищеблоков, совершенствования эстетического оформления обеденных залов – 1561,0 тысяча рублей;

- демонтаж старого, монтаж нового оборудования, текущий и капитальный ремонт – 4481,0 тысяча рублей.

- на приобретение торгово-технологического, холодильного оборудования, инвентаря для пищеблоков – 4302,0 тысячи рублей.

http://pitanie.kubannet.ru/news.php?default.0.6
Современное оборудование школьных столовых.

За счет средств федерального бюджета приобретено 1934 единицы торгово-технологического оборудования (тепловое оборудование, холодильное оборудование, линии раздачи, посудомоечные машины, овощерезки, мясорубки, хлеборезки, прилавки).
    Основными поставщиками оборудования  стали: ООО «ФПГ «Шеф» г. Краснодар, ООО  «Торговый Дизайн» г. Краснодар, ООО «ПрофХолод» г. Санкт-Петербург, ООО «Торговый дом «Пищевые технологии» г.Краснодар, ООО «Инновационная компания ПРОМИНЬ» г. Таганрог, ООО «Русский проект Дон» г. Ростов-на-Дону. В основном поставки осуществляются по срокам, согласно достигнутым договорённостям в полном объёме.

За счет средств местного бюджета выделено на социально-ориентированное питание педагогов и школьников - 27 429,3 тыс. руб.
За счёт краевых средств, в рамках проекта выделено на частичную компенсацию удорожания  стоимости питания учащихся и педагогических работников образовательных учреждений 44 721,9 тыс. руб.
За счёт средств местного бюджета приобретено торгово-технологическое оборудования  на сумму 4302,0 тыс. рублей. Закуплено 84 единицы  торгово-технологического оборудования.
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План создания глобальной сети продаж

1. Рынок В2В (продажи юридическим лицам).

1.1 Продажи на рынке HoReCa (отели, рестораны, кафе и т.д.).

1.1.1  Торговые группы.

Товар: текстиль, мебель, профессиональное оборудование, посуда.

Монтаж:  Системы вентиляции и кондиционирования, Пожарные сигнализации, Охранные системы, отопление, водоснабжение, электроснабжение, автономные канализации и жироуловители, бассейны, Системы автоматизации.

Услуги: Разработка проектной документации, оформление разрешительных документов, сдача в эксплуатацию контролирующим организациям. Дизайн.

Дополнительно: Поставка, Доставка, Установка, Обслуживание (абонентское), Ремонт.

1.1.2 Целевая аудитория: объекты питания, средства размещения, объекты торговли.

1.1.3 Способы продажи: 

- Продажи через агентов (сеть офисов: Краснодар, Сочи, Анапа, Геленджик, Ейск, Туапсе)

- Открытие гипермаркета «HoReCa» - склад, выставочный зал.

- Интернет-продажи.

- Выездная торговля.

- Тендеры.

            1.2  Продажа услуг объектов рынка HoReCa.

                   1.2.1  Привлечения отдыхающих в гостиницы

                   1.2.2  Организация банкетов, выездное обслуживание.

            1.3   Производство. 

                    Уже сейчас необходимо создание следующих подразделений: 

                              - Изготовление корпусной мебели;

                              - Изготовление мебели на металлокаркасе (стул себестоимостью 150-200 рублей, аналогичный стол (400-500 рублей), кровать).

                              - Индивидуальный пошив (шторы, скатерти, салфетки, чехлы на стулья, униформа)

                              - Массовый пошив (комплекты постельного белья, фартуки, передники)

            1.4  Внешняя экономическая деятельность (ВЭД)– установление прямых связей с зарубежными производителями, прежде всего Китая и Европы.

            1.5  Кредитование, лизинг, факторинг.

            1.6  Создание консалтингового подразделения.

            1.7  Создание Управляющей компании (питание, проживание), желательно через ПИФ или АО (хочешь открыть ресторан, гостиницу?  от здания – до управления).
            1.8 Привлечение инвестиций от юридических и физических лиц.

            1.9 Выход на рынок В2В в полном объеме.

      2.  Рынок В2С (продажи физическим лицам). Создание агентских офисов продаж на уровне МКР (бюро добрых услуг, продажа товаров, путевок). По-сути, стол заказов.
3. Рынок С2С (посредничество между физическими лицами). Создание сети офисов при доме (недвижимость, авто, детский рынок, мебель, услуги и т.д.).

4. Расширение сети в другие регионы.

5. Имидж компании: координация работы между благотворительными фондами, религиозными организациями, молодежными организациями. Организация консультационной деятельности. Сотрудничество с ВУЗами, бизнес-инкубатор.

6. Организация движения по заполнению курортов во внесезонный период.
Ценообразование см. в заявке на реализацию проекта.

Немного о перспективах

Приведу пример возможного развития событий в наиболее понятном для меня на данный момент бизнесе – гостиничном (курортном).

Целевые аудитории: 

1. Собственники и управляющие гостиниц.

2. Гости курортов (физические лица в основном).

3. Производители товаров и услуг для гостиниц.

4. Выделю отдельно узкую специализацию производителей – турагентства.

Алгоритм:

1. Заключаем договоры с Производителями одного сегмента, например, интернет-ресурсами по продвижению гостиниц (посетители ресурсов выбирают где остановиться на отдыхе). Выбираем всех крупных и несколько локальных. Повышается вероятность продажи.

2. При продажах собираем информацию о гостиницах. Заносим ее в интерактивную БД.

3. Заключаем с гостиницами свои договоры по привлечению отдыхающих. По-сути, продаем услуги гостиниц за 10-30% с каждого гостя.

4. Предоставляем возможность пользоваться БД турагентствам. За каждого гостя платим турагентству 5-15%.

5. Вводим дополнительные мощности для привлечения отдыхающих (бюро по размещению, своих корпоративных клиентов и т.д.).

Получаем возможность заполнять гостиницы своими гостями, т.е. уверенность в том, что гостиница будет рентабельной в этом сезоне. Переходим на систему кредитования продаж от Производителя гостиницам по следующему принципу: 

1. Продаем гостинице услугу в кредит (при этом гостиница становится клиентом банка, можно установить банкомат (на сезон), а менеджеры по продажам увеличивают оборот).

2. Заполняем гостиницу своими гостями. Гонорар за проживание можно делить так: 25% - нам за привлечение гостей (из них 5-15% - турагентствам), 50% - погашение кредита (заработали на кредите, заработали на продаже товара/услуги Производителя), 25% - гостинице.

Перспективы:

1. Продаем ключ доступа в БД турагентствам. Размещаем в БД гостиницы за деньги. Позже можно подтянуть Производителей и создать некий дисконтный клуб.

2. Попутно работаем почтальонами, доставка справочников IKEA – около 100 рублей.

3. Создаем рекламное агентство полного цикла.

4. Возможность запустить свои тематические СМИ, выпуск справочников b2b.

5. Создание своих компаний в сфере курортного бизнеса (турагентства, клининговая компания, экскурсионная компания, бюро по размещению, справочная служба и т.п.).

6. Выходим на другие сегменты рынка (торговая, развлекательная, сфера услуг и т.д.). Получаем реальную БД (и клиентов) во всех секторах коммерческой недвижимости. Создаем серьезную региональную компанию в сфере недвижимости.

7. Реальные (полевые) исследования будут покупать реальные инвесторы.

8. Создание своей УК, можно через ПИФ, привлечение инвестиций под ПИФ.

9. Выход на лизинг и т.д.

10. Продажа большинства компаний в преддверии Олимпиады или после нее.





























































