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ВНИМАНИЕ!

Настоящий бизнес план написан для потенциальных и действующих партнеров группы-компаний «Органик Проджектс» Хабаровск и содержит не полное описание бизнес процессов, которые являются «ноу-хау» компании. Дополнения и детальное описание процессов к данному бизнес плану составляют коммерческую тайну и предоставляются действующим партнерам при подписании договора. 
Настоящий бизнес план составлен по сценарию «масимальные затраты и минимальная прибыль». На практике затраты можно нести в меньших размерах, например на стоимости офиса, покупке мебели и маркетинге. Количество продаж на практике в разы выше заявленных в бизнес плане. 
1. Резюме

Информационная платформа «Сити Рент» разработана для ведения риэлторской деятельности без дополнительных затрат на сбор базы данных собственников по сдаче недвижимости в аренду. Платформа позволяет запустить агентство по подбору недвижимости в течении 3 дней, без дополнительных затрат средств и времени. В стоимость пакета по ведению бизнеса входит полный пакет документов для работы с нуля, от визиток и типовых договоров, фиренного стиля “brand book” и до договоров с третьими сторонами, персоналом,  а так же полный маркетинговый и финансовый план развития, юридическая помощь.  
Чистая прибыль агентства недвижимости составит от 3.7 млн рублей в год. Затраты на постановку бизнеса составят максимум 401 480 рублей. Большим преимуществом работы по данной франшизе является упрощение формы собственности (индивидуальный предприниматель) и ведение бухгалтерского учета на УСН – 6% от доходов. Минимальное кол-во работников составляет 1 человек, он же директор и основатель агентства в своем городе. Современный подход, технологии , сайт, мобильное приложение и фиксированная оплата за оказание услуг помогут занять доминирующее положение на рынке .
1.1. Цели

· Создание агентства недвижимости с минимальными затратами на персонал, маркетинг и наработку информационной базы.
· Нет необходимости лицензирования деятельности, возможность работы как индивидуальный предприниматель, без обязательства оформления ООО.

· Создание от 1-10 офисов партнера на город (в зависимости от населения города), с единой базой on-line.
· Создание самого недорогого агентства недвижимости из числа присутствующих на рынке. Стоимость услуг фиксированная.
· Выручка от 50 000 рублей в день на каждый офис.
1.2. Миссия

Как известно у большинства соискателей негативное отношение к агентам  и агентствам недвижимости работающим по схеме – процент от стоимости сделки. Ежемесячно в городах с населением от 500 000 человек поиском жилья занимается более   15 000 человек (более 500 чел/день), соискатели ищут как в Интернете (статистики из yandex.ru, avito.ru, irr.ru и другие), так и в офлайне, старыми проверенными способами, сарафанным радио и попадая на маркетинговые крючки риэлторских компаний. 
Агентство недвижимости предлагает своим клиентам огромный выбор вариантов жилья от собственников, по разным критериям и с фиксированной платой за результат. Услуги оказываются обширной целевой аудитории, основной составляющей которой являются студенты и молодые семьи. Наша компания стремится предоставить своим заказчикам безопасное, комфортабельное и современное жилье по интересующим ценовым диапазонам. В отличие от многих других компаний, ориентирующихся исключительно на достижение максимальной прибыли, наша компания в первую очередь стремится полностью удовлетворить запросы клиентов, так как ставка у нас фиксированная, не процент от стоимости объекта. Мы будем поддерживать конкурентоспособные цены, расширять спектр услуг и повышать прибыль. Внутри компании мы обеспечим гармоничную атмосферу, в которой основным правилом поведения сотрудников будет полная самоотдача. Удовлетворенность персонала своей работой для нас не менее важна, чем удовлетворенность заказчиков. Основатели компании считают, что лояльные сотрудники обеспечат успех всей компании и станут залогом ее долговременного успеха. Работник компании должен стать «другом» для клиента и предлагать только самые подходящие критериям варианты жилья, чего часто не встретишь в других агентствах.  Цена за услуги агентства подходит для любого потенциального соискателя жилья. 
1.3. Основы успеха
· Ценообразование услуг. Качество и оперативность предоставляемых услуг.
· Ежедневное обновление базы данных агентства, исключение сданных и неактуальных объектов.

· Минимальные затраты на постановку бизнеса, амортизацию и содержание персонала.

2. Краткое описание компании

Агентство недвижимости на платформе «Сити Рент» предоставляет информационные услуги для соискателей недвижимости с фиксированной платой за результат.  Партнеру предоставляется полностью готовый  «бизнес в коробке», как мебель из «IKEA», которую остается только правильно собрать по инструкции и приступить к монетизации. Алгоритмы работы позволяют вести деятельность от имени индивидуального предпринимателя, что значительно упрощает бухгалтерскую отчетность и дает возможность работать на упрощенном 6% налогооблажении. Нет необходимости нанимать персонал на сбор базы собственников жилья, организацию Call центра, нести затраты на расклейку объявлений и прочие инструменты маркетинга, франчайзер предоставляет полностью готовую  обработанную операторами базу. Быстрые сроки запуска агентства – 7 дней с момента подписания договора.  Для полноценной работы агентства хватает минимального персонала – от 2х человек.
2.1. Создание компании
После подписания договора с франчайзером партнер начинает оформление юр лица или ИП (в случае отсутствия регистрации) , бланк-пример прилагается.  Оформление 5 рабочих дней. Паралельно идет ознакомление с материалами по работе и обучение, подготовка информационных ресурсов и социальных сетей. После получения на руки свидетельства е регистрации и учередительных документов, необходимо открыть счет в банке и заказать печать.
Подробная информация о затратах на создание компании приведена в таблице.
Таблица 1. План создания компании

	Начальные затраты

	Оформление ИП (госпошлина)
	800,00р.

	Открытие счета
	1 250,00р.

	Аренда офиса 
	25 000,00р.

	Маркетинг (в т.ч вывески)
	77 800,00р.

	Оборудование офиса (в т.ч. мебель,техн.)
	146 630,00р.

	Покупка франшизы 
	150 000,00р.

	
	

	
	

	
	

	
	

	Общие затраты
	401 480 руб.


2.2. Местоположение и возможности компании

К подбору помещения для ведения деятельности необходимо подходить с особым вниманием. Очень важно расположение в центре города и высокий проходимый трафик. Помимо этого, компания откроет вспомогательные офисы в разных частях города. 

3. Услуги

Подбор и поиск квартир в разной ценовой категории. Возможность поиска несколькими способами:
· В офисе компании

· Отправка контактов собственников на имейл (по заданным критериям)

· Доступ к базе на сайте по промо-коду.

· Через мобильное приложение по промо-коду.

3.1. Преимущества

Преимущества агентства недвижимости на платформе «Сити Рент» заключаются в следующем:
1. Фиксированная стоимость услуг по подбору жилья или доступу к базе 
2. Большая база собственников жилья, с регулярным обновлением.
3. Затраты на маркетинг и рекламу будут относительно низкими, поскольку компания использует разработанную стратегию маркетинга. 

4. Мобильные версии платформы всегда под рукой, что делвет значительно удобнее процесс подбора жилья. Гео локация, объекты на карте и т.д.
5. Цель риелтора сдать квартиру дороже, чтобы получить больше денег со сделки. Мы не скрываем от наших клиентов выгодные ценовые предложения. 

6. Федеральный уровень компании.

7. Современнный подход и присутствие в социальных сетях. 
3.2. Информационные материалы

Маркетинговый план подробно расписан в документе «Маркетинговая стратегия», входящий в пакет материалов франшизы и является интеллектуальной собственностью и «Ноу-хау» группы-компаний «Органик Проджектс». 
4. Анализ рынка
Целевой рынок компании состоит из студентов, аспирантов, гости города и молодых семей. 
Таблица 2. Анализ рынка в процентах 
	Анализ рынка 

	Рыночные сегменты
	2014
	2015

	Студенты
	37,3
	39,3

	Молодые семьи
	26,6
	27,9

	Гости города
	22,8
	21,6

	Другие
	13,3
	11,2


4.1.Сегментация рынка

Наш целевой рынок делится на три категории.

1. Студенты. Самый крупный сегмент рынка нашей компании состоит из студентов местных университетов. Мы предполагаем, что этот сегмент будет расти на 2-4% в год. 

2. Молодые семьи. Второй по величине сегмент рынка состоит из молодых семей. Наши предложения заинтересуют их, поскольку мы готовы предоставить любые варианты жилья с интересующим ценовым диапозоном. Настоящий сегмент рынка имеет тенденцию роста, та же как и демография. 
3. Гости города. Третий и наименьший по размеру сегмент рынка образуют гости города, которые находятся как на длительном (постоянном месте жительства без прописки), так и на кратковременном прибывании. Так же этот сегмент формируется из студентов окончивших вузы. 
4.2. Стратегия освоения целевого рынка

Ежегодно кол-во прибывающих в город гостей, стуентов, создание молодых семей увеличивает спрос на аренду жилья. Застройщикп увеличивают объемы , но покупка квартиры по прежнему остается серьезным шагом с большими инвестициями, доступными не всем. Именно этот аспект нашей деятельности будет определять нашу маркетинговую и рекламную стратегию. Мы сможем легко достичь нашу целевую аудиторию через социяльные сети, сайт и используя прочие приемы маркетинговой стратегии, которые давно отточены и успешно применены.

4.2.1. Потребности рынка

Наши клиенты хотят снять нелорого квартиру, при этом не переплачивая агенту за услуги подбора жилья и предоставления контактов собственника.
4.2.2. Тенденции рынка

Во время кризиса уровень продаж недвижимости падает, как на первичном, так и на вторичном рынке, однако потребность в жилье остается прежней.  Сдача квартир всегда будет оставаться востребованной услугой в сфере недвижимости. 
4.2.3. Рост рынка

Рынок услуг по сдаче жилья растет, так же как и потребность в съеме. Ежегодно мы отслеживаем тенденции роста кол-ва обратившихся за услугами. Немаловажным фактором является сарафанное радио, а так же клиенты которые приходят к нам во второй и более раз. Ежегодный заметный рост наступает с сентября месяца. Наша компания работает по новой стратегии привлечения клиентов и с самыми лояльными, фиксированными ценами за услуги.  Потенциал позволит ей занять лидирующую позицию на рынке.

5. Стратегия и реализация

Компания планирует сосредоточить свое внимание на вышеупомянутых трех сегментах рынка: студентах, молодых семьях и гостях города.

5.1. Конкурентное преимущество

Наше конкурентное преимущество обусловлено прозрачностью цен на услуги, возможностью клиента самостоятельно с помощью сайта или приложения в любое время и из любой точки мира подобрать себе жилье. Агентства работающие на нашей платформе несут минимальные затраты на организацию всех бизнес процессов. База обновляется ежедневно. Современный маркетинговый подход повышает лояльность клиентов и увеличивает продажи. 
5.2. Стратегия маркетинга

Маркетинг в конкурентной среде зависит от признания клиентами нашего превосходства и способности выделить нас из группы однотипных компаний. Компания будет прилагать все усилия, чтобы выделиться из общего потока фирм. Программа маркетинга заключается и в развитии устной рекламы. Единственная возможность реально оценить качество нашей работы — убедиться в этом лично. Следовательно, мы должны стремиться максимально полно удовлетворить запросы наших клиентов, которые в дальнейшем создадут нам крепкую репутацию в среде своих друзей и знакомых. Для клиентов, которые приведут в нашу компанию новых заказчиков, следует предусмотреть награды и скидки. Мы искренне уверены, что высокое качество работы нашей компании создаст большой спрос на ее услуги. Все подробные алгоритмы маркетинга расписаны в документе «Маркетинг», входящему в комплект пакета документов и является «ноу-хау» компании.
5.3. Стратегия продаж

Продажи в нашем бизнесе зависят от степени удовлетворенности клиентов. Мы должны точно идентифицировать их запросы и желания, чтобы максимально точно их удовлетворить.

5.3.1. Прогноз продаж

Прогнозируемые объемы продаж приведены в табл 4.  Ежемесячно прибыль будет расти, авторитет компании будет крепнуть. 
Летом количество студентов снизится, но уровень туристов и гостей города возрастет. 
Таблица 3. Прогноз минимальных продаж

	План минимальных продаж с начала работы агентства

	
	1-3 месяц
	3-6 месяц
	Более 6 мес

	Однокомнатные квартиры (5000р)
	15
	25
	50

	Двухкомнатные квартиры (5000р)
	12
	20
	35

	Трехкомнатные  квартиры

(5000р)
	5
	12
	18

	Комнаты
 (4000р)
	15
	22
	35

	Совокупный объем продаж
	47 = 1.56 кл/день
	79 =2.6 кл/день
	138=4.6 кл/день

	

	Выручка за оказанные услуги

	
	1-3 месяц
	3-6 месяц
	Более 6 месяцев

	Однокомнатные квартиры
	75 000р
	125 000р.
	250 000р.

	Двухкомнатные квартиры
	60 000р.
	100 000р.
	175 000р.

	Трехкомнатные
	25 000р.
	60 000р.
	90 000р.

	Комнаты
	60 000р.
	88 000р.
	140 000р.

	Общая выручка
	220 000р.
	373 000р.
	655 000р.


5.4. Стратегические партнеры

Наши стратегические партнеры описаны в документе «Партнеры» , который входит в пакет материалов и является «ноу-хау» компании. 
5.5. Календарный план

Календарный план деятельности компании, содержащий даты, суммы и фамилии ответственных сотрудников, приведен в следующей таблице. Этот план содержит мероприятия, запланированные нашей компанией с момента ее открытия. Кроме того, в нем отражена возможность появления новых подразделений, которые могут возникнуть по мере роста компании. Этот план является ориентировочным и будет постоянно уточняться.

Таблица 4. Календарный план
	Контрольные отметки
	План
	
	Дополнительно

	
	длительность
	Смета, руб.
	

	Подготовка документов для старта работы
	7 дней
	3300
	Паралельно идет поиск офиса, банка, настройка рекламной компании и прочих действий описанных в приложениях к материалам. 

	Открытие офиса
	10 дней
	171 630
	Паралельно запускается реклама о поиске менеджеров. 

	Поиск сотрудников
	5 дней
	1500
	В это время уже начата работа агентства 

	Первая прибыль
	Через 20 дней
	
	Интерес к компании уже развит.

	Открытие доп офиса
	Через 6 мес.
	171 630
	Расщирение компании и охвата.

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


6. Резюме менеджмента

Первоначальная команда менеджеров будет состоять из основателей компании и наемных сотрудников. По мере роста компании мы откроем новые офисы во всех крупных районах города. Кроме того, необходимо будет усилить маркетинг , а также нанять управляющего, либо повысить самого перспективного сотрудника.
7. Финансовый план

Развития компании будет осуществляться за счет денежных потоков с продаж услуг. 

7.1. Прогноз прибылей и убытков

Оценки компании  продемонстрированы в таблице. Сводный прогноз ежемесячных, постоянных затрат приведен в таблице №5. Детальный план и переменные затраты см. документе «Финансовый план»,  входящий в комплект документов по постановке бизнеса. 
Таблица 5. Прогноз ежемесяных затрат.
	Ежемесячные затраты (постоянные)

	Статья расходов
	Кол-во
	сумма

	Аренда офиса
	1 мес
	25 000 руб.

	Маркетинг
	1 мес
	54 700 руб.

	Заработные платы*
	2 сотрудника по 30 000  руб
	60 000 руб.

	Ведение бухгалтерского учета**
	1 мес.
	166 руб.

	Отчисления роялти***
	1 мес.
	От 25 000 руб.

	ИТОГО
	164 866 рублей.

	


*Средний показатель, оплата персона произвонится согласно схеме оклад +%, подробнее смотреть документ    “Система мотивации персонала”.
** См. документ «Бухгалтерская отчетность». 

*** Индивидуальный расчет, согласно договору. 

Итого минимальная чистая прибыль составляет:
С 1-3 месяцы = 220 000 рублей (минимальный оборот) – 164 866 (ежемесячные затраты) =  55134 руб.

С 3-6 месяцы = 373 000 (минимальный оборот) – 164 866 (ежемесячные затраты) = 208 134 руб.

Начиная с полугода работы = 655 000 (средняя выручка) – 164 866 (ежемесячные затраты) = 490 134 руб. 
Планируемая годовая чистая прибыль составит – 3 730 608 руб.
7.2. Окупаемость проекта.
Сроки окупаемости проекта зависят от количества инвистиций, буть то минимальные вложения с офисом 10 кв./м и работая только самому без менеджеров, или же план максимум, с минимальным кол-вом продаж описанный в данном бизнесплане. 

Итого сводные затраты на постановку бизнеса составят 401 480 рублей под «Ключ». 

С 1-3 месяц чистая прибыль составит от 165 402 руб.
На 4 месяц работы чистая прибыль составит уже 373 000 рублей. 
При этом с 1 по 3 месяцы выручка будет не статична и иметь тенденцию роста, и уже к 4 месяцу работы ежемесячная чистая прибыль будет составлять 373 000 рублей. 
В результате мы получаем окупаемость вложений уже на 3 месяце работы. 

8. Риски
Агентство работающее по франчайзингу подвержено минимальным рискам и не предвиденным затратам, благодаря опыту и знаниям франчайзера. Франчайзер сопровождает своего франчайзи на протяжении всего срока действия договора, обучает , предоставляет обновления по материалам, системе мотивации, маркетинговый аудит и юридическое сопровождение всех процессов. 
8.1. Форс мажор.

Имущественный ущерб в результате повреждения (пожар, стихийное бедствие, авария и т.д.)
Решение: страхование имущества, поиск арендодателя предоставляющего гарантию сохранности имущества. 
8.2. Малый спрос.

В самом начале открытия агентства есть небольшая доля вероятности столкнуться с малым порогом доверия к агентству, новой системе оплаты за услуги, в следствии малый спрос.
Решение: соблюдение маркетинговых алгоритмов, укрепление имени компании на рынке, сарафанное радио, вирусные видео ролики . Все материалы входят в пакет работы по франшизе. 
