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Введение

В современном мире ни одна компания не может стать успешной без грамотного планирования. В последнее время российские предприятия, перенимают опыт зарубежных компаний в области стратегического планирования. Это планирование рассчитано на 10-20 лет вперед, однако современная российская экономика специфична, поэтому прогнозы не всегда сбываются. 

Правильный бизнес план это основа успеха для любого предприятия. Если еще 5 или 10 лет назад бизнес план был необязателен, то сегодня каждая компания должна его составлять, как для внутреннего пользования, так и для потенциальных инвесторов. 

Правильно созданный бизнес план это тропинка, по которой стоит идти компании в течение нескольких лет. И при грамотном его составлении этот путь будет удачным, поэтому встает об актуальность создания грамотного бизнес плана. 

По статистике, половина компаний передают разработку бизнес плана другим компаниям, что априори является ошибкой, ведь никто как руководитель знает про все особенности на предприятии, поэтому составлять бизнес план должен он. 

Интернет проник в нашу жизнь уже достаточно давно. Сегодня больше половины компаний не могут обойтись без своего представительства в сети. В связи с этим и возникает потребность в создании собственного интернет представительства или просто веб сайта. 

Для создания и продвижения веб сайта требуются определенные навыки, которые не так то просто получить в вузе. Если дисциплины по созданию простых сайтов уже есть, то о продвижении пока нигде не говорится. 

На рынке появляются компании, которые готовы создать интернет представительство и грамотно его раскручивать, потому что создание сайта это только половина дела. Плюс таких компаний в том, что они могут работать с фрилансерами, находясь в любом городе. 

Цель выпускной квалификационной работы заключается в том, чтобы разработать бизнес план для подобного предприятия, которые называются веб студиями. 

Задачи: 

1. Характеристика веб студии;

2. Теоретические основы бизнес-планирования на предприятии;
3. Разработка и реализация бизнес плана. 

Первый пункт содержит краткое описание, о том, что такое веб студия и для она нужна. Второй пункт будет содержать рассмотрение вопроса о бизнес планировании на предприятии. А третий пункт будет содержать конкретные данные по разработке и реализации бизнес плана. 
1. Описание веб студии

1.1 Общая характеристика идеи

1.1.1 Описание деятельности веб студии
Сфера деятельности веб студии - это предоставление услуг интернет маркетинга другим предприятиям в Ижевске и России. Главным продуктом является веб сайт. А смежной услугой является – продвижение сайта в сети.

Веб студии редко привязаны к определенному региону, потому что передача всей информации происходит посредством электронной почты и факса. 

Распространенная организационно-правовая форма такого предприятия - индивидуальный предприниматель (ИП). Индивидуальные предприниматели - физические лица, зарегистрированные в установленном законом порядке и осуществляющие предпринимательскую деятельность без образования юридического лица [9].
Но есть и другие формы собственности, например общество с ограниченной ответственностью (ООО). Общество с ограниченной ответственностью - учрежденное одним или несколькими юридическими и/или физическими лицами хозяйственное общество, уставный капитал которого разделён на доли; участники общества отвечают по его обязательствам и несут риск убытков, связанных с деятельностью общества, в пределах стоимости принадлежащих им долей в уставном капитале общества [9].
Данные формы собственности имеют как свои плюсы, так и свои минусы. В таблице 1 предоставлено сравнение этих форм собственности. 

Таблица 1 – Сравнение форм собственности ООО и ИП
	№
	Критерии
	ООО
	ИП

	1
	Расходы на регистрацию, руб 
	От 4000
	От 1000

	2
	Объем документов, которые нужно подготовить для регистрации, стр.
	20-30
	2

	3
	Юридический адрес
	Нужен
	Не нужен

	4
	Уставный капитал, руб.
	От 10 000
	Не нужен

	5
	Наличие печати
	Обязательно
	Не обязательно

	6
	Наличие расчетного счета
	Обязательно
	Не обязательно

	7
	Ответственность по долгам
	В пределах имущества
	Все имущества гражданина

	8
	Ведение бухгалтерской отчетности
	Сложнее
	Проще

	9
	Налоговые расходы при отсутствии деятельности, руб
	0
	Около 15 000

	10
	Стереотипы в обществе
	Больше доверия
	Меньше доверия


1.1.2 Исследование услуг, предоставляемых веб студией

Веб студия оказывает услуги в области интернет маркетинга, с помощью создания веб сайтов. 
Интернет-маркетинг - это использование всех способов и приемов обычного маркетинга, для получения максимального эффекта с продвигаемого сайта. Интернет маркетинг затрагивает такие показатели, как цена, продукт, место его продажи и раскрутка (продвижение). 

Сайт - совокупность всех электронных документов (файлов) частного лица или организации в компьютерной сети, объединённая под одним адресом (доменным именем или IP-адресом). По умолчанию подразумевается, что сайт располагается в сети Интернет. Все сайты в совокупности составляют Всемирную паутину, где коммуникация (паутина) объединяет сегменты информации мирового сообщества в единое целое — базу данных и коммуникации планетарного масштаба. Для прямого доступа клиентов к сайтам на серверах был специально разработан протокол http [9].

Все сайты, созданные в веб студии можно разделить на 3 типа: 

1. Сайт-визитка;

2. Электронный магазин;

3. Тематический портал.

Сайт визитка – самый простой вариант сайта. На его страницах размещается только основная информация о деятельности компании. В частности: 

· Описание компании;

· Виды деятельности;

· Примеры работ;

· Контакты;

· Отзывы клиентов;

· Дополнительная информация.

Сайт визитка служит для предоставления информации о компании и не больше. Не служит для привлечения клиентов с помощью интернет поиска. 

Электронный магазин – сайт, служащий для продажи товаров компании. Имеет достаточно много разделов, среди которых обязательно есть: 

· Каталог продукции;

· Описание деятельности предприятия; 

· Описание категорий продукции;

· Условия доставки;

· Контакты;

· Отзывы клиентов. 

По содержанию электронный магазин имеет достаточно много уникальных страниц товаров. По созданию занимает гораздо больше времени, чем сайт визитка и соответственно стоит дороже. С помощью электронного магазина, клиент может заказать нужный ему товар, прямо из интерфейса сайта. При этом оплатив его различными способами оплаты (например, карта Сбербанка, электронная платежная система WebMoney или Яндекс деньги). 

Тематический портал – самый сложный вариант веб сайта. Предоставляет всю информацию по определенной тематике и дает пользователям возможность обсуждать тот или иной материал посредством форума или чата. В основном заказчики тематических порталов – крупные производители в отрасли. Отсюда в тематический портал могут входить разделы: 

· Описание деятельности компании;

· Описание деятельности дилеров компании;

· Электронный магазин;

· Онлайн представительства дилеров;

· Нормативные документы по отрасли;

· Форум или чат;

· Контакты компании. 
Сроки разработки тематического портала могут колебаться и составлять от 2-х недель до нескольких месяцев, отсюда грамотно предположить, что стоимость разработки и реализации тематического портала высокая. Технология создания проекта – опять не простой процесс, который включает в себя следующие этапы: 

1. Создание и согласование технического задания(ТЗ) на сайт. Этот этап включает создание ТЗ заказчиком и его обсуждение исполнителем. Заказчик должен в понятной форме рассказать, каким он хочет видеть сайт, а исполнитель должен понять и внести свои коррективы. Из-за разных несоответствий срок этого этапа может длиться до 7 дней. 

2. Разработка дизайна сайта и его верстка. Тут происходит поиск дизайнера и верстальщика с помощью бирж фриланса. В результате создается макет сайта, который показывается заказчику. Если он утверждается, то верстальщик начинает работать с макетом, в результате чего появляется сверстанный макет. Максимальный срок исполнения около 14 дней. 

3. Программирование. После этого программист начинает работать с готовым макетом и создает удобную систему управления сайтом (CMS). Этап может занимать сроки до 10 дней. 

4. Закачка сайта в интернет и его полное тестирование. Программист и другие сотрудники компании активно тестируют сайт в сети, устраняя мелкие ошибки. Срок выполнения этапа 1 день. 

5. Сдача сайта заказчику. На этом этапе заказчику показывается, как будет выглядеть его сайт в интернете. Также разрабатывается инструкция по управлению сайтом. Заказчик может внести свои коррективы и дополнения. Утверждение сайта и исправление проблем может занимать до 2 дней. 

В последствии заказчик может стать клиентов на продвижение ресурса. 

Продвижение сайта – комплекс услуг, направленных на увеличение аудитории веб сайта, с целью ее будущей монетизации. Сегодня существует несколько способов продвижения сайта: 

· SEO продвижение;

· SMO продвижение;

· Контекстная реклама.

SEO продвижение или другими словами Search Engine Optimization направлено на улучшение позиций сайта в поисковых системах. Благодаря высоким позициям сайт получает максимальное число уникальных посетителей, а следовательно увеличивается число потенциальных клиентов.

Уникальный посетитель – пользователь, чья идентификация происходит с использованием cookies. 
SEO – наиболее частая услуга, которую заказывают компании, потому что зачастую дает больший эффект при продвижении. В основном эффективность данного метода можно оценить спустя 3 месяца после начала продвижения. Существует ряд факторов, которые влияют на эффективность SEO продвижения: 

1. Возраст сайта;

2. Качество (уникальность и читаемость) контента на сайте;

3. Внешние факторы (количество ссылок, репутация ресурса, поведенческий фактор). 

SMO (Social media optimization) продвижение – новая услуга, которая стала популярной в последние 2-3 года. В переводе с английского, дословно означает - оптимизация сайта под социальные сети. 

Представляет из себя ряд мер, по продвижению веб сайта на форумах, в социальных сетях и рейтингах. Никак не связано с поисковыми системами. 

Суть SMO продвижения в том, чтобы сформировать благоприятную обстановку вокруг компании и найти клиентов в уже созданном сообществе. Примером SMO продвижения может являться создание групп в социальных сетях. Сегодня, часть компаний привлекают потенциальных клиентов, только благодаря SMO продвижению. 

Контекстная реклама это самый быстрый способ найти клиентов в сети интернет. Данный вид рекламы осуществляется посредством партнерских программ (Бегун, Яндекс.Директ) и работает по системе оплата за действие. 

С помощью контекстной рекламы можно найти потенциальных покупателей уже через сутки после старта сайта. 
1.1.3 Общая характеристика персонала
Веб студия, как и другая любая компания, имеет персонал. Его количество и квалификация напрямую зависит от предоставляемых услуг. Сегодня выделяют: 
1. Оптимизатор – человек, который занимается напрямую оптимизацией сайта (SEO продвижение). В его задачу входит анализ сайта, анализ конкурентов, а также работы связанные с изменениями по содержанию сайта.

2. SMO продвиженец – человек, который продвигает сайты и услуги рекламодателей, используя SMO методы. А это продвижение на форумах, социальных сетях и рейтингах. 

3. Копирайтер – сотрудник компании, который отвечает за текстовой содержание сайтов. Его задача всегда быстро и качественно предоставлять тексты для сайта. Обычно это журналист с филологическим образованием. На данную вакансию обычно принимают фрилансеров.
4. Дизайнер – сотрудник компании, который разрабатывает дизайны для создаваемых сайтов. На данную вакансию обычно принимают фрилансеров. 

5. Программист – ключевой сотрудник компании, который в основном занят разработкой сайтов и созданием проектов на основе готовых решений. 

6. Верстальщик веб страниц - специалист по вёрстке, то есть по компоновке текстовых, иллюстративных и вспомогательных элементов на странице документа [9].

7. Менеджер по продажам – человек, который ищет клиентов на создание и продвижение сайта. 
В основном, многие компании предпочитают работать с фрилансерами, потому что благодаря этому методу можно найти квалифицированного сотрудника в короткий срок, используя специализированные биржи фриланса.
Фрилансер – человек, который выполняет работу, без заключения долгосрочного договора. В основном нанимается для выполнения определенного перечня работ.  

Биржи фриланса – специальные веб сайты, предназначенные для поиска сотрудников на работу. Помимо этого, такие сайты предлагают размещение фрилансерам своего резюме.  

1.2. Исследование рынка
1.2.1 Прогнозирование спроса
Услуга по созданию веб сайтов достаточно давно востребована на территории города Ижевска и вообще по стране. С развитием сети интернет, многие компании стали заказывать себе веб сайты, дабы увеличить число клиентов. С помощью интернет сайта можно не только привлекать клиентов, но и создавать благоприятную атмосферу вокруг бизнеса. 
Сегодня сеть интернет использует множество людей по всему миру. Согласно статистике компании ComScore, которая является мировым лидером в области маркетинга и статистических исследований, на 2010 год зарегистрировано около 1,65 млрд пользователей (прил. А). 
Следует отметить, что спрос на данную услугу есть, однако не все предприниматели и компании знают реальные возможности интернет сайта. Поэтому, задача веб студии донести до них всю информацию касательно сайта, с последующим заказом. 

Спрос на услуги веб студии будет расти таким же темпом, как и будут увеличиваться темпы роста появления новых предприятий на территории Ижевска. 
На рисунке 1 предоставлена динамика числа зарегистрированных предприятий на территории Удмуртской республики. 
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Рисунок 1 - Количество зарегистрированных в Удмуртии предприятий [3], предприятий
К тому же клиентами веб студии становятся старые предприятия, созданные 10-20 лет назад, но не имеющие собственного веб сайта. А их число в России и Ижевске еще достаточно велико. 
Для оценки спроса был произведен обзвон 1571 компании города Ижевска и России [8]. В результате обзвона были выделены потенциальные клиенты. Результаты обзвона представлены на рисунке 2. 

[image: image2.emf]1145

166

151

107

2

Отказали 

Выслана смета

Перезвонить

Уже есть сайт

Встреча


Рисунок 2 – Результаты опроса компаний, чел.
Можно сделать вывод, что рынок достаточно огромен, потому что многие компании не имеют своего сайта и интересуются его заказом (11%).

1.2.2 Сегментирование покупателей

Сегментированием рынка - процесс разбивки потребителей на группы на основе различий в нуждах, характеристиках и/или поведении. Сегмент рынка состоит из потребителей, одинаково реагирующих на один и тот же набор побудительных стимулов маркетинга [10].
Целевая аудитория веб студии – менеджеры по продвижению в компаниях, которые не имеют собственного интернет сайта. Именно с ними придется работать менеджеру по продажам в веб студии, а поэтому покупателей можно разделить на условные категории.

По географическому положению: 

· Городские компании(Ижевск);

· Региональные компании(Удмуртия);

· Государственные(Россия).

По размеру: 

· Крупные компании;

· Мелкие компании. 

По виду деятельности:

· Оказывающие услуги;

· Продающие товары;

· Оказывающие услуги и продающие товары. 

Согласно своей деятельности, создаваемая веб студия будет работать со всеми сегментами рынка. 
Отбор целевых сегментов рынка это также важная задача при создании веб студии. Выделяют: 

1. Концентрацию на единственном сегменте;

2. Ориентацию на покупательскую способность;

3. Ориентацию на группу потребителей;

4. Обслуживание нескольких не связанных между собой сегментов;

5. Охват всего рынка. 

Стратегия, которая будет применена к веб студии - «Охват всего рынка», потому что для реализации этой задачи не потребуется определенных усилий. Так постепенно будут охватываться городские компании, потом региональные и уже после государственные. 

1.2.3 Позиционирование конкурентов

Сегодня рынок веб студий в Ижевске насчитывает около 23 компаний, самая ранняя из которых была зарегистрирована в 1999 году, а последняя в 2009 году. Помимо привычных веб студий, на рынке продвижения и создания сайтов существуют так называемые фрилансеры.  
Фрилансер - человек, выполняющий работу без заключения долговременного договора с работодателем, нанимаемый только для выполнения определённого перечня работ (внештатный работник). Также фрилансером является работник, приглашенный для выполнения работ в ходе аутстаффинга. Будучи вне постоянного штата какой-либо компании, фрилансер может одновременно выполнять заказы для разных клиентов [9]. 

Аутстаффинг - привлечение компанией внештатного специалиста (фрилансера), имеющего соответствующие знания, профессиональные навыки и опыт на время выполнения определённого проекта, а также с целью уклонения от соблюдения требований трудового законодательства [11].

Число фрилансеров определить невозможно, потому что они никак не зарегистрированы в органах учета и действуют как физические лица. Перечень услуг, у компаний схожий. Например, услугу «создание сайтов» предлагают все компании. Наличие прочих услуг показано на рисунке 3. 
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Рисунок 3 – Доля услуг, предоставляемых ижевскими компаниями, %
Также можно спозиционировать конкурентов по давности на рынке. Наглядно это можно посмотреть на рисунке 4.
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Рисунок 4 – Распределение компаний по срокам существования на рынке, %
Говоря о профессионализме и количестве крупных клиентов, можно выделить компании с опытом работы: 

· над сайтами государственных компаний (43%);

· над сайтами региональных компаний (78%). 

Также есть компании, которые не имели еще крупных контрактов с подобными компаниями, их около 17%. 

Важным фактором при позиционировании конкурентов является стоимость сайтов. Наглядную картину можно посмотреть на рисунке 5 
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Рисунок 5 – Распределение компаний по стоимости разработки сайта, %
Из рисунка 5 видно, что большая часть веб студий Ижевска предлагают разработать веб сайт от 30 тысяч рублей (83%), что является ниже средней цены по России. 
2. Теоретические основы бизнес-планирования на       предприятии

2.1 Значение бизнес-плана на предприятии
В современных условиях любое предприятие должно использовать все возможности для достижения максимальной прибыли. Однако, чтобы получить прибыль вообще, нужно все грамотно спланировать и организовать. Вообще бизнес план нужен не только для организации бизнеса, но и для предоставления его инвесторам, сотрудникам и другим лицам. 

Без разработки бизнес плана многие не советуют вообще начинать коммерческую деятельность, потому что в этой ситуации она может, не сложится. 

Сегодня бизнес план это специальный документ, который описывает все стороны предприятия, показывает наиболее важные проблемы и моменты, на которые стоит обратить внимание. А также показывает несколько путей, которыми можно решить эти проблемы. 

В связи с этим можно сказать, что в итоге бизнес план играет ключевую роль, с помощью чего можно понять, стоит ли вкладывать свои собственные средства в дело или нет. Многие аналитики считают, что составление бизнес плана это не простое занятие, которое должно разрабатываться несколькими экспертами, причем с проведением всех расчетов. 

В истории известны случаи, когда инвестиционные банки отказывались от выделения средств компании, если они узнавали, что бизнес план был составлен сторонним специалистом. Поэтому прямое участие руководителя в составлении бизнес плана это обязательная процедура, потому что именно руководитель компании должен определять курс, иначе она может просто обанкротиться. 
2.2 Роль и практика бизнес–планирования в России

Кризис 1998 года показал, что экономика это не простая наука. Из-за незнания определенных законов, многие компании потерпели крах или достаточно сильно потеряли свои позиции. В основном это связано с монополизацией рынка, большими налогами, существенной разницей между реальным сектором и финансовым, а также с небольшими резервами предприятий.

Данная ситуация сложилась в первую очередь из-за плохой организации бизнеса, которая отличалась отсутствием планов на будущее, а также была не готова к существенным изменениям внешней среды. 

Проблемы на многих российских предприятиях можно связать со следующими причинами: 

· Компания не проводили аналитическую работу в условиях ценовой конкуренции, в результате чего с вводом валютного коридора в 1996-1997 годах, эффективность экспортных поставок упала до нуля;

· С началом реформ экономика страны начала падать и на данный момент уже почти восстановилась. Однако, даже в сегодняшних условиях нельзя точно сказать о положении предприятия через 5-10 лет;

·  Многие компании в условиях стабильности рыночной экономики не задумывались о том, что нужно составлять планы на 5-10 лет вперед. Благоприятные цены на ресурсы, электроэнергию, а также выгодный валютный курс – все это привело к бездействию компаний. Руководители предприятий просто были недостаточно мотивированы, из-за хороших финансовых показателей. 

Многие российские предприниматели считают, что наличие бизнес плана может реально помочь компании в достижении успеха, однако есть и такие, кто считает, что бизнес план это лишь пустая трата времени. 

По мнению директора компании Rapid Development Systems Игоря Лавровского, сегодня российские предприятия только лишь копируют опыт западных экспертов, причем копируют его только с внешней стороны, без учета фундаментальны основ.  

Тем временем Александр Малков, менеджер компании KPMG разделяет собственников бизнеса на 2 группы. Первая группа – те руководители, которые считают, что их личное обогащение может быть достигнуто только используя ресурсы компании, причем, как правило, такие руководители не заботятся о долгосрочных перспективах предприятия. А вторая группа – руководители, которые понимают, что их личное благосостояние может быть улучшено за счет роста самой компании в долгосрочном периоде. 

Ассоциация консультантов по экономике недавно сделала предположения, что рост на услуги консультантов в области бизнес планирования должен возрасти в России в ближайшие годы. Это связано в первую очередь с тем, что наличие бизнес плана благоприятно сказывается на деятельности компании. Также АКЕУ выделяет две категории заказчиков, которые могут заказать бизнес план. Первая категория это крупные компании, которые в основном пользуются услугами по созданию долгосрочных планов. А вторая категория это средние компании, которые заказывают бизнес планы, в основном в сложной для предприятия ситуации. 

В любом случае, сегодня бизнес планирование помогает руководителям предприятий решать свои задачи. Однако специфика российского рынка не позволяет делать оценку некоторых показателей в долгосрочном периоде. Это в первую очередь связано с уровнем инфляции в стране, с плавающими банковскими и налоговыми ставками, а также с недостаточным количеством статистических данных. 

Сегодня перенимая опыт зарубежных компаний, многие российские предприятия понимают, что составлять бизнес план нужно для жизни предприятия. 

Сегодняшний механизм планирования на предприятии включат в себя теорию, практику и методологию, который охватывает все особенности российского делового рынка. Деловое планирование включает в себя все пункты реализации предпринимательской идеи – от появления мысли до полного воплощения в жизнь. 
Такой вид планирования может включать в себя: 

· выбор проектов из общего числа идей;

· выявление наиболее привлекательного проекта для инвестиций;

· оценка проекта с помощью технико-экономического обоснования;

· разработка бизнес плана;

· реализация выбранного бизнес плана;

· оценка эффективности внедрения;

· корректировка плана для повышения отдачи от проекта. 

По статистике, сегодня бизнес план – самый важный документ на предприятии в области планирования. В рамках переходного периода, бизнес план должен являться программой по изучению конкурентов и рынка сбыта, а также позволять быстро адаптировать политику компании. С помощью такого подхода можно разрабатывать детальный бизнес план, который будет направлен на определенный тип товаров или вообще на отдельный товар. 

Конечно, в условиях кризиса, речь о развитии редко идет, ведь главной задачей в таких условиях является удержание финансовых показателей предприятия. 

С помощью бизнес планирования руководитель может помочь не только определиться инвесторам, но и дать пищу менеджменту для изучения ситуации. При тщательном составлении бизнес плана, могут появиться недостатки, которые смогут помешать деятельности предприятия, а также осуществлению текущего бизнес плана.

Вообще, как говорят эксперты, бизнес план это дорожка для успешной деятельности предприятия. Т.е. если предприятие только открывается или же уже находится в затрудненном состоянии, то бизнес план это первое что надо детально либо проработать, либо вообще создать. Всегда стоит помнить, что детальное составление бизнес плана может только принести от него отдачу. Ведь если вы ошибетесь хоть в одном пункте, то наверняка ваш бизнес план не будет работать и может привести к банкротству. 

Российские эксперты в области бизнес планирования говорят, что чем больше рынок, тем больше должен быть бизнес план. Потому что в основном российские предприятия начинают уделять внимание бизнес плану, только в кризисных условиях, когда предприятие находится не в самом хорошем положении. Программа выживания для компании обычно так и формируется, как разработка бизнес плана. Однако, его структура почти всегда одинаковая, а это восстановить позиции и попытаться их удержать и куда уж тут говорить про планы предприятия на пару лет вперед?

В российской практике в бизнес плане в основном характеризуют особенности, а также преимущества проекта по санации предприятия. В первую очередь приводятся данные о предприятии, а также его имущественное положение. После производится характеристика организационной структуры предприятия основных подразделений. Помимо этого собирается информация об имидже компании у потребителей и основных поставщиков. 

Но самое главное в бизнес плане - это условия, которые сложились вокруг фирмы. Именно проанализировав эти условия, можно с легкостью спланировать будущую деятельность. Такие условия деятельности предприятия делятся на 2 группы: внешние и внутренние. 

Внешние это смена предпочтений у покупателей, жизненный цикл продукции, наличие рабочей силы, т.е. те показатели, на которые компания повлиять не может. К внутренним условиям деятельности относятся: характеристика оборудования, качество товара, издержки производства. 

После анализа этих показателей, должны быть сформулированы четкие цели предприятия, которые оно должна достигнуть в результате мер, которые в свою очередь прописаны в бизнес плане. 

Наверное, самый важный раздел плана это аналитический. В нем составители должны проанализировать сложившуюся ситуацию в области ассортимента, а также предложить пути по улучшению ассортимента продукции или увеличению объемов производства. Самое главное это показать необходимость внедрения новой продукции или технологии, которые помогут предприятию выйти из трудного положения. В конце нужно указать стоимость проведения таких мероприятий, а также их эффективность при удачной реализации. 

Бизнес план по оздоровлению предприятий может включать в себя: 

· выход на новые рынки;

· изменение ассортимента;

· увеличение объемов производства;

· увеличение доли на уже занятых рынках;

· повышение качества продукции.

В результате для каждого раздела плана выбирается собственная стратегия и определяется человек или группа людей, которые будут отвечать за его выполнение. 

2.3 Понятие, задачи, цель и особенности составления бизнес–плана

Бизнес план – средство, которое необходимо для более глубокого понимая процесса деятельности предприятия, оценки возможных рисков. С помощью бизнес плана определяется деятельность предприятия на определенный период (в основном от 2-х лет).  Помимо этого бизнес план нужен инвесторам, для грамотной оценки предприятия. 
В мировой практике бизнес план составляется для: 

1. Внешнего пользования, т.е. в основном для инвесторов.

2. Внутреннего пользования, т.е. для руководства предприятия. 
При составлении бизнес плана для внешних пользователей главная задача это показать, что проекту действительно нужны инвестиции, например для расширения или для поддержания предприятия. Т.е. инвесторы должны понять, что средства, которые они будут вкладывать окупятся.

При составлении бизнес плана для внутреннего пользования, обязательно надо проанализировать все аспекты деятельности предприятия. Найти основных конкурентов, а также косвенных. В результате надо разработать такой проект, чтобы как минимум решить все проблемы и как максимум выйти на новый уровень предоставления товаров или услуг.  

Стоит отметить, что чаще всего бизнес план для внешнего пользования более ярок и красив с точки зрения значений показателей.

В результате составления бизнес плана должны решаться определенные задачи и должны быть поставлены определенные цели. В основном бизнес план помогает решать следующие задачи: 

1. Найти те места на предприятии, которые могут быть неэффективными в первые годы жизни предприятия; 

2. Изучить емкость рынка и его перспективы; 

3. Грамотно произвести расчет затрат предприятия на выпуск определенного вида продукции, проанализировать стоимость готовой продукции и в итоге посчитать рентабельность данного предприятия;

4. Определить важные показатели, которые постоянно надо будет мониторить. 

Обычно бизнес план составляют на пару лет вперед (3-4 года), причем в первое время работы предприятия стоит оценивать показатели каждый месяц, а уже потом поквартально. Любой бизнес план должен быть кратким и не содержать кучу ненужной информации. По объему бизнес план должен содержать около 10-20 страниц текста. 

При составлении бизнес плана обязательно нужно придерживаться стандартного содержания. План должен содержать все поставленные задачи и цели, а также SWOT анализ, в котором стоит указать сильные и слабые стороны предприятия, а также возможности и угрозы. 

2.4 Структура и содержание разделов бизнес–плана

Любой бизнес план должен обязательно раскрывать все аспекты деятельности предприятия. Существуют стандарты, согласно которым необходимо создавать и разрабатывать собственный бизнес план. 

Так обычный бизнес план должен обязательно содержать:

1. Все организационные моменты (ОПФ, наличие помещений);

2. Маркетинговый план (выбор места компании, способы продвижения компании, оценить рынок, произвести сегментацию рынка, оценить конкурентов);

3. Техническую составляющую (состояние и ресурсы, производственные фонды);

4. Финансы (способ займа средств или использование собственных);

5. Кадры (наличие образования у персонала, профессиональные недостатки, умение руководить).

Существует подобный, но более четкий стандарт (по стандартам UNIDO) по бизнес плану, который включает в себя: 

1. Краткое резюме о предприятии
2. Описание предприятия и отрасли в котором он работает
3. Описание товара или услуги

4. Маркетинг

5. Производственный план

6. Организационный план

7. Финансовый план

8. Направленность и эффективность проекта

9. Риски и гарантии

Краткое резюме это основные характеристики деятельности предприятия. Данный раздел служит для того, чтобы инвесторы смогли быстро понять о каком предприятии идет речь и вообще что оно из себя представляет. 

Во втором разделе стоит охарактеризовать предприятие с финансово-экономической стороны, рассказать про кадры,  про структуру управления. 

При описании товара или услуги стоит указать положение товара или услуги на рынке, предположить возможных конкурентов и перспективы на будущее. 

Маркетинг это, наверное, самый главный раздел, потому что в нем должна идти речь о выпускаемой продукции или предоставляемой услуге. В нем надо рассказать, почему именно ваш товар будут покупать. Стоит указать сильные и слабые стороны своей продукции или услуги (SWOT анализ), а также рассказать про сервис после продажи товара. Помимо этого надо описать действия компании, при условии, что товар не будет пользоваться предполагаемым спросом. 

Производственный план определяет производство компании. В нем стоит указать оборудование, на котором будет работать предприятие, а также помещение, в котором будет осуществляться все деятельность. Важным параметром также будет являться то, если указать способ выпуска продукции, а также описать поставщиков. 

Организационный план включает в себя описание руководства предприятия, а также других руководящих должностей. В них входят способы оплаты, поощрений работников управляющего состава. 

Финансовый план должен предполагать возможную прибыль предприятия, при нормальных рыночных условиях. Наверное, это самый главный пункт для инвестора, потому что именно получение прибыли – основная цель любого инвестора. 

Следующий раздел должен показывать значимость вашего проекта и направленность бизнеса. 

В разделе риски и гарантии стоит указывать ситуации, при которых предприятие может, стать банкротом или не сможет выйти на достойный уровень. А также, какие гарантии руководители компании дают будущим инвесторам. 
3. Разработка и реализация бизнес плана

3.1 Основные сведения о компании

В таблице 2 представлены основные сведения о создаваемой компании. 

Таблица 2 – Основные сведения о компании
	Пункт
	Пояснение

	Название компании
	Веб-студия «PR для вас»

	Учредителей
	1

	Организационно-правовая форма предприятия
	Индивидуальный предприниматель (ИП)

	Постоянный штат сотрудников
	Менеджер по продажам

	Остальной штат
	Нанимается и распускается после выполнения всех условий заказа

	Сфера деятельности предприятия
	Предоставление услуг интернет маркетинга, в частности создание и продвижение сайтов.

	Ориентировочная стоимость создания сайта
	От 4 до 30 тысяч рублей.

	Ориентировочная минимальная стоимость продвижение сайта
	2,5 тысячи рублей.

	Инвестиции
	Собственные сбережения, государственная субсидия на развитие малого бизнеса

	Основные статьи расходов
	Закупка оборудования, телекоммуникационные расходы, услуги хостинга сайтов. 


Менеджер – единственный постоянный сотрудник компании. При создании нового заказа, руководитель определяет команду фрилансеров которую он будет нанимать. Количество, а также квалификация работников будет зависеть от сложности создаваемого сайта. После выполнения всех условий договора, руководитель (директор) компании оплачивает работу и распускает работников до следующего заказа. 

3.2 Сущность  проекта

3.2.1 Предоставляемые услуги

Компания «PR для вас» будет предоставлять услуги двух видов, это продвижение сайта и создание сайта. 

Создание сайтов следующих форматов: 

Сайт визитка за 3 дня – простой интернет сайт, ориентированный на мелкие компании. В основном нужен для наличия своего интернет представительства и чаще просто показывает уровень компании. В его структуру входят: 

· Главная страница с описанием компании;

· Услуги или товары, предоставляемые компанией;

· Портфолио компании, выполненные работы, довольные клиенты;

· Контакты для связи;

· Дополнительная информация. 

Отличительной особенностью будет наличие шаблонного дизайна, что позволит создавать сайты дешевле и соответственно продавать тоже. 

Сайт визитка – обычный интернет сайт, который имеет все те же особенности, что и «Сайт визитка за 3 дня». Преимущество заключается в уникальности дизайна, в связи с чем сроки исполнения до 1 недели. 

Электронный магазин – более сложный сайт, который требует больших сроков разработки. Служит для продажи товаров прямо с сайта, а также для общения потенциальных покупателей. Имеет административную часть, а поэтому строится на определенной системе управления сайтом (CMS). 
В структуру интернет магазина входит: 

· Главная страница с публикацией популярных товаров;

· Каталог продукции;

· Страница отзывов;

· Страница условий оплаты и доставки;

· Контакты организации;

Тематический портал – наиболее сложный для реализации веб сайт. Может включать в себя множество страниц, а также интернет магазин. Служит для взаимодействия руководителей проекта и пользователей. Чаще создается крупными региональными или государственными компаниями. Сроки разработки более 2-х недель. В структуру тематического портала входит:

· Описание деятельности компании;

· Описание деятельности дилеров компании;

· Электронный магазин;

· Онлайн представительства дилеров;

· Нормативные документы по отрасли;

· Форум или чат;

· Контакты компании. 
Помимо создания сайтов, компания «PR для вас» будет заниматься продвижением сайтов. Услуги, которые будут предоставляться в рамках «продвижения сайтов»: 

1. SEO продвижение сайтов;

2. Контекстная реклама.

SEO продвижение сайтов - увеличение позиций сайта в поисковых системах с помощью внутренней и внешней оптимизации. 

Контекстная реклама – покупка поискового трафика с оплатой за 1 клик. Стоимость клика зависит от региона компании и от запроса. 
3.2.2 Структура персонала

Постоянный штат будет включать директора компании и менеджера по продажам. Этого буде достаточно, для поддержания работы предприятия. Остальной персонал нанимается по мере необходимости и распускается после окончания сроков исполнения заказа. Поиск сотрудников производится с помощью бирж фриланса.

Временный штат будет включать: 

· Дизайнер – 1 человек;

· Оптимизатор – 1 человек;

· Программист – 1 человек;

· Копирайтер - 1 человек;

· Верстальщик - 1 человек;

· Бухгалтер – 1 человек.

3.3 Производственный план
Компания сможет работать практически в любом офисном помещении. Для бесперебойной работы нужно только интернет соединение со скоростью не ниже 500 кб./сек. 

Структура создания сайта: 

1. На первом этапе происходит обсуждение технического задания (прил. В). Заказчик должен пояснить для чего ему сайт и какую цель он ставит при создании сайта. Возможно корректировка заказа, при согласовании с заказчиком, при условии, что компания не обладает необходимыми ресурсами. Определяются сроки выполнение, риски, а также бюджет на создание сайта. Подписывается договор (прил. Б) в рамках соглашения. Данный этап может продлиться до 3-х дней. 

2. На втором этапе дизайнер разрабатывает концепцию сайта и предоставляет готовый макет в формате .psd. Этот макет согласовывается с заказчиком, после чего вводятся корректировки, если они есть. Этап заканчивается, когда заказчик утверждает дизайн. Данный этап может длиться до 10 дней.

3. На третьем этапе обговаривается способ наполнения сайта, а также сроки наполнения. Данный этап может длиться до 2-х дней.

4. Четвертый этап предполагает, что макет дизайна утвержден. Программист начинает создавать удобную систему для управления сайтом, либо использует уже имеющуюся. Данная система должна быть простой для понимания, чтобы заказчик в будущем смог грамотно и просто управлять сайтом. После выбора системы она закачивается на фтп-сервер и происходит полная установка сайта. В это время Копирайтер пишет тексты для сайта. Этап самый длинный и может длиться до 2-х недель.

5. Пятый этап – наполнение сайта контентом. Этап может длиться до 2-х дней. 

6. Шестой этап – тестирование сайта. Проверяется наличие всех запланированных страниц, верстка сайта, а также наполнение. Срок этого этапа 1 день. 

7. Седьмой этап – проверка заказчиком. На этом этапе заказчик должен самостоятельно проверить весь сайт. Ему предоставляется инструкция по работе с системой управления сайтом. Если она его не удовлетворяет, то программист дописывает нужные пункты. Этап может занять до 3-х дней. 

После сдачи сайта, компания «PR для вас» может бесплатно выполнить следующие работы: 

1. Исправление орфографических и пунктуационных ошибок;

2. Исправление отображения картинок;

3. Исправление неработающих ссылок.
Компании заказчику предлагается услуга по продвижению сайтов, которая состоит из следующих этапов: 

1. Проводится анализ сайта заказчика оптимизатором, если сайт создан в компании «PR для вас», то анализ не производится. Этап занимает до 1 дня. 

2. Оптимизатором составляется список ключевых слов, с помощью сайта wordstat.yandex.ru и определяется уровень их конкурентоспособности. При этом он ориентируется на техническое задание заказчика (прил. Д). Этап длится до 1 дня. 

3. Директором составляется смета и высылается коммерческое предложение заказчику с указанием бюджета на продвижения и способа компенсации. Заказчик вносит свои предложения, либо просто утверждает смету и подписывает договор на продвижение (прил. Г). Этап может занять до 2-х дней

4. Оптимизатор начинает продвижение сайта с учетом сроков продвижения. Если сроки – небольшие, то продвижение проводится агрессивно, если нет, то плавно. Продвижение начинается с внутренней оптимизации сайта. Она включает в себя правильную постановку текста, согласно продвигаемым словам. Этап может занять до 4-х дней. 

5. После оптимизатор проводит внешнюю оптимизацию сайта, покупает ссылки, увеличивает траст сайта. Этап долгий и может занять до 7 дней. 
Стандартные сроки продвижения в компании «PR для вас» 3 месяца. Именно за этот период мы гарантируем вывод сайтов в топ 10 поисковых систем Yandex и Google по выбранному региону. Если регион Москва или Санкт-Петербург, то сроки продвижения могут увеличиваться до 6 месяцев. 

В случае не вывода сайта в топ 10 поисковых систем Yandex и Google по выбранному региону, компания «PR для вас» продвинет запросы, используя собственные средства. 

3.4 План продаж

3.4.1 Ценообразование

Компания «PR для вас» в первую очередь ориентирована на получение прибыли, а следовательно должна достичь высокого уровня продаж. В планах компании – занять нишу недорогих сайтов, посредством создания сайтов по плану «Сайт визитка за 3 дня». Этот тарифный план подойдет для небольших компаний, которым «просто нужен сайт». 

Примерная стоимость услуги «создание сайтов» показана в таблице 3
Таблица 3 – Средняя стоимость услуги «Создание сайта»
	Тарифный план
	Цена, руб.
	Сроки разработки, дн.

	Сайт визитка за 3 дня
	4000
	До 3-х

	Сайт визитка
	7000
	До 7

	Интернет магазин
	20 000 
	До 45

	Тематический портал
	30 000
	До 60


Помимо этого компания занимается продвижением сайтов. В таблице 4 показана примерная стоимость продвижения сайтов. 

Таблица 4 – Средняя стоимость продвижения сайта 
*Минимальные сроки продвижения
	Тарифный план
	Цена, руб.
	Сроки продвижения*, мес.

	Малый бизнес
	2500
	3

	Средний бизнес
	5000
	4

	Большой бизнес
	10000
	6


Метод ценообразования. 

Компания «PR для вас» будет использовать затратный метод ценообразования, оказывая услугу «создание сайтов». В его основу будут ложиться все затраты компании на оказание услуги по созданию сайтов. К итоговой сумме затрат будет прибавляться норма прибыли компании. 

Ценообразование по услуге «продвижение сайтов» будет складываться исходя из многих факторов. Наиболее важные - качество сайта и его возраст. При продвижении нерегионального сайта, стоимость увеличивается в 2 раза. 

3.4.2 Сбытовая политика

Интернет сайт это товар предварительного выбора. Заказчики всегда изучают условия создания сайта, а также услуги, которые предоставляют другие компании в городе. Поэтому продавать данный товар нужно только на определенных торговых точках, на которые будут заходить потенциальные клиенты. 

Сбывать товар планируется по прямым и косвенным каналам. Прямые каналы это прямые продажи (презентации), продажи по телефону, заказы по почте, а также личные продажи. 
Поиск клиентов будет осуществляться с использованием следующих методов: 

1. Реклама в поисковых системах, а также раскрутка собственного сайта;

2. Реклама на тематических площадках;

3. Контекстная реклама. 

Размещение рекламы в поисковых системах будет осуществляться на бесплатной основе, при помощи специальных возможностей (каталоги предприятий). 
Размещение рекламы на тематических площадках будет носить массовый характер. Это размещение на досках объявлений, в специализированных СМИ, а также на любом бизнес портале региона. Контекстная реклама это самый эффективный и дорогой способ привлечения клиентов. С помощью контекстной рекламы, объявление будет показываться только конечному пользователю и оплачиваться будет только переход на сайт.
С помощью контекстной рекламы, можно быстро нарастить клиентскую массу, потому что заказанные объявления будут показываться уже на следующий день. 
Косвенное распространение услуги будет осуществляться через специализированные рекламные агентства. В народе такой метод называют бартером, когда одна компания предлагает услуги другой и наоборот. 
Исходя из всего этого, можно сказать, что будут задействованы все способы продвижения, благодаря которым удастся охватить весь рынок Удмуртии. 

3.4.3 Реклама

При помощи информирования клиента, компания «PR для вас» будет осуществлять рекламную компанию. Клиент должен увидеть услугу, заинтересоваться ею и заказать. 
Механизм продвижения товара и услуги будет осуществляться по системе «реклама – стимулирование сбыта - формирование общественного мнения». Реклама должна показать клиенту, что он просто обязан заказать сайт или услугу «продвижение сайта». В связи с этим планируется использовать инструменты, которые показаны в таблице 5. 
Таблица 5 - Основные инструменты продвижения товара

	Вид рекламы
	Стимулирование сбыта
	Связь с потребителем

	Веб сайт компании
	Конкурсы, акции
	Размещение материалов на веб сайте

	Баннерная, контекстная, мультимедийная, текстовая
	Подарки, призы, скидки
	Размещение рекламы на тематических порталах

	Рассылка по email адресам
	Купоны
	Участие в акциях и конференциях

	В рассылках в виде спонсоров, на досках объявлений
	Скидки
	Спонсорство разделов


Помимо этого рекламироваться компания будет в местных печатных СМИ, а также на тематических вечеринках. 

3.5 Организационный план
Организационно-правовая форма - Индивидуальный предприниматель (ИП). Работа всей компании может вестись, как из дома, так и при помощи офиса. На первое время, офис снимать не рационально, в связи с отсутствием постоянных клиентов. 

Необходимое оборудование и софт для работы есть у каждого сотрудника. Компания не оплачивает дополнительные модули сотрудникам. Весь персонал занят на удаленной работе, причем не обязательно в городе Ижевске. Нанимается он единоразово для выполнения одного заказа и после его выполнения распускается. Кадровое обеспечение наглядно можно посмотреть в таблице 6. 
Таблица 6 - Обеспечение персоналом

	Должность
	Кол-во, чел.
	Оклад тыс.руб.
	Оплата за работу тыс.руб.
	Источник пополнения

	Директор
	1
	-
	-
	-

	Оптимизатор
	1
	-
	-
	-

	Дизайнер
	1
	-
	3
	Биржи фриланса

	Программист
	1
	-
	2
	Биржи фриланса

	Верстальщик
	1
	-
	1,5
	Биржи фриланса

	Менеджер
	1
	8
	-
	Газеты, объявления

	Копирайтер
	1
	-
	2
	Биржи фриланса

	Бухгалтер
	1
	-
	2,5
	Аудиторские компании

	Итог
	8
	8
	11
	


Часть сотрудников будет иметь постоянный оклад, а часть будет получать вознаграждения только за факт выполнения работы. 

На первом этапе работать будет сам индивидуальный предприниматель, а также менеджер, который будет осуществлять поиск клиентов. В случае, если будет найден заказ, то предприниматель начинает собирать команду, которая в последствии станет постоянной, дабы уменьшить временные затраты. Распределяет обязанности, проверяет качество выполнения работы также руководитель. 

После получения оплаты от клиента, индивидуальный предприниматель рассчитывается с исполнителями и они перестают участвовать в проекте. Услугу по продвижению сайтов оказывает сам предприниматель, который по совместительству является оптимизатором. 

Бухгалтерские и юридические вопросы будет решать наемный бухгалтер из аудиторской компании. 

3.6 Финансовый план и оценка рисков

Источники инвестиций: государственная субсидия на развитие малого предпринимательства, а также личные сбережения. Стоимость создания компании около 100 тысяч рублей. Все расходы пойдут на технику, оплату работникам, а также в резервный фонд на покрытие постоянных расходов  сроком 1 месяц. 
Расходы.

Единовременные расходы (в первый месяц).

1. Персональный компьютер, лицензионный софт, оргтехника – 50 000 рублей;

2. Регистрация компании – 5 000 рублей;

3. Реклама и полиграфия – 5 000 рублей;

4. Другие затраты – 5 000 рублей. 

Постоянные расходы (ежемесячно).

1. Доступ в интернет – 500 рублей;

2. Оплата работникам – 23 500 рублей;

3. Оплата бухгалтеру – 2 500 рублей;

4. Реклама и представительские расходы – 5 000 рублей;

5. Услуги других компаний (хостинг, регистрация доменов) – 3 000 рублей;

6. Налоги – 6% от доходов. 

В таблице 7 можно увидеть план доходов и расходов.
Таблица 7 – План доходов и расходов

	Операция
	I кв.
	II кв.
	III кв.
	IV кв.
	2 год
	3 год

	1. Поступления от оказываемых услуг тыс.руб.
	70,0
	98,0
	137,2
	192,1
	696,2
	974,7

	Объем продаж сайтов, шт
	4
	8
	10
	16
	50
	60

	Количество сайтов на продвижении, шт.
	2
	4
	5
	8
	25
	30

	2.  Прямые производственные издержки тыс.руб.
	20,5
	20,5
	20,5
	20,5
	82
	82

	3. Затраты на сдельную зарплату тыс.руб.
	13
	26
	32,5
	52
	162,5
	195

	4. Общие издержки, тыс.руб.
	33,5
	46,5
	53
	72,5
	244,5
	277

	5. Прибыль от реализации тыс.руб.
	36,5
	51,5
	84,2
	119,6
	451,7
	697,7

	6. Налог на прибыль, тыс. руб
	2,2
	3,1
	5,1
	7,2
	27,1
	41,9

	7.Чистая прибыль, тыс. руб. 
	34,3
	48,4
	79,1
	112,4
	424,6
	655,8


Рентабельность предприятия представлена в таблице 8.
Таблица 8 – Рентабельность предприятия. 

	Период
	I кв.
	II кв.
	III кв.
	IV кв.
	2 год
	3 год

	Рентабельность, %
	52,14
	52,55
	61,37
	62,26
	64,88
	71,58


Объем продаж к концу первого года должен составлять 8 качественных сайтов по тарифу «интернет магазин» или «тематический портал» и около 8 сайтов по тарифу «сайт за 3 дня». 
Клиенты на продвижение должны также набираться из тех, кто заказал создание сайта. Их доля должна быть минимум 50%. При этом должен активно работать менеджер по продажам, который также должен обеспечивать 50% появления новых клиентов. 

Согласно подсчетам в таблице 5,  компания окупится через 7-8 месяцев. Точка безубыточности – доход в размере 20 тысяч рублей в месяц. 
Риски и конкуренция.

Сеть интернет развивается достаточно активно. Число пользователей сети растет каждый год (прил. А). В связи с этим рисков, связанных с  экономическим спадом, нет. Единственные риски это чрезвычайные ситуации (пожары), экономическая нестабильность и хищения. Из этого списка видно, что деятельность компании никак не зависит от этих условий, и они не контролируются никем. 

Конкуренция на рынке – наверное, единственный вариант, при котором деятельность компании может пойти не по плану. В связи с этим нужно постоянно размещать рекламу, предлагать акции и скидки, а также вести активную ценовую политику. 
Заключение

Сегодня почти каждый четвертый житель на планете подключен к сети интернет. С помощью интернета люди стали покупать, продавать и даже оказывать услуги. В связи с этим появилась потребность создания площадок для оказания этих услуг, потому что достучаться до компании через интернет гораздо проще, чем через почту или обычный офис. 

Люди стали ценить свое время и не тратить его на очереди в компаниях. Есть вид услуг или товаров, которые можно посмотреть и заказать прямо в интернете, так зачем же идти или ехать в компанию или магазин и там делать покупку? 

Именно для этого стали появляться так называемые веб студии, которые помогают предпринимателям и покупателям найти общий язык на просторах сети интернет. Отлично-созданный сайт это хорошая площадка для сбыта своей продукции, а также грамотная реклама. 

К тому же заказать сайт можно один раз и он станет площадкой для сбыта на все время его работы. Стоимость поддержки сайта гораздо меньше, чем стоимость аренды рекламного щита в месяц. 

Сегодня в крупных городах конкуренция, среди веб студии достаточно высока. Есть и крупные веб студии, которые ориентированы на крупных заказчиков, а есть и мелкие. 

В регионе же ситуация совсем другая. Рынок недостаточно насыщен, а следовательно есть свободные ниши по созданию своего предприятия. Отличная ниша - создании недорогих сайтов. Однако разрабатывать недорогие сайты будет не совсем прибыльно, а поэтому параллельно потребуется разрабатывать сложные веб сайты и интернет магазины для крупных заказчиков. 

Преимущество веб студии в том, что она может работать не только на территории города, но и за его территорией. Компания на окраине Ижевск, может разрабатывать сайт для московской компании и даже зарубежной. Поэтому число потенциальных клиентов определяется наличием всех компаний, которые находятся, как минимум, на территории Российской Федерации. 

В выпускной квалификационной работе (ВКР) был разработан комплекс мероприятий (бизнес план) по созданию обычной веб студии с небольшим штатом сотрудников. Единственный постоянный сотрудник это менеджер, который нужен для обзвона клиентов, а все остальное на себя возьмет директор и команда фрилансеров. 

Согласно расчетам (3 глава), компания окупится через 6-7 месяцев после ее создания, что очень мало, по сравнению с другими видами  предпринимательской деятельности. 
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Приложения

Приложение А
Статистика компании ComScore по количеству пользователей сети интернет
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Приложение Б
Договор №___ 

на создание сайта

г. Ижевск








  «____»___________ 201_ г. 

_________________________________________________________, далее именуемый Исполнитель, и _____________________________________ далее именуемый Заказчик, с другой стороны, заключили настоящий договор о нижеследующем:

1.      Предмет договора

1.1 Исполнитель по поручению Заказчика принимает на себя обязанности по разработке гипертекстового представления страниц корпоративного WWW-сайта  (в дальнейшем - сайт) Заказчика, что является информационной услугой, а Заказчик обязан принять и оплатить данную работу.

2. Стоимость и порядок оплаты работ

2.1 Стоимость работ, поручаемых Исполнителю по настоящему Договору, определяется в соответствии с техническим заданием (в дальнейшем - ТЗ), подписанным Исполнителем и Заказчиком, которое является неотъемлемой частью настоящего договора (Приложение №3).

2.2  Оплата работ по разработке сайта  осуществляется в следующем порядке:

· предоплата __________% от стоимости работ, что составляет ___________________ рублей в трёхдневный срок с момента подписания договора;

· _______________________________________________________________________

3. Права и обязанности сторон

3.1. Исполнитель обязуется:

3.1.1. Оказывать услуги в соответствии с техническим заданием;

Продолжение приложения Б

3.1.2. Предоставлять Заказчику промежуточные результаты работы для контроля за соблюдением сроков и качества выполненных работ;

3.1.3. Осуществить доработку сайта в случае вынесения замечаний в результате рассмотрения его Заказчиком, но в пределах технического задания (Приложение №3);

3.1.4. Передать выполненные работы Заказчику по окончании работ и полной оплате по электронной почте или лазерном носителе (компакт-диске);

3.2. Заказчик обязуется:

3.2.1. Представить в течение трех дней с момента перехода на третий этап всю необходимую для размещения на сайте текстовую и графическую информацию, если такая услуга не заказывается;

3.2.2. Принимать к рассмотрению представленную Исполнителем работу по электронной почте или в сети Интернет, и в течение 2 рабочих дней информировать Исполнителя о принятом решении;

3.2.3. Оплатить оказываемые ему услуги в порядке, который указан в п.2 настоящего Договора.

2.2.3. При выполнении работ раньше предусмотренного договором срока принять и оплатить их. 

3.3. Исполнитель имеет право сдать предусмотренные данным договором услуги досрочно

3.3. Исполнитель имеет право:

- приостановить исполнение заказанных работ в случае их несвоевременной оплаты Заказчиком.

3.4. Заказчик имеет право:

- проверять ход и качество выполнения работ, не вмешиваясь в деятельность Исполнителя.

Продолжение приложения Б
4.      Порядок выполнения и сдачи-приемки работ.

4.1. Исполнитель начинает выполнение работ по настоящему Договору в течение 3-х рабочих дней с даты получения предоплаты в соответствии с п.2.2. настоящего договора. 

4.1.1. Заказчику предоставляется ____ вариант(а) дизайна. 

4.1.2.Последующие варианты дизайна представленные Исполнителем, оплачиваются Заказчиком дополнительно.

4.1.3. Начало разработки сайта считается со дня утверждения дизайна Заказчиком.

4.1.4. Программирование сайта выполняется строго с поставленным ТЗ (Приложение №3)

4.2 Окончание работ по сайту через ___________ рабочих дней после получения предоплаты, с правом досрочного выполнения.

4.3. По завершении работ по настоящему Договору Исполнитель уведомляет Заказчика о выполненной работе, которую Заказчик утверждает в течение трех дней с момента его получения и производит окончательную оплату работ в соответствии с п.2.2. настоящего договора или дает мотивированный отказ от приемки работ.

4.4. В случае мотивированного отказа Заказчика от приемки работ сторонами вносится в ТЗ (Приложение №3), необходимые доработки и сроки их выполнения.

5. Ответственность сторон

5.1. За неисполнение или ненадлежащее исполнение своих обязательств по настоящему Договору стороны несут ответственность в соответствии с действующим законодательством РФ.

5.2. Все споры, возникающие между Сторонами при исполнении настоящего Договора, разрешаются путем переговоров, а в случае не достижения  согласия между Сторонами спор передается на рассмотрение суда, согласно подведомственности и подсудности, установленными законодательством РФ.

Продолжение приложения Б
6. Прочие условия

6.1. Исполнитель сохраняет за собой авторские права на разработанный сайт и оставляет за собой право размещать ссылку с указанием координат Исполнителя. 

6.2. Право собственности на разработанный сайт переходит к Заказчику в  момент приемки выполненной работы и окончательной оплаты оказанных услуг.

6.3. Настоящий договор составлен в двух подлинных экземплярах, которые имеют равную юридическую силу, по одному для каждой из сторон.

6.4. Каждая из Сторон может в любое время отказаться от исполнения настоящего Договора,  предварительно уведомив другую Сторону не позднее,  чем за 3 (три) дня до даты расторжения. В этом случае Стороны производят все взаимные расчеты, в  том числе, за фактически выполненные к этому моменту услуги Исполнителем, в соответствии с ТЗ (Приложение №1).

6.5. Исполнитель не несет ответственности за корректность размещения сайта в сети Интернет, если это делается собственными силами Заказчика.

6.6. Исполнитель не несет ответственности за корректность вывода сайта в сети Интернет, если собственными силами Заказчика внесены какие-либо изменения в программный код сайта.

7. Сроки действия договора

7.1. Договор вступает в силу с момента его подписания Сторонами и получения предоплаты по данному договору.

7.2. Договор прекращает свое действие с момента сдачи-приемки выполненных работ по настоящему Договору и завершения всех взаиморасчетов между Сторонами.

Продолжение приложения Б

8.      Реквизиты сторон

	Исполнитель:
	Заказчик:

	__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
_______________________/_______________/


	_________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
_______________________/_______________/




Приложение В
Техническое задание на разработку сайта

Назначение создания WWW-сайта

Основное назначение сайта – привлечение новых клиентов и деловых партнеров, формирование имиджа компании, организация обратной связи между компанией и клиентом через сеть Интернет.

Тематика WWW-сайта

Наполнение WWW-сайта

Информационное наполнение страниц WWW-сайта осуществляется Исполнителем по материалам, предоставленным заказчиком в рамках ТЗ. Дальнейшее наполнение, обновление и размещение сайта в сети Интернет осуществляется Заказчиком собственными силами или Исполнителем по дополнительному соглашению.
Процесс разработки

Процесс разработки сайта состоит в последовательном выполнении следующих этапов:

1. Получение и анализ информации от заказчика

2. Разработка дизайна сайта и последующее утверждение его у заказчика

3. Проектирование и реализация сайта

4. Коррекция web-сайта по желанию заказчика (в пределах данного ТЗ)

Продолжение приложения В
Структура сайта

Структура сайта WWW-сайта:

Статистика

Должна содержать данные статистики по посещаемости сайта. Осуществляется на базе сервиса liveinternet.ru
Дизайн

Дизайн исполняется в соответствии с ТЗ по фирменному стилю компании. Необходимые иллюстрации передаются заказчиком в соответствие п. 3.2 Договора.

Продолжение приложения В

Исполнитель осуществляет разработку анимированного логотипа и разработку web графики для web-сайта по своему усмотрению, но по согласованию с Заказчиком.
Стоимость разработки Сайта:

	Статья расходов
	

	Разработка логотипа
	

	Разработка, создание шаблона (макета) сайта
	+

	Верстка главной страницы (начальный вариант изображение, информация) с выводом в Интернет
	+

	Подготовка графики (все операции обработки полного объема графики и оптимизация изображений тестовых разделов).
	+

	Эскизное решение тестовых разделов (начальный вариант): все функциональные модули и скрипты, изображения,  действующие ссылки.
	+

	Окончательное решение тестовых разделов сайта
	+

	Подготовка форм и скриптов.
	+

	Изготовление и размещение всех разделов сайта.
	+

	Занесение начальной текстовой информации (заказчиком)
	+

	Всего
	


Всего стоимость разработки сайта:  _____________  рублей 

Продолжение приложения В

Реквизиты сторон

	Исполнитель:
	Заказчик:

	__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

_______________________/_______________/


	_________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

_______________________/_______________/




Приложение Г
ДОГОВОР № ___
на оказание услуг продвижение сайта
г. Ижевск








 «__» ____  201_г.

________________________, именуемая в дальнейшем Заказчик, в лице ______________________, действующего на основании Устава с одной стороны, и _________________ именуемое в дальнейшем Исполнитель, в лице ________________, действующего на основании Устава, с другой стороны заключили настоящий договор о нижеследующем:

1. ПРЕДМЕТ ДОГОВОРА

1.1. Заказчик поручает, а Исполнитель принимает на себя обязательства выполнить комплекс работ по вэб-оптимизации поиска в сети Интернет и администрированию принадлежащего Заказчику вэб-сайта (http://www._____________). Перечень выполняемых Исполнителем работ определяется Техническим заданием - далее Приложение №5 к настоящему Договору, являющимся его неотъемлемой частью.

2. Порядок исполнения Договора

2.1. Срок действия договора с «__» ________ 201_г. по «__» _______ 201_г.

2.2. Договор вступает в силу с момента его подписания полномочными представителями обеих "Сторон" и действует до полного фактического исполнения обеими "Сторонами" условий настоящего договора.

2.3. При выполнении работ по настоящему договору, "Исполнитель" руководствуется обозначенными условиями Приложения №5 (Техническое задание)
2.4. По окончании выполнения работ по договору, ”Исполнитель“ представляет "Заказчику" Акт сдачи-приемки выполненных работ, счет и счет-фактуру. 

Продолжение приложения Г

2.5. "Заказчик" обязуется в течение 5 (Пяти) рабочих дней со дня получения акта сдачи-приемки выполненных работ рассмотреть его и при отсутствии возражений подписать и передать "Исполнителю" подписанный экземпляр. В случае мотивированного отказа в принятии работ "Стороны" составляют двухсторонний Акт с перечнем претензий и необходимых работ со сроками их исполнения.
3. Стоимость работ и порядок расчетов

3.1. Стоимость комплекса работ приведена в Приложении №5. 

3.2. Оплата за выполненные работы осуществляется на основании Счета в течение 5 (Пяти) банковских дней.

3.3. Расчеты по договору осуществляются за российские рубли в соответствии с расценками, указанными в Приложении № 5
4. Права и обязанности «Сторон»

4.1. "Заказчик" вправе:

4.1.1. В любое время до сдачи работ отказаться от исполнения договора, уплатив "Исполнителю" за фактически выполненные работы.

4.2. "Исполнитель" вправе:

4.2.1. Не приступать к работе, а начатую работу приостановить, если "Заказчик" нарушает условия договора.

4.2.2. Снять с себя гарантии, прописанные в приложениях к данному договору, если "Заказчик" нарушает условия договора.

4.3. "Заказчик" обязан:

4.3.1 Обеспечивать беспрепятственный доступ специалистам Исполнителя к обслуживаемому вэб-сайту (предоставить коды доступа к хостингу сайта)

4.3.2. В соответствии с пунктами 3.1. и 3.2. уплатить "Исполнителю" обусловленную цену после окончания сдачи работ, если она выполнена надлежащим образом.

4.4. "Исполнитель" обязан:

Продолжение приложения Г

4.4.1. Осуществлять работы в полном соответствии с условиями действующим законодательством и задачами, предусмотренными настоящим договором.

4.4.2. Предоставлять Акты выполненных работ и Отчет о проделанной работе.

5. Ответственность «Сторон»

5.1. В случае если действия «Исполнителя» привели к полной или частичной неработоспособности сайта или домена www._________, Исполнитель возмещает Заказчику все понесенные и доказанные Заказчиком убытки.

5.2. За просрочку платежа Сторона, допустившая нарушение, уплачивает другой стороне пеню в размере 0,5 % от просроченной  суммы за каждый день задержки платежа. Неустойка признается Сторонами штрафной и взыскивается сверх убытков. Факт признания пени считается состоявшимся, если Сторона, допустившая нарушение письменно признала свое обязательство по уплате пени, или имеется соответствующее решение суда. 

5.3. Сторона освобождается от ответственности за частичное или полное неисполнение обязательств по настоящему Договору, если докажет, что это неисполнение явилось следствием воздействия непреодолимой силы, возникшей после заключения настоящего Договора в результате обстоятельств чрезвычайного характера, которые сторона не могла ни предвидеть, ни предотвратить разумными мерами. К таким обстоятельствам чрезвычайного характера относятся: землетрясение, пожар, наводнение и иные стихийные бедствия, а также война, военные действия, акты или действия государственных органов, делающих невозможным исполнение  Договора, и любые другие обстоятельства вне разумного контроля стороны. Это условие действительно только в случае уведомления другой стороной в течение 10-ти календарных дней с момента наступления обстоятельств 
Продолжение приложения Г

непреодолимой силы и предоставления подтверждающих документов, выданных компетентными органами.

6. Конфиденциальность информации.

6.1. "Стороны" обязуются хранить в тайне содержание данного Договора, а также любую информацию и данные, представленные каждой из сторон в связи с данным Договором, не раскрывать и не разглашать в общем или в частности, факты или информацию какой-либо третьей стороне без предварительного письменного согласия одной из сторон настоящего Договора. "Исполнитель" обязуется не использовать факты или информацию для каких-либо целей без предварительного письменного согласия "Заказчика" и наоборот.

6.2. Понятие конфиденциальности не будут распространяться на общедоступную информацию, а также на информацию, которая станет известна не по вине "Исполнителя".

6.3. Информация, предоставляемая "Заказчику" в соответствии с настоящим Договором, предназначена исключительно для него и не может передаваться третьим лицам или использоваться каким-либо иным способом, с участием третьих лиц, в части и полностью, без согласия "Исполнителя".
7. Прочие условия

7.1. Все изменения и дополнения к настоящему договору считаются действительными при условии их письменного совершения и подписания уполномоченными представителями обеих "Сторон".

7.2. В случае если споры и разногласия, возникшие из настоящего Договора или в связи с ним, не будут урегулированы путем переговоров, они будут переданы на разрешение Арбитражного суда г. Москвы.

Продолжение приложения Г

7.3. Настоящий договор составлен в двух экземплярах на русском языке, по одному экземпляру для каждой из "Сторон", каждый из которых имеет одинаковую юридическую силу.

8. ЮРИДИЧЕСКИЕ АДРЕСА И РЕКВИЗИТЫ СТОРОН

	Исполнитель:


	Заказчик:



	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	от Исполнителя: 

Генеральный директор

____________________

«__»  201_г.
	От Заказчика:

Генеральный директор

__________________

«__»  201_г.


Приложение Д
к договору № __
от «__» ______ 201_г.
Техническое задание
______________________, в дальнейшем Заказчик, в лице ____________________________, действующего на основании Устава с одной стороны, и _______________ именуемое в дальнейшем Исполнитель, в лице ____________________________, действующего на основании Устава, с другой стороны пришли к следующему соглашению.


В рамках действия Договора оказания услуг №__ от «__» _____ 201_г., Исполнитель принимает на техническое обслуживание вэб-сайт (http://www.___________) Заказчика и обеспечивает выполнение следующего:

1. Продвижение сайта в русскоязычных поисковых системах Яндекс и Google с целью увеличения полезного трафика. По истечении первых трех месяцев работ Сайт должен появляться в первой десятке поисковых систем Яндекс и Google по следующим поисковым запросам:

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	


Продолжение приложения Д

2. Исполнитель обязуется осуществлять поддержание сайта на достигнутых позициях на протяжении всего срока действия договора.

3. Проведение работ по внутренней оптимизации сайта, проработке навигации и структуры, внесение необходимых изменений. Предложения по размещению и подаче информации с целью увеличения эффективности сайта.

4. Размещение информации о фирме и сайте на досках объявлений, форумах, в каталогах. Обмен ссылками с авторитетными сайтами смежных тематик.

Ежемесячное предоставление отчета:

· Позиции сайта в выдаче по целевым запросам в поисковых системах Яндекс, Google.ru
Исполнитель обязуется выполнять следующие работы с определенной настоящим Дополнительным соглашением периодичностью:

	Вид работ
	Срок исполнения
	Стоимость в месяц (руб.)*

	Техническое обслуживание вэб-сайта http:// www.
	Ежемесячно
	


* в том числе НДС 18%.

Оплата производится путем предоплаты - 50% ( рублей, 00 коп. включая НДС 18%), и дальнейшей оплаты в размере 50% после подписания актов приемки выполненных работ в конце месяца.

В случае не выполнения Исполнителем своих обязательств, он обязуется вывести в топ 10 все запросы, которые были обговорены в рамках текущего договора, с использованием собственных средств. 
Продолжение приложения Д

Настоящее соглашение составлено в двух экземплярах, имеющих одинаковую юридическую силу, по одному для каждой из сторон.

	Исполнитель:


	Заказчик:



	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	от Исполнителя: 

Генеральный директор

____________________

«__»  201_г.
	От Заказчика:

Генеральный директор

__________________

«__»  201_г.
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