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ЗАЯВКА НА УЧАСТИЕ В КОНКУРСЕ
«Ритейл: Новая волна - Retail New Wave 2011»

Дата:  17.05.2011
Место (город):  г. Москва
Название проекта: «МагАвто: отсекая лишнее»
Название команды и/или ВУЗа, курирующего участие в конкурсе:
Российский государственный торг ово-экономический университет
Настоящим представляем вниманию Оргкомитета и Жюри конкурса Retail
New Wave 2011 заявку на участие с описанием нашего конкурсного проекта.
Команда разработчиков проекта подтверждает, что идеи принадлежат членам
команды и работа над проектом ведется непосредственно членами команды.

Описание конкурсного проекта должно содержать: постановку задачи,
описание проекта, анализ конкурентоспособности идеи, бизнес -план.
Документ в формате Word, не более 10 печатных страниц.

1. Резюме ................................ ................................ ................................ .............. 1

2. Описание услуги ................................ ................................ .............................. 2

3. Организационный план................................ ................................ .................. 3

4. Кадровый план ................................ ................................ ............................... 4

5. Маркетинговый план ................................ ................................ ..................... 5

6. Технико-экономическое обоснование ................................ .......................... 6

7. Программные наработки ................................ ................................ ............... 7

8. Юридический план ................................ ................................ ........................ 9

1. Резюме

Предлагается «оживить» идею обслуживания покупателей супермаркетов
через интернет путем использования опыта МакАвто и устранением доставки
из услуги, сведя ее к самовывозу.
Такая модернизация, граничащая с инновацией, продиктована как
неадекватными затратами на доставку, приводящими к убыточн ости услуги в
целом, так и тем, что количество покупателей, владеющих автотранспортом,
достигло того уровня, который позволяет принимать его во внимание. Этот
уровень достигает практически 100% при выборе в качестве целевой
аудитории состоятельных клиентов .
В целях услуги акцент смещается от увеличения оборота к повышению
лояльности состоятельных клиентов , что приведет к уменьшению потерь в
случаях нехватки у них времени на обстоятельное посещение супермаркета.
Проведенный пилотный опрос владельцев автомо билей – покупателей
продуктов в супермаркетах - подтвердил жизнеспособность идеи.
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Затраты на внедрение услуги «МагАвто» составляют 1 600 000 руб. и
окупаются в течение года.
В настоящее время типовое программное обеспечение услуги готово на 90 %
и может быть закончено в течение месяца.
2. Описание услуги

Организация в стационарных магазинах (супермаркетах и гипермаркетах)
дополнительной услуги самовывоза продуктов, заказанных через интернет

 Пункты выдачи расположены в ст ационарных магазинах рядом с
автодорогами, где есть парковочные места и удобный подъезд.

 Заказ формируется через интернет -магазин, с помощью ПК,
смартфонов, КПК, с регистрацией на сайте и без.

 При заказе с покупателем согласовывается время, когда
покупатель забирает свои покупки

 Заказ оплачивается банковской картой, электронными деньгами,
наличными. Оплата может производиться как сразу после
оформления и подтверждения заказа, так и при его получении.

 После оформления заказа, покупатель получает код
идентификации, по которому он будет получа ть покупки

 Когда заказ обработан и собран, оператор связывается с
покупателем и подтверждает заказ (по телефону, через SMS).

 В указанное время покупатель приезжает в магазин, к месту
выдачи покупок:

a) Если есть специальный подъезд: машина подъезжает к
месту выдачи заказов,  к машине подходит продавец -
консультант, узнает номер заказа, приносит заказ,
демонстрирует товар по просьбе потребителя, отдает чек.
Покупатель расплачивается, если он еще не расплатился и
уезжает (пример: МакАвто).

b) Если подъезда нет, покупатель становится на стоянку,
отведенную специально для автомагазина,  звонит
оператору, сообщает номер заказа и номер машины.
Продавец-консультант подвозит упакованный товар к
машине.
Продавец-консультант предварительно может ознакомиться
с историей заказов конкретного покупателя и на основе
этого может предлагать ему новый товар, который
возможно заинтересует данного покупателя и побудит к
покупке.

Целевой сегмент:
Мужчины с заработком выше среднего, обладающие
автомобилем (личным/служебным), являющиеся  покупателями данного
магазина.
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Также возможными сегментами являются: бизнес-леди, у которых мало
времени на хождение по магазину;
Мужчины/женщины (семьи), находящие данную услугу удобной для
массовых покупок,  так как она позволяет им освободить пол выход ного дня;
Молодые семьи с маленькими детьми.
Цель:

1. Повысить лояльность наиболее платежеспособных клиентов
2. Повысить лояльность покупателей с «большим» чеком
3. Привлечь занятых людей
4. Привлечь молодые семьи с маленькими детьми. Женщина де лает заказ,

мужчина забирает (устраняется расхождение между тем, что заказала
женщина и тем, что мужчина привез)

Инновационность услуги:
1) Мы не осуществляем доставки, только самовывоз. Тем самым избегаем

расходов на транспорт.
2) Мы даем возможность владельцам автомобилей лишний раз

продемонстрировать (прежде всего - себе) преимущество владения
автомобилем.

3) Молодые активные мужчины (и вообще – активные мужчины) не
любят бродить по супермаркету в поисках продуктов и стоять в
очереди в кассу – мы избавим их от этого.

4) Женщина формирует заказ, мужчина оплачивает и привозит – мы
возвращаем гармонию в семью 

5) Мы формируем «интеллектуальную» корзину с напоминанием и
консалтингом.

3. Организационный план

Услуга предоставляется с 10.00 до 22.00. В зависимости от популярности
услуги время работы целесообразно варьировать.

Для организации данной услуги нужно привлечь:

Персонал Кол-во График
работы Обязанности Требования к

соискателям

Оклад
на

челове
ка, руб.

Продавец-
консультант

4
(2 чел. в
смену.
Смена
12ч.)

2/2

 Формирование и
упаковка заказа

 Вынос заказа к
машине

 Расчет покупателя
 Оказание

консультационных
услуг

Приятный внешний
вид, грамотная речь,

коммуникабельность,
доброжелательность,

активность.
Предпочтение

отдается студентам
любых форм

обучения.

15000
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Администрат
ор

2
(1 чел. в
смену.
Смена
12ч.)

2/2

 Приём заказов
 Взаимодействие с

продавцами-
консультантами(
вопросы наличия
товарных позиций)

 Оповещение клиента
по SMS о
сформированности
заказа; либо по
телефону, в случае
отсутствия какой-
нибудь товарной
позиции (вопрос
изменения или
отмены заказа)

Ответственность,
усидчивость,

грамотная речь,
продвинутый

пользователь ПК.
Также целесообразно
взять студентов ИТ-

специальностей.

15000

Организация рабочих мест потребует м инимальных усилий, поскольку найти
место для троих сотрудников в работающем супермаркете не составит труда,
а пробивать чеки они будут на резервной кассе, которая имеется в каждом
супермаркете. При наличии автостоянки для покупателей супермаркета,
следует обозначить два парковочных места для пользователей услуги
МагАвто, недалеко от входа, ярко оформленные.

4. Кадровый план

При наборе кадров следует использовать опыт McDonald’s. Для этого надо
сделать акцент на временный контингент, набираемый из студентов т оргово-
экономических специальностей.

Преимущества:
1. Экономия на зарплате
2. «Свежий» контингент, не разучившийся улыбаться
3. Образованность
4. Мобильность, взаимозаменяемость

Недостатки:
1. Ненадежность
2. Привычка к «халяве»

Организационные меры:
1. Создать систему подготовки продавцов-консультантов через

договор с вузами
2. Предусмотреть кадровый резерв на случай  необходимости

экстренных замен и неизбежной высокой текучести кадров
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5. Маркетинговый план

Был проведен пилотный опрос посетителей супермаркетов  (автовладельцев)
Перекресток, Виктория и Седьмой Континент.
Тип выборки: случайная, бесповторная
Респондентов отвечали на 5 вопросов, выясняющих:

1) Готовность воспользоваться данной услугой
2) Частота пользования услугой
3) Средний счет заказа
4) Сумма доплаты за услугу
5) Возраст

Общее.
Было опрошено 53 человека около трех стационарных магазинов в разное
время и дни недели. Из них воспользовались бы услугой 68%. Прибегали бы
к ней с частотой в среднем 2 раза в неделю, средняя сумма покупки около
2250 рублей. За услугу готовы плати ть в среднем 160 рублей. Средний
возраст респондентов – 35,5 лет.
Гендерная принадлежность.
Из опрошенных 21% женщин и 79% мужчин. Стоит заметить, что отказались
пользоваться услугой 46% женщин, а среди мужчин этот показатель
составляет всего 28%.
Возраст.
Этот показатель не оказывает сильного влияния на готовность пользоваться
услугой, т.к. средний возраст отказавшихся всего на 1,5 года больше, чем
заинтересовавшихся – 35 против 36,5 соответственно. На предполагаемую
величину платы за услугу возраст та кже не оказал сильного влияния: в
среднем люди от 35 лет готовы платить на 15 рублей больше (169р. против
154р. соответственно).
Причины отказа 32 % опрошенных:
- сочли услугу неудобной или неинтересной для себя - 35,3%
- привлекает процесс традиционной п окупки - 29,5%
- не имеют конкретного списка продуктов, т.о. не знают заранее, что купят -
17,6%
- нет интернета / навыков пользования им - 17,6%

Выводы:
1) 2/3 опрошенных воспользовались бы услугой
2) Более привлекательной она оказалась для мужчин
3) Возраст не оказывает существенного влияния на пользование услугой
4) Люди расценивают предлагаемую услугу как одну–две крупные покупки в

неделю
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5) Главными причинами отказа являются: неудобство/отсутствие интереса к
новой услуге и приверженность к традиционной процедуре пок упки (65%
отказов).
Также следует заметить, что многие ставят под вопрос качество
заказываемых через интернет товаров. Следовательно, до покупателей
необходимо донести, что продукты, которые они приобретают с помощью
новой услуги, качественно не отличаются  от аналогичных в стационарном
магазине.
На наш взгляд, целесообразно на стадии внедрения данной услуги
установить фиксированную плату за нее, в размере 200р. В дальнейшем, в
зависимости от спроса на услугу , можно будет перейти на % от суммы
покупки и установить минимальную границу заказа.

В ходе разработки проекта мы консультировались с двумя директорами
сетевых супермаркетов - они охарактеризовали данную услугу как
перспективную.

Внедрение услуги.

 Рекламу новой услуги следует распространять на узлах расчета, в виде
визиток и флаеров (кассиры будут выдавать их покупателям с большим
чеком).

 Также следует активно использовать интернет-рекламу.
 Целесообразно сразу ярко оформить парковочное место для

пользователей данной услуги.

6. Технико-экономическое обоснование

Расходы на создание Интернет -магазина МагАвто

Статья расходов руб (год)
Компьютер 28 000

Установка интернет-магазина на базе уже созданного сайта 35 000

Добавление товаров в интернет -магазин
10 000

(10 руб/позиция)
Хостинг 4 800

Домен 2 уровня (для мобильного сайта) 0
Создание интернет-магазина для смартфонов и кпк 10 000

Дизайн 10 000
Раскрутка сайта 20 000

Зарплата дополнительного персонала (4х15000+2х150000 х 12 1 080 000
Начисления на зарплату (34%) 367200

Расходы на спецодежду 15 000
Стоимость SMS 10 000

Итого: 1 600 000 руб
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Доходы от обслуживания одного заказа составляют 400 рублей – 200 рублей
– оплата услуги и 200 рублей (10%) - доход магазина от средней стоимости
заказа.
Для выхода на окупаемость проекта в течение одного года мы должны
обслужить 1600000/400 = 4000 заказов в год или 13 заказов в день (с учетом
того, что первые два месяца заказов не будет или будет очень мало), что
считаем более чем достижимым уровнем.

7. Программные наработки

Сайт был создан с использованием платформы с открытым кодом Joomla,
а также дополнительных модулей и системы управления CMS Ecwid. Для
создания интеллектуальной корзины использовались библиотеки Prototype и
JQuery. Для информирования покупателей о статусе заказа используется
технология автоматического смс оповещения. Для мобильной версии сайта
используется домен 3-го уровня с упрощенной версией оригинального сайта.

Рис. 1. Общий вид.
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Рис. 2. История заказов.

Рис 3. Конкретный товар.
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Рис 4. Заказ по мобильному телефону.

8. Юридический план

Данная услуга не предусматривает открытие нового юридического лица
(если только не появится возможность оптимизации расходов при создании
нового юридического лица.). Поэтому услуга будет находиться в
юрисдикции уже существующего предпр иятия.

Работу над проектом ведут:

Капитан команды
Сухарева Мария Николаевна

4 курс специальности «Маркетинг» Российского
государственного торгово-экономического университета
sukharevamn@rambler.ru       8 -964-577-44-24

Члены команды
Самсонова Анастасия Игоревна

4 курс специальности «Маркетинг» Российского
государственного торгово-экономического университета
8-963-995-19-98

Крикунов Иван Борисович
3 курс специальности ИВТ Международного университета
человека, природы и общества "Дубна", филиа л "Дмитров"
psycobetabuckdown05@gmail.com     8 -929-536-42-30

Заражевский Вадим Алексеевич

sukharevamn@rambler.ru
psycobetabuckdown05@gmail.com
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3 курс специальности ИВТ Международного университета
человека, природы и общества "Дубна", филиал "Дмитров"
chelbeh@gmail.com      8-926-677-16-92

Куратор: д.э.н., проф. Крючков Владимир Николаевич

Подпись капитана команды     _________________

Контактные данные капитана команды (телефон, e-mail)
sukharevamn@rambler.ru       8 -964-577-44-24

направить Ольге Запольской: zapolskaya@b2bcg.ru, +7 495 785-22-06

chelbeh@gmail.com
sukharevamn@rambler.ru

