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ХАРАКТЕРИСТИКИ КОМПАНИИ

Компания «Пилотаж» основана в 2017году. 

Конструирование, распил и кромление, присадка под
мебельную фурнитуру плитной продукции (изготовление
мебельных деталей и полуфабрикатов) под заказ. 

Заказы в формате B2B.
Корпусная мебель под заказ. 
Заказы в формате B2С.
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С учетом роста затрат, и понимания что на производстве есть свободные мощности. Перед
компанией стоит вопрос как обеспечить максимальную загрузку мебельного цеха, чтобы это
увеличило доходы компании.



ЦЕННОСТИ КОМПАНИИ

Качество и инновации:
Постоянное стремление к

улучшению и совершенствованию
продукции.
Внедрение инноваций: 
Использование современных

технологий на производстве, 
управление производством на базе
1с, внедрение Bitrix24.

Профессиональное развитие и социальная ответственность
Обучение и развитие сотрудников, выращивание кадров

и обучение молодых специалистов

Партнёрство и сотрудничество Коллаборация с ведущими
брендами ( hettich, Cleaf и др)

Девиз компании: Делай то же, что и все, только лучше
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Сущность проблемы, исследовательская гипотеза и цель исследования

Проблема 
исследования Возможное замедление роста компании под влиянием внешних факторов. 

Исследовательская 
гипотеза

При выходе компании в смежный вид деятельности: на имеющимся оборудовании 
могут быть созданы самособираемые продукты, которые будут иметь кратно 
превышающий уровень конверсии продаж на маркетплейсах относительно 
традиционного ассортимента на 30%, что в конечном счёте должно увеличить 
ежемесячную выручку компании на 15 000 000 рублей

Цель 
исследования

Разработка бизнес-модели для смежного вида деятельности компании «Пилотаж»                 
в интересах обеспечения её инвестиционной привлекательности для его дальнейшего 
масштабирования



Вопросы исследования

Какие объемы ежемесячных продаж могут быть 
ожидаемы по каждой из позиций целевой группы 
и какой месячный оборот также ожидаем по 
каждой из позиций?
- Шот лист с месячными количествами и ценами 
и месячными оборотами
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Какие из категорий мебели и ассортиментных 
позициях
в них (по частоте их ежемесячных продаж и по 
числу
конкурентов) могут составить целевую группу?
- Шорт лист
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Какие виды несложной мебели в среднем ценовом 
сегменте представлены на маркетплейсе Озон и 
имеют повышенную частоту продаж. По каким 
ценам и какие ежемесячные объемы продаж для 
них характерны? 
- Лонг лист

Какие категории мебели и какой ассортимент продаж 
следует взять в план производства, чтобы он 
обеспечил ежемесячную выручку в объеме 15 млн. 
руб.?
- целевой товарный портфель

Какова себестоимость и маржинальность 
производства и выведения на маркетплейс целевого 
товарный портфеля (на единицу продукции и на 
годовой объем продаж)?

Какую отдачу на активы сможет обеспечить 
формируемое производство?



Методология исследования

Все исследования сделаны для маркетплейса Ozon

Вопросы исследования Методы исследования
и концептуальные модели Ожидаемый измеримый результат

1.Какие виды несложной мебели в среднем ценовом сегменте 
представлены на маркетплейсе Озон и имеют повышенную частоту 
продаж. По каким ценам и какие ежемесячные объемы продаж для 
них характерны? 

Изучение категории «Мебель» и ее подкатегорий 
на площадке Ozon

Список подходящих категорий мебели, 
Таблица с основными показателями по продажам 
в данных категориях 

2. Какие из категорий мебели и ассортиментных позициях в них                                
(по частоте их ежемесячных продаж и по числу конкурентов) могут 
составить целевую группу?

Анализ выбранных товарных категорий мебели на 
площадке Ozon

Таблица с основными показателями Топ товаров, 
продаваемых в каждой категории

3. .Какие объемы ежемесячных продаж могут быть ожидаемы по 
каждой из позиций целевой группы и какой месячный оборот также 
ожидаем по каждой из позиций?

Анализ экономических показателей  изделий на 
площадке Ozon

Расчетная таблица по позициям с данными 
ежемесячного объема продаж и выручки по 
уместным позициям мебели

4. Какие категории мебели и какой ассортимент продаж следует 
взять в план производства, Чтобы он обеспечил ежемесячную 
выручку в объеме 15 млн. руб.?

Мозговой штурм сотрудников компании на основе 
собранных данных из Ozon и его слабые места 
для атаки

Целевой товарный портфель для вывода на Ozon 
с устранёнными слабыми местами 

5 Какова себестоимость и маржинальность производства и 
выведения на маркетплейс целевого товарный портфеля (на 
единицу продукции и на годовой объем продаж)?

Расчет на основе данных компании и площадки 
Оzon

Смета по каждому изделию c учетом улучшений
таблица юнит экономики на площадке Ozon
по каждому изделию

6. Какую отдачу на активы сможет обеспечить формируемое 
производство?

Расчет активов планируемого производства.

Расчет прибыльности планируемого производства 

Таблица по стоимости активов

Таблица расчета чистой прибыли (ROA)



Исследование 1

Какие виды несложной мебели в среднем ценовом сегменте представлены на маркетплейсе Озон и имеют повышенную 
частоту продаж. По каким ценам и какие ежемесячные объемы продаж для них характерны? 

Стеллажи

3 426 изделий за последние 3 месяца

Выручка: 757 499 547 руб.

Комоды

2 498 изделий за последние 3 месяца

Выручка: 707 424 012 руб.

Тумбы

2 135 изделий за последние 3 месяца

Выручка: 385 634 012 руб. 

Категории лидеры по продажам на Ozon



Исследование 2

Какие из категорий мебели и ассортиментных позициях в них (по частоте их ежемесячных продаж и по числу
конкурентов) могут составить целевую группу?

Шорт лист по продажам (фрагмент исследования) *

Выводы 

 Увидели топ продаж

 объёмы продаж и выручку по каждой отдельной позиции

 ряд изделий из разных категорий в итоге образуют линейку 
мебели в одном стиле

 конкурентов: крупные игроки и мелкие



Исследование 3

Какие объемы ежемесячных продаж могут быть ожидаемы по каждой из позиций целевой группы и какой
месячный оборот также ожидаем по каждой из позиций?

Шорт лист по продажам (фрагмент исследования комоды) *

Что получилось
Потенциальная выручка : 

 По стеллажам 11 млн руб.,

 по комодам 7 млн руб., 

 по тумбам 4 млн руб.

 В целом был получен очень релевантный список 
моделей, интересных для производства



Исследование 4

Какие категории мебели и какой ассортимент продаж следует взять в план производства и какие нюансы стоит 
учесть, чтобы он обеспечивал ежемесячную выручку в объеме 15 млн. руб.?

Для производства всего портфеля изделий нам понадобится 20 рабочих дней



Исследование 5

Какова себестоимость и маржинальность производства и выведения на маркетплейс целевого товарный портфеля 
(на единицу продукции и на годовой объем продаж)с учетом купирования негативных моментов из исследования 4)



Расчет валовой прибыли на единицу продукции на площадке Ozon в месяц

Выручка:176 400 000 руб.

Годовая прибыль: 52 411 200 руб. 



Исследование 6

Какую отдачу на активы сможет обеспечить формируемое производство?

Имея все необходимые данные, посчитаем ROA по
чистой прибыли:

ROA = (36 851 200/51 250 000) *100 % = 72 % 

Гипотеза подтверждена !



Предлагаемая процесс-стратегия по выходу в смежный сегмент рыночной деятельности на маркетплейсе

Анализ рынка и конкуренции:

Постоянно исследовать потребности покупателей: Используйте 
аналитические инструменты для понимания того, что покупатели ищут и 
какие товары пользуются наибольшим спросом в мебельном сегменте. 
(например, мебель для офиса, мебель для детских комнат, аксессуары для 
мебели).

Тем самым находиться в постоянном поиске наиболее выгодных продуктов 
для компании, с наименьшими сложностями в их производстве.

Попробовать создать уникальное торговое предложение (УТП): Разработка 
уникальных товары или предложения, которые будут выделяться среди 
существующих на рынке аналогов.

Маркетинг и продвижение:

Оптимизация карточек товаров: Следить за тем, что ваши карточки товаров 
хорошо оптимизированы для поиска, содержат качественные фотографии, 
подробные описания и ключевые слова.

Использовать рекламные инструменты Ozon: Запустить таргетированную 
рекламу, участие в скидочных акциях и программах продвижения.

Работа с отзывами: Внимательно следить за отзывами покупателей и 
оперативно реагировать на любые претензии или предложения по 
улучшению.

Сотрудничайте с дизайнерскими бюро: Разработать совместные проекты с 
дизайнерами, чтобы предлагать эксклюзивную мебель.

Ценовая политика:

Анализировать смежные сегменты: Производить расчеты маржинальности 
различных единиц товаров. Находить самые рентабельные и в виде 
пробных партий выводить их на маркетплейс.

Все необходимое оборудование, необходимые для данного проекта у 
компании уже есть в наличии. 

Финансовая стратегия

ЛДСП - основной материал для изготовления мебели, так же в наличии и в 
ассортименте на складах компании. Это основной торговый продукт 
компании, а в связи с данным производством, компания нарастит объем 
закупок примерно на 10 % от закупаемого объёма у завода изготовителя, 
финансирование будет производиться за счет нераспределенной прибыли, 
накопленной в компании (около 3 млн в месяц) на начальном этапе. Затем 
из оборотных средств самого проекта.

Фурнитура и материалы для упаковки - себестоимость данных материалов 
для изготовления тех продуктов, что были выбраны для производства не 
велика.  Сумма закупки будет около 1,5 млн рублей в месяц.  Будет 
закупаться за счет нераспределенной прибыли, накопленной в компании. 
Затем из оборотных средств самого проекта.

В штат сотрудников потребуется 2 новые штатные единицы - менеджер по 
работе с Маркетплейсами и SMM менеджер Затраты 180 000р мес. Будет 
финансироваться за счет нераспределенной прибыли, накопленной в 
компании. Затем из оборотных средств самого проекта

Вывод: привлечение кредитных средств не потребуется, компания 
обладает запасом активов и финансовых средств для реализации 
данного проекта.



План действий по реализации стратегии



Спасибо за внимание!


	Слайд номер 1
	Характеристики компании
	Ценности компании
	Слайд номер 4
	Слайд номер 5
	Слайд номер 6
	Слайд номер 7
	Слайд номер 8
	Слайд номер 9
	Слайд номер 10
	Слайд номер 11
	Слайд номер 12
	Слайд номер 13
	Слайд номер 14
	Слайд номер 15
	Слайд номер 16

