	История развития
(создание, основные этапы деятельности и пр.)
	Компания ООО "Невский берег" основана в мае 2005-го года. Изначально организация занималась оптовой продажей пива и воды. За время работы партнеры и клиенты нашей Компании смогли по достоинству оценить высокий уровень профессиональной подготовки наших сотрудников, гибкость и мобильность работы Компании, четкое выполнение обязательств, своевременное гарантийное обслуживание.
Компания осуществляет оптовую продажу пива, воды, алкоголя следующих производителей:
- ОАО «Пивоваренная компания «Балтика»
- ООО Производственно-торговая фирма «Весталко»
- ООО «БизнесАлкоГрупп»
- ООО «АлкоРусс»
и других.

	Отраслевая принадлежность согласно ОКВЭД
(с расшифровками всех кодов ОКВЭД)
	Основная деятельность:
52.25.12 Розничная торговля пивом 
  52.25.2  Розничная торговля безалкогольными напитками
74.20.11 Архитектурная  деятельность
51.34.2 Оптовая торговля алкогольными напитками, включая пиво
51.34.1 Оптовая торговля безалкогольными напитками
51.34.21 Оптовая торговля алкогольными напитками, кроме пива
51.34.22 Оптовая торговля пивом

	Продукция продаваемая/производимая (ассортимент, в том числе эксклюзивные брэнды),
вид оказываемых услуг
(с указанием особенностей, в т.ч. какие тесты и сертификацию прошла продукция, гарантийные сроки и пр.)
	Приоритетными направлениями деятельности Компании являются:
- оптовая и розничная продажа пива и воды, алкоголя, 
кондитерских изделий
 следующих производителей: 
- ОАО «Пивоваренная компания «Балтика»
- ООО Производственно-торговая фирма «Весталко»
- ООО «АлкоРусс»
и других.

	Продолжительность работы на рынке
(отдельно по каждому направлению деятельности и каждому виду продукции/услуг)
	Продажа пива и воды  7 лет.
Продажа алкоголя  4 года.
Продажа кондитерских изделий 2 года.


	Объемы продаваемой продукции/оказываемых услуг
(выручка за 4 предшествующих календарных квартала с поквартальной разбивкой, без НДС)
	1кв. 2015- 97 761 тыс.р.
2кв. 2014- 63 787 тыс.р.
3кв. 2014- 66 564 тыс.р.
4кв. 2014- 46 116 тыс.р.

	Условия реализации продукции, оказания услуг
(предоплата, отсрочка платежа, доставка, самовывоз и пр. в процентном соотношении)
	При поставках клиентам применяется отсрочка платежа и бесплатная доставка

	Наличие и продолжительность сезона
(с обоснованием такой сезонности)
	Сезонность в данном сегменте рынка наблюдается, в весенний и летний период происходит рост на (25-30%), а  в осенний и зимний период происходит спад (не более 2-5%) от запланированных показателей объема продаж.

	Производственный / торговый цикл
(с поэтапным описанием цикла)
	Среднестатистический торговый цикл в оптовом секторе –20-30 дней (с момента закупки у производителя, проверки продукции и доставки на наш  склад , отгрузки  и доставки покупателям).

	Описание рынка
(размеры рынка, объемы спроса и потребления в единицу времени в регионах работы, динамика цен на рынке за последние 3 года, специфические особенности рынка, прогнозы относительно развития рынка, характеристика потребителей продукции/услуг и пр.)
	Российский рынок пива развивается довольно быстрыми темпами, однако  темп роста последнее время замедлился. При этом необходимо отметить, что по показателям потребления пива на душу населения Россия пока более чем в 1,2 раза отстает от традиционных «пивных» стран: Чехии, Ирландии, Германии.
Традиционно, в зависимости от каналов реализации, рынок делится на два сегмента: пиво, продающееся в розничных торговых точках, и пиво, продающееся в барах, ресторанах, летних кафе, пивных ларьках и других подобных заведениях.
Пиво – сезонный продукт. Как правило, в июле-августе продается в 1,5-2 раза больше напитка, чем, например, в январе-феврале. При этом сегмент пива, реализуемого через питейные заведения, менее устойчив к смене времен года: в зимние месяцы продажи напитка в натуральном выражении в общепите падают почти в два раза по сравнению с летним периодом.
Помимо сегментации по каналам реализации на рынке пива также выделяют сегменты по цвету, крепости, цене, типу и объему упаковки. Совокупная доля различных марок темного пива составляет всего около 6% российского рынка пива и имела тенденцию к снижению.
Около 75% потребления тарированного пива приходятся на легкое и среднее по крепости.
При этом доля импортного пива продолжает оставаться очень низкой, рост верхних сегментов происходит за счет увеличения потребления дорогого пива местного производства, а также пива известных зарубежных марок, произведенных в России по лицензии.
Рост количества марок, представленных на российском рынке тарированного пива, показывает, что увеличение доли верхних ценовых сегментов происходит не только за счет роста продаж существующих марок, но и за счет появления новых продуктов.
       Для оптимизации работы компании в условиях замедления  роста пивного рынка принимаются следующие меры:
- оптимизируются финансовые обязательства; 
- реструктуризируются свои финансовые обязательства из краткосрочных в долгосрочные; 
- снижается уровень текущих затрат и коэффициент операционного левериджа;
- исследуются характеристики основных и вспомогательных рынков и их сегментов, на которых работает предприятие, их размеры, важнейшие тенденции и ожидаемые изменения;
- используется агрессивный маркетинг;
- оптимизируется ассортимент продаваемой продукции под меняющийся спрос; 
- осуществляется выход на новые рынки и освоение продаж новой продукции; 
- производится ужесточение внутреннего контроля; 
- производится жесткое управление структурой себестоимости продукции. 
В ближайшее время компания планирует продолжать осуществлять деятельность по продаже пива и воды, алкогольной продукции, кондитерских изделий, увеличивая объемы реализации продукции.


	Специфика деятельности, конкурентные преимущества, особенности и достижения
	Рынок достаточно высококонкурентен, однако в пользу Компании говорят высокая мобильность, широта охватываемого ассортимента продукции, высокопрофессиональный персонал и высокое качество управления деятельностью Компании.
В оптовом сегменте бизнеса конкурентными преимуществами  предприятия являются устоявшиеся деловые связи с руководителями многих крупных коммерческих фирм . Также не последнюю роль играют вновь заключаемые (либо пролонгируемые) эксклюзивные контракты на поставку наиболее востребованных на московском рынке пивным брендам

	Положение на рынке
(доля на рынке, позиция рынке (доминантная / только входит на рынок), конкуренция, планируемое изменение спроса и пр.)
	Доля Компании на московском рынке по состоянию на май 2015 года по  нашим оценкам составляет менее 5%.  Большое внимание уделяется корректному управлению финансовыми рисками, связанными с непредсказуемостью рыночных факторов.

	Зависимость от рыночных факторов
(ценовые риски (зависимость бизнеса от цен на биржевые товары и курсов валют), зависимость от поставщиков/покупателей (наличие высокой доли поставок (>=30 %) от одного поставщика / одному покупателю), трудности с замещением поставщика/покупателя и пр.)
	Компания осуществляет деятельность по продаже пива,  алкогольных напитков, кондитерских изделий. К числу основных рисков, с которыми может столкнуться компания в процессе своей деятельности, относятся:
– снижение темпов  роста потребления пива, которое вызовет снижение темпов роста развития пивоваренного рынка и рынка по дистрибьюции пива;
– антиалкогольные программы, проводимые федеральными и региональными властями.
Для снижения указанных рисков компания намерена предпринять комплекс мер, направленных на реорганизацию системы продаж и укрепление партнерских отношений с производителями.
Компания не прогнозирует существенных изменений в отрасли на внутреннем рынке, а также на внешнем рынке.
Компания не осуществляет производство продукции, в связи с чем риски, связанные с возможным изменением цен на продукцию, не являются значительными.

	Уровень управления
(наличие и реализация бизнес-плана, система ответственности сотрудников за результаты работы, система мотивации и поощрения сотрудников, квалификация персонала, повышение квалификации персонала (с указанием, какие меры принимаются, какие курсы повышения квалификации за последние 3 года были пройдены работниками) и пр.)
	Управление Компанией и большинством бизнес-процессов  осуществляется непосредственно Генеральным директором, что в свою очередь положительно сказывается  на авторитете предприятия, как внутри, так и за пределами московского рынка (количество контрагентов с каждым годом только увеличивается, поступают предложения о сотрудничестве из других регионов), а также на лояльности к Компании собственных сотрудников (практически полностью отсутствует текучесть кадров).
Поощряется повышение квалификации персонала, большая часть сотрудников имеют высшее образование, часть сотрудников  в настоящее время обучаются в ВУЗах г. Москвы. За последние три года большинство наших сотрудников прошли обучение по различным тренинг-программам. В компании успешно реализуется мотивационная программа для сотрудников, участвующих в торговом процессе, смысл которой заключается в отсутствии верхнего предела заработной платы, в зависимости, от процентного выполнения и перевыполнения поставленных ежемесячных планов.
Каждый работник несет ответственность за результаты своей работы в пределах выделенной компетенции.

	Финансы, учет, контроль
(наличие/отсутствие внутренних правил финансового регулирования с ясно определенной ответственностью отдельных лиц, контроль затрат и рисков, опыт работы, качество компьютерной бухгалтерской системы и системы управления запасами, точность бухгалтерских данных и пр.)
	Высокая степень контроля оборотных средств, затрат и рисков, наличие внутренних правил финансового регулирования с выделенной ответственностью участвующих в регулировании лиц; в компании используются последние версии программных продуктов от фирмы 1-С, позволяющие максимально снизить уровень вероятных бухгалтерских ошибок.

	Налоговые платежи в бюджеты различных уровней
(Банк, через который осуществляется уплата налогов; суммы уплаченных налогов за предыдущий год и за завершенные кварталы текущего года; в случае отсутствия уплаты налогов, указать причины и пр.)
	АКБ «НАШ ДОМ» (АО):
За 2014 год- 7 001 тыс. руб.  
За 3 месяца 2015 года- 1 074 тыс.руб.

	Планы развития
(новые направления деятельности, увеличение объемов оказания услуг/производства продукции и пр.)
	В 2008 году ООО «Невский берег»  получило лицензию на оптовую реализацию крепких и слабоалкагольных напитков, что позволило расширить спектр предоставляемого Компанией ассортимента продукции  и увеличить объемы продаж в среднем на 25-35%.



