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Предложение для МРКС-Холдинг


	ООО "____"
ОАО "____" 

Поиск стратегического партнера для развития бизнеса


Коммерческое предложение

Подготовлено _______
Ноябрь 20__ г.

I. Предпосылки

ООО "___" является генеральным эксклюзивным дилером ОАО "___" (в дальнейшем ___) г. _______  обл. ___ существует с ___ года и занимается разработкой и производством газо-емкостного оборудования и машин для переработки пластмасс.

В настоящее время конкурентными преимуществами ___ являются:

· Клиентская база (включая потенциальных клиентов) 

· Развитая инфраструктура и научно-производственная база

С другой стороны, ограничивающими факторами являются:

· Низкая конкурентоспособность продукции по сравнению с ведущими мировыми производителями оборудования переработки пластмасс;

· Отсутствие опыта для развития маркетинга и продаж с использованием международных стандартов и технологий

В сложившейся ситуации руководство ___ приняло решение о привлечении стратегического партнера – международной компании, соответствующей следующим характеристикам: 1
· Известный бренд

· Готовность, желание и возможность работать в России

· Возможность дополнения/ совмещения ассортимента с точки зрения повышения привлекательности для клиентов

· Намерение инвестировать в развитие производственных мощностей

· Потенциально совместимая корпоративная культура

Консультанты ___ имеют опыт реализации проектов в области стратегических партнерств для российских компаний, в том числе:

· Сотрудничество Волгоградского Кислородного Завода с British Oxygen Co.

· Сотрудничество компании Эльдорадо с Mitsui

· Сотрудничество компании Белсолод c South African Breweries (SAB)

· Поиск международного партнера для развития российской фармацевтической сети

Эксперты ___ имеют и поддерживают долголетние связи с европейскими фирмами, специализирующимися на оборудовании переработки пластмасс.

Руководство ___ и ___ полагает, что ___ может оказать содействие в поиске, оценке и выборе стратегического партнера, а также в переговорах, и заключению партнерских соглашений. 

Ниже представлено описание консультационного проекта2, включающее: цели, структуру, методологию, результаты, возможные сроки и бюджет.
II. Цели

1. Осуществить поиск стратегического партнера для развития бизнеса ___, который будет соответствовать согласованным критериям.

2. Обеспечить эффективное взаимодействие с выбранным партнером/ партнерами, включая организацию переговоров и подписание партнерских соглашений.

III. Структура проекта и результаты

По опыту аналогичных проектов, работа может быть организована следующим образом:

	Этап I:
	Формирование «длинного листа» (Long List) потенциальных партнеров


Действия:

На Этапе I консультанты ___ должны будут  провести серию следующих встреч:

· Руководители и главные специалисты ___
· Компании, поставляющие аналогичный/ пограничный ассортимент (включая международные компании)

· Представители клиентов

В ходе этих встреч будет получена информация, позволяющая определить текущее состояние рынка и тенденции, а также основных игроков и их планы. 

Результаты:
· Критерии для выбора партнеров

· Предварительный список компаний – потенциальных партнеров (Long List)

· Детальный рабочий план этапа II

	Этап II:
	Скрининг и отбор потенциальных партнеров


Действия:

Для проведения встреч и переговоров с потенциальными партнерами будет составлена Информационная Записка с учетом всех требований к подобным документам (Flyer), которая будет направлена для рассмотрения в компании, указанные в «длинном листе» (Long List). При рассылке будут выявлены ключевые персоны в анализируемых компаниях, которые вовлечены и/ или могут быть вовлечены в принятие решений о партнерстве.

В ходе встреч и интервью с использованием утвержденных критериев будет проведен скрининг потенциальных партнеров, в основу которого будет положен RWA-тест (Ready, Willing, Able). Компании, получившие наибольшее количество баллов при проведении описанного анализа, попадут в «короткий лист» (Short List) потенциальных партнеров. Кроме того, в ходе интервью с потенциальными партнерами будут выявлены и проанализированы их требования к ___, что позволит в дальнейшем правильно структурировать предложение и провести переговоры.

Результаты:

· «Короткий лист» (Short List) потенциальных партнеров, включая детальный профиль компаний

· Рекомендации для управляющих ___ и ___ по стратегии переговоров с учетом требований потенциальных партнеров.

	Этап III:
	Завершение переговоров и подписание соглашений


Действия:

Мы предполагаем, что «короткий лист» (Short List) будет состоять из 2-3 компаний, проявивших интерес к потенциальному партнерству с ___. Для окончательного принятия решения о партнере/ партнерах, ___ подготовит встречи и переговоры с руководителями/ представителями этих компаний. Для успешности этих переговоров ___ возьмет на себя как организационные функции, так и предоставит отраслевую технологическую экспертизу (при необходимости). 

Также ___ готова взять на себя координацию действий, связанных с правовым обеспечением предполагаемых партнерств.

Результат: 

Подписание соглашения/ соглашений о партнерстве

Методология 

Работа по настоящему проекту будет строиться на основе многократно опробованной методологии, включающей:

· Предварительное исследование (Desk Research): получение, проверка, сравнение и сопоставление данных из различных открытых источников информации

· Встречи и интервью (Field research): на основе заранее подготовленных опросников (Topic Guides) будут организованы и проведены встречи с ключевыми персонами в компаниях – потенциальных партнерах. В основе интервью будут вопросы, позволяющие определить планы и намерения в связи с Российским рынком, а также степень соответствия другим критериям, согласованным ранее.

· Рабочие встречи и обсуждения. ___ включит в рабочие планы встречи и обсуждения результатов работы по каждому этапу и планы следующего этапа. Все решения будут приниматься совместно с командой МРКС и ___ на основе представленной ___ информации.

IV. Ориентировочные сроки

В настоящее время трудно представить детальный рабочий план всего проекта. Ориентировочно, можно предположить следующие сроки:


Этап I 
–  4 недели


Этап II 
–  7-9 недель


Этап III –  от 4 недель

Детальный рабочий план Этапа I будет представлен незамедлительно после согласования целей и структуры проекта.

V. Команда

…
VI. Бюджет

Бюджет проекта состоит из консультационного вознаграждения и оплаты расходов. В настоящее время точный бюджет этапов II и III определить невозможно. Поэтому мы приводим точный бюджет этапа I и ориентировочные цифры следующих этапов.

Расчет бюджета, US$, 000
	№
	Статья бюджета
	Этапы

	
	
	I
	II
	III

	1
	Консультационное вознаграждение
	
	
	

	2
	Оплата расходов
	
	
	

	
	Всего:
	
	
	


В соответствии с практикой подобных проектов бюджет каждого последующего этапа определяется до его начала. Для подтверждения бюджета расходов предоставляются копии/ оригиналы счетов. Превышение сметы согласуется заранее.

Оплата каждого этапа может производиться двумя траншами по 50% каждый.

Начиная с этапа II, вознаграждение консультантов может быть основано на разделении бюджета на «повременную оплату» и «премию успеха». Соотношение является предметом переговоров.


Компания ___ благодарит ООО "___" за доверие и намерена приложить все усилия для качественного и эффективного решения задачи развития бизнеса ООО "___" и ОАО "___".

1 Список критериев является первоначальным и будет уточнен в ходе проекта


2 Настоящее предложение действительно в течение 6 недель с момента его направления
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