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АННОТАЦИЯ 

  

Мухаметзянов В.О.  

Разработка бизнес-плана по открытию 

магазина электронной техникив  

г. Челябинске– Челябинск: ЮУрГУ, ЭУ–471, 

80 с., 13ил., 26табл., библиогр. список – 

78наим. 

 

Выпускная квалификационная работа состоит из введения, 3 разделов, таблиц, 

заключения и библиографического списка. Во введении обоснована актуальность 

выбранной темы, поставлены цели и задачи данной работы. 

Выпускная квалификационная работа выполнена с целью разработки бизнес-

плана по открытию магазина электронной техники в г. Челябинске с 

последующим его применением. 

Теоретическая часть выпускной квалификационной работы содержит 

основные теоретические понятия бизнес –планирования, его сущность, роль в 

системе планирования предприятия, его структура. А также проведен анализ 

рынка продаж электронной техники на российском и зарубежном рынке. 

Практическая часть выпускной квалификационной работы включает 

разработку бизнес-плана по открытию магазина электронной техники, проведение 

стратегического и маркетингового анализа. 

В результате проведенной работы был проведен анализ рынка продаж 

электронной техники и разработан бизнес-план открытия магазина электронной 

техники. 
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ВВЕДЕНИЕ 

Актуальность выпускной квалификационной работы определяется тем, что 

вложения денежных средств в реализацию различных проектов несут в себе 

задачу достижения определенных целей в зависимости от проводимой 

предприятием политики. Открытие магазина электронной техники– выгодный 

проект при правильном использовании преимуществ открывающегося магазина. 

Не смотря на серьезную конкуренцию и стремительное развитие российского 

рынка,если тщательно продумать стратегию развития, определить свою целевую 

аудиторию и подобрать соответствующий персонал, который и будет лицом 

компании, то предприятию будет сопутствовать стремительный рост.  

Невозможно добиться успеха в бизнесе без планирования своей деятельности 

и сбора актуальной информации, касаемо предприятия. Перед открытием 

компании необходимо тщательно продумать предоставляемый товар, провести 

рекламную кампанию и быть осведомленным в ведении документов компании.  

В данной работе разработан бизнес–план по открытию магазина электронной 

техники в г. Челябинске. 

Ситуация на рынке электронной техники такова, что крупные торговые 

гиганты, такие как М.Видео, MediaMarkt, DNS занимают большую часть рынка. 

Так же существуют и небольшие магазины, такие как Белая техника, Оптогаджет 

и т.д., предлагающие более скромный выбор для потребителей. 

Данный бизнес-план дает стратегию развития предприятия на начальных 

этапах, происходит расстановка приоритетов и клиентоориентированность. 

Объектом работы является магазин электронной техники «ТехноShop». 

Целью работы является разработка бизнес-плана по открытию магазина 

электронной техники  в г. Челябинске с дальнейшим его применением. 

Для достижения поставленной цели необходимо решить ряд задач: 

 ознакомиться с понятием бизнес-плана, его сущностью и структурой; 

 провести анализ зарубежного и российского рынка продаж электронной 

техники; 
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 разработать характеристику планируемого магазина электронной техники 

«ТехноShop»; 

 провести стратегический анализ среды; 

 разработать бизнес-план открытия магазина электронной техники 

«ТехноShop»; 

 рассчитать показатели экономической эффективности открытия. 

Теоретическую базу проводимого исследования составили труды, 

изложенные в монографиях и статьях российских и зарубежных авторов, 

нормативных актах, источниках сети. 

Практическая значимость заключается в том, что основные положения и 

результаты исследования могут быть применены  в реальных рыночных условиях. 

В работе были использованы следующие методы исследования: системный 

подход; сравнительный анализ; методы экспертных оценок; методика 

непосредственной количественной оценки. 

Теоретической и методологической основой выпускной квалификационной 

работы послужили положения, изложенные в трудах российских ученых 

экономистов и финансистов, таких как: С.И. Абрамов, П.Л. Виленский, 

П.Н. Завлин, И.И. Игонина, И.Г. Коган и другие. 

В качестве источников написания выпускной квалификационной работы 

использовались законодательные и правовые акты, учебная и специальная 

литература, ресурсы Интернет. 

Дипломная работа состоит из введения, трех глав, заключения и 

библиографического списка. 

Во введении раскрывается актуальность и практическая значимость 

выбранной темы, поставлена цель работы и определены задачи исследования, 

даны определения объекта и предмета исследования, раскрыта структура работы 

и выполнен обзор основных трудов ведущих экономистов в области финансового 

анализа. 
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Основная часть состоит из трех глав. В первой главе изложены 

теоретические основы бизнес–планирования. Вторая глава является 

аналитической, так как содержит анализ рынка продаж электронной техники за 

рубежом и в России, производится маркетинговое обоснование разработки 

бизнес-плана. В третьей главе произведен стратегический анализ среды, 

разработан бизнес-план, а также рассчитаны показатели экономической 

эффективности открытия магазина электронной техники «ТехноShop»в 

г. Челябинске. 

Заключение дипломной работы посвящено обобщению полученных 

результатов работы по всем трем главам основной части дипломной работы.
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1 ТЕОРЕТИКО–МЕТОДИЧЕСКИЕ ОСНОВЫ БИЗНЕС–ПЛАНИРОВАНИЯ 

1.1 Сущность, цели и задачи бизнес-плана 

Роль бизнес-плана для достижения успеха предприятия очень важна. В 

последние годы понятие «бизнес-план» заняло важное место в мировой 

практике, связанной с предпринимательской деятельностью. Данное понятие 

произошло от английского «businessplan» и представляет собой описание 

предполагаемой предпринимательской деятельности, и содержит, как 

минимум, два элемента: бизнес и план. 

Бизнес в данном случае рассматривается как синоним 

предпринимательства, которое является самостоятельной экономической 

деятельностью граждан и их объединений, направленной на производство и 

сбыт определенных благ и услуг, а также на получение прибыли в условиях 

рыночной экономики. При этом данная деятельность осуществляется 

субъектом под имущественную ответственность, закрепленную в 

организационно–правовой форме предприятия. 

Таким образом, каждый субъект, желающий начать 

предпринимательскую деятельность, должен быть осведомлен о 

перспективах в интеллектуальных, трудовых, финансовых ресурсах и об 

источниках их получения. Необходимо умение четко распределять 

имеющиеся ресурсы и эффективно использовать их на предприятии. 

В бизнес-планировании главное внимание направлено на 

формирование критериев, описывающих финансовую активность и 

эффективность организации, ее финансовые показатели в виде результатов 

производства. Целью формирования бизнес-плана выступает 

гарантированное обеспечение возникновения устойчивого финансового 

положения фирмы, и возможности получение ею максимально высокого 

дохода в виде прибыли. 



8 
  

Сегодня наиболее актуальна способность предпринимателя 

осуществлять планирование своей деятельности, как на краткосрочный 

период, так и долгосрочную перспективу. При этом бизнес-план выступает 

постоянным рабочим инструментом, одним из главных документов, дающим 

реальную возможность формализовать процесс поступательного развития 

компании в комплексный документ, вбирающий основные направления и 

аспекты деятельности кампании. 

Бизнес-план – это объективная оценка предпринимательской 

собственной активности фирмы и одновременно требуемый инструмент 

проектно–инвестиционных направлений исходя из рыночных потребностей и 

сложившихся условий.  

В соответствии с точкой зрения Бурова В.П., бизнес-план – новый 

способ планирования, который служит для создания разнообразных 

инновационных объектов, связанных с проектированием или созданием 

новых предприятий и их подразделений, а также для разработки и сбыта на 

рынке определенных товаров и услуг [1].  

Бизнес-план способствует совершенствованию технологии и 

организации производства, модернизации и развитию предприятий, и 

увеличению количества выпускаемой продукции, и, как следствие, 

повышению качества товаров и производительности труда. 

В бизнес-плане охарактеризованы все главные элементы 

перспективного коммерческого предприятия, характеризуются проблемы, с 

которыми оно может столкнуться. А затем наиболее современными 

способами определяются возможности решения данных проблем. Таким 

образом, бизнес-план одновременно выступает и поисковой, и проектной, и 

научно–исследовательской работой [2]. 

Бизнес-планирование дает возможность организациям и их владельцам 

реально определить свои слабые и сильные стороны, изучить возможность 

альтернативных вариантов, обосновать необходимые меры по 
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своевременному предотвращению рисков. Это может обеспечить успех 

запланированного дела и реально обойти партнеров – конкурентов. 

Основная идея бизнес-плана формирование стратегических решений с 

помощью планируемого объекта бизнеса с точки зрения маркетингового 

синтеза. Другие основания формирования бизнес-плана также могут 

присутствовать, например, привлечение инвестиций, возможность получения 

кредитов, обоснование достоверности реальности намеченных показателей, 

доказательство целесообразности реорганизации функционирования уже 

действующего предприятия, формирование нового бизнеса и т.д. [3]. 

Бизнес-план – это основной документ инвестиционного проекта, в 

котором излагается суть, основные характеристики, планируемый 

финансовый результат и экономическая эффективность, который 

предоставляется инвестору. 

 Бизнес-планирование способствует формулированию и достижению 

основных целей предприятия. Составляя бизнес-план, предприниматель 

тщательно и досконально изучает каждый элемент и их взаимосвязь на 

планируемом предприятии. Зачастую предприниматель уже нашел 

инвестора, и бизнес-план составляется исходя из конкретных требований.  В 

основном горизонт расчета не более 3 лет, но необходимо отразить 

перспективу дальнейшего развития. Как итог планирования, бизнес-план 

должен включать в себя обязательные и рекомендательные показатели, и чем 

больший горизонт планирования, тем количество рекомендательных 

показателей увеличивается, так как при долгосрочном планировании 

невозможно определить точный результат и нужно учесть максимальное 

количество всевозможных факторов. 

Существует два подхода к написанию бизнес-плана – это разработка 

документа привлеченной консалтинговой компанией на основании 

подготовленных исходных данных или же написание бизнес-плана 

самостоятельно. Разработка бизнес-плана позволяет оценить перспективу 



10 
  

развития бизнеса, спрогнозировать основные рыночные тенденции, и место 

компании в структуре отрасли, решить многие внутренние проблемы. 

На сегодня становится характерным анализ развития и изменений 

конъюнктуры рынка, а также освоение новых направлений и инструментов 

бизнеса. Компании разрабатывают модели планирования, обеспечивающие 

максимальную эффективность для принимаемых управленческих решений. 

 Успешное развитие предприятия зависит от адекватной оценки 

состояния дел на данный момент, четкого понимания, какой уровень 

предприятие должно достичь и планирования процесса развития. На эти 

вопросы и отвечает бизнес-план, так как при его разработке определяются 

основные цели и задачи, поставленные перед предприятием, достижение 

которых обеспечат успех и стабильность компании на длительный период 

[4]. 

Бизнес-план в виде документа осуществляет вполне конкретную цель – 

отразить трактовку активности организации. Он не выполняется по приказу 

сверху, строго не регламентирован ни по структуре документа отражения, ни 

по объему используемой информации. 

Основные цели бизнес – планирования: 

1) Планирование хозяйственной деятельности на ближайшую и 

отдаленную перспективу в соответствии с потребностями рынка и 

возможностями получения необходимых ресурсов; 

2)   Определение конкретных направлений деятельности предприятия; 

3)  Определение лиц, ответственных за реализацию стратегии; 

4)  Определение состава и показателей товаров и услуг; 

5)  Оценка производственных и сбытовых издержек 

6)  Выявление соответствия имеющихся кадров, условий их мотивации 

предъявляемым требованиям реализации стратегии и плана. 
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7) Определение состава и стоимости маркетинговых мероприятий 

по изучению рынка, ценообразованию, стимулированию и рекламе, 

организации канала сбыта; 

8) Оценка финансовых возможностей предприятия своих и 

привлеченных ресурсов; 

9) Выявление возможных проблем, способов их компенсации, 

нейтрализации. 

Однако независимо от его фактического делегирования или 

направления, бизнес-план обязан включать в себя основополагающую, 

базовую информацию, а именно: 

– целевое направление и идею бизнес-плана; 

– формат и сущность реализуемого проекта; 

– описание организации; 

– характеристику услуг и продукции; 

– оценку финансовых, производственных, трудовых, материальных и 

прочих возможностей организации; 

– учет и оценку факторов внешнего воздействия, к примеру, изучение 

уровня цен, каналов распространения и рынки сбыта и пр.; 

– потребность в поддержке «откуда–то», как в виде материально–

технической помощи, так и финансовой; 

– менеджмент, эффективную управленческую систему, адаптивную и 

реальную систему контроля за функционированием проекта. 

Готовый бизнес-план должен решать ряд важнейших задач: 

– формулировка цели, стратегический план по ее достижению, 

прогнозирование результата; 

– определение целевой аудитории; 
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Чтобы бизнес-план оказался действенным, необходимо следовать 

важнейшим принципам планирования при его составлении и применении: 

1. Необходимость. Все запланированные действия должны соверша– 

тьсяво всех сферах. 

2. Единств. Все инструкции и задачи, отражаемые в бизнес-плане, 

не должны противоречить друг другу. 

3. Непрерывность. Недостаточно один раз составить последователь– 

–ность действий. Важно смотреть на перспективу, планировать, что делать 

дальше. 

4. Гибкость. Если в ходе внедрения идеи выяснилось, что какая–то  

стратегия будет неэффективной, предприниматель должен внести 

корректировки, а не слепо следовать намеченному плану. 

5. Точность. Важно детально расписать все задачи и действия. Все 

качественные показатели должны иметь количественные составляющие. 

В зависимости от набора поставленных задач, возникших для 

реализации предприятием, в современном мире планирования, определяют 

следующие виды бизнес-планов ( рисунок 1). 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рисунок 1 – Базовые разновидности бизнес-планов 

Производственный 

Для планирования и прогнозирования 

деятельности предприятия где все 

тщательно спланировано: финансовое 

и материальное обеспечение, 

конъюнктура рынка и т.д. 

Инвестиционный 

Для привлечения инвесторов, где 

учитываются главные интересы 

кредиторов – обеспечение возвратности 

кредита и своевременная уплата 

процентов за его использование 

Финансовый 

Предполагает не только финансовое 

оздоровление предприятия, но и 

порядок согласования с кредиторами, 

с собственниками 

неплатежеспособного предприятия 

Для получения кредитов 

С целью пополнения оборотных 

средств предприятия или для 

реализации намеченных проектов 

развития реально действующего 

производства 
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Следовательно, бизнес-план выступает результатом или итогом 

комплексного и детального изучения всех позиций коммерческой и 

производственной деятельности организации.  

Бизнес обязан принимать во внимание вариативные множественные, и 

часто несовместимые, даже иногда конфликтующие ожидания 

«представителей интереса», т.е. тех групп, функционирующих внутри или за 

пределами предприятия. Они формируют прямое воздействие или 

опосредованное влияние, их сферу интересов интересы требуется учитывать 

при реализации процесса производства [5]. 

Однако реализация логики процесса бизнес–планирования часто 

ориентирована лишь на получение прибыли в виде коммерческого интереса 

прямых участников осуществляемого инвестиционного проекта (аппарата 

управления, топ–менеджеров, инвесторов, кредиторов). На сегодняшний день 

нет эффективного шаблонного формата представления в основных разделах 

бизнес-плана моментов конструктивного целеполагающего взаимодействия с 

иными «увязанными сторонами». Используемые компьютерные программы 

определяют показатели и критерии технико-экономического обоснования 

самой бизнес–идеи, но не формируют реального прогнозного сценария 

удовлетворения общественных ожиданий и возможных социальных 

последствий [6]. 

Основные отличительные черты бизнес-плана фирмы и целевая 

направленность опосредуются различными критериями и зависят от 

внутренних и внешних условий, определяющих его нормальное действие и 

функционирование. Кроме того, условия рынка, где действует фирма также 

существенно. Естественно, предприятие в состоянии варьировать силу и 

направление воздействия своих внутренних ресурсов и факторов, но она не в 

силах изменить сам ход событий, происходящих под воздействием внешних 

факторов, которые могут изменить и судьбу предприятия. 
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Можно определить базовые факторы, влияющие на активность и 

успешность организации (рисунок 2). 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рисунок 2 – Основные факторы, определяющие активность организации. 

Все названные факторы сильно влияют на предприятие. Поэтому 

требуется учитывать их в планировании бизнес–стратегии фирмы. Бизнес-

план вбирает в себе все возможные стороны функционирования 

предприятии: это и социальная, и экономическая компонента, и 

организационная и прочие направления структуры. Естественно, каждая из 

указанных сторон располагает своими особенностями, задается конкретными 

задачами функционирования как всего предприятия, в общем, так и ее 

отдельных отделов. 

Что касательно необходимости бизнес-плана, то «бизнес-план нужен не 

только для инвесторов, но и непосредственно руководителю, так как данный 

документ выступает продуманным и четким путем динамики предприятия. 

Бизнес-план способствует: знакомству с финансовыми особенностями 

организации и ее состоянием дел; формированию конкретных задач и целей; 

принятию стратегических и значимых решений; предсказать и по 

Политика государства как экономический фактор, влияет на бизнес. Практика 

показывает, что коммерческие организации процветают в тех государствах, где 

вмешательство государства в частный бизнес минимально 

Важно, чтобы лидеры бизнеса грамотно оценивали изменение предпочтений и вкусов 

своих потребителей. Организации теряют часть прибыли, в случае, когда 

покупательская способность потребителей падает, или они испытывают 

неудовлетворение какой-либо услугой, товаром, продуктом 

Поставщики способны угрожать динамике и росту бизнеса, так как монополисты в 

своей области, могут резко увеличить цену на продукцию. При несвоевременной 

поставке товара обязательства фирм могут быть подвержены серьезному ущербу. 

Конкуренция за внимание потребителей 

Сотрудники в виде квалифицированной и мотивированной рабочей силы предприятия 
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возможности избегнуть препятствий, вероятность которых сложиться, 

возможна при негативном развитии событий» [4]. 

В процессе реализации бизнес-плана возникают определенные 

трудности.  Отметим некоторые из них:  

–во–первых, трудность в управлении персоналом в целом и их 

призвании реализовать работу в желаемом времени;   

–во–вторых, социальные обычаи и традиции, которые в некоторых 

случаях могут существенно влиять на способность компании осуществлять 

свой бизнес план;   

–в–третьих, стабильность политической власти, оказывающей 

существенное влияние на планирование бизнес-плана и результативность 

бизнеса предприятия в целом.   

Кроме этих трудностей существует множество иных, но наиболее 

опасны и непредсказуемы – политических (например,общественные 

потрясения и последствия войн, забастовки). 

 Как показывает практика, политические условия особым образом 

влияют на способность реализации бизнес-плана. Кроме того, политические 

условия влияют на развитие рынка, а также на формирование спроса и 

предложения.  

Таким образом, сущность бизнес–планирования выступает в виде 

анализа общего состояния и функционирования на период разработки 

бизнес-плана, а кроме того определение и применение конкретных способов, 

методов и средств для достижения высокого и значимого уровня 

показателей, которых организация намерена достигнуть.  

1.2 Роль бизнес-плана в системе планирования деятельности предприятий 

 

Актуальность темы, связанной с бизнес–планированием никогда не 

вызывает сомнения в условиях функционирования субъектов рыночной 

экономики. Она состоит в том, что, начиная свою деятельность, предполагая 
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возможное расширение и в процессе ее осуществления каждый субъект 

предпринимательства должен ясно представлять потребность на будущее в 

трудовых, материальных, финансовых и интеллектуальных ресурсах, 

источники их получения, а также уметь четко рассчитывать эффективность 

их использования в процессе работы фирмы. Добиться стабильного успеха 

предприниматели не смогут в рыночной экономике, если не будут 

эффективно и четко планировать свою деятельность, постоянно 

аккумулировать и собирать информацию как о собственных возможностях и 

перспективах, так и о состоянии целевых рынков и положении на них 

конкурентов. Поэтому разработка тактики и стратегии производственно-

хозяйственной деятельности является важнейшей задачей для каждой фирмы 

– субъекта предпринимательства. Тогда как бизнес-план является 

общепризнанной основой их разработки.  

Бизнес-планирование – это весьма эффективный инструмент 

управления, применяемый широко в современной экономической практике, 

независимо сферы деятельности и ее масштабов, а также формы 

собственности предприятий среднего и малого бизнеса. Бизнес-планирование 

рассматривается как рабочий инструмент для вновь создаваемых и уже 

существующих фирм и представляет собой доступное, краткое, понятное 

описание бизнеса, важнейший механизм при рассмотрении большого 

потенциально возможного спектра ситуаций. Оно позволяет выявить 

актуальные проектные решения на перспективу, рассчитать и определить 

средства для их достижения. Все это и обуславливает актуальность бизнес–

планирования в современных организациях. Как понятие «бизнес-план» 

вошел в лексикон отечественного бизнес–сообщества сравнительно недавно. 

В современных условиях развития экономики интерес к бизнес-

планированию постоянно возрастает. И это связано не только с развитием 

рыночной системы хозяйствования, но и с ростом бизнес–грамотности 

предпринимателей, с их стремлением сделать будущие планы развития более 
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целесообразными и обоснованными. Поэтому возникает и повышение 

интереса отдельных организаций и предприятий к разработке бизнес-планов. 

Основу бизнес-плана составляют сконцентрированные финансовые ресурсы 

для решения стратегических задач, поэтому он помогает предпринимателю 

решать целый ряд основных задач, связанных с функционированием фирмы: 

‒ определяет перспективные направления деятельности, рынки сбыта и 

долю фирмы на этих рынках;  

‒ оценивает затраты по изготовлению и сбыту продукции, соизмеряет 

их с ценами продажи, определяет потенциальную прибыль проекта;  

‒ выявляет необходимое сочетание кадров фирмы, принципов 

мотивации их труда и требований по достижению установленных целей;  

‒ анализирует материальное и финансовое положение фирмы и 

определяет, соответствуют ли данные ресурсы достижению установленных 

целей; 

‒ просчитывает риски и предусматривает трудности, которые могут 

помешать выполнению бизнес-плана.  

Большинство фирм составляет бизнес-план на год, в которых отражаются 

направления деятельности фирмы в планируемый период и коротко 

характеризуется дальнейшее развитие. Есть и фирмы, которые составляют 

бизнес-план на срок до 5 лет, но только крупные компании, уже добившиеся 

определенного успеха на рынке, составляют бизнес-план и реализуют бизнес-

планирование на период более 5 лет.  

За рубежом принято, чтобы разработка бизнес-плана обязательно 

осуществлялась с участием руководителя фирмы. Если это условие не 

соблюдается, то зарубежные банки и инвестиционные фонды стараются 

отказать в рассмотрении заявки на выделение средств. Но, как бы то ни было, 

независимо от способов составления бизнес-плана, взаимному учету и увязке 

подлежат интересы и условия всех заинтересованных в его разработке 

сторон. В бизнес-плане исследуется перспективная ситуация как внутри 
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организации, так и вне ее. Бизнес-план, как правило, помогает 

скоординировать деятельность фирм–партнеров, организовать объединенное 

планирование развития группы фирм, связанных кооперацией и 

изготовлением однотипных или взаимодополняющих товаров, тогда, когда 

они осуществляют общее финансирование[13]. 

Есть и определенные особенности разработки бизнес-плана для 

различных организаций, например, таких как одноточечная (юридическое 

лицо, одно предприятие) и многоточечная (юридическое лицо, несколько 

предприятий) организация. При планировании деятельности многоточечной 

организации сначала разрабатываются планы для каждого предприятия, а 

затем эти планы сводятся в один бизнес-план. Если бизнес начинается 

впервые, то в бизнес-план вносят только расчетные показатели. Если бизнес 

уже существует, то в бизнес-план вносятся отчетные данные за предыдущий 

год для сравнения с показателями планируемого года. Существует бизнес-

план для организаций с крупным инвестиционным проектом, требующим 

внешнего финансирования, – это наиболее сложный вид бизнес-плана. 

Важное значение здесь уделяется показателям, характеризующим 

инвестиционный проект, и только потом отражаются остальные разделы 

бизнес-плана, увязанные с инвестиционным проектом. В бизнес-планах 

диверсифицированных организаций должны отразиться осуществляемые 

направления деятельности. Если же такая организация выступает как 

многоточечная, бизнес-план составляется по отдельным видам деятельности. 

В организациях непроизводственного профиля в бизнес-плане 

отражается оперативный план, который включает прогноз средств, 

помещений и ресурсов, необходимых для развития бизнеса в планируемый 

период, а также потребности в рабочей силе, материалах, средствах связи и т. 

д. Бизнес-план производственно-хозяйственной и сбытовой деятельности 

предприятия занимает промежуточное положение между стратегическим и 

годовым планом маркетинга[15]. 



19 
  

В нашей стране в последнее время приобрела особую актуальность 

разработка бизнес-плана в связи с открытием со стороны зарубежных 

инвесторов финансирования отдельных проектов российских 

предпринимателей. Бизнес-план организаций, принимающих участие в таком 

конкурсе, стал обязательным документом. Составление бизнес-плана — это 

обычно прерогатива сотрудников данного предприятия при поддержке 

экспертов–консультантов. Поскольку, никто, кроме сотрудников, лучше не 

знает производственных и иных возможностей, потребителей, торговых 

посредников, поставщиков предприятия и т. п. Таким образом, бизнес-план 

позволяет проанализировать возможности деятельности предприятия и 

обосновать выбор приоритетных целей, т. е. определить стратегию 

функционирования фирмы. Структура бизнес-плана зависит от характера 

бизнеса, целей плана и требований потенциального инвестора. 

 

1.3 Структура и содержание бизнес-плана 

 

Состав и структура бизнес-плана определяются спецификой и 

размером организации; степенью активности рынка и деятельностью 

конкурентов; стратегией и конкретными задачами бизнеса; перспективами 

роста фирмы.  

Разделы бизнес-плана разрабатываются с разной степенью 

конкретизации в зависимости от цели его составления [6, с. 93].  

Рассмотрим некоторые разделы бизнес-плана.  

Раздел 1. Титульный лист. Здесь отражается название проекта, 

название организации, которая будет заниматься его реализацией, место 

расположения организации, номер телефона, дата и время составления 

бизнес-плана.  

Раздел 2. Резюме. Данный раздел имеет рекламный характер, а также 

он способствует выявлению интереса у того, кому будет адресован бизнес 

план.В целом, структура резюме может быть следующей: описание; 
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обеспеченность ресурсами; как будет реализовываться; в чём заключается 

уникальность проекта; сумма инвестиций; прогноз прибыли; как будут 

возвращаться займы инвесторам; эффективность проекта. Максимальный 

объем этого раздела не более двух страниц.  

Раздел 8. Маркетинговый план. В данном разделе предоставляет анализ 

рынка, разработка стратегии поведения на рынке, объясняется, в каком 

объёме потребители будут покупать продукцию, а также указываются 

возможные способы воздействия на спрос. Отмечаются и основные методы 

продажи продукта или услуги, определение планируемых цен.Информация, 

которая будет содержаться в этом разделе, должна убедить потенциального 

потребителя приобрести этот продукт для себя. 

Раздел 4. Анализ рынка в данной области. В данном разделе 

приводятся результаты маркетинговых исследований, а также анализ 

положения конкурентов в данной отрасли. Такая информация будет полезной 

для инвесторов. На этом этапе нужно перечислить основных конкурентов, 

указав их преимущества и недостатки.  

Раздел 5. Положение предприятия во всей отрасли. Данный раздел 

содержит полный детальный анализ положения предприятия в данной 

отрасли, а также перечисляются виды деятельности организации. Цель этого 

раздела – предоставить инвестору основные доказательства 

целесообразности существования проекта с экономической точки зрения.   

Раздел 6. Описание продукта. Этот раздел должен нести в себе 

подробную информацию о том, какие потребительские характеристики и 

преимущества имеет продукция, а также основные преимущества, которые 

имеет фирма перед конкурентами. Если продуктом труда является несколько 

единиц, то в данном разделе описывается каждая из них.  

Раздел 7. Организационный план. В данном разделе рассматриваются 

некоторые организационные вопросы, а также предусматриваются 

нормативные документы и календарный план. (Приложение А, Таблица 1) 
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Раздел 8. Финансовое планирование. Его необходимо осуществлять 

посредством рассмотрения и составления основных финансовых документов 

– они включают в себя план доходов и расходов, сроки реализации проекта, 

план движения денежных средств и так далее. В данном разделе проводятся 

инвестиционные вложения, например, на приобретение оборудования или на 

строительные работы, а также на создание оборотных средств. 

Раздел 9. Анализ риска.  Трудности несут угрозу для осуществления 

проекта, поэтому данные трудности необходимо предвидеть и разработать 

стратегии по их преодолению. Также очень важно учесть степень риска и 

рассмотреть основные проблемы. Также может осуществляться и 

количественный анализ, который играет важную роль в оценке всех рисков. 

Раздел 10. Приложения. Этот раздел содержит в себе все необходимые 

приложения, а также основные документы, которые не принимают участие  в 

процессе планирования. 

Так, структура и содержание бизнес плана представляют собой 

основные составляющие, от которых зависит многое в процессе реализации 

проекта.  

Следует отметить, что в настоящее время на практике используется 

множество продуктов, которые упрощают составление бизнес-плана. 

Имеются специальные программы, посредством которых можно составить 

планировщик и рассчитать основные показатели рентабельности и 

эффективности проекта. Также используются специализированные 

программы, которые предназначены исключительно для разработки 

маркетинговых стратегий, а также для описания производственных 

процессов.  

Итак, в результате изучения теории и основ бизнес-планирования, 

можно выделить основные моменты, которые содержит первая глава:  

Бизнес-план – это основной документ инвестиционного проекта, в 

котором излагается суть, основные характеристики, планируемый 
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финансовый результат и экономическая эффективность, который 

предоставляется инвестору. 

Основу бизнес-плана составляют сконцентрированные финансовые 

ресурсы для решения стратегических задач, поэтому он помогает 

предпринимателю решать целый ряд основных задач, связанных с 

функционированием фирмы. 
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2 АНАЛИЗ ОТРАСЛИ БЫТОВОЙ ТЕХНИКИ 

2.1 Анализ мирового рынка бытовой техники и электроники 

 

В 2017 г. объем мирового рынка потребительской электроники 

превысил 1 трлн. долл. Рост мирового рынка оказался выше, чем 

прогнозировали аналитики. Его объем вырос на 11% по сравнению с 2016 г. 

и достиг 1, 08 трлн. долл. 

Опережающими темпами продолжают расти продажи в странах с 

развивающейся экономикой. Если в 2015 г. на их долю приходилось 35% 

мирового рынка (306 млрд. долл.), то в 2017 г. – 40% (429 млрд. долл.). Если 

в развитых странах (в первую очередь в Северной Америке и Западной 

Европе) рынок бытовой электроники с 2015 г. по 2018 г. вырастет примерно 

на 16%, то в странах с развивающейся экономикой, к которым аналитики 

относят и Россию, этот показатель оказался существенно выше – около 73%. 

[75] 

В 2017 г. продажи планшетников в мире выросли на 227% по 

сравнению с 2014 г., достигнув 42 млрд. долл., смартфонов – на 67%, до 185 

млрд. долл. Некоторый рост наблюдался в сегменте мобильных ПК 

(ноутбуков и нетбуков), он увеличился на 6%, до 163 млрд. долл. Мировой 

рынок настольных компьютеров стал больше на 2%, достигнув 88 млрд. 

долл. Меньше продавалось мобильных устройств, функции которых 

реализованы в смартфонах и планшетниках. 

В 2017 г. аналитики произошло снижение динамики наиболее 

быстрорастущих сегментов – так, мировые продажи планшетников вырастут 

на 44%, смартфонов – на 39%. В остальных сегментах произошел спад. К 

примеру, продажи ноутбуков и нетбуков снизилсяна 6%, настольных ПК – на 

8 %,продолжают падать продажи «обычных» мобильных телефонов.  

Как показывает практика, внимание большинства 

привлекаютэлектронные устройства интересного дизайна. Конечно, «далеко 
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не все и не всегда решаются на покупку, однако число электронных новинок, 

равно как и затрачиваемых на их приобретение средств, довольно стойко 

растет. И это неудивительно, ведь благодаря техническому прогрессу цены 

на высокотехнологичные электронные устройства стремительно падают и 

сегодня многие гаджеты предлагаются по вполне приемлемой цене».  

Падение цен особенно сказалось на темпах роста рынка 

плоскоэкранных телевизоров, что отражено на рисунке 3, где на примере 

Великобритании представлена динамика снижения цен, сопровождавшаяся 

ростом объема продаж. 

 

Рисунок 3– Сопоставление объемов продаж и средней цены 

телевизоров по технологиям для Великобритании 
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     Такая ситуация автоматически привела к увеличению средств, 

выделяемых потребителями на покупку разнообразной электроники. В итоге 

сегодня, например, в среднестатистической семье в США на приобретение 

электронных устройств ежегодно расходуется 1200 долл. При этом в семьях с 

детьми затраты еще выше и составляют порядка 1700 долл., а сами 

подростки приобретают разнообразной электроники на 350 долл. в год. 

Среди пользующихся особой популярностью электронных устройств 

на первом месте стоят телевизоры – они имеются в 92% домашних хозяйств 

(рисунок 4), а на втором – DVD–плееры и DVD–рекордеры, достигшие 84–

процентного проникновения. Затем следуют беспроводные и мобильные 

телефоны. Другие категории гаджетов не столь популярны и пока не 

пользуются массовым спросом, но интерес к ним неуклонно растет – быстрее 

всего (в зависимости от категории – на 6–8%) повышается популярность 

MP3–плееров, цифровых камер, кабельных модемов и сетевых 

маршрутизаторов. 

 

Рисунок 4–Электронные устройства, которые имеют самый высокий 

уровень проникновения в США 
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назад. А жители Лондона отводят на подобные расходы порядка 431 евро, 

причем в последнее время они отдают предпочтение не HD–телевизорам и 

DVD–плеерам, а электронным фоторамкам, которые в этом году резко 

подешевели. В Австралии расходы на бытовую электронику тоже быстро 

растут – в итоге в большинстве домохозяйств теперь имеется цифровая 

камера и DVD–плеер. Многие также обзаводятся плоскоэкранными 

телевизорами (на их долю приходится более половины всех расходов на 

гаджеты), iPods–проигрывателями, игровыми консолями и фотопринтерами. 

В целом же у многих современных семей в развитых странах (в 

частности, в Великобритании) общее число электронных 

высокотехнологичных приборов сегодня составляет порядка 25–28. Столь 

большое их количество связано с тем, что телевизоры зачастую стоят в 

нескольких комнатах, мобильными телефонами владеют все члены семьи, 

MP3–плеерами пользуются все любящие музыку домочадцы и т.д. 

Аналитики отмечают, что подобное положение дел автоматически приводит 

к увеличению потребления электроэнергии. Так, за последние 10 лет за счет 

усложнения и расширения спектра бытовой электроники затраты на 

электроэнергию со стороны домовладений уже выросли на 47%. И это не 

предел – на ближайшее будущее прогноз еще печальнее. В связи с тем, что 

высокотехнологичные электронные новинки в большинстве своем 

оказываются более электроемкими (например, плазменные панели 

потребляют электричества практически в 4 раза больше традиционных 

телевизоров), за 5 лет расходы электроэнергии вырастут еще на 82%. 

Росту расходов на высокотехнологичную электронику способствует 

дальнейшее развитие Интернета, где можно почерпнуть информацию о 

самых последних новинках, а значит, и заинтересоваться ими, а в 

дальнейшем приобрести. Так, по данным совместного исследования Yahoo! и 

CEA, те пользователи, кто перед покупкой проводил поиск и исследование 
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гаджетов в онлайн, потратили на приобретение, например, цифровой камеры 

на 31 долл. больше, а телевизора – на 139 долл. больше. 

Лидером по темпам развития рынка бытовой техники и электроники 

(БТЭ) в 2017 г. является Азия – там ожидается 12–процентный прирост 

рынка (рисунок 5), что прежде всего обусловлено очень быстрым развитием 

сектора мобильных коммуникаций. В отстающих – Западная Европа с 5% 

роста, где рынок уже насыщен. В то же время в первом полугодии 2016 года 

именно на Западную Европу пришелся 61% от общего объема продаж, в 

первую очередь это относится к Великобритании, претендующей на 23% 

западноевропейского рынка, Германии (21%) и Франции (17%) 

 

Рисунок 5– Темпы роста рынка бытовой электроники в 2017 году по 

регионам 
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первую очередь это относится к портативным навигационным устройствам и 

MP3–плеерам, темпы роста которых особенно велики. 

Для российского рынка БТЭ нынешний год также оказался весьма 

успешным, хотя темпы его роста продолжают снижаться, что явно говорит о 

приближении рынка к стадии насыщения. «Если в 2014 году, согласно 

данным РАТЭК, рынок вырос на 25%, то в 2015 г. темпы роста снизились до 

17%, что обеспечило объем рынка в 13 млрд долл. Правда, здесь не были 

учтены мобильные телефоны и компьютеры – на них пришлось еще 14, 5 

млрд. В 2016 г. ожидается рост на уровне 15% – это означает, что 

совокупный объем продаж в данном сегменте составит порядка 15 млрд 

долл. С учетом предыдущих лет можно предположить, что примерно столько 

же придется на продажи мобильных телефонов и компьютеров. А потому 

совокупный объем рынка БТЭ может оцениваться примерно в 30 млрд долл. 

Что касается прогнозов самих участников рынка, то они различаются. 

Например, в компании «Техносила» прогнозируют объем продаж на 

российском рынке БТЭ в 30 млрд долл., правда при темпах роста в 10%. 

Аналитики компании «Техношок» оценивают рост в 11%, а вот в 

«Эльдорадо»» они более оптимистичны и ожидают роста на уровне 20%. 

Столь существенное расхождение в аналитических оценках можно объяснить 

разными подходами к оценке рынка. Кроме того, оно может быть связано и 

со слабой информационной прозрачностью рынка, так как компании не 

стремятся афишировать свои данные, а если и делают это, то ограничиваются 

общими цифрами. 

Сегментами рынка, оказывающими максимальное влияние на развитие 

данной индустрии и представляющими интерес для широкого круга 

потребителей, являются: 

Мобильные телефоны. 

Рынок мобильных телефонов продолжает динамично развиваться, хотя 

темпы роста отгрузок постепенно замедляются. Если в 2016 году данный 
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рынок в количественном отношении вырос на 19,3%, то в нынешнем году 

темпы его роста сократились до 9,1% (рисунок 6). В дальнейшем падение 

темпов еще более замедлится, и, скорее всего, в 2018 году они не превысят 

3 %. Параллельно уменьшатся и темпы расширения мобильной аудитории, 

что вполне объяснимо, так как сегодня мобильными телефонами пользуется 

уже большая часть населения, включая подрастающее поколение. Иными 

словами, данный рынок достаточно насыщен. 

 

Рисунок 6– Показатели роста мирового рынка мобильных устройств в 

2010–2017 годах 

 

      Аналитики объясняют продолжение роста продаж на уже 

насыщенном рынке тем, что в большинстве регионов пользователи будут 

активно модернизировать свои мобильные телефоны, меняя их на новые, 

более функциональные устройства. 

  Цифровые мультимедиа плееры. 

Сегмент MP3–плееров и мультимедиа плееров является сегодня одним 

из наиболее быстрорастущих на рынке потребительской электроники. 

Предполагается, что в текущем году на мировой рынок будет поставлено 216, 

9 млнмедиа плееров, что на 21,8% больше, чем в 2017 г. Это соответствует 

объему продаж в 20,6 млрд долл. при темпах роста в 14,4%. К 2018 году 

поставки данных видов устройств должны достичь 268,6 млн ед. при объеме 
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продаж в 21, 5 млрд долл. – рост рынка в денежном отношении существенно 

отстает, что связано со значительным снижением цен на медиа плееры. В 

качестве базовых факторов роста продаж цифровых плееров аналитики 

указывают развитие Интернета, позволяющего легко находить нужныймедиа 

контент, и дальнейшее сокращение цен, что автоматически делает данные 

устройства еще более доступными для потребителей. 

2.2 Анализ российского рынка бытовой техники и электроники 

     Россия формально стоит на четвертом месте по потреблению 

бытовой электротехники и радиоэлектроники в Европе. Место России на 

мировом рынке бытовой электротехники и радиоэлектроники соответствует 

ее современному экономическому, потребительскому и промышленному 

потенциалу, что ставит страну в число периферийных рынков с весьма 

ограниченными возможностями для значительного дальнейшего роста. 

После завершения «потребительского бума» 90–х годов 

(происходившего в условиях ограниченной платежеспособности российских 

потребителей) и насыщения «первичного» спроса, на данный момент 

российский рынок развивается преимущественно как рынок «вторичного» 

потребления (для замены техники в соответствии с ее жизненным циклом),за 

исключением новых появляющихся сегментов и видов продукции.[46] 

В сравнении с западными рынками, маржинальность (доходность от 

поставок и продаж) российского рынка бытовой техники для иностранных 

производителей техники сравнительно невысока. На сегодняшний день 

фактически на рынке России доминирует недорогая техника с невысоким 

уровнем добавленной стоимости. 

Сам модельный ряд, представленный в стране, намного уже ряда, 

представленного на западе. По количеству продаж, в наиболее интересном 

для ведущих производителей премиальном сегменте, Россия проигрывает 
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западным, а по общему объему сделок азиатским странам. Кроме того, на 

конъюнктуре сказался и кризис. 

В России в настоящее время выпускается почти вся номенклатура 

бытовой электротехники и радиоэлектроники, однако преимущественно 

производство представляет собой лишь сборку изделия из импортируемых 

комплектующих. 

Формально основная часть потребляемых в России телевизоров 

производится в настоящее время отечественными предприятиями (и доля их 

растет). Однако большинство заводов принадлежит иностранным компаниям 

или осуществляет для них контрактное производство определенных моделей. 

Российских торговых марок осталось на рынке крайне немного, и они 

постепенно исчезают, отчасти замещаясь импортным предложением 

(Рисунок 7). 

 

 

Рисунок 7. Совокупный оборот экспортно-импортных операций на 

рынке бытовой техники в 2017 г. 

 

Развитие и локализация как собственного, так и иностранного 

производства бытовой техники и электроники не является приоритетным 

направлением промышленного производства, по сравнению, к примеру, с 

локализацией и развитием автомобильной промышленности. Кроме того, не 
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делается попыток поддержать отечественные производства, как это 

происходит в отношении производителей телекоммуникационного 

оборудования, где компании могут рассчитывать на налоговые льготы. 

Слабый интерес к отрасли со стороны Правительства объясняется тем, что к 

наиболее высокотехнологичной отрасли бытовую технику и электронику 

отнести сложно, а число создаваемых производителями рабочих мест в 

стране в абсолютных цифрах не столь велико. 

Таким образом, развитие рынка (обеспечение притока «новинок» на 

рынок), происходит за счет экспортно-импортных операций. В совокупном 

объеме структуры экспортно-импортных операций, явным лидером 

выступает категория «Телефония–Навигация–ПК», формируя почти 50% 

экспортно-импортных операций (рисунок 8). 

 

Рисунок 8 – Структура российских экспортно-импортных операций на 

рынке бытовой техники в 2017 г. 
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импорта и экспорта), увеличившись в полтора раза, достигла в 2017 г. почти 

18 млрд. долл. (рисунок 9). 

 

Рисунок 9 – Структура товарооборота по категориям продукции  

в 2017 г. 

 

По данным исследований торговых сетей, в структуре российского 

импорта, в 2017–м с существенным отрывом лидируют ноутбуки (26,6%) и 

мобильные телефоны (24,5%). Причем импорт конкретно ноутбуков в 2017 

году вырос в 2,4 раза в штучном эквиваленте и достиг в денежном 

выражении 3,8 млрд долларов (рисунок 10). 
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Рисунок 10 – ТОП–10 товаров электробытовой техники по импорту 

 

       C учетом спада потребительского спроса в 2017 г. сократились 

объемы в каналах продаж. На топ компании приходится (MediaMarkt, 

Эльдорадо, М.Видео, Техносила, Domo) около 7,8 млрд. долл. Остальную 

часть оборота составляют региональные и локальные сети. Таким образом, 

корреляция такова – чем выше уровень насыщенности федеральных округов 

региональными и локальными сетями, тем выше средний уровень оценки 

оборотов магазинов. 

2.3 Анализ основных конкурентов в отрасли магазинов бытовой техники и 

электроники в г. Челябинск 

      На рынке бытовой и цифровой техники г. Челябинск осуществляют 

свою деятельность следующие крупные компании: «М.Видео», «Эльдорадо» 

«Эксперт», «Техносила». 

2%

3%

4%

4%

4%

4%

6%

8%

25%

27%

0 5 10 15 20 25 30

Пылесосы

Холодильники и морозильники

Мелкая бытовая техника

Стиральные машины

Телевизоры и dvd-плееры

Газовые и электроплиты

Аудиотехника

Фото и видеотехника

Товары для сотовой связи

Ноутбуки

%



35 
  

Рассмотрим ассортимент продукции, представленный различными 

компаниями, реализующими бытовую и цифровую технику (Таблица 2). 

Таблица 2– Товарный ассортимент магазинов г. Челябинск, осуществляющих 

продажу электроники и цифровой техники, по группам товаров 

Наименование магазина Ассортимент 

М–Видео 

Крупная и мелкая бытовая техника, аудио и 

видеотехника, компьютеры и оргтехника, 

фотоаппараты 

Техносила 
Крупная и мелкая бытовая техника, аудио и 

видеотехника, фототехника 

Эльдорадо 

Крупная и мелкая бытовая техника, аудио и 

видеотехника, фототехника, компьютеры и 

оргтехника 

Эксперт 

Крупная и мелкая бытовая техника, аудио и 

видеотехника, фототехника, спец техника, 

климатические системы 

 

Как показал анализ таблицы 2, во всех магазинах товарный 

ассортимент представлен одними и теми же товарными группами, что влечет 

за собой высокую конкуренцию. И каждый из магазинов должен 

разрабатывать ряд мероприятий, чтобы привлечь покупателей именно в свой 

магазин. К примеру, каждый магазин проводит акции, распродажи, делает 

скидки на разные группы товаров. 

Определим долю рынка основных конкурентов на основании выручки 

от продаж, которая представлена на рисунке 11. 
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Рисунок 11 – Доля на рынке продаж основных магазинов 

 

Анализируя рисунок 11, можно сделать вывод, что предприятие ООО 

«М–Видео» занимает лидирующую позицию на рынке бытовой техники, 

доля продаж составляет 36%. Незначительно отстает от лидера магазин 

«Эльдорадо» –32%. Замыкает тройку лидеров магазин «Эксперт», его доля–

16% на рынке бытовой техники. 

Выделим основные факторы, которые влияют на изменение прибыли 

от продаж. К ним можно отнести: 

–изменение объемов продаж; 

–изменение цен на продукцию; 

–изменение себестоимости единицы продукции. 

Все выше перечисленные крупные компании, работающие на рынке 

бытовой техники г. Челябинска, имеют схожие товары и сбытовые системы. 

Таким образом, на основании проведенного анализа можно сделать 

выводы, что наиболее опасным конкурентом является ООО «М–Видео»,  для 

того чтобы конкурировать с таким гигантом, требуется постоянно проводить 

рекламные акции, распродажи, скидки на товары. Эльдорадо является чуть 

менее сильным конкурентом, в связи с более слабой рекламной поддержкой 

и проведением акций и распродаж.  
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3 РАЗРАБОТКА БИЗНЕС ПЛАНА ОТКРЫТИЯ МАГАЗИНА БЫТОВОЙ 

ТЕХНИКИ 

3.1 Краткая характеристика объекта исследования 

Проект предполагает открыть магазин бытовой техники и электроники 

в форме общества с ограниченной ответственностью. Сокращенное название 

организации будет ООО «ТехноShop». Магазин будет располагаться г. 

Челябинск, ул. Академика Сахарова,дом 11,  микрорайон Тополиная Аллея. 

Магазин будет расположен на 1 этаже 5 этажного жилого дома, иметь 

отдельный вход, и запасной выход для отгрузки и загрузки товаров. Также 

магазин будет располагаться по соседству с рестораном «Манана Мама», 

Аптекой «Классика», продуктовым магазином «Пятерочка» и еще целым 

рядом коммерческих объектов, что положительно скажется на проходимости 

магазина.Целью создания ООО «ТехноShop» будет являться продажаи 

ремонт бытовой техники и электроники, оказание услуг для удовлетворения 

потребностей клиента и получения прибыли, а также организация и развитие 

сети с широким ассортиментом товаров. 

 

3.2 Стратегический анализ среды 

 

Анализ внешней среды 

Среда организации складывается из внутренних переменных и 

факторов внешней среды. Важнейшим элементом стратегического 

управления и планирования в компании является анализ внешней среды, а 

также проведение мониторинга рынков хозяйствования. Угрозы, которые 

подстерегают компанию в процессе ведения бизнеса, и возможности, 
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которые ей предоставляются, – все это присутствует именно во внешней 

среде, частью которой является бизнес. 

Одним из методов оценки макроэкономического окружения является 

PEST–анализ, предназначенный для выявления политических (Policy), 

экономических (Economy), социальных (Society) и технологических 

(Technology)аспектов внешней среды, которые могут повлиять на стратегию 

компании.Из таблицы видно (Таблица 3), какие факторы и из какой группы 

могут оказать влияние на проект. Больше всего наблюдается социальных и 

экономических факторов. 

 

Таблица 3 – PEST – анализ факторов внешней среды 

Политические факторы Экономические факторы 

 Ужесточение госконтроля за 

деятельностью частных 

предприятий в сфере 

физкультуры и спорта, введение 

штрафных санкций; 

 Поддержка здорового образа 

жизни на государственном 

уровне; 

 снижение 

платежеспособности 

населения; 

 инфляция; 

 повышение тарифов 

Социальные факторы Технологические факторы 

 высокая концентрация молодежи 

в районе ведения бизнеса; 

 рост популярности на здоровый 

образ жизни; 

 демографические изменения; 

 появление новых тренажеров; 

 свободный доступ кинновация 

и лицензированию 

спортивных технологий. 

 

Из таблицы 3 можно сделать вывод о том, что основная масса факторов 

имеет положительное влияние на наше предприятия. Из этого следует, что 
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создание предприятия является рациональным на данном этапе 

исследования. 

Анализ микроэкономической среды объекта исследования 

Одним из наиболее распространенных методов оценки 

микроэкономического окружения является метод оценки пяти конкурентных 

сил по Портеру. Структура использования, указанного выше метода 

представлена на рисунке 12. 

 

 

Рисунок 12– Модель пяти сил конкуренции М. Портера 

На данном этапе подробно анализируются каждая из пяти 

представленных сил, которые определяют уровень конкуренции и, 

следовательно, привлекательность ведения бизнеса в конкретной отрасли. В 

результате чего формируется матрица факторов микросреды, оказывающих 

ключевое воздействие на предприятие (идею, проект) (таблица 4). 
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Таблица 4 – Матрица факторов микросреды 

Рыночная власть потребителей Рыночная власть поставщиков 

1.Наличие постоянных потребителей. 

дешевый, менее качественный товар. 

1.Большое количество различных 

поставщиков, которые предлагают 

один и тот же товар. 

2. Надежность поставщиков. 

Угроза появления новых игроков Уровень конкурентной борьбы 

1. Низкие входные барьеры в отрасль. 1. Высокий уровень конкуренции. 

Угроза появления субститутов 

 Воздействие товаров заменителей низкое. 

 

В таблице 4 рассмотрены ключевые факторы микросреды, которые 

оказывают воздействие на предприятия. В условиях микросреды рыночная 

власть потребителей имеет следующий факторы: – наличие постоянных 

потребителей. Это является положительным фактором, при успешном 

функционировании предприятия, клиенты, которые пользовались нашими 

услугами и были удовлетворены качеством продукции, его ценой, а также 

уровнем обслуживания, как правило, будут рассказывать об успешном и 

выгодном сотрудничестве своим друзьям, коллегам и родственникам. Эти 

люди уже будут знать, о существовании нашей компании и иметь 

представление о качестве, ценах и уровне обслуживания, и при потребности 

бытовой техники и электроники обратятся в компанию«ТехноShop». 

Таким образом, будет формироваться клиентская база.Рыночная власть 

поставщиков также имеет положительные факторы. 

 На рынке торговой отрасли существует очень развитая структура 

взаимодействия. К поставщикам можно обратиться в любом городе как в 

Челябинск, Екатеринбург так и в Москву и Санкт–Петербург. Главное 

изначально заключить договор с несколькими поставщиками из разных 
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городов, для того, чтобы при ситуации отсутствия товара на складе у 

поставщиков из Челябинска, можно было бы обратиться в любой другой 

город. В этом и заключается также надежность поставщиков, что они могут 

заменять друг друга. 

В г. Челябинскесуществуют много магазинов торгующих бытовой 

техникой и электроникой. У ООО «ТехноShop» достаточно конкурентов, 

предлагающих подобный ассортимент товаров по мало отличительным 

между собой ценам. Поэтому рынок достаточно насыщен товаром и 

конкуренция между магазинами большая. 

В результате анализа микросреды предприятия большинство факторов 

являются положительными. Но отрицательным является конкурентная 

борьба на рынке. Она будет мешать получению максимальной прибыли, 

поэтому, для того, чтобы заслужить доверие клиентов необходимо ввести 

систему скидок, продавать качественные товары и создавать 

привлекательные акции для клиентов. 

Резюме факторов внешней среды 

Цель: определение доминирующих факторов внешней среды, 

оказывающих наиболее сильное воздействие на предприятие (идею, проект).  

Факторы внешней среды могут представлять для предприятия (идеи, 

проекта) угрозы либо возможности. Всю совокупность факторов, 

представленных в таблицах 3и 4, необходимо занести в таблицу 5 и 

определить вектор воздействия каждого фактора:  

«–» – отрицательное воздействие УГРОЗА;  

«+» – положительное воздействие, ВОЗМОЖНОСТЬ 

 

 

Таблица 5  – Качественная оценка факторов внешней среды «ТехноShop». 
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Фактор 

Вектор 

воздейст

вия 

«+»/«–» 

Пояснения 

Ужесточение 

законодательства 
+ 

Ведет к закрытию конкурентов, 

осуществляющих деятельность с 

нарушением закона. 

Увеличение уровня 

инфляции 
– 

Рост уровня инфляции влечет за 

собой вынужденное повышение 

цен 

Падение реальных зарплат – 
Снижение покупательской 

способности физических лиц 

Скачки курсов валют – 

Большая часть продукции 

импортная. Постоянная смена цен 

на продукцию 

Появление новых  

технологий на рынке 
+ 

Возможность использовать новые 

технологии в своей деятельности 

Развитие интернет–рекламы 

и технологий ее создания 
+ 

Возможность распространения 

рекламы в интернете 

Наличие постоянных 

потребителей 
+ Обеспечение стабильного спроса 

Надежные поставщики + 
Отсутствие перебоев с поставками 

и стихийного повышения цен 

Высокий уровень 

конкуренции. 
– 

Необходимость постоянно 

применять меры для повышения 

своей конкурентоспособности, что 

не всегда совпадает с потенциалом 

организации 

Различные акции и 

специальные предложения 

для клиентов 

+ Привлечение новых клиентов. 

Отношение к импорту + 
Повышает спрос на импортную 

продукцию 

 

Окончание таблицы 5. 
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Расположение в 

густонаселенном районе; 
+ Высокая проходимость людей. 

Новое предприятие 

неизвестное покупателю 
– 

Наше предприятие недостаточно 

известно на рынке. 

 

 

Следующим шагом выделим наиболее значимые факторы. Для этого 

составим матрицы качественной оценки возможностей и угроз (таблицы6 и 

7). 

 

Таблица 6 – Матрица возможностей  

Вероятность 

использования 

возможностей 

Влияние на организацию 

Сильное Умеренное Малое 

Высокая – наличие 

постоянных 

потребителей. 

– надежные 

поставщики; 

– развитие 

интернета, 

реклама. 

 

Средняя – появление новых 

технологий. 

– рост спроса на 

продукцию. 

 

Низкая – отношение к 

импорту; 

– требования к 

качеству и уровню 

сервиса. 

–высокая 

вероятность 

появления товаров 

субститутов. 

– увеличение 

уровня 

безработицы. 

 

Далее представлена матрица угроз в таблице 7. 

 

 

 

 

Таблица 7 – Матрица угроз 
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Вероятность 

реализации 

угрозы 

Влияние на организацию 

Разрушение Критическое 

состояние 

Тяжелое 

состояние 

«легкие 

ушибы» 

Высокая – высокий 

уровень 

конкуренции в 

отрасли. 

 – курс 

валют. 

– 

увеличение 

уровня 

инфляции. 

Средняя –снижение 

доходов 

населения 

удорожание 

импортных 

товаров 

– повышение 

тарифов; 

Низкая     

 

В матрице возможностей наиболее сильное влияние и самая высокая 

вероятность использования возможность имеет наличие постоянных 

потребителей. Это связано с тем, что предприятие будет стабильно. 

Следующую немаловажную роль в использовании возможностей являются 

надежные поставщики, которые не будут подводить в поставках продукции. 

Также развитие интернет–сайта и реклама. В настоящее время, когда 

человеку необходимо что–либо приобрести он сразу обращается в интернет в 

поиске нужного товара или услуги. Таким образом, с помощью рекламы, 

возможно выдвинуть свою продукцию на первое место в запросе для целевой 

аудитории. 

Анализ внутренней среды 

Анализ внутренней среды позволяет наиболее точно охарактеризовать 

объект исследования. Состоит из определения факторов внутренней среды и 

их качественной и количественной оценки. 

Определение факторов внутренней среды 



45 
  

Для определения факторов внутренней среды нового предприятия 

используется модель 4Р, которая предполагает выделение факторов по 4 

категориям: продукт (особенности, качество, ассортимент), местоположение, 

цена (наценки, скидки), продвижение (реклама, стимулирование сбыта, 

пиар). 

Таблица 8 – Анализ внутренней среды по модели 4Р 

Product (товар) Price (цена, ценовая политика) 

 Товары средней ценовой категории 

 Разнообразность товаров 

 Продажа через интернет–магазин 

 различные акции и специальные 

предложения для клиентов; 

 система скидок постоянным 

клиентам 

 минимальный средний чек среди 

конкурентов 

Place (сбыт, местоположение) Promotion (продвижение) 

 расположение в густонаселенном 

районе; 

 наличие парковки. 

 Соседство с крупными брендами 

 Доставка по г.Челябинск 

 Доставка по всей России 

 активная работа в социальных 

сетях. 

 обратная связь с 

потребителями 

 Реклама через такие 

инструменты как 

GoogleAdsense , 

YandexDIRECT 

 

Из таблицы видно, какие факторы из какой группы присутствуют на 

данном предприятии. Эти факторы требуют оценки, для того чтобы выявить, 

какие факторы наиболее сильно влияют на организации. 

Цель: определение доминирующих факторов, значимых для 

предприятия (идеи, проекта). 

Факторы внутренней среды могут демонстрировать сильные или 

слабые стороны предприятия (идеи, проекта). 
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Одним из методов качественной оценки факторов внутренней среды 

является анализ сильных и слабых сторон (таблица 9). 

 

Таблица 9– SNV–анализ магазина бытовой техники и электроники 

«ТехноShop» 

Сильные стороны Слабые стороны 

1. Product  

–разнообразность товаров; 

– качественные услуги; 

– бесплатная доставка курьером. 

– аналогичная продукция у 

конкурентов. 

2. Place  

– офисное здание с парковкой; 

–соседство с другими коммерческими 

предприятиями. 

–рядом нет торговых центров. 

3. Price  

–акции и распродажи магазина; 

– система скидок для постоянных 

клиентов. 

 

4. Promotion  

– продвижение сайта; 

– реклама Яндекс Директ; 

– размещение в Яндекс Маркете 

–затраты на промоутеров(раздача 

листовок). 

– затраты на продвижение сайта; 

– затраты на рекламу в Яндекс 

Директе; 

– затраты на размещение в Яндекс 

Маркете; 

–затраты на промоутеров. 

 

Далее целесообразно провести количественную оценку факторов 

внутренней среды для определения степени их значимости. 

Наиболее весомые факторы это: 
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–разнообразность товаров; 

–качественные услуги; 

–акции и распродажи. 

Слабыми сторонами является наличие у конкурентов аналогичных 

товаров по схожим ценам. 

Взвешивая все сильные и слабые стороны, возможно создание такого 

предприятия, которое по минимуму будет иметь слабых сторон, и по 

максимуму сильных. 

SWOT – анализ 

Основная цель SWOT анализа — исследование мощных и уязвимых 

сторон компании. Его результаты вскроют главные изъяны и помогут 

избежать очевидных ошибок. По сути SWOT — это метод стратегического 

планирования, который через выявление преград и преимуществ компании 

позволяет: 

1. Отсечь все ненужные действия, забирающие ресурсы компании; 

2. Определить приоритетные направления затрат; 

3. Обособиться от конкурентов и ускорить рост бизнеса. 

Аббревиатура SWOT расшифровывается так: 

S — сила (Strenght), 

W — слабость (Weakness) 

O — возможности (Opportunities) 

T — проблемы (Troubles). 

Формируется исходная матрица SWOT, путем включения 

доминирующих факторов внешней (возможности и угрозы) и внутренней 

(сильные и слабые стороны) среды.  

Таблица 10 – Исходная матрица SWOT 

Сильные стороны: Слабые стороны: 
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–    бесплатная доставка курьером 

(S1) 

 затраты на продвижение сайта 

(W1) 

 разнообразность товаров (S2) 
 аналогичная продукция у 

конкурентов. (W2) 

 наличие парковки(S3) – рядом нет торговых центров (W3) 

–   расположение в густонаселенном 

районе(S4) 
 

Возможности: Угрозы: 

–    высокая концентрация молодежи 

в районе открытия предприятия(O1) 

–    невысокий уровень 

располагаемых доходов 

населения(T1) 

 ремонт б/у техники в районе 

местоположения магазина(O2) 

 появление новых 

конкурентов(T2) 

 постоянное обновление 

флагманских моделей 

известных брендов(O3) 

 удорожание импортных 

товаров(T3) 

–    наличие постоянных клиентов 

(О4) 

 ужесточение контроля со 

стороны государства(T4) 

 
 снижение платежеспособности 

населения(T5) 

 

Далее проводится оценка взаимного влияния факторов внешней и 

внутренней среды. Факторы попарно сравниваются друг с другом, на их 
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пересечении выставляется оценка взаимного влияния: от 1 (отсутствует 

влияние) до 5 (сильное влияние) баллов. 

 

Таблица 11– Количественная оценка взаимовлияния SWOT–факторов 

Факторы Возможности Угрозы Итого 

O1 O2 O3 O4 T1 T2 T3 T4 

С
и

л
ьн

ы
е 

ст
о
р

о
н

ы
 

S1  

1 

 

1 

 

1 

 

2 

1 

3 

 

1 

 

4 

 

1 

 

14 

S2  

3 

 

3 

 

3 

 

1 

 

3 

 

2 

 

1 

 

1 

 

17 

S3  

3 

 

1 

 

2 

 

3 

 

2 

 

2 

 

1 

 

1 

 

14 

S4  

5 

 

1 

 

5 

 

3 

 

3 

 

4 

 

1 

 

2 

 

24 

С
л
аб

ы
е 

ст
о

р
о
н

ы
 

W1  

4 

 

1 

 

2 

 

1 

 

3 

 

3 

 

3 

 

1 

 

17 

W2  

1 

 

1 

 

1 

 

1 

 

4 

 

3 

 

1 

 

1 

 

13 

W3  

4 

 

3 

 

1 

 

1 

 

5 

 

4 

 

1 

 

1 

 

20 

Итого: 
 

 

21 

 

11 

 

15 

 

12 

 

23 

 

16 

 

12 

 

110 

На основании шкалы влияния выявляем, какие факторы не влияют друг 

на друга (1 балл), взаимовлияние каких факторов умеренное (3 балла), а 
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каких высокое(5 баллов), а также какие факторы имеют компромиссное 

значение (2 и 4 балла). Выставленные баллы суммируются по строчкам и 

столбцам, на основании чего определяются те факторы, на которые следует 

обратить особое внимание. 

Следующий этап – формирование проблемных полей, позволяющих 

использовать возможности и предотвращать угрозы за счет использования 

сильных сторон и через работу со слабыми сторонами (таблица 12). 

 

Таблица 12 – Формирование проблемных полей 

Факторы SWOT Сильные стороны Слабые стороны 

Р
аз

л
и

ч
н

ы
й

 с
п

ек
тр

 у
сл

у
г 

п
о

 

к
л
и

н
и

н
гу

 

К
ач

ес
тв

ен
н

о
е,

 к
о

м
п

л
ек

сн
о

е 
и

 

о
п

ер
ат

и
в
н

о
е 

о
к
аз

ан
и

е 
у
сл

у
г 

К
ач

ес
тв

ен
н

ы
е 

у
сл

у
ги

 

А
н

ал
о

ги
ч

н
ы

е 
у

сл
у

ги
 у

 

к
о

н
к
у

р
ен

то
в
 

З
ат

р
ат

ы
 н

а 
р

ек
л
ам

н
у

ю
 

к
о

м
п

ан
и

ю
 

Н
ех

в
ат

к
а 

к
в
ал

и
ф

и
ц

и
р

о
в
ан

н
о

го
 

п
ер

со
н

ал
а 

н
о

го
 п

ер
со

н
ал

а 

О
к

а
за

н
и

е 
у
сл

у
г 

т
о
л

ь
к

о
 в

 

п
р

ед
ел

а
х
 г

.Ч
ел

я
б

и
н

с
к

а
. 

У
г
р

о
зы

 

Высокая конкуренция 

на рынке 

Увеличение 

популярности 

компании в г. 

Челябинске 

  

Низкие доходы 

населения 

Низкие входные 

барьеры 

Невыгодные курсы 

валют 

В
о

зм
о

ж
н

о
с
т

и
 

Большой город  

 

 

 

 

Улучшение профессиональных качеств 

персонала 

При заключении 

договора о 

сотрудничестве, 

возможно 

обсуждение 

индивидуальных цен 

 

Окончание таблицы 12. 
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 Высокая роль 

интернета в жизни 

людей, 

следовательно, 

быстрое 

распространение 

рекламы 

 

 

Формирование цен в соответствии со спросом 

 

Поле СИВ показывает, какие сильные стороны необходимо 

использовать,чтобы получить отдачу от возможностей во внешней среде. 

Также поле СЛВ показывает, за счет каких возможностей внешней 

средыорганизация сможет преодолеть имеющиеся слабости, либо работа с 

какимислабостями требуется для дополнительного использования 

возможностей; показывает какие силы необходимо использовать 

организации для устранения угроз; показывает, от каких слабостей 

необходимо избавиться, чтобы попытаться предотвратить нависшую угрозу. 

Заключительным этапом анализа является формирование 

ранжированного списка мероприятий, которые необходимо провести для 

успешной реализации проекта. 

 

Таблица 13  – Рейтинг мероприятий проекта 

Ранг Мероприятие  Сумма баллов 

    

1 
Проведение активной рекламной кампании в соц. 

сетях, разработка приложения, создание сайта 
 56 

    

2 
Разработка акций и предложений, формирование 

конкурентоспособной цены 
 51 

    

3 Организация сервиса высокого качества  26 

Из рейтинга видно, что важнейшим мероприятием является проведение 

активной рекламной кампании, чтобы привлечь клиентов, а также разработка 
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мобильного приложения и запуск сайта. На втором месте формирование 

конкурентоспособной цены и специальных акций и предложений. 

Был проведен анализ внешней и внутренней среды предприятия, а 

также SWOT – анализ с формированием проблемных полей. В ходе анализа 

были выявлены возможности и угрозы внешней среды предприятия, сильные 

и слабые стороны внутренней среды предприятия, сформирован рейтинг 

мероприятий, важнейшим из которых является проведение активной 

рекламной кампании. 

 

3.3 Бизнес план проекта 

Резюме проекта 

Целью проекта является создание и организация деятельности магазина 

бытовой техники и электроники «ТехноShop» в г. Челябинск. 

Открытие магазина планируется в развитом микрорайоне Тополиная 

Аллея выбор пал в связи с тем,что микрорайон густонаселен и в округе нет 

магазинов конкурентов. Ближайший конкурент магазин «DNS» находится на 

пересечении Чичерина и Братьев Кашириных в ТЦ «Молния». Инициатором 

проекта выступаетМухаметзянов Владислав Олегович 

Организационно – правовая форма – Общество с ограниченной 

ответственностью, выбор пал в связи с несложной процедурой создания — 

регистрация предприятия в налоговой службе, ответственность по долгам 

ограничена суммой вклада в Уставный капитал, имущественные интересы 

участников общества более защищены. 

Суть данного проекта – ворваться на рынок бытовой техники и 

электроники с максимально выгодными условиями для населения, в 

ближайшем будущем есть амбициозные планы развивать сеть магазинов по 

Челябинской и Свердловской областях. 

Основные преимущества и уникальность данного проекта:  
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−малая насыщенность рынка бытовой техники и электроники в данном 

районе;  

− небольшое количество конкурентов в рамках определенного района; 

− удобное местоположение 

− удобные подъездные пути 

− максимально сбалансированные и доступные цены 

− Мощная рекламная поддержка в интернете через соц.сети и 

поисковики Google, Yandex. 

При появлении новшествна рынке бытовой техники и электроники, 

компания будет вводить инновационные продукты, для того чтобы услуги, и 

ассортимент продукции предприятия всегда были на высшем уровне. 

 

Организационный план 

Организационная структура магазина бытовой техники и электроники 

«ТехноShop» указана на рисунке 13. 

 

 

 

 

 

 

Рисунок 13– Организационная структура управления проектом 

Во главе магазина стоит генеральный директор, он является 

главенствующим звеном в иерархической структуре магазина, является 

учредителем и организатором, и несёт ответственность перед законом. В 

подчинении у директора находятся управляющий магазином. Управляющий 

выбирает стратегический курс перспективы, устраивает акции и распродажи 

Генеральный директор 

Управляющий магазином Главный бухгалтер 

Бухгалтер 
Специалист по кадрам 

Продавцы-консультанты 

Кассиры 

Грузчики 

Уборщицы 
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запасов, ведёт контроль хозяйственной деятельности. Проверяет надлежащее 

качество товара, заключает договора поставок, ведёт переговоры, улаживает 

конфликты.  

В подчинении у директора магазина находится специалист по кадрам. 

В его обязанности входит приём и увольнение сотрудников. В его 

компетенции размещение объявлений поиска новых сотрудников, 

организовывает тренинги, обучения, переподготовку специалистов. Ведёт 

общий мониторинг кадров, выясняет причины нарушений трудовой 

дисциплины. Начислением заработной платы сотрудников занимается 

бухгалтер, ведёт финансовый учёт поступления и затраты средств, уплата 

задолженностей по займам и жилищно-коммунальным расходам, 

составлением и проверкой отчётов.  

Управляющий следит за выполнением работ ВСЕХ менеджеров по 

прямым продажам, и консультациям продаж. Они непосредственно 

выполняют план продаж, следят за залом во избежание краж, осуществляют 

возвраты, принимают на гарантийный ремонт, составляют предзаказы 

запасов.  

Кассир осуществляет кассовую продажу товара, следит за состоянием 

кассовых аппаратов, делает заявки на ремонт кассового аппарата. 

 Это линейно–функциональной структурное управление. 

Положительная сторона здесь в том, что происходит чёткое разделение труда 

и все знают своё место, а директор сохраняет своё право вести контроль и 

принимать решения в производственных задачах. К отрицательной относится 

то, что постоянно необходимо заручиться одобрением в согласовании 

принимаемых решений, это приводит к замедлению сроков реализации 

некоторых планов, может привести к потере прибыли. 

Огромным отрицательным моментом является продолжительность 

рабочего дня он составляет 9, 10 часов, приходится продавцам вести 

пляшущий график работы, разбиваться по сменам, так, как по трудовому 
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кодексу продолжительность рабочей недели женщин не должен превышать 

36 часов, и переработки должны оплачиваться. 

Из элементов мотивационной политики магазина присутствует не 

полный соц. пакет, на пример выход на больничный никто не оплачивает.  

Зарплата рабочим показана в Таблице 14. Для Общества с 

ограниченной ответственностью суммарный размер взносов в разные фонды 

составляетНДФЛ (за работников) – 13%. В ПФР направляется 22%, в 

ФФОМС – 5,1%, в ФСС – 2,9%. 

 

Таблица 14 – Затраты на оплату труда.  

Должность 
Тарифная 

ставка 

Кол–во 

штатных 

единиц 

Итого 

затраты на 

оплату 

труда в 

месяц, 

руб. 

Итого 

затраты 

на оплату 

труда в 

год, руб. 

Отчисления в 

фонды в год, 

руб. 

Управляющий 

магазином 
50000 1 50000 600000 258000 

Главный 

Бухгалтер 
45000 1 45000 540000 232200 

Бухгалтер 35000 1 35000 420000 180600 

Специалист 

по кадрам 
35000 1 35000 420000 180600 

Окончание Таблицы 14. 

Уборщица 12000 2 24000 288000 123840 
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Кассир 20000 2 40000 480000 206400 

Грузчики 15000 2 30000 360000 154800 

Продавец –

консультант 
20000 4 80000 960000 412800 

Итого   – 5 339000 4068000 1749240 

 

Отчисления в фонды за всех работников составляют 1 749240 руб. в 

год. Заработная плата всех сотрудников равна 339 000 руб. в месяц и 

4 068 000 руб. в год. 

 

3.3.3 Планирование проекта 

Планирование проекта состоит из календарного (диаграмма Ганта) и 

финансового (расчет потребности в финансировании) планирования, которые 

помогают определить временные и финансовые затраты проекта. 

 Календарное планирование по этапам (подготовительный и этап 

реализации) с датами начала и конца, а также продолжительностью этапов 

представлено в таблице 15. 

 

 

 

 

 

 

Таблица 15 – Календарный график проекта 
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№ 

этапа 

Наименование этапа Дата 

начала 

Дата 

окончания 

Длительно

сть 

этапа в 

днях 

Подготовительный этап 

П
о
д
го

то
в
и

те
л
ьн

ы
й
 э

та
п

 

 01.08.18 04.08.18 4 

Маркетинговые исследования 

для выбора продукции 

05.08.18 11.08.18 6 

Расчет затрат и получение 

кредита в банке 

12.08.18 20.08.18 8 

Переговоры с поставщиками 

продукции 

21.08.18 01.09.18 10 

Покупка оборудования и его 

сборка 

01.09.18 16.09.18 15 

Установка новой мебели и 

оборудования 

16.09.18 20.09.18 5 

Поиск персонала 20.09.18 25.09.18 35 

Обучение персонала, 

проведение инструктажей 

26.09.18 30.09.18 4 

 Проведение рекламной 

кампании 

1.10.2018 – – 

Этап 

реализ

ации 

Начало работы магазина 

электронной техники 

 

13.11.18 – – 

Итого длительность подготовительного 

этапа: 

– – 87 

 

В Таблице 15 указано, что длительность проекта составляет 87 дней. 

Самый длительный этап – это поиск персонала, он составляет 35 дней. 



58 
  

Начало работы магазина бытовой техники планируется на 31 ноября 

2018 года. 

 

Таблица 16 – Расчет потребности в финансировании 

В руб. 

Наименование этапа 

 

Стоимость Поставщик 

Единовременные затраты проекта 

Регистрация ИП 800  

Создание сайта 35 000 ООО «ML 

STUDIO» 

Мебель для магазина и электронно–

вычислительная техника 

280 000 ООО 

«ТОРГОВЫЙ 

ПАРТНЕР» 

ООО «БЫТОВЫЕ 

ПАРТНЕРЫ» 

Бытовая техника и электроника 13 000 000 ООО «БЫТОВЫЕ 

ПАРТНЕРЫ» 

Специализированные программные 

обеспечения 

21000 ООО «1С» 

Служебные автомобили 900000  

Установка и наладка программного 

обеспечения 

5 000 ООО «1С» 

Итого единовременные затраты 14 241 800  

Затраты на приращение оборотного капитала 

Расходные материалы на месяц 60000  

Обслуживание сайта 6 000  

Аренда офиса 120 000  

Оплата рекламы 100 000  

Итого затрат на приращение 

оборотного капитала 

286000  

ИТОГО ПОТРЕБНОСТЬ В 

ФИНАНСИРОВАНИИ 

14 527800  

Для реализации проекта необходимо инвестирование суммой 14527800. 

1. Определение источника и условий финансирования проекта 
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2. Половина финансирования идет за счет личный сбережений 

Источником финансирования является кредитование от ПАО 

«Сбербанк России», предлагающийкредит с процентной ставкой 11,5% 

годовых.  

Структура финансирования проекта представлена в Таблице 17. 

Ежемесячный платеж при 11,5 % годовых с погашением кредита за 

5лет составляет 159752 рублей и ежегодный 1 917 024 рублей. Общая сумма 

кредитных платежей составит 2 321 226рублей. График погашения кредита 

представлен Приложении Б, Таблица 18. 

 

Таблица 17– Структура финансирования проекта 

Источник 
Сумма, в 

руб. 
Доля, в % Условия 

ПАО «Сбербанк 

России» 
7 263 900 50 

с погашением 

кредита в 5 лет 

Личные сбережения 7 263 900 50 

Использование 

личных 

сбережений 

Итого 14 527 800 100  

 

По истечению срока кредитования, сумма долга и проценты за 

предоставленный кредит будут выплачены в срок. 

Таким образом, горизонт расчета составляет 5 лет, подготовительный 

этап занимает 87 дней. А требуемую сумму финансирования планируется 

взять из личных сбережений и в банке. 

 

3.3.5 План маркетинга 
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Основным методом продвижения нашего предприятия будет являться 

реклама в социальных сетях 5000 p/меси реклама в Яндекс direct 

(контекстная реклама), GoogleAdsense10000 руб./мес.Раздача листовок 

10000pуб./мес.  

Расходы за месяц и год показаны в таблице 19. 

 

Таблица 19 –Расходы за месяц и год 

Название Расходы в месяц,руб. Расходы за год,руб. 

Яндекс direct, 

GoogleAdsense 

10000 100 000 

Соц.сети 5000 50000 

Листовки,буклеты 10000 100000 

 

3.3.6 Анализ конкурентов 

 С целью определения основных конкурентов был проведен выбор 

магазинов бытовой техники в радиусе не более 3 км. Он выявил 

двухконкурентов нашего ценового диапазона это тренажерные залы «DNS», 

«Белая Техника». 

Таблица 20 – Сравнение основных конкурентов  

Характеристика Магазин «DNS» 
Магазин «Белая 

техника» 

Качество  товаров 4 3 

Цены  5 3 

Разнообразие услуг  5 3 

Удобство месторасположения  

5 4 

Профессионализм персонала  5 4 

Итого  24 17 

1. Магазин бытовой техники и электроники «DNS» является самым 

сильным конкурентом, так как сочетает в себе большой ассортимент 
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продукции, и максимально выгодную ценовую политику, а также имеет 

серьезное преимущество в виде различных предложений и скидок. 

2. Магазин бытовой техники и электроники «Белая техника» является 

аутсайдером и достаточноскуп наассортимент продукции, небольшое 

помещение, цены выше среднего. 

3. Таким образом, наиболее «опасным» конкурентом для нашего магазина 

является «DNS», поэтому для того чтобы повысить выручку и лояльность 

клиентов, следует предпринять определенные меры. Магазин «Белая 

техника» является менее сильным конкурентом. 

Анализ покупателей 

Целевая аудитория –жители Челябинска, в возрасте от 14 до 55лет с 

ежемесячным заработком от 20 тысяч рублей. Для них основным критерием 

выбора нашего магазина будет удобное расположение и привлекательные 

цены. Для жителей северо–запада важным фактором можно считать близкое 

местоположение. 

Ценообразование и объем продаж 

Магазин бытовой техники будет работать без выходных, кроме 

праздников и санитарных дней (14 дней в году). Отсюда следует, что магазин 

будет работать 351 день в году. Представим, что минимальная дневная 

выручка в первый год работы нашего магазина составит50000р/день. В 

зависимости от сезона эта цифра будет несколько меняться, например, перед 

новым годом как правило идет поток клиентов (Но в данный момент для 

расчета выручки будем использовать число в 50000 руб. (с учетом средней 

прибыли в 20% от стоимости бытовой техники) 

Произведем расчет средней выручки одного рабочего днямагазина:  

3 ед техники* 5000 рублей (в среднем) =15000 рублей – выручка 

5 ед техники * 5000 рублей (в среднем) = 25000рублей – выручка 
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10 ед техники * 5000 рублей (в среднем) = 50000 рублей – выручка 

15 ед техники * 5000 рублей (в среднем) = 75000 рублей – выручка 

25 ед техники * 5000 рублей (в среднем) = 125000 рублей – выручка 

Представим, что в день продается в среднем 10 ед. техники 

10*5000*31 = 1 505 000выручка в месяц. 

 

Таблица 21 – Прогнозная средняя прибыль магазина 

Вид выручки Выручка 
Прибыль(20% от 

стоимости техники) 

10 ед 

техники/день 
50000/день 

10000/день 

 

15 ед 

техники/день 
75000/день 

15000/день 

 

25 ед 

техники/день 
125000/день 25000/день 

 

Таблица 22  – Прогнозный объем выручки за3 года 

Год Прогнозный объем выручки(1 год 10ед,2 год 15ед, 

3 год 25ед. техники/день), руб. 

1 год 18 600 000 

2 год 27 900 000 

3 год 46 500 000 

 

На второй и третий год деятельности магазина бытовой техники 

«ТехноShop» увеличил свою клиентскую базу и кол–во ед. товаров в день. 

Таким образом, благодаря росту численности клиентуры возрастет значение 

объема выручки и составит 46 500 000руб., что на 18 600 000 руб. больше, 

чем во 2 году и больше, чем в 1 на 27 900 000 рублей. 

В предыдущем разделе был проведен расчет прогнозируемого объема 

выручки за 3 года, сейчас рассмотрим текущие издержки и денежный поток. 

В таблицах 23, 24 отображается информация о текущих издержках 

магазина электронной техники. 
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Таблица 23 – Текущие издержки проекта за 1 год, руб.  

Наименование 

затрат 

1 год 
Итого 

1 квартал 2 квартал 3 квартал 4 квартал 

Затраты на 

аренду 

помещения 

240 000 240 000 240 000 240 000 960 000 

Затраты на 

оплату труда с 

отчислениям во 

внебюджетные 

фонды 

380 000 380 000 380 000 380 000 1 520 000 

Амортизация 214 561 214 561 214 561 214 561 858 246 

Погашение 

кредита 
168 351 168 351 168 351 168 351 673 404 

Реклама 6 000 6 000 6 000 6 000 24 000 

Коммунальные 

платежи 
9 000 9 000 9 000 9 000 36 000 

Итого текущие 

затраты 
1 198 966 1 198 966 1 198 966 1 198 966 4 795 865 

 

Таблица 24  – Текущие издержки проекта за 2 год, руб.  

Наименование 

затрат 

2 год 
Итого 

1 квартал 2 квартал 3 квартал 4 квартал 

Затраты на аренду 

помещения 
240 000 240 000 240 000 240 000 960 000 

Затраты на оплату 

труда с 

отчислениям во 

внебюджетные 

фонды 

380 000 380 000 380 000 380 000 
1 520 

000 

Амортизация 214 561 214 561 214 561 214 561 858 246 

Погашение кредита 168 351 168 351 168 351 168 351 673 404 

Реклама 6 000 6 000 6 000 6 000 24 000 

 

 

Окончание Таблицы 24. 

Коммунальные 9 000 9 000 9 000 9 000 36 000 
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платежи 

Итого текущие 

затраты 

1 198 966 1 198 966 1 198 966 1 198 966 4 795 

865 
 

Таблица 25 – Текущие издержки проекта за 3 год, руб.  

Наименование 

затрат 

3 год 
Итого 

1 квартал 2 квартал 3 квартал 4 квартал 

Затраты на аренду 

помещения 
240 000 240 000 240 000 240 000 960 000 

Затраты на оплату 

труда с 

отчислениям во 

внебюджетные 

фонды 

380 000 380 000 380 000 380 000 
1 520 

000 

Амортизация 214 561 214 561 214 561 214 561 858 246 

Погашение кредита 168 351 168 351 168 351 168 351 673 404 

Реклама 6 000 6 000 6 000 6 000 24 000 

Коммунальные 

платежи 
9 000 9 000 9 000 9 000 36 000 

Итого текущие 

затраты 
1 198 966 1 198 966 1 198 966 1 198 966 

4 795 

865 
 

Из таблицы видно, что текущие издержки проекта состоят из затрат на 

аренду помещения, оплаты труда работников с отчислениями во 

внебюджетные фонды, амортизации, рекламы, погашения кредита, оплаты 

коммунальных платежей.   

Расчет годовой амортизации представлен в таблице 26. 

 

Таблица 26 – Годовая амортизация, руб.  

Наименован

ие  

Стоимость 

оборудован

ия   

СПИ

, лет  

Норма 

амортизаци

и, % 

Сумма 

амортизаци

и, руб./в 

мес. 

Сумма 

амортизаци

и, руб./в 

год. 

Тренажеры  1 543 491  2  0,5  64 312  771 746  

 

Окончание Таблицы 26. 
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Техника  145 000  2  0,5  6 042  72 500  

Мебель  70 000  5  0,2  1 167  14 000  

Итого 71 520 858 246 
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Применение бизнес-планирования для компаний высококонкурентного 

рынка торговой отрасли не только необходимо, но и является стратегическим 

вопросом выживания и роста предприятия. Грамотное использование 

методов бизнес – анализа и прогноза дает руководителям и менеджерам 

компаний уверенность в завтрашнем дне, и, как следствие, ведет к 

повышению организованности и цивилизованности на рынке в целом. 

Разработанный бизнес-план развития предприятия направлен на: 

1. понимание общего состояния дел на данный момент; 

2. представлениетого уровня, который планируется достичь. 

Бизнес-план позволяет решить эти проблемы. Он включает разработку 

цели и задач, которые ставятся перед предприятием на ближайшую и 

дальнейшую перспективу, оценку текущего состояния экономики компании, 

путем анализа основных показателей ее работы и сопоставление их с 

показателями по бизнес-плану, а также выявление сильных и слабых сторон 

производства, анализ рынка и информации о клиентах. В нем дается оценка 

ресурсов, необходимых для достижения поставленных целей в условиях 

конкуренции. 

Бизнес-план дает возможность продумать свои действия, помогает 

предупредить и достойно встретить многие неизбежные проблемы в 

развитии бизнеса. Он является инструментом, с помощью которого возможен 

контроль и управление производством. Бизнес-план позволяет управлять по 

предварительному плану, а не просто реагировать на события. 

Для достижения цели в работе были решены следующие задачи: 

1. Дана краткая характеристика магазина электронной техники 

«ТехноShop»; 

2. Выполнен стратегический анализ среды с целью обоснования 

актуальности выбранного проекта; 

3. Разработан бизнес-план проекта по открытию магазина электронной 

техники «ТехноShop». 
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В ходе рассмотрения бизнес-плана магазина электронной техники 

«ТехноShop»было выявлено, что для реализации данного проекта требуется 

наличие финансовых средств в размере 14 527 800руб. 

Кроме того, были оценены потенциальные риски данного бизнес-плана, 

которые являются средними. В финансовом плане обоснованы расходы по 

реализации проекта, а также доказана эффективность реализации бизнес-

плана. 
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ПРИЛОЖЕНИЕ А 

Таблица 1. Пример календарного плана. 

№ 

этап

а 

Планируемые мероприятия Дата начала 
Дата 

окончания 

Продолжит

ельность, 

дни 

Подготовительный этап (прединвестиционная + инвестиционные стадии) 

1 
Расчет затрат и получение 

кредита в банке 
01.11.2017 09.11.2017 8 

2 

Покупка франшизы и 

консультации с 

франчайзером, регистрация 

ИП 

10.11.2017 17.11.2017 7 

3 
Поиск помещения и 

заключение договора аренды 
18.11.2017 25.11.2017 7 

4 Ремонт и отделка помещения 26.11.2017 20.12.2017 24 

5 
Выбор и закуп мебели и 

оборудования 
10.12.2017 21.12.2017 11 

6 
Установка мебели и 

оборудования 
21.12.2017 26.12.2017 5 

7 
Закуп сырья и упаковочной 

продукции 
25.12.2017 05.01.2018 11 

8 Наем и обучение персонала 15.12.2017 28.12.2017 14 

9 
Проведение рекламной 

кампании 
05.12.2017 06.01.2018 31 

Этап реализации 

10 Открытие кофейни 06.01.2018 – – 

Итого длительность 

подготовительного этапа 
– – 65 
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ПРИЛОЖЕНИЕ Б 

Таблица 18 – График погашения кредита 

№ Дата платежа 
Сумма 

платежа 
Основной долг 

Начисленные 

проценты 

Остаток 

задолженности 

1 20.08.2018 159 752 91 003,56 68 748,54 7 173 760,27 

2 20.09.2018 159 752 91 875,68 67 876,42 7 082 756,71 

3 20.10.2018 159 752 92 756,16 66 995,94 6 990 881,03 

4 20.11.2018 159 752 93 645,07 66 107,03 6 898 124,87 

5 20.12.2018 159 752 94 542,50 65 209,60 6 804 479,80 

6 20.01.2019 159752 95 448,53 64 303,57 6 709 937,30 

7 20.02.2019 159 752 96 363,25 63 388,85 6 614 488,76 

8 20.03.2019 159 752 97 286,73 62 465,37 6 518 125,51 

9 20.04.2019 159 752 98 219,06 61 533,04 6 420 838,78 

10 20.05.2019 159 752 99 160,33 60 591,77 6 322 619,72 

11 20.06.2019 159 752 100 110,61 59 641,49 6 223 459,39 

12 20.07.2019 159 752 101 070,01 58 682,09 6 123 348,77 

13 20.08.2019 159 752 102 038,60 57 713,50 6 022 278,77 

14 20.09.2019 159 752 103 016,47 56 735,63 5 920 240,17 

15 20.10.2019 159 752 104 003,71 55 748,39 5 817 223,70 

16 20.11.2019 159 752 105 000,41 54 751,69 5 713 220,00 

17 20.12.2019 159 752 106 006,66 53 745,44 5 608 219,59 

18 20.01.2019 159 752 107 022,56 52 729,54 5 502 212,93 

19 20.02.2019 159 752 108 048,19 51 703,91 5 395 190,37 

20 20.03.2019 159 752 109 083,65 50 668,45 5 287 142,17 
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Продолжение приложения А 

21 20.04.2019 159 752 110 129,04 49 623,06 5 178 058,52 

22 20.05.2019 159 752 111 184,44 48 567,66 5 067 929,48 

23 20.06.2019 159 752 112 249,96 47 502,14 4 956 745,03 

24 20.07.2019 159 752 113 325,69 46 426,41 4 844 495,07 

25 20.08.2019 159 752 114 411,73 45 340,37 4 731 169,38 

26 20.09.2020 159 752 115 508,17 44 243,93 4 616 757,66 

27 20.10.2020 159 752 116 615,13 43 136,97 4 501 249,48 

28 20.11.2020 159 752 117 732,69 42 019,41 4 384 634,36 

29 20.12.2020 159 752 118 860,96 40 891,14 4 266 901,67 

30 20.01.2021 159 752 120 000,04 39 752,06 4 148 040,71 

31 20.02.2021 159 752 121 150,04 38 602,06 4 028 040,67 

32 20.03.2021 159 752 122 311,07 37 441,04 3 906 890,62 

33 20.04.2021 159 752 123 483,21 36 268,89 3 784 579,56 

34 20.05.2021 159 752 124 666,59 35 085,51 3 661 096,34 

35 20.06.2021 159 752 125 861,32 33 890,79 3 536 429,75 

36 20.06.2021 159 752 127 067,49 32 684,61 3 410 568,43 

37 20.07.2021 159 752 128 285,22 31 466,88 3 283 500,95 

38 20.08.2021 159 752 129 514,62 30 237,48 3 155 215,73 

39 20.09.2021 159 752 130 755,80 28 996,30 3 025 701,11 

40 20.10.2021 159 752 132 008,87 27 743,23 2 894 945,31 

41 20.11.2021 159 752 133 273,96 26 478,14 2 762 936,44 
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Окончание  приложения А 

42 20.12.2021 159 752 134 551,17 25 200,93 2 629 662,48 

43 20.01.2022 159 752 135 840,62 23 911,48 2 495 111,31 

44 20.02.2021 159 752 137 142,42 22 609,68 2 359 270,69 

45 20.03.2021 159 752 138 456,70 21 295,40 2 222 128,27 

46 20.04.2021 159 752 139 783,58 19 968,52 2 083 671,57 

47 20.05.2021 159 752 141 123,17 18 628,93 1 943 887,98 

48 20.06.2021 159 752 142 475,60 17 276,50 1 802 764,81 

49 20.07.2021 159 752 143 841,00 15 911,10 1 660 289,20 

50 20.08.2021 159 752 145 219,47 14 532,63 1 516 448,21 

51 20.09.2021 159 752 146 611,16 13 140,94 1 371 228,74 

52 20.10.2021 159 752 148 016,18 11 735,92 1 224 617,58 

53 20.11.2021 159 752 149 434,67 10 317,43 1 076 601,40 

54 20.12.2021 159 752 150 866,75 8 885,35 927 166,73 

55 20.01.2022 159 752 152 312,56 7 439,54 776 299,97 

56 20.02.2022 159 752 153 772,22 5 979,88 623 987,41 

57 20.03.2022 159 752 155 245,87 4 506,23 470 215,19 

58 20.04.2022 159 752 156 733,64 3 018,46 314 969,32 

59 20.05.2022 159 752 158 235,68 1 516,43 158 235,68 

60 20.06.2022 159 752 160 235,68 0 0 

 Итого: 9 585 126,04 7 263 900,00 2 321 226,04 0,00 
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