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АННОТАЦИЯ 

 

Смирнов А.С. Разработка бизнес-плана 

открытия кофейни. – Челябинск: ЮУрГУ, 

ЭУ-490, 71 с., 15 рис., 9 табл., библиогр. 

список – 37 наим. 

 

Объектом исследования является бизнес-планирование кофейни. 

Выпускная квалификационная работа выполнена с целью составления бизнес 

плана открытия ранее не существовавшей кофейни. 

Первая глава описывает теоретические основы бизнес-планирования. 

Раскрыта сущность бизнес-планирования, продемонстрированы показатели бизнес-

плана и сравнение разных методик составления бизнес-плана.  

Во второй главе проводится анализ инвестиционной привлекательности 

проекта, в котором приведены инвестиционные и текущие затраты, оценена его 

эффективность простыми и дисконтированными методами, а также рассмотрены 

риски проекта. 

Практическая значимость работы видится в использовании полученного 

плана создания кофейни в качестве коммерческого предложения в процессе 

проведения переговоров с потенциальными инвесторами и кредиторами. 
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ANNOTATION 

 

Smirnov A.S. Development of the business 

plan for the opening of the coffee house. – 

Chelyabinsk: SUSU, EU-490, 71 pp., 15 

figures, 9 tables, bibliograms. list - 37 items. 

 

 

The object of the study is the business planning of the coffee house. 

Graduation qualification work was carried out with the purpose of drawing up a 

business plan for the opening of the previously existing coffee house. 

The first chapter contains the theoretical foundations of business planning. The 

essence of business planning is revealed, business plan indicators are shown and different 

methods of business plan are compared. 

The second chapter analyzes the investment attractiveness of the project, which 

presents investment and current costs, estimates its effectiveness in simple and 

discounted methods, and also examines the risks of the project. 

The practical significance of the work is seen in the use of the obtained plan for the 

creation of a coffee house as a commercial proposal in the process of negotiating with 

potential investors and creditors. 
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ВВЕДЕНИЕ 

 

Актуальность выбранной темы обусловлена следующими основными 

факторами.  

Бизнес-план в настоящее время является эффективным рабочим 

инструментом, как для вновь создаваемых компаний, так и для уже 

функционирующий компаний на рынке. Благодаря бизнес-плану, инвестор сможет 

подробно рассмотреть каждую деталь, каждый фактор, влияющий на данный 

проект, оценить перспективы его развития и риски, оказывающее на него влияние. 

Сопоставить все плюсы и минусы проекта и принять верное решение о его 

реализации. 

Выбор темы обусловлен быстрорастущим потенциалом кофеен в стране, а 

также наличием свободной ниши дорогостоящих кофеен. Культура потребления 

кофе в последние годы растёт, и жители мегаполиса предпочитают потреблять 

молотый кофе.  

Объектом исследования является бизнес-план компании, которая относится к 

сегменту общественного питания и представляет собой мини-кофейню элит класса.   

Предметом исследования является инструменты разработки бизнес плана 

кофейни.  

Цель данной выпускной квалификационной работы - разработать бизнес-

план кофейни и экономически обосновать необходимость и целесообразность 

реализации объекта. 

Для достижения цели необходимо решить следующие задачи: 

1. Изучить теоретические и методические основы разработки бизнес 

плана компании, используя профильную литературу отечественных и западных 

специалистов. 

2. Проанализировать информацию для разработки бизнес плана компании 

и экономически обосновать полученные результаты. 

3. Оценить экономическую эффективность и проектные риски кофейни 
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При написании выпускной квалификационной работы были использованы 

действующая нормативно-законодательная база, профильная учебная литература 

ведущих отечественных и западных ученых и специалистов, периодические 

издания последних 5-ти лет, методические разработки кафедры ФДОиК ВШЭУ 

ЮУрГУ, аналитические и маркетинговые данные рассматриваемой отрасли. 

Работа состоит из  введения, двух разделов, заключения, списка 

использованной в процессе разработки литературы и приложений. 

Первый раздел посвящается предмету исследования – теории и практике 

разработки бизнес плана компании, роли и сущности бизнес планирования в 

условиях рыночной экономики.  

Во втором разделе  разрабатывается бизнес-план компании в определённом 

социально-демографическом сегменте: анализируется её деятельность, ключевые 

факторы успеха и проблемы, характерные для данной отрасли. Приводится 

экономика проекта, основные этапы его внедрения, перечень необходимых 

мероприятий и риски реализации.    
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1  ТЕОРЕТИЧЕСКИЕ И МЕТОДИЧЕСКИЕ ОСНОВЫ РАЗРАБОТКИ БИЗНЕС-

ПЛАНА ОТКРЫТИЯ НОВОГО ПРЕДПРИЯТИЯ 

 

1.1 Бизнес-план как инструмент управления инвестиционным проектом 

 

Перед тем, как открыть своё дело, любому предпринимателю необходимо не 

только понимать перспективную потребность Startup проекта в материальных, 

интеллектуальных и трудовых ресурсах, но и иметь возможность грамотно 

спланировать свою деятельность, чётко рассчитать эффективность использования 

ресурсов в процессе работы. Для достижения этой цели используется бизнес-план – 

программа, которая содержит описание экономико-организационной стороны 

проекта. Качественно составленный бизнес-план помогает принять 

предпринимателю целесообразные меры для достижения итогового результата, 

используя при этом необходимый и достаточный минимум средств и максимально 

действенные инструменты. 

 «Бизнес-план охватывает одну из частей инвестиционной программы, срок 

реализации которой обычно ограничен одним или несколькими годами, 

позволяющей дать достаточно чёткую экономическую оценку намеченным 

мероприятиям.  

Бизнес-план позволяет решить целый ряд задач: 

1. определить конкретные направления деятельности фирмы, целевые 

рынки и место фирмы на этих рынках;  

2. сформулировать долговременные и краткосрочные цели фирмы, 

стратегию и тактику их достижения; 

3. определить лиц, ответственных за реализацию стратегии;  

4. выбрать состав и определить показатели товаров и услуг, которые 

будут предложены фирмой потребителям; 

5. оценить производственные и торговые издержки по их созданию и 

реализации; 



11 

 

6.  выявить соответствие имеющихся кадров фирмы, условий мотивации 

их труда предъявляемым требованиям для достижения поставленных целей;  

7. определить состав маркетинговых мероприятий фирмы по изучению 

рынка, рекламе, стимулированию продаж, ценообразованию, каналам сбыта и др.;  

8. оценить финансовое положение фирмы и соответствие имеющихся 

финансовых и материальных ресурсов возможностям достижения поставленных 

целей;  

9. предусмотреть трудности, «подводные камни», которые могут 

помешать практическому выполнению бизнес-плана». [3] 

Бизнес-план, являясь одним из основных документов, определяющих 

стратегию развития компании, имеет ещё одну важную задачу: привлечение 

инвестиций в его реализацию и развитие.  

  «Каждая задача может быть решена только во взаимосвязи с другими. 

Основной центр бизнес-плана — концентрирование финансовых ресурсов. Именно 

бизнес-план — важное средство для увеличения капитала компании. Процесс 

составления бизнес-плана позволяет тщательно проанализировать начатое дело во 

всех деталях. Бизнес-план служит основой бизнес-предложения при переговорах с 

будущими партнерами; он играет важную роль при приглашении на работу 

основного персонала фирмы. Таким образом, бизнес-план является не только 

внутренним документом фирмы, но и может быть использован для привлечения 

инвесторов. Перед тем как рискнуть некоторым капиталом, инвесторы должны 

быть уверены в тщательности проработки проекта и осведомлены о его 

эффективности. Предполагается, что бизнес-план хорошо подготовлен и изложен 

для восприятия потенциальных инвесторов». [18] 

Бизнес-план – это результат кропотливого изучения направления деятельности 

компании на определённом рынке по достижению её основной цели – получения 

прибыли, исследования и всестороннего анализа организационно-экономических 

условий определённого сегмента рынка, их влияния на коммерческий успех. 

 «Первым шагом в составлении бизнес-плана является определение целей 

деятельности компании. Для каждого раздела бизнес-плана определяются 
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конкретные мероприятия по её реализации с указанием исполнителя 

(подразделения фирмы и конкретного менеджера). На основе стратегии 

разрабатывается бизнес-план конкретных мероприятий с их перечнем, сроком 

выполнения и конкретными исполнителями, т.е. для каждого раздела и стратегии 

по существу готовится свой мини-бизнес-план». [15] 

Обязательной составляющей бизнес-плана является информация о 

реализуемой продукции: как подробная её характеристика, так и её сравнение с 

продукцией конкурентов (детальный разбор функциональных и потребительских 

свойств этой продукции, принципы ценообразования конкурентов, способы 

стимулирования продаж). 

Не менее важным разделом бизнес-плана является анализ рынка: какие 

перспективы имеет новая компания в выбранном сегменте, какие затраты при этом 

неизбежны, какие риски возможно предугадать. 

«Характеристика рынка:  

- размеры рынка (регион, РФ, СНГ, мировой рынок);  

- уровень и тенденции развития рынка;  

- специфические особенности рынка, например, трудности доступа к операциям 

на рынке; 

- независимые прогнозы относительно развития рынка в будущем;  

- предполагаемая доля рынка, которую займет продукция предприятия;  

- планы относительно зарубежных рынков; экспортный потенциал;  

- особые цели на рынке. 

Характеристика потребителей продукции:  

- тип потребителя (покупатели, производители, единичные самостоятельные 

потребители и т.п.);  

- их географическое расположение;  

- их мнение о продукции.  

Стратегия продвижения продукции на рынок:  

- расчет и обоснование цены, ценовая политика;  

- система распределения (продаж) в настоящее время и в перспективе;  
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- реклама;  

- стимулирование сбыта;  

- сервисное и гарантийное обслуживание;  

- связи с общественностью.  

Характеристика конкурентов:  

- перечень предприятий - основных конкурентов;  

- их сильные и слабые стороны;  

- их финансовое положение;  

- уровень технологии;  

- удельный вес в обороте рынка;  

- используемые конкурентами стратегии маркетинга;  

- возможная реакция конкурентов». [14] 

Любой бизнес-план торговой компании должен быть ограничен во времени и 

включать в себя прогноз сроков выполнения поставленных задач, а также перечень 

ресурсов, необходимых для его реализации (торговое оборудование, контроль 

качества и сертификация продукции, WEB-ресурсы, персонал и система его 

мотивации, торговые площади, средства коммуникации, издержки на рекламу и 

PR). Особое значение придаётся бухгалтерской (налоги) и правовой (требования 

Законодательства) поддержке.  

В одной из частей бизнес-плана должна быть представлена информация о 

перспективах развития компании, стоящих в рамках этого процесса задачах: как 

повысить конкурентоспособность компании в данном сегменте рынка и какие 

требуются ресурсы. При этом, немаловажно учесть основные риски реализации 

проекта и пути их преодоления. 

Организационный (производственный) план, входящий в общую структуру в 

рамках бизнес-планирования, включает в себя информацию о тех процессах 

компании, которые необходимы и достаточны для её полноценного 

функционирования: вопросы, связанные с затратами на аренду торговых площадей, 

приобретение и обслуживание оборудования, стоимость привлечения 



14 

 

субподрядных организаций, оплату труда персонала компании, его обучение и 

социальный пакет. 

Одним из основных разделов бизнес-плана, обязательным для всех торговых 

компаний, является сбытовой план.  

«План сбыта должен отражать стратегию продаж компании в различные 

временные периоды и показывать:  

- цену продукции;  

- методы ценообразования и установления гарантийного срока;  

- схему реализации продукции (с авансом, в кредит, на экспорт);  

- размеры скидок;  

- время на сбыт;  

- уровень запасов;  

- процент потерь;  

- условия оплаты (по факту, с предоплатой, в кредит);  

- время задержки платежа.  

Сегментирование рынка оправдано практически для любой фирмы. При этом 

определяются наиболее соответствующие предлагаемому продукту принципы 

сегментирования и выделяются самые перспективные сегменты. Желательно 

выделить также сегменты, которые являются целевыми для предлагаемого 

продукта, и указать, что может стать основой для завоевания этого целевого рынка 

(цена, качество, дизайн, дополнительные услуги и т.д.). 

Кроме того, рассматриваются общие и отличительные характеристики, 

определяется, кто и где станет приоритетным покупателем продукции или услуги в 

каждом рыночном сегменте и что станет основой в их решении о покупке: цена, 

качество, сервис, личные контакты, политические симпатии или некоторая 

комбинация этих факторов. Необходимо перечислить потенциальных заказчиков, 

которые уже проявили интерес к продукции (услуге), и показать причину интереса, 

а также возможных заказчиков, еще не проявивших интерес к предлагаемому 

товару, и объяснить, почему они могут им заинтересоваться. 
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Далее следует остановиться на проработке вопросов расширения круга 

заказчиков (покупателей) и сферы деятельности фирмы. Целесообразно показать 

основные направления повышения конкурентоспособности товара, привлечения 

заказчиков (покупателей) и удержания их внимания». [4] 

Иными словами, в части экономических показателей, характеризующих 

эффективность сбыта, бизнес-план должен определять формат основного 

покупателя продукции, район устойчивого спроса на товар, объём предполагаемых 

продаж.  

Финансовый план компании – неотъемлемая часть бизнес-плана, которая 

обеспечивает возможность проанализировать начальное финансовое состояние 

компании, дать детальную разбивку расходов по проекту, а также оценить будущие 

денежные перспективы.  

«Должны быть описаны условия всех остальных относящихся к проекту или 

уже находящихся на балансе кредитов. Необходимо четко показать, как и кем 

составлялась смета расходов; предполагаемая степень четкости сметы. Должны 

быть описаны условия, оценки и предположения, базируясь на которых, 

рассчитывались финансовые результаты проекта. Необходимо отразить:  

- изменение курса рубля к доллару;  

- перечень и ставки налогов;  

- рублевую инфляцию (возможен различный процент, в зависимости от 

объекта);  

- формирование капитала за счет собственных средств, кредитов выпуска акций 

и т.д.  

- порядок выплаты займов, процентов по ним и т.д.  

Обычно финансовый раздел бизнес-плана представлен тремя основными 

документами:  

- отчетом о прибылях и убытках (показывает операционную деятельность 

предприятия по периодам);  

- планом движения денежных средств (Кэш-Фло);  
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- балансовой ведомостью (финансовое состояние предприятия в определенный 

момент времени).  

При необходимости может быть представлен график погашения кредитов и 

уплаты процентов; сведения об оборотном капитале с указанием изменений и 

исходных посылок в течение срока кредита; предполагаемый график уплаты 

налогов.  

В дополнение к этому прилагаются расчеты основных показателей 

платежеспособности и ликвидности, а также прогнозируемые показатели 

эффективности проекта». [34] 

 

1.2 Анализ проектных рисков в процессе подготовки бизнес-проекта 

 

Начиная работу по открытию своего дела, очень важно уже на начальном этапе 

учитывать возможные риски и трудности, иными словами – различные негативные 

факторы, которые подрывают кредит доверия к новому проекту как у 

потенциального инвестора (если он подразумевается), так и у самого 

предпринимателя. Эту информацию также необходимо предусмотреть и отразить в 

бизнес-плане.  

Здесь следует определить, какие из потенциальных проблем наиболее опасны 

для проекта, и описать предложения фирмы по минимизации влияния 

неблагоприятных обстоятельств в каждой рискованной части проекта». [3] 

Безусловно, приведённый список не исчерпывающий, его можно продолжать в 

зависимости от специфики осуществления конкретного инвестиционного проекта. 

Риски Startup проекта должны быть определены и оценены с точки зрения 

масштабности и значимости в процессе его реализации и, в конечном счёте, - 

учтены и нивелированы в соответствующем разделе бизнес-плана. 

Анализ рисков предполагает подход к риску как к управляемому параметру и, 

что очень важно, даёт возможность влиять на выявленные риски с целью их 

минимизации.  
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Для проведения анализа рисков проекта используются методы, приведённые в 

Таблице 1. 

Таблица 1. Методы анализа рисков проекта. [1]   

Метод Характеристика метода 

Вероятностный 

анализ 

Предполагают, что построение и расчеты по модели 

осуществляются в соответствии с принципами теории 

вероятностей, тогда как в случае выборочных методов 

это делается путем расчетов по выборкам 

Вероятность возникновения потерь определяется на 

основе статистических данных предшествовавшего 

периода с установлением области рисков, достаточности 

инвестиций, коэффициента рисков 

Экспертный анализ 

рисков 

Метод применяется в случае отсутствия или 

недостаточного объема исходной информации и состоит 

в привлечении экспертов для оценки рисков. Отобранная 

группа экспертов оценивает проект и его отдельные 

процессы по степени рисков 

Метод аналогов 

Использование базы данных осуществленных 

аналогичных проектов для переноса их результативности 

на разрабатываемый проект. Такой метод используется, 

если внутренняя и внешняя среда проекта и его аналогов 

имеют достаточно схожие основные параметры 

Анализ показателей 

предельного уровня 

Определение степени устойчивости проекта по 

отношению к возможным изменениям условий его 

реализации 

Анализ 

чувствительности 

проекта 

Метод позволяет оценить, как изменяются 

результирующие показатели реализации проекта при 

различных значениях заданных переменных, 

необходимых для расчета 



18 

 

Анализ сценариев 

развития проекта 

Метод предполагает разработку нескольких вариантов 

развития проекта и их сравнительную оценку. 

Рассчитываются пессимистический вариант возможного 

изменения переменных, оптимистический и наиболее 

вероятный вариант 

Метод построения 

деревьев решений 

проекта 

Предполагает пошаговое разветвление процесса 

реализации проекта с оценкой рисков, затрат, ущерба и 

выгод 

Имитационные 

методы 

Базируется на пошаговом нахождении значения 

результирующего показателя за счет многократных 

опытов с моделью. Основные преимущества - 

прозрачность всех расчетов, простота восприятия и 

оценки результатов анализа проекта всеми участниками 

процесса планирования. В качестве одного из серьезных 

недостатков этого способа необходимо указать на 

существенные затраты на расчеты, связанные с большим 

объемом выходной информации 

 

Одно из главных правил финансово-хозяйственной деятельности гласит: “Не 

избегать риска, а предвидеть его, стремясь снизить до возможно более низкого 

уровня” [1]. 

Управлять рисками – значит, обеспечивать компании защиту от случайных и 

нежелательных обстоятельств, представляющих угрозу для её настоящего и 

будущего благосостояния.  

Рассматривая многочисленные методы маневрирования в управлении 

рисками, снижающими степень их вероятности, применительно к торговой Startup 

компании особый интерес представляют следующие три их направления:   

1. Направление на избежание риска, в рамках которого – разработка 

мероприятий, которые позволяют полностью исключить конкретный вид риска. 



19 

 

Однако, при этом компания теряет возможность получения существенной 

прибыли; 

2. Направление на принятие риска, в рамках которого компания 

принимает возможность покрытия риска за счёт собственных средств. Эта 

политика уместна только при стабильном финансовом положении компании и 

может привести к существенным неоправданным потерям.  

3. Направление на снижение риска, в рамках которого – 

целенаправленное снижение вероятности и объёма потерь:  

- страхование (компенсация потерь силами сторонней организации либо 

создание в компании собственных «кризисных фондов» для возмещения убытков),  

- лимитирование (система ограничений, например, на максимальный размер 

товарного запаса, скидки покупателю, вклада в банке и т.п);  

- диверсификация (уменьшение вероятности потерь за счёт распределения 

средств между различными объектами, не связанными между собой: вложение 

средств одновременно в несколько процессов, заключение договоров с 

несколькими поставщиками, размещение денежных средств в нескольких банках и 

т.п). 

Выбирая способ снижения риска, важно учитывать его целесообразность и 

оправданность.  

 «Оптимальная политика управления риском должна быть такой, чтобы 

предельные затраты на реализацию этой политики соответствовали предельной 

полезности, доставляемой ее применением». [5] 

Как выбрать подходящий инструмент для снижения риска? Во многом, 

эффективность выбора определяется возможностями его предусмотрения. 

Поскольку оптимального инструмента для снижения риска не существует, 

каждый из них имеет свои преимущества и недостатки, целесообразно, оценив 

ситуацию, использовать их в комплексе.  

Таким образом, бизнес-план является ключевым элементом управления 

инвестиционным проектом, своеобразным анализом управленческих решений, 

позволяющим оценить не только затраты, но и риски возможных потерь.  
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1.3 Методические подходы к разработке  бизнес-плана: обзор отечественной 

и западной профильной литературы 

 

Обязательной составляющей бизнес-плана торгового предприятия является 

не только перечень основных идентификаторов риска с указанием значимости их 

для проекта, но и разработанная стратегия снижения риска, перечня необходимых 

процедур, обеспечивающих эффективную реализацию проекта.  

Значимость подготовки бизнес-плана в рамках реализации нового Startup 

проекта раскрывается через общую концепцию бизнес-планирования, 

представленной на Рисунке 1. [22] 

 

 

Рисунок 1. Общая концепция бизнес-планирования [22].  

 

Бизнес-план – это документ, описывающий определённую бизнес идею и 

методы её реализации.  

Логику и структуру представления информации по инвестиционному 

проекту определяет стандарт бизнес-планирования.  

По данным исследования консалтинговой группы «Малина», в настоящее 

время довольно распространёнными являются такие стандарты и методики 

подготовки бизнес-планов, как:  
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 Стандарт Бизнес-плана Правительства Российской Федерации 

 Стандарт Бизнес-плана Федерального Фонда поддержки малого 

предпринимательства 

 Стандарт Бизнес-плана UNIDO (United Nations Industrial Development 

Organization) 

 Стандарт Бизнес-плана KPMG 

Стандарт Бизнес-плана ЕБРР «United Nations Industrial Development 

Organization (Организация Объединенных Наций по промышленному развитию, 

ЮНИДО) — организация поддерживающая развитие развивающихся стран. 

Описана общая структура, принятая по данному стандарту. Особый упор стандарт 

делается на детальном описании идеи. Является самой распространенной 

методикой и содержит следующие разделы: 

1. Резюме проекта 

2. Введение в проект 

3. Информация о компании и менеджменте 

4. Описание цели бизнес-плана: продукта или услуги 

5. Маркетинг, в т.ч. маркетинговая стратегия 

6. Организационный план (что, кто, когда) 

7. Производственный и финансовый план 

8. Финансовые показатели проекта 

9. Анализ рисков, в т.ч. региональных и страновых 

10. Приложения 

Стандарт Бизнес-плана ЕБРР. Европейский банк реконструкции и развития. 

Особый упор стандарта бизнес-план делается на анализе рисков, SWOT анализ. 

Банк финансирует все отрасли промышленности, в том числе через банков-

партнеров 

Стандарт Бизнес-плана KPMG. Компания KPMG представляет из себя 

международную сеть компаний и предлагает консультационные, аудиторские и 

другие виды услуг. Компания KPMG предлагает свое видение структуры бизнес-
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плана. Упор бизнес-плана делается на анализе рынка, отрасли и про движение 

будущего продукта или услуги». [27] 

Исходя из информации, полученной по результатам исследования, автор 

проекта принял решение остановится на самой распространённой методике «United 

Nations Industrial Development Organization (Организация Объединенных Наций по 

промышленному развитию, ЮНИДО), фокус которой направлен на идею проекта, 

её детализацию и анализ рисков. Она и была взята за основу в формировании 

бизнес-плана собственной Startup компании. 

1. Таким образом, в результате разработки бизнес-плана кофейни автор 

ожидает раскрыть ответы на следующие вопросы: 

2. Описание конъюнктуры рынка в районе открытия Startup компании; 

3. Актуальность открытия выбранной Startup компании; 

4. Перспективы развития этого бизнеса; 

5. Правовой и налоговый статус проекта; 

6. Организационная структура бизнеса; 

7. Инвестиционный бюджет, бюджет движения денежных средств, 

бюджет доходов и расходов, прочие финансово-экономические показатели.  

8. Риски и способы их предотвращения 

Составлению бизнес-плана всегда предшествует процесс сбора информации, 

позволяющий чётко определить цели будущего проекта. 

Сбор информации удобнее всего проводить по специально составленному 

плану: 

1. Основная идея проекта: 

a. Краткое описание бизнеса, продукт, основные целевые клиенты 

b. Период планирования развития компании 

c. Задачи, которые предстоит решить, чтобы достичь поставленных целей 

d. Прогнозируемые проблемы, с которыми предстоит столкнуться при 

решении задач 

e. Перечень действий для преодоления проблем в достижении целей 

компании 
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f. SWOT – анализ компании: 

i. Внутренние факторы: сильные и слабые стороны компании 

ii. Внешние факторы: возможности и угрозы рынка 

2. Маркетинговый план 

a. Виды товаров и услуг (подробное описание, основные потребности, на 

удовлетворение которых они направлены, преимущества и недостатки для 

покупателя, что делает этот товар/ услугу уникальными, какие сопутствующие 

услуги планируется развивать) 

b. Спрос на товар и услуги (целевые клиенты, предварительная оценка их 

численности, основные требования целевых клиентов к товарам и услугам, 

способы информирования клиентов о товарах и услугах, формирование их выбора, 

проживание будущих клиентов, динамика спроса на подобный товар и услуги в 

данном регионе, что стимулирует спрос) 

c.  Оценка конкуренции (стратегия конкурентной борьбы, анализ фирм- 

конкурентов: отличительные особенности их продукции и услуг, анализ уровня 

цен, способов поиска и привлечения клиентов, ассортиментной матрицы, объёмов 

реализации, сильных и слабых сторон 

d. Прогноз продаж на весь период планирования работы компании с 

помесячной разбивкой 

e. Ценовая политика (обоснование оптимальных цен на товары и услуги с 

учётом затрат, ценовым диапазоном конкурентов, необходимости поддержания 

имиджа) 

f. Сбытовая политика, продвижение и реклама (методы реализации 

товаров и услуг, методы доведения информации до клиентов, маркетинговые и 

рекламные мероприятия) 

3. Обоснование необходимых ресурсов 

a. Производственные мощности (расположение компании, обоснование 

его выбора, перечень необходимого оборудования и площадей) 

b. Информация по инвестиционным затратам (суммы всех расходов для 

запуска Startup- компании) 
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c. Штатное расписание и затраты на оплаты труда 

d. Косвенные затраты  

e. Прямые расходы компании, связанные непосредственно с продажей 

продукции и оказанием услуг 

f. Сводный календарный план мероприятий 

4. Юридический план 

a. Выбор организационно-правовой формы компании (юридический 

статус компании, перечень необходимых разрешений, порядок их получения, 

выбор системы налогообложения 

b. Описание плановой структуры собственности и юридической 

структуры компании, распределение обязанностей, полномочий и ответственности 

между сотрудниками 

5. Финансовый план  

a. Планируемые источники финансирования 

b. Условия финансирования 

6. Анализ рисков 

a. Факторы риска 

b. Меры по минимизации рисков 

Общая картина структуры бизнес-плана Startup компании одинаковая, вне 

зависимости от направленности бизнеса, однако, планирование и реализация 

определённой бизнес-идеи всегда носит индивидуальный характер.  

При разработке бизнес-плана Startup компании, ориентированной на 

общественное питание в рамках предприятия небольшого формата (кофейня) автор 

руководствовался своим убеждением, что кофе – очень «тёплый», социально 

одобряемый бизнес, завязанный на сервисе. За счёт небольших вложений формат 

идеально подходит для Startup. 

Важно определить и понять потенциал Startup-компании, в каком 

направлении и как надо двигаться при разработке проекта.  

Для этого необходимо: 
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- провести анализ макроокружения Startup-компании: PEST-анализ/ 

отраслевой анализ (доминирующие характеристики и движущие силы отрасли); 

- провести анализ микроокружения – конкурентный анализ: анализ 5 сил 

Портера/ оценка действий конкурентов/ КФУ отрасли; 

- провести анализ внутренней среды: анализ ресурсов компании, анализ 

ключевых компетенций и конкурентных преимуществ. 

Результатом будет являться SWOT-анализ, основании результатов которого 

можно будет определиться с предпочтительными стратегическими действиями.  

 В рамках подготовки дипломного проекта для выявления ключевых 

факторов успеха Startup компании, её конкурентоспособности и стратегических 

проблем были определены следующие методы: 

- на уровне макроокружения – PEST-анализ; 

- на уровне микроокружения – анализ 5 сил Портера; 

Возможности и угрозы будут выявляться в анализах внешней среды 

методами PEST и 5 сил, и далее, в рамках SWOT-анализа будут предварительно 

определены сильные и слабые стороны новой компании.   

Для проведения анализа макроокружения компании был выбран метод PEST-

анализа. С помощью него появится понимание рынка кофеен в разрезе 

политических, экономических, социальных и технологических факторов.  

Поскольку на окружение работы любой компании напрямую оказывают 

влияние политические факторы, в результате анализа будут определены факторы 

влияния политической ситуации в стране на деловую активность компании, её 

стабильность и перспективы развития. 

Экономический фактор анализа является основным инструментом для 

определения перспективы развития рынка, покупательской способности, 

инвестиций. 

Социальный фактор определяет возрастную и гендерную структуру 

потребителей, распределение их по социальным группам, а также определяет 

динамику потребительских предпочтений.  
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Технологический фактор выявляет тенденции в технологическом развитии 

компании, которые часто являются причинами появления новых продуктов, 

изменений рынка в целом. 

Анализ выполняется по схеме «фактор-предприятие – возможные меры, 

результаты оформляются в виде матрицы. 

Результаты PEST-анализа позволяют оценить внешнюю экономическую 

ситуацию, складывающуюся в сфере коммерческой деятельности. 

Схематическое (графическое) отображение PEST-анализа представлено на рисунке 

3. 

 

Рисунок  2. Графическое отображение PEST-анализа [22] 

 

Классическим инструментом анализа микроокружения, интересной для 

применения при исследовании компании сегмента быстрого питания, является 

модель «5 сил», разработанная М. Портером. 

Объясняя, почему среднее значение рентабельности на вложенный капитал 

различно, Портер предлагает эту модель, утверждая, что ROI (от англ. return on 

investment - финансовый коэффициент, иллюстрирующий уровень доходности или 

убыточности бизнеса) зависит от конфигурации пяти сил, которые формируют 

ближнее окружение организации: 
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1)   уровень внутриотраслевой конкуренции; 

2)   власть товаров-заменителей; 

3)   власть клиентов (покупателей); 

4)   власть поставщиков; 

5)   барьеры входа в отрасль (угроза появления новых поставщиков). 

Суммарная конфигурация всех пяти сил влияет на прибыльность той или иной 

отрасли (размер рентабельности на вложенный капитал). 

Одна из вариаций визуального изображения модели М. Портера изображена на 

рис. 4 

 

Рисунок  3. Модель М. Портера: пять сил конкуренции 

 

Выбор данного метода исследования обоснован существенным перевесом его 

преимуществ в сравнении с признанными недочётами.  

К преимуществам SWOT-анализа можно отнести: 

1. Возможность выявлять и структурировать сильные и слабые стороны, 

потенциальные возможности и угрозы (для этого, в первую очередь, и необходим 

SWOT-анализ). 
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2. Эффективное использование и легкость проведения (SWOT-анализ сам по 

себе достаточно прост). 

3. Выявление связей при анализе между возможностями компании и 

реальными проблемами (грамотный SWOT-анализ позволяет получить данную 

информацию). 

4. Установление связей в процессе анализа между мощными и некрепкими 

сторонами фирмы (в этом заключается, пожалуй, одна из главных задач SWOT-

анализа). 

5. Отсутствие необходимости в обширных сведениях для расчетов (для 

SWOT-анализа требуются обобщенные данные). 

6. Определение перспектив дальнейшей деятельности и развития компании с 

помощью анализа (при внесении в SWOT-таблицы реальных показателей 

появляется возможность узнать о дальнейших перспективах предприятия). 

7. Расчет при SWOT-анализе потенциальных вариантов для эффективной 

работы предприятия (грамотный анализ позволяет получить ясную картину 

действительности). 

8. Способность SWOT-анализа оценивать показатели рентабельности, 

проводить анализ в сравнении с конкурентными сведениями. 

9. Возможности руководства к расширению и укреплению конкурентных 

преимуществ фирмы (при верном применении анализа и внесении в SWOT-

таблицы корректных данных). 

10. Создание условий для оценки внутреннего потенциала и ресурсов 

предприятия (SWOT-анализом сегодня пользуются многие компании). 

11. Выявление возможных проблем, своевременное их предотвращение 

(выявление угроз при проведении SWOT-анализа – полезная процедура для любого 

предприятия). 

12. Способность SWOT-анализа обеспечить ясное видение ситуации на 

рынке (анализ дает возможность реально оценить картину). 

13. Возможность предотвратить опасности при анализе, выбрать лучший 

вариант. 
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14. Возможность при анализе создать логическую и согласованную схему, 

где реально сформулировать данные о взаимодействии сильных и слабых сторон, 

возможностей и угроз для компании (SWOT-анализ предназначен, в том числе, и 

для этих целей). 

SWOT-анализ имеет и недочеты: 

1. Отсутствие в SWOT-анализе временной динамики. Поскольку 

рыночная ситуация стремительно меняется, реакция компании на появление новых 

факторов должна быть стремительной, о чем должен предупреждать анализ. 

SWOT-анализ не всегда учитывает временные факторы. 

2. Отсутствие в анализе количественных и оценивающих показателей, 

вследствие чего SWOT-анализ, несмотря на свою простоту, несет в себе мало 

информации. Можно сказать, что SWOT-анализ мало информативен. 

3. Наличие субъективных показателей в самом SWOT-анализе.» [23] 

Данный метод позволяет выявить сильные стороны, используя которые, 

компания сможет получить максимальную отдачу от возможностей внешней 

среды, а также те возможности, за счёт которых компания сможет преодолеть уже 

имеющиеся слабости. Делает очевидными силы, которые необходимо использовать 

для устранения угроз, а также те слабости, от которых надо избавиться для 

предотвращения нависшей угрозы. 

В ходе проведенной работы были использованы следующие виды анализов:  

1. анализ внешней среды организации – PEST-анализ;  

2. для анализа конкурентоспособности было определено конкурентное 

давление по пяти направлениям (по М. Портеру); 

3. анализ внутренней среды SNW для выявления слабых и сильных 

сторон компании; 

4. проведен анализ с использованием матрицы МакКинси; 

5. SWOT-анализ на основе выявленных угроз, возможностей, сильных и 

слабых сторон. 

Ключевыми факторами на рынке общепита, характеризующими степень 

остроты борьбы компаний является число их конкурентов. В последние годы на 
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территории Российской Федерации количество компаний, занимающихся 

организацией питания, существенно увеличилось.  

В этих условиях основным критерием, различающим компании общепита и 

являющимся их конкурентным преимуществом, является стоимость используемых 

в приготовлении блюд или реализуемых напрямую продуктов. Как правило, 

компании, работающие в одном регионе, находятся в одинаковых условиях по 

подбору рабочей силы, использованию собственных или арендованных 

механизмов и площадей. 

 

Выводы по разделу один 

 

Бизнес-план – это документ, описывающий определённую бизнес идею и 

методы её реализации, планируемых мероприятий, ответить на вопрос, стоит ли 

вкладывать деньги в данный проект. 

Логику и структуру представления информации по инвестиционному 

проекту определяет стандарт бизнес-планирования.  

В первом разделе описываются основные исходные данные  и ряд решения 

задач для составления успешного бизнес-плана. Произведён сбор информации, 

были выделены сильные и слабые стороны. 

В настоящее время имеется множество методик составления и разработки 

бизнес-планов: Стандарт Бизнес-плана ЕБРР. Европейский банк реконструкции и 

развития. Стандарт Бизнес-плана KPMG. «United Nations Industrial Development 

Organization» (Организация Объединенных Наций по промышленному развитию, 

ЮНИДО). 
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2 РАЗРАБОТКА БИЗНЕС-ПЛАНА ОТКРЫТИЯ КОФЕЙНИ «КОФЕ И 

ШОКОЛАД»  И ОЦЕНКА ЭКОНОМИЧЕСКОЙ ЭФФЕКТИВНОСТИ ПРОЕКТА 

 

2.1. Маркетинговые исследования бизнес-проекта 

 

В последние годы кофе пользуется большой популярностью среди жителей 

Москвы и России в целом. При этом растет и культура потребления кофе. Все 

больше людей предпочитают кофе из обжаренных свежемолотых зерен вместо 

быстрорастворимого гранулированного. Кофе-автоматы уходят на второй план. 

Насладиться чашечкой кофе жители мегаполиса предпочитают, как в рабочей 

обстановке, в офисе, так и уютной умиротворённой гармоничной атмосфере. 

Побаловать себя кофе с вкусными десертами и горячими круассанами можно и в 

перерывах во время шопинга.  

Данный проект предполагает открытие новой мини-кофейни «Кофе и 

Шоколад», в которой желающий может заказать кофе с собой или посидеть на 

прилегающей территории кофейни в торговом центре на мягких уютных креслах. 

Главной целью создания мини-кофейни является: 

 проникновение на рынок  

 захват доли рынка за счет конкурентных преимуществ кофейни 

 увеличение доли рынка до 5 % 

Для реализации данных задач, компания будет предоставлять продукцию 

высочайшего качества, используя при этом расширенный ассортимент 

предлагаемых видов напитков и разнообразие дорогостоящих редких видов 

кофейных зерен. Несмотря на высокие цены, компания планирует пользоваться 

большим спросом, так как ниша мини-кофеен, предоставляющих высочайшее 

качество предлагаемых продуктов, свободна. 

Манящий запах кофе и вызывающий аппетит аромат свежей выпечки будет 

привлекать и притягивать всех мимо проходящих прохожих. 
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Для того, чтобы понять актуальность и необходимость создания данного 

проекта, необходимо провести анализ внутренней и внешней среды компании, 

проанализировать рынок с целью определения основных сегментов рынка, 

конкурентов, потребителей. Проведение данного анализа необходимо для 

выявления возможных проблем, с которыми может столкнуться компания и 

принятия правильного решения в их отношении.  

«Рынок мини-кофеен в последние годы сильно развивается, появилось 

большое количество прилавок, предлагающих кофе на вынос. Но такое 

направление – редкие сорта дорого кофе- на сегодняшний день практически 

отсутствует. Проведенное сегментирование рынка традиционных услуг определяет 

целевые сегменты и для нового направления, которое является частью данного 

рынка». [11] 

При исследовании сегментирование проводилось исходя из возраста 

потребителей и рода занятий. Во время анкетирования было опрошено 600 

человек. По роду занятий потребители были разделены на несколько групп, но 

респондент мог указать любой другой вид деятельности, не указанный в анкете. 

Таким образом, были определены следующие группы: студенты – 7 %; 

предприниматели – 17 %; специалисты в сфере продаж – 9 %; рабочие – 13%; 

домохозяйки -8 %; клерки-25%; руководители компаний-13%, другие-8%. 

Рисунок 4. Сегментирование рынка мини-кофеен по виду деятельности 
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Из рис. 3.1 видно, что наибольшее потребление данных услуг приходится на 

предпринимателей, офис-менеджеров и топ-менеджеры. Это является 

положительным фактором, так именно на данную категорию и будет 

ориентироваться кофейня. 

 

Рисунок 5. Сегментирование рынка мини-кофеен по возрасту 

Что касается сегментирования потребителей по возрасту, то можно говорить, 

что основными клиентами кофейни являются люди молодого и среднего возраста. 

По ценовым сегментам структура рынка кофеен распределяется следующим 

образом (в процентном соотношении): 

 

Рисунок 6. Сегментирование рынка мини-кофеен по ценовому сегменту 

Премиум сегмент составляет лишь 7%. Это говорит о том, что данная ниша 

слабо развита и уровень конкуренции в ней невелик. 

При определении портрета потенциального клиента будущей мини-кофейни 
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можно выделить следующие основные характеристики: 

 средний возраст 30-50 лет 

 средний достаток -150 тысяч рублей 

 аудитория: деловые люди 

Частыми посетителями будут являться и госслужащие, и представители шоу-

бизнеса. Отдаваться предпочтение дорогим видам кофе будет не только из-за 

престижа и кофейни, но и из-за заботы о здоровье, т.к. продаваемые в кофейне 

кофе является экологичным и натуральным.  

Кофейни широко распространены на территории столицы. Рынок 

представлен единичными объектами и сетевыми заведениями. Согласно 

справочнику предприятий, в Москве на 2016 год работает 519 кофеен. Для 

сравнения: в 2006 году их количество составляло 230. Соответственно, каждый год 

в среднем открывается 28.9 кофеен. Стоит отметить, что решающий вклад в рост 

внесла продажа кофе на вынос. В 2016 г. эта услуга составила порядка 46% от 

оборота сегмента. 

Москва – самый населенный город России, насчитывает более 12 000 000 

человек. Помимо этого, в столицу приезжает огромное количество туристов.  При 

этом большой поток людей ежедневно посещает большие торговые центры, в 

одном из которых и будет располагаться мини-кофейня. 

По словам экспертов, насыщенность рынка невысока, и потенциал развития 

огромен, на каждую кофейню в 2016 году приходится порядка 22 928 жителей. В 

тоже время в странах ЕС и США данный показатель варьируется с 50 до 130 

кофеен на человека (в Нью-Йорке – 27 кофеен; в Сиэтле – 62 кофейни; в Милане – 

135 кофеен.)  

Суммарное количество ежегодно производимого кофе продолжает 

возрастать. Согласно данным МОК: 

 количество потребляемого в год кофе – 67 млн. т; 

 количество производимого в год кофе – 68 млн. т. 

В России, в Москве кофейный бизнес в сравнении со многими мировыми 

столицами фактически не развит. Основным показателем этого является суммарное 
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количество заведений на 1 жителя. [31] 

Следует учесть гостей столицы, а также проживающих в ней без постоянной 

регистрации. Все обозначенные выше данные говорят о перспективности данного 

сегмента бизнеса. С каждым годом количество кофеен увеличивается. Причиной 

тому является возрастающий интерес жителей Москвы к посещению подобных 

мест. 

Главным секретом успеха многих кофеен является отсутствие жесткой 

конкуренции, также влияют на это относительно невысокие требования граждан 

РФ к сервису, уровню обслуживания и качеству предлагаемой продукции. 

«Согласно данным, чашка черного кофе эспрессо в Москве в среднем стоит 

110 рублей за 30 мл., капучино – 200рублей за 200 мл. Цена зависит от места, в 

котором приобретается напиток, от вида и типа посуды, в котором подается 

напиток». [38] 

Рисунок 7. Цены в Москве на эспрессо.  

Еще полтора-два десятка лет назад кофейни можно было обнаружить только 

в Москве и Санкт-Петербурге.  Сегодня они уже представлены во всех городах 

страны.  Свое присутствие в регионах расширяют не только местные игроки, но и 

крупнейшие российские сети.  

Первые кофейни появились в Москве только в начале 90-х годов. До этого 

времени кофе варилось самостоятельно, в домашних условиях. Использовался 

только зерновой, какой-либо альтернативы в советские годы не было. 
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Количество потребляемого в Москве кофе, по оценкам аналитиков крупных 

кофейных сетей, каждый год возрастает. В 2013 году на одного человека в столице 

приходилось в среднем 300 граммов напитка в год. В 2016 году данный показатель 

вырос уже до 1 000 граммов в год. Данный показатель существенно ниже, чем в 

остальных столицах мира. 

В то же время динамика в Москве положительная. Данный показатель 

превосходит аналогичный в других крупных городах за рубежом. Например, в 

среднем по Скандинавии ежегодно один человек употребляет 9 000 граммов кофе. 

По оценкам специалистов потребление кофе к 2019 году вырастет до 3 000 граммов 

на человека. 

Одновременно с количеством потребляемого кофе возрастают требования к 

его качеству. В дальнейшем, через несколько лет, это послужит причиной усиления 

конкуренции между различными кофейнями. Согласно опросам, проводимым 

«Левада Центром» (независимым агентством статистических исследований), 

жители Москвы гораздо лучше стали разбираться в сортах кофе. Преимущество 

они отдают молотому зерновому кофе. Растворимый кофе пользуется пониженным 

спросом.  

Это является плюсом для создаваемой новой мини-кофейни, т.к. именно 

качество продукции будет лежать в основе успеха компании. 

Жители Москвы все чаще отдают предпочтение дорогим сортам кофе. 

Именно поэтому большая часть кофеен делает ставку на молотый натуральный 

кофе. Сублимированные виды, различные миксы практически не представлены в 

меню столичных кофеен. Рынок кофеен постепенно изменяется. Импорт кофе в 

Россию ежегодно увеличивается на 3.5 – 5.5%. Например, за первое полугодие 

2016 г. через границу было переправлено порядка 15.2 тыс. т кофе. Общая 

стоимость товара составила 17.6 млн. долларов США. Данные показатели говорят 

о позитивной динамике кофейного рынка. 

Кофейни – перспективное направление бизнеса в сфере общественного 

питания. С каждым годом потребность жителей столицы в посещении подобных 
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заведений только возрастает. Одна из основных причин – постепенно растущие 

доходы. 

Этот рынок является: 

 бурно растущим. Как свидетельствует статистика, продажи кофе в 

стране за последние пять лет почти удвоились. 

 перспективным. Так, если потребление кофе в США в прошлом году 

едва не достигло 1323 тонн, в Бразилии составило 1174 тонн, а в Германии – около 

568 тонн, то у нас – всего 221,7 тонн. Разница выглядит куда наглядней в 

сопоставлении среднедушевого потребления кофе. То есть емкость российского 

рынка значительно больше, ему есть куда расти. Ожидается, что количество 

россиян, пьющих кофе увеличится в шесть раз, достигнув 68 процентов от всего 

населения; 

 идет активное переключение с дешевой продукции (растворимый кофе) 

на более дорогую – натуральный кофе. Пока же 65 процентов потребления 

приходится на растворимый кофе, на цельный кофе или в молотых зернах – 35 

процентов. В России ожидается, что ежегодный прирост рынка цельного кофе или 

в молотых зернах составит около 15 процентов.  

Клиент – это основа для ведения успешного бизнеса. Без наличия 

покупателей проекту существовать не удастся. Поэтому проблема привлечения и 

поиска потребителей является одной из главной. 

Для начала рассмотрим основные факторы, которые влияют на потребителя 

при выборе кофейни. 
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Рисунок 8. Факторы, влияющие на выбор кофейни 

Основным фактором, влияющим на выбор первого посещения кофейни, по 

мнению опрошенных, является мнение друзей и знакомых, так называемое 

“сарафанное радио”. И если заведение сделало все, чтобы клиент остался доволен, 

он обязательно расскажет об этом, гарантируя тем самым, приток посетителей в 

это место. Среди факторов, влияющих на решение о первом посещении, главным 

оказалось мнение друзей. Друзья – это люди со схожими привычками и взглядами 

на жизнь, их мнение всегда вызывает наибольшее доверие, и половина кофеманов 

уверенно заявляет, что непременно посетит место, которое понравилось их 

друзьям. Именно поэтому кофейне так важно завоевать доверие посетителей – они 

расскажут своим знакомым о том, как замечательно провели время. 

Второй по важности аспект выбора – месторасположение кофейни. Желание 

перекусить и попить кофе приходит внезапно, и очень важно, чтобы рядом 

оказалось именно ваше заведение. Далее среди факторов выбора – привязанность к 

бренду (24%) и красивая витрина (26%). Для многих заядлых “кофеманов”, важно 

посещение того заведения, к которому они привыкли, поэтому для них важно имя, 

так как оно гарантирует привычный сервис и услуги.  

Поэтому одним из важных факторов, на который стоит обратить внимание 

при планировании проекта – это месторасположение кофейни. 
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Продукт, который предлагает компания является элитным и основной 

аудиторией –будут посетители доход, который выше среднего. В связи с этим, 

кофейня будет располагаться в одном из лучших торговых центров Москвы 

Галерее «Времена года». Владельцы ТЦ называют его не иначе как «галерея моды 

и стиля». На шести этажах расположены более 150 бутиков таких фэшн-гигантов, 

как Baldinini, Burberry, Cartier, Chanel, Chantal Thomass, Chaumet, Dunhill, Etam, 

Gant, Gerard Darel, Jaeger London, Marlboro Classics, Sonia Rykiel, St. James, Tommy 

Hilfiger. Также здесь есть многочисленные кафе и рестораны, которые по 

достоинству оценят взыскательные покупатели. Галерея «Времена года» 

располагается по адресу: Кутузовский проспект, д.48.  

Так как мнение друзей и отзывы клиентов о компании будут оказывать 

наибольшее влияние на выбор кофейни, то фирма будет прибегать к следующим 

способам: 

 Современным решением по расширению круга клиентов будет 

создание своей партнерской программы, в которой любой человек, кто привел 

нового клиента, получит бесплатную чашечку кофе. Можно делать программу 

«приведи друга», при этом важно, чтобы и рекомендатель и рекомендуемый 

получали сходное вознаграждение, иначе система привлечения будет давать сбой. 

 Создание положительного общественного мнения. Этот метод 

представляет собой бесплатное сообщение о фирме или ее продукции с помощью 

средств массовой информации. Например, выступление представителя фирмы по 

телевидению или радио, пресс-конференция. 

 Сервис. Удовлетворение запросов покупателей, качественное 

обслуживание клиентов может гарантировать новые заказы в будущем. Сервис 

создает доверие к фирме.  

 Распространение буклетов, в которых лаконично и четко наиболее 

точно будет отражена вся уникальность данной кофейни. 

 Кофейня будет предоставлять бесплатные добавки к кофе, молоко, 

сливки, специи, сиропы. То есть посетитель платит лишь за 1 порцию эспрессо, 

при желании, услуга сделать из эспрессо напиток предоставляется бесплатно. 
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Посетитель может выбрать любой напиток из перечисленных, однако заплатит 

лишь за 1 порцию эспрессо. 

У каждой сети или отдельного несетевого заведение имеются свои методы 

привлечения и повышения лояльности постоянных посетителей. Каждый метод 

эффективно работает в конкретной ситуации. Чаще всего сети используют 

дисконтные карты, для постоянных клиентов (“Шоколадница”, “Мока Лока”). 

Система применения флаеров, (“Кофе Хауз”), “Счастливые часы” также 

практикуются некоторыми заведениями (“Кофе Тун”). Кофейни выступают 

спонсорами всякого рода мероприятий и конкурсов, соответствующих по стилю 

жизни их потребительской аудитории.  

«Главный способ продвигать товар – это реклама. Реклама представляет 

собой платные сообщения о продукции, которые распространяются через средства 

массовой информации. Рекламные объявления направлены на призыв к покупке 

того или иного товара. Рекламное объявление состоит из двух основных частей: 

текстовая часть, и художественная, графическая часть рекламы. Реклама должна 

сообщать нужную информацию, транслироваться достаточное число раз, 

способствовать продвижению компании, приносить доход, покрывающий затраты 

на ее создание». [8] 

Вебсайт играет немаловажную роль в развитии компании. Любому сайту 

легче развиваться, используя тематические ресурсы, так как именно там большая 

целевая аудитория. Очень важную роль играют SEO-оптимизация. Стоит отметить, 

что это целая наука, объем которой огромный, и которая постоянно меняется, 

подстраиваясь под новые алгоритмы Яндекса и Гугла. 

Контекстная и поисковая реклама Гугла и Яндекса имеет почти мгновенный 

результат, т.к. посетитель видит рекламу в тот момент, когда нуждается в ней 

больше всего. При этом плата происходит только за переход пользователя, можно 

заранее спланировать расходы и подсчитать эффективность рекламы. 

Продвигать компанию можно не только с помощью рекламы, но и с 

помощью отзывов и рекомендаций. Наличие достоверных отзывов и в большом 
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количестве о компании будет только положительно сказываться на развитии 

компании. Просить писать отзывы можно своих клиентов.  

Обязательно следует использовать канал на Youtube. Размещая несколько 

информационных роликов в месяц на тему кофе, дают отличный рекламный 

эффект заведению. 

Можно использовать e-mail и SMS рассылки по базе данных постоянных 

клиентов. Создание групп или сообщества в социальных сетях, форумы позволяет 

решать несколько задач: рекламировать товар, консультировать, давать 

возможность общения на актуальные темы.  

 

2.2 Экономическое и инвестиционное обоснование инвестиционного бизнес-

проекта 

 

Деятельность кофейни будет осуществляться в виде юридического лица в 

организационно-правовой форме ООО. Так как продажа алкогольной продукции в 

кофейне осуществляться не будет, то необходимости получать соответствующую 

лицензию нет.  Данную форму организации необходимо зарегистрировать в 

налоговой инспекции.  Срок регистрации составляет 5 дней.  

Для государственной регистрации ООО необходимо подготовить и 

представить в налоговый орган:  

 заявление по форме Р11001. Заявление подписывается всеми 

учредителями ООО;  

 решение о создании ООО;  

 устав ООО в двух экземплярах;  

 документ, подтверждающий уплату государственной пошлины в 

размере 4 000 рублей;  

 документ, подтверждающий сведения об адресе ООО – как правило, 

это гарантийное письмо от собственника помещения и заверенная копия 

свидетельства о праве собственности.  

Регистрацией компании будет заниматься консалтинговое агентство «Право 

http://www.youtube.com/results?search_query=%D1%82%D1%80%D0%B5%D0%BD%D0%B8%D0%BD%D0%B3%D0%B8
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Роста». Стоимость услуг 6 тысяч рублей. 

Необходимы первоначальные инвестиции на закупку оборудования, 

приобретения сырья и прочие единовременные расходы. 

Для помещения мини-кофейни планируется арендовать площадь 20 кв. м в 

торговом центре Галерея «Времена года» стоимость аренды составляет 500 тысяч 

рублей в месяц. Интерьер кофейни очень важен, поэтому правильное освещение, 

уютная обстановка, это то, что делает приятным отдых за любимым напитком. 

Предполагается сделать английский стиль в интерьере, которому свойствены 

консерватизм и старина, а также уют и дороговизна. Вместо обычных стульев 

будут использованы громоздкие кресла и диваны типа Честерфилд, витрина будет 

выполнена в виде шкафа, на стенах будут висеть фонари, картины и различные 

полки с книгами и фотографиями знаменитых клиентов. Разработка дизайн-

проекта будет произведена профессионалами. Сумма ремонта составит 330 тысяч 

рублей, стоимость мебели - 625 тысяч рублей.  

Помимо обустройства помещения, важен выбор правильной посуды. Т.к. 

очень часто посуда, из которой мы едим или пьём влияет на наше окончательное 

мнение о продукте и на его вкусовых качествах. 

Первоначальные затраты на открытие мини-кофейни представлены в таблице 

2. 

Таблица 2. Единовременные затраты и оборудование. 

Наименование 
Цена 

(тыс. руб.) 

Единовременные затраты:  

Регистрация 10 

Приобретение ПО 100 

Фильтры для воды 75 

Витрины 350 

Посуда керамическая и стеклянная 340 
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Посуда металлическая 250 

Мебель 625 

Ремонт помещения 330 

Итого единовременные затраты 2 080 

Оборудование:  

Ростер PROBATONE 5 1500 

Кофемашина La Marzocco Strada AV 2 group 

профессиональная кофемашина эспрессо  
1100 

Витрина холодильная кондитерская NORPE AIDA-

120-SS-M 
550 

Итого оборудование 3 150 

 

На создание товарного запаса необходимо 1,2 млн. рублей. Таким образом, с 

учетом покупки оборудования (3150 тыс. руб.), прочих единовременных расходов 

(2080 тыс. руб.) и закупки товара (1200 тыс. руб.) для запуска проекта необходимы 

вложения в размере 6,43 млн. рублей. Для реализации проекта планируется 

привлечь заемные средства банке «ВТБ» на сумму 5 миллионов рублей под 12% 

годовых на 6 лет. 

Платежи за предоставленные заёмные средства с учетом процентов, а также 

выплаты основного составят: (5 000 000*0,12+5000 000) /72=119 тысяч рублей. 

Остальные 1,43 млн. рублей – взнос учредителя. 

По статистике, из 20–25 городских кофейн, 50% не имеют свой вебсайт или 

блог. Некоторые заведения, именующие себя кофейнями, выкладывают на своих 

сайтах лишь меню бара — спиртное, вино по бокалам, иногда кальяны и чай. 

Внимание кофе практически не уделено.  Либо наоборот, красочные картинки 

чашек капучино, но никакой информации о ценах.   

Поэтому к разработке технического задания для интернет- сайта необходимо 

подойти так же осознанно, как и к самому проекту.  

Техническое задание нужно для того, что иметь четкое представлены о том, 

что должно быть на сайте, каков должен быть его дизайн, чем он должен быть 
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наполнен и как он будет управляться. 

При разработке дизайна сайта должны быть использованы преимущественно 

темные пастельные английские стили. Основные разделы сайта должны быть 

доступны с первой страницы. На главной странице не должно быть большого 

объема текстовой информации. 

Главная страница сайта должна содержать графическую часть, 

навигационное меню сайта, а также контентную область для того, чтобы 

посетитель сайта с первой страницы мог получить вводную информацию о 

компании, а также ознакомиться с последними новостями компании. 

Контентная область первой страницы должна делиться на следующие 

разделы:  

 вступительная речь руководителя компании «О компании и продукции»; 

 новости - содержит 3 последние новости в формате: дата, заголовок, 

краткое содержание; 

 меню сайта, где перечислены наиболее востребованные и часто 

покупаемые продукции кофейни; 

 контактная информация - адрес и телефон; 

  вверху страницы отображаются облегченная навигационная панель, 

которая обеспечивает переход к основным пунктам меню сайта; 

  поле поиска; 

  поле выбора языка – русский\английский, т.к. посетителями заведения 

будут являться и иностранные граждане (туристы и деловые люди); 
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Рисунок 9. Пример размещения элементов главной страницы. 

Все названия разделов сайта, приведенные ниже, являются условными и 

могут корректироваться в ходе проектирования. 

Для кофейни должно быть разработано специальное приложение, через 

которое можно будет узнать не только о последних новостях, мероприятиях, ценах 

и акциях, но и возможность заказать кофе, десерты, чай. Данное приложение 

предоставить возможность накопления баллов, которые в последние можно будет 

списать в виде скидки.  

Для реализации проекта необходимо рассмотреть следующие этапы: 

 Определить задачи для выполнения работ 

 Определить работы на для каждой задачи 

 Определить потребляемые при этом ресурсы – человеческие, финансовые, 

материальные. 

 Определить последовательность данных работ. Данный этап позволяет 

выстроить логику взаимосвязей операций. Ключевым инструментом этапа 

выступает сетевая модель проекта. 

 Оценить продолжительность каждой операции. В ходе этапа выполняется 

параметрическая оценка, оценка длительности по аналогам, оценка предложений 

исполнителей, экспертная оценка и т.п. 
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 Оценить затраты, необходимые на выполнение работ. 

 Составить календарное планирование проекта. 

 Определить риски, связанные с проектом, и способы их минимизации. 

 Подготовить бюджет проекта, рассчитать отчет о финансовых результатах, 

отчет о свободных денежных потоках и показатели эффективности проекта. 

Дата начала проекта – 1 октября 2018 г. 

Дата запуска оборудования – 5 января 2019 г. 

Срок проекта – 6 лет. 

На первом этапе будет произведена регистрация предприятия, получение 

кредита, покупка оборудования, сырья, аренда помещения, проведение работ, 

связанных с монтажом оборудования, его настройкой и тестированием.  

Более подробно ход выполнения работ будет представлен с помощью 

диаграмма Гантта. Календарное планирование проекта выполнено в программе 

Microsoft Project. 

Таблица 3. Календарное планирование проекта  

Название задачи Длительность Начало Окончание 

Принятие решения реализации проекта 0 дней 
Пн. 

02.10.18 
Пн. 02.10.18 

Регистрация в ИФНС 3 дней 
Пн. 

02.10.18 
Ср 04.10.18 

 Поиск консалтинговой компании 1 день 
Пн. 

02.10.18 
Пн. 02.10.18 

Заключение договора с консалтинговой 

компанией 
1 день 

Вт 

03.10.18 
Вт 03.10.18 

 Регистрация ООО 1 день 
Ср 

04.10.18 
Ср 04.10.18 

Закупка сырья 31 дней 
Чт. 

05.10.18 
Чт. 16.11.18 

   Командировка в Индонезию 5 дней 
Чт. 

05.10.18 
Ср 11.10.18 

   Заключение контрактов с фермерами 2 дней 
Чт. 

12.10.18 
Пт. 13.10.18 

   Транспортировка сырья 10 дней 
Пн. 

16.10.18 
Пт. 27.10.18 

   Таможенная очистка 5 дней 
Пн. 

30.10.18 
Пт. 03.11.18 
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   Командировка в Тайвань 5 дней 
Чт. 

05.10.18 
Ср 11.10.18 

   Заключение контрактов с фермерами 2 дней 
Чт. 

12.10.18 
Пт. 13.10.18 

   Транспортировка сырья 10 дней 
Пн. 

16.10.18 
Пт. 27.10.18 

   Таможенная очистка 2 дней 
Пн. 

30.10.18 
Вт 31.10.18 

   Поиск кондитерской 10 дней 
Ср 

01.11.18 
Вт 14.11.18 

   Заключение контракта с кондитерской 

на поставку выпечки 
2 дней 

Ср 

15.11.18 
Чт. 16.11.18 

Аренда помещения и ремонт 43 дня 
Пн. 

02.10.18 
Ср 29.11.18 

   Поиск помещения 1 день 
Пн. 

02.10.18 
Пн. 02.10.18 

   Заключение договора аренды 1 день 
Вт 

03.10.18 
Вт 03.10.18 

   Заказ дизайна интерьера 1 день 
Ср 

04.10.18 
Ср 04.10.18 

   Ремонт помещения 30 дней 
Чт. 

05.10.18 
Ср 15.11.18 

   Приобретение мебели, оборудования, 

аксессуаров 
3 дней 

Чт. 

05.10.18 
Пн. 09.10.18 

   Монтаж оборудования 10 дней 
Чт. 

16.11.18 
Ср 29.11.18 

Запуск сайта и разработка приложения 

кафе 
30 дней 

Пт. 

17.11.18 
Чт. 28.12.18 

   Поиск команды разработчиков 10 дней 
Пт. 

17.11.18 
Чт. 30.11.18 

   Написание технического задания 5 дней 
Пт. 

01.12.18 
Чт. 07.12.18 

 Тестирование и пробный запуск 15 дней 
Пт. 

08.12.18 
Чт. 28.12.18 

Реклама 36 дней 
Пт. 

17.11.18 
Пт. 05.01.18 

   Составление рекламного бюджета 3 дней 
Пт. 

17.11.18 
Вт 21.11.18 

   Заключение рекламных договоров 32 дней 
Ср 

22.11.18 
Чт. 04.01.19 

   Открытие 1 день 
Пт. 

05.01.19 
Пт. 05.01.19 
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Ниже представлен календарный график проекта в виде диаграммы Гантта.  

 

Рисунок 10. Диаграмма Гантта 

Сетевой график и его критический путь представлен на рисунке 3.9. 

 

Рисунок 11. Сетевой график 
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Согласно графика, все подготовительные работы по запуску кофейни 

должны быть выполнены за 4 месяца. Все этапы связаны с открытием будет 

контролировать собственник проекта самостоятельно.  

В таблицах 3.8 и 3.9 представлены предполагаемые цены на продукцию и 

объемы реализации. На основе этих данных мы можем спланировать выручку. В 

ходе проекта планируется реализовывать следующие виды продукции: 

 Кофе – это 1 порция эспрессо 35 мл, при желании клиента и по его 

требованию из эспрессо может быть приготовлен любой другой напиток. 

 Все добавки к кофе предоставляются бесплатно. Помимо 1 чашки готового 

эспрессо или другого напитка, любой желающий сможет приобрести жаренный 

кофе любого вида на развес в красивой подарочной упаковке. 

 Чай- 1 чайник с чаем объемом 300 мл. Полюбившийся вид чая можно будет 

приобрести в сухом виде по граммам. Цена в таблице 3.9. представлена за 1 кг. 

 Объем реализации предлагаемой выпечки и тортов в таблице 3.8 и 3.9. 

представлены в кг, однако в 1 кг несколько порций десертов, например, 6 порций 

чизкейков или 5 эклеров.  

Таблица 4.  Объемы и цены реализуемой Продукции в первый год 

Наименование 

продукции 

Объем 

реализации 

в граммах 

(кг/мес) 

Объем 

реализации 

в чашках 

(шт/мес) 

Цена 

за 

1чашку  

(руб) 

Цена 

за 1 

кг 

(руб) 

Выручка 

в месяц 

(тыс. 

руб.) 

Выручка 

в год 

(тыс. 

руб.) 

Кофе              

 Kopi Luwak 1 50 3000 45000 195 2340 

Bali Shinzan 

Arabica  
2 85 2000 30000 230 2760 

Old brawn 3 100 1600 25000 235 2820 

Indonesia 

Sumatra 

Mandheling  

6 200 860 15000 262 3144 
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Java Blavan  10 300 650 10000 295 3540 

Чай             

Джу Шань Ми 

Сян Хун 

Шуэй 

1 130 500 17000 82 984 

Лу Гу Лао Ча 

Ван 12-летний 
5 160 400 13000 129 1548 

ГАБА Шань 

Лин Си, 

"красной 

воды", ГАМК 

0,5 110 600 29000 80,5 966 

Сы Цзы Чунь 1 130 500 17000 82 984 

Жи Юэ Тань 

Рубиновый 

№18 

0,3 90 750 37000 78,6 943,2 

Хун Шуэй 

Улун 
3 150 450 15000 112,5 1350 

Итого 33    1 505    
  

 1 782    21 379    

 

Таблица 5.  Объемы и цены реализуемой продукции в первый год 

Наименование продукции 

Объем 

реализации 

в граммах 

(кг/мес) 

Цена за 1 

кг (руб) 

Выручка 

в месяц 

(тыс. 

руб.) 

Выручка 

в год 

(тыс. 

руб.) 

Десерты         

Круассаны с 

начинками и без 
5 1200 6 72 

Бельгийское 

лакомство 
3 1200 

3,

6 
43,2 
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Венское безумие 2 1000 2 24 

Бретонская карамель 2 1000 2 24 

Чизкейки 10 2000 20 240 

Эклеры 3 1000 3 36 

Штрудель венский 9 1000 9 108 

Пахвала 2 1200 2,4 28,8 

Шоколадно-

кофейный брауни 
7 1100 7,7 92,4 

Макаруны 5 2500 12,5 150 

Фисташковый 

марципан 
3 2300 6,9 82,8 

Итого 
                          

51    
  

             

75    

             

901    

Общая выручка за год составит 22 280 тыс. рублей. 

 

Рисунок 12. Структура выручки 

Основную долю в структуре выручки составляет кофе 66%. Доход от 

продажи чая составляет 30% выручки. 

Кофе  

66% 

Чай 

30% 

Десерты 

4% 

Структура выручки 

Кофе  Чай Десерты 
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Рисунок 13. Структура затрат 

 

В структуре затрат 31% приходиться на дорогостоящую аренду 

помещения, 23% на заработную плату, закупка сырья с учетом логистики 

составляет 17%.  

 

2.3 Финансовый план бизнес-плана и оценка экономической 

эффективности инвестиционного проекта 

 

Для расчета эффективности данного проекта необходимо рассчитать 

чистую прибыль и свободный денежный поток. Ставка налога прибыль составляет 

20%. 

Результат моделирования деятельности предприятия представляются в 

виде финансовых отчетов. 

«Отчет о финансовых результатах - это документ, который раскрывает 

финансовые результаты деятельности организации за отчетный период, он 

позволяет определить, из каких, составляющих складывается прибыль 

предприятия». [2] Отчет о финансовых результатах за первый год работы мини-

кофейни представлен в таблице 3.10. 

Таблица 6. Отчет о финансовых результатах 

2% 
14% 

1% 
3% 

23% 

31% 

1% 

7% 

4% 
3% 

4% 
7% 

Структура затрат 

Расходные и упаковочные материалы  Запука сырья 

Коммунальные платежи Логистика 

Заработная плата Аренда в торговом зале 

Непредвиденные расходы Плата за кредит 

Затраты на маркетинг Амортизация обоорудования 

Налог на прибыль Отчисления с ФОТ 
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Наименование показателя За 2018 

Выручка               22 280    

Себестоимость продаж 7 922 

Валовая прибыль (убыток) 14 358 

Коммерческие расходы 1 320 

Управленческие расходы 7 794 

Прибыль (убыток) от продаж 5 244 

Доходы от участия в других организациях 
 

Проценты к получению 
 

Проценты к уплате 1 433 

Прочие доходы 
 

Прочие расходы 
 

Прибыль (убыток) до налогообложения 3 811 

Текущий налог на прибыль 762 

Прочее 
 

Чистая прибыль (убыток) 3 049 

Чистая прибыль проекта за первый год работы составит 3 049 тыс. рублей. 

Соотношение выручки, затрат и чистой прибыли проекта представлено на рисунке 

13. 
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Рисунок 13. Соотношение выручки, затрат и чистой прибыли проекта 

Для составления отчета о прибылях и убытках необходимо предварительно 

определить ставку дисконтирования, которая будет использоваться в данном 

проекте.  

Так как источником финансирования проекта являются не только собственные 

средства, но и заемные, то расчет ставки дисконтирования производится на основе 

средневзвешенной стоимости капитала WACC. 

«Ставка дисконтирования (средневзвешенной стоимости капитала) 

рассчитывается по формуле»: [12] 

𝑊𝐴𝐶𝐶 = 𝑅𝑒 ∗
𝐸

𝑉
+ 𝑅𝑑 ∗ (1 − 𝑡) ∗

𝐷

𝑉
   

где 𝑅𝑒. – ожидаемая доходность собственного капитала;  

𝑅𝑑. – ожидаемая доходность заемного капитала, 12%;  

𝐸

𝑉
  – доля собственного капитала;  

𝐷

𝑉
  – доля заемного капитала;  

t- ставка налога на прибыль, 20%. 

Доля собственного капитала в инвестированном капитале компании 
𝐸

𝑉
 

рассчитана делением величины ее собственного капитала (1 430 тыс. руб..) на 

 -

 5 000

 10 000

 15 000

 20 000

 25 000  22 280    

 19 232    

 3 049    

Выручка  Затраты Чистая прибыль (убыток) 
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величину инвестированного капитала, включающего собственный капитал (6430 

тыс. руб.): 1430/ 6430 = 0,22. 

Тогда доля заемного капитала в инвестированном капитале компании   

𝐷

𝑉
 = 1 – 0,22= 0,78. 

Ставка дохода на собственный капитал (Re) рассчитана по модели САРМ: 

                                𝑅𝑒 = 𝑅𝑓 + 𝛽𝑖(𝑅𝑚 − 𝑅𝑓)                                         

где 𝑅𝑓 – безрисковая ставка доходности, 8 %; 

𝛽𝑖 – коэффициент чувствительности доходности актива (бизнеса  

проекта) к изменениям рыночной доходности [38]; 

𝑅𝑚 – доходность эффективного рыночного портфеля; 

 𝑅𝑚-𝑅𝑓 –премия за риск. 

На практике инвестиционного анализа за безрисковую ставку принимают 

доходность по депозитам в надежных банках. Это самый простой и быстрый 

способ оценки процентной ставки. Как правило, используют проценты по вкладам 

в наиболее надежных банках. Ставка по срочным депозитам в Сбербанк составляет 

8%.  

Так как данное предприятие еще не функционирует на рынке, то премия за 

риск будет установлена на уровне 11%. 

Коэффициент бета – 1,1. 

Таким образом, ставка дохода на собственный капитал будет равна: 

𝑅𝑒 =8%+1,1*11%=20% 

Тогда, 𝑊𝐴𝐶𝐶 = 20% ∗ 0,22 + 0,78*12%*(1-20%)=12% 

Далее рассчитаем чистый и дисконтированный денежный поток и построим 

отчет о прибылях и убытках (таблица 3.11) с учетом инфляции 10%. 

«Отчет о движении денежных средств дополняет балансовый отчет и отчет о 

финансовых результатах. Отчет о движении денежных средств поясняет 

изменения, произошедшие с денежными средствами от одной даты балансового 

отчета до другой». [9] 
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Таблица 7. Свободные денежные потоки 

      № 

п/п 
Показатели 0 1 2 3 4 5 6 

0 Инвестиции (IC) 6430             

1 Выручка, руб.(S)   22280 24508 26959 29655 32621 35883 

2 Переменные издержки, руб.   9671 10638 11702 12872 14160 15575 

3 Постоянные издержки, в т.ч.: (п.3.1+п.3.2)   8798 9482 10235 11062 11973 12974 

  3.1. Амортизационные отчисления, тыс. руб.   525 525 525 525 525 525 

  3.2 Плата за кредит   1433 1433 1433 1433 1433 1433 

  3.2. Прочие постоянные издержки, тыс. руб.    6840 7524 8276 9104 10014 11016 

4 Общая сумма издержек, руб. (п.2+п.3)   18469 20121 21937 23935 26132 28550 

5 Балансовая прибыль/убыток, руб. (п.1-п.4)   3811 4388 5022 5721 6488 7333 

6 Налог на прибыль, руб. (0,2 * п.10)   762 878 1004 1144 1298 1467 

7 Чистая прибыль/убыток, руб. (п.5 - п.6)   3049 3510 4018 4576 5191 5866 

8 Чистые денежные поступления, руб. (п.7+п.3.1) (FV)   3574 4035 4543 5101 5716 6391 

9 Коэффициент дисконтирования 1,00 0,89 0,80 0,71 0,64 0,57 0,51 

10 Дисконтированные инвестиции, руб. (п.0*п.9) 6430             

11 Дисконтированные чистые денежные поступления (п.8*п.9) 0 3191 3217 3234 3242 3243 3238 

12 
Дисконтированный чистый денежный поток года (п.11-

п.10) 
-6430 3191 3217 3234 3242 3243 3238 

13 NPV нарастающим итогом -6430 -3239 -22 3211 6453 9697 12935 

15 Наращенная сумма инвестиций(п.14*п.0) 12692 0 0 0 0 0 0 

16 
Наращенная сумма чистых денежных поступлений 

(п.14*п.8) 
0 6298 6350 6383 6399 6402 6391 
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Эффективность разрабатываемого проекта зависит от оценки основных 

финансовых показателей. Для выводов по целесообразности реализации проекта 

рассчитываются следующие показатели: 

 «Коэффициент рентабельности продаж демонстрирует долю чистой 

прибыли в объеме продаж предприятия». За первый год проекта данный 

коэффициент составил: 3049/22280=14%. Данное значение показателя высокое, 

что в лишний раз подтверждает эффективность и высокую рентабельность услуг 

кофеен. 

 «Коэффициент рентабельности инвестиций (Return on investment) 

показывает, сколько денежных единиц потребовалось предприятию для 

получения одной денежной единицы прибыли.» За первый год проекта данный 

коэффициент составил: 3049/6430=47%.  

 «Дисконтированный период окупаемости (Discounted payback period) - 

время, требуемое для покрытия начальных инвестиций за счет дисконтированного 

чистого денежного потока. «Согласно отчету о движении денежных средств, 

данный показатель составил 3 года. 

 «Чистый приведенный доход (Net present value) -представляет собой 

абсолютную величину дохода от реализации проекта с учетом ожидаемого 

изменения стоимости денег (дисконтирования»). NPV имеет положительное 

значение и равен 12935 тыс. руб. Это говорит о эффективности проекта. 

 «Индекс прибыльности (Profitability index) - относительная величина 

доходности проекта, определяющая сумму прибыли на единицу инвестированных 

средств.» Индекс для проекта больше 1 и равен 3,01. Данный показатель говорит 

о том, что проект стоит принять". [9] 

Показатели эффективности представлены в таблице 3.12. 

Таблица 8. Показатели эффективности инвестиционного проекта 

№ п/п Наименование показателя Ед. изм. Значение 

1 Рентабельность продаж % 14% 

2 Рентабельность инвестиций (ROI) % 47% 

3 Чистый дисконтированный доход тыс. руб 12935 
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(NPV) 

4 
Внутренняя норма доходности 

(IRR) 
% 61,9% 

6 
Дисконтированный период 

окупаемости (DPP) 
лет 3 

7 Индекс доходности инвестиций (PI)   3,01 

8 NTV тыс. руб 25531 

 

Рисунок 14. NPV проекта в зависимости от размера выручки 

 

В если выручка проекта в первый год будет равна примерно 19 000 тыс. 

рублей – NPV проекта будет равно 0. С учетом полученных результатов 

появляется возможность охарактеризовать проект как эффективное и прибыльное 

инвестирование денежных средств.  Проект рекомендуется к принятию, срок 

окупаемости проекта 3 года. 
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2.4 Влияние риска и неопределённости при оценке экономической эффективности 

кофейни 

 

2.4.1 Анализ чувствительности проекта к входным параметрам  

Так как известно, что на результаты проекта существенное влияние оказывает 

внешняя среда, для окончательной оценки эффективности проекта проведен 

анализ его рисков. 

 Суть метода анализа чувствительности – определить чувствительность 

проекта к изменению каждой из выбранных переменных по отдельности. И хотя 

по отдельности переменные вряд ли изменяются, тем не менее, данный анализ 

позволяет выявить последствия неточной оценки переменных, сами основные 

переменные проекта и указать, на что главным образом следует обращать 

внимание при управлении реализацией проекта, чтобы он был завершен не менее 

эффективно, чем запланировано. 

Анализ чувствительности проекта выполняется с целью оценки влияния на 

NPV, IRR и (PP) ключевых факторов. В качестве факторов риска выбраны 

выручка, прямые издержки, переменные издержки, ставка дисконтирования. 

Таблица 9. Анализ чувствительности проекта 

Наимено-

вание 

статьи 

% 

∆ 

NP

V 

%

 ∆ 

I

RR  

%

 ∆ 

D

PP 

%

 ∆ 

Статья 

доходов 

40% 49465 382% 177% 286% 1 33% 

20% 31200 241% 121% 195% 
 

67% 

0% 12935 100% 62% 100% 3 100% 

-20% -5330 -41% -22% -36% 
 

233% 

-40% -23595 -182%   
  

  

Переменные 

затраты 

40% -2922 -23% -4% -6% 
 
233% 

20% 5007 39% 33% 54% 4 133% 

0% 12935 100% 62% 100% 
 
100% 
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-20% 20863 161% 88% 142% 
 

67% 

-40% 28791 223% 113% 183% 2 67% 

Постоянные 

затраты 

40% 1720 13% 20% 32% 5 167% 

20% 7327 57% 42% 68% 
 
100% 

0% 12935 100% 62% 100% 3 100% 

-20% 18542 143% 80% 130% 
 

67% 

-40% 24149 187% 98% 159% 
 

67% 

Ставка 

дисконта 

40% 10327 80% 62% 100% 
 
100% 

20% 11558 89% 62% 100% 3 100% 

0% 12935 100% 62% 100% 3 100% 

-20% 14478 112% 62% 100% 
 
67% 

-40% 16215 125% 62% 100% 
 
67% 

 

Результаты влияния изменения факторов на NPV представлены на рисунке 

15. 

 

Рисунок 15. Анализ чувствительности проекта 

Факторы с большим углом наклона относятся к тем, от которых в большей 

степени зависит эффективность. Из рисунка видно, что наиболее рисковым 

фактором являются выручка (объем продаж). При падении выручки примерно на 

40% 20% 0% -20% -40%

Анализ чувствительности (NPV) 

Статья доходов Переменные затраты 

Постоянные затраты Ставка дисконта 
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15%, чистый приведенный доход будет ниже нуля. При увеличении переменных 

затрат на 35% проект становится неэффективным.  

 

2.4.2 Качественный анализ проектных рисков 

 

Ниже представлены риски внутренней среды, с которыми может 

столкнуться кофейня в ходе реализации проекта. 

1. Задуманная концепция кофейни элит-класса может не оправдать себя и 

вместо ожидаемой прибыли, инвестор проекта потеряет большие денежные 

вложения. 

2. Неудачное месторасположение. Несмотря на то, что выбранное место для 

аренды на первый взгляд кажется удачным, люди могут проходить мимо, не 

обращая внимание на кофейню.  

3. Необоснованный финансовый оптимизм. Возможно делаю чересчур 

смелые и обнадеживаемые прогнозы по выручке по количеству клиентов, по 

затратам, можно разочароваться в итоговом результате. Лучше поставить более 

реалистичную планку по выручке, достигнуть ее, окупить вложенные инвестиции, 

вернуть кредиты, а затем спокойно работать и развиваться. Ведь подстраиваться 

под план, который оказался далек от реальности будет намного труднее, 

возможно тогда придется перестраивать всю концепцию уже работающего 

ресторана. Возможен вариант, когда при построении финансовой модели бизнес-

плана не были учтены какие-то статьи затрат. При планировании проекта кофейни 

в торговом центре, не стоит забывать про статьи расхода помимо арендной платы: 

эксплуатационные и маркетинговые затраты, расходы на вывески, уборку 

помещения и вывоз мусора. Значительно снизить операционную прибыль могут и 

не предусмотренные заранее затраты на навигацию. Непредвиденные расходы 

возможны и при закрытии точки. Иногда арендодатель требует восстановления 

первоначального вида помещения, а это существенные расходы. 

4. В случае, если кофейня решит расширять площадь помещения или 

разнообразить свой ассортимент, возможно, продавать спиртное, фирме в силу 
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разных ограничивающих факторов и действующего законодательства это будет 

делать нельзя. Чтобы избежать таких форс-мажоров, следует узнать, что 

расположено вокруг: есть ли аптеки, детские учреждения, не планируется ли 

открытие подобных заведений. 

Все что касается окружающей обстановки кофейни, будь то внутри помещения 

торгового центра, то ли внутри его может вызвать изменения на потоке 

посетителей. Например, если торговый центр будет производить ремонт внутри 

здания рядом с кофейней, то поток посетителей может уменьшиться. 

Строительство новых транспортных развязок, дорожные ремонты и пробки 

окажут влияние на общем потоке посетителей торгового центра. Например, 

открытие рядом крупного субрегионального торгового центра вызовет отток 

посетителей. Дорожное и иное строительство может лишить вас парковки или 

ограничить доступ к кофейне. 

Конечно, возможна и обратная ситуация, когда из-за развития 

инфраструктуры трафик увеличивается. Это окажет положительное влияние, но и 

к такому развитию событий нужно быть готовым.  

Существует валютный риск. Все сырье закупается за рубежом в иностранной 

валюте. В связи с тем, что курс рубля достаточно изменчив, то цены на 

продукцию могут начать сильно колебаться. Слишком высокие цены могут 

отрицательно сказаться на общей посещаемости кофейни. 

Возможные сбои поставок или задержки продукции на таможне.  

Возможны риски, связанные с арендой помещения. В случае, если будет 

заключен долгосрочный договор аренды на 5-10 лет, то можно его будет 

расторгнуть только по согласованию сторон.  

Низкий спрос на продукцию компании из-за низкой культуры 

потребления. Большинство людей продолжает пить дешевый кофе, культура его 

потребления в России абсолютна не развита. Между тем, в США кофейня 

занимает третье место по пребыванию людей, после дома и работы, поэтому на 

Западе подобные заведения встречаются чуть ли не на каждом шагу (если в 

Москве и С-Петербурге на 100 тысяч жителей приходится всего 0,7 кофейни, то в 
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Нью-Йорке – 27, а в Милане – 135.) Наш же потребитель пока не предъявляет 

высоких требования ни к качеству кофе, ни к сервису, следовательно, и нет на 

этом рынке жесткой конкуренции. Однако в последние годы, россияне стали 

лучше разбираться в сортах и брендах кофе, все чаще предпочитают пить и есть 

натуральное, а значит, все больше пьют качественное зерновое кофе. Россияне 

проходят путь, характерный для всего мира – по мере роста уровня жизни 

переходят от дешёвых сортов низкого качества к дорогим и качественным 

брендам. Особенно, если соблюдается разумное соотношение "цена-качество". 

Впрочем, хороший кофе точно не та категория, на которой потребитель будет 

экономить. 

Живучие стереотипы о вредности кофе также могут повлиять на спрос. Споры 

по поводу того, вредно или полезно для здоровья кофе, конечно, не утихнут 

никогда. Как известно, его не рекомендуют пить при гипертонической болезни, 

болезнях сердца, глаукоме, заболеваниях желудочно-кишечного тракта и т.д., 

впрочем, врачи не рекомендуют чрезмерное потребление кофе. Правильная доза 

не доставит проблем. Кофе помогает справиться со стрессом и депрессией, 

побороть апатию, вялость и сонливость, в общем, улучшить настроение. 

Для того что бы выбранная концепция приносила прибыль были проведены 

маркетинговые исследования: определена целевая аудитория и конкретное 

окружения. Проанализировав рыночный сектор кофеен, который оказался очень 

перспективным быстрорастущим и рентабельным. 

Чтобы кофейня не осталось незамеченным и большие затраты на аренду 

помещения быстро окупились необходимо, тщательно обдумывать интерьер, 

дизайн, обязательно посетить и проанализировать поток проходящих мимо 

посетителей торгового центра и оценить перспективы и сравнить их с 

ожидаемыми. При выборе торгового или бизнес-центра обязательно запросите у 

арендодателя информацию о количестве посетителей в разные дни недели и 

разное время дня. 

Проблема изменчивости валютного курса может очень сильно повлиять на 

работу компании или даже привести к ее закрытию. Поэтому важно в 
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инвестиционных моделях сразу закладывать максимально возможный курс по 

договору, который позволит в итоге достичь окупаемости. Необходимо 

максимально точно и четко прорабатывать все пункты договора поставки, чтобы 

после не возникло проблем. 

Чтобы не попасть в кабалу к арендодателю, с которым был заключен 

долгосрочный договор, нужно четко определить условия расторжения договора и 

другие опции, которые позволят снизить арендную нагрузку (отчуждение части 

помещения, сдача помещения в субаренду, получение скидки). 

Чтобы избежать проблем, связанных со срывом сроков поставок, 

необходимо заранее обдумывать и планировать объем закупок и дат таким 

образом, чтобы был необходимый товарный запас. В том числе необходимо 

учитывать возможные задержки в связи с таможенными операциями. Для 

минимизации рисков, связанных с таможней, рекомендуется привлечь 

профессионала, имеющего опят с поставками продуктов питания или в частности 

кофе. Также необходимо выбрать наиболее удобный, с точки зрения доступности 

и загруженности таможенный пост. 

 

Выводы по разделу два 

 

Проект создания кофейни имеет перспективное будущее. Поскольку 

кофейни популярны и приносит большую прибыль, а также выделяются на фоне 

конкурентов. 

Кофейни – перспективное направление бизнеса в сфере общественного 

питания. С каждым годом потребность жителей в посещении подобных заведений 

только возрастает. Одна из основных причин – постепенно растущие доходы. 

 Рынок мини-кофеен в последние годы сильно развивается, появилось 

большое количество прилавок, предлагающих кофе на вынос. Но такое 

направление – редкие сорта дорого кофе на сегодняшний день практически 

отсутствует. Проведенное сегментирование рынка традиционных услуг 

определяет целевые сегменты и для нового направления, которое является частью 
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данного рынка 

Для того что бы выбранная концепция приносила прибыль были проведены 

маркетинговые исследования: определена целевая аудитория и конкретное 

окружения. Проанализировав рыночный сектор кофеен, который оказался очень 

перспективным быстрорастущим и рентабельным. Рентабельность продаж 

проекта составила 14%, что говорит о том, что на каждый вложенный рубль 

проекта, будет приходиться 14 копеек прибыли. Это достаточно хороший 

показатель для такого дорогого проекта. При этом рентабельность инвестиций 

47%.  Чистый дисконтированный доход проекта больше нуля, следовательно, 

проект следует принять, т.к. в случае инвестирования компания не понесет 

убытков, а заработает за 6 лет 12 935 тыс. рублей. Дисконтированный срок 

окупаемости составил 3 года, простой срок окупаемости- 2 года. Т.е. проект 

начнет приносить доход на 3 году существования. Рентабельность инвестиций, 

характеризующая уровень доходов на единицу инвестиций показала достаточно 

высокий уровень 3,01. Таким образом, проект следует принять. 
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ЗАКЛЮЧЕНИЕ 

 

При зарождении идеи о создании бизнес-проекта, первым делом, 

необходимо написать его бизнес-план.  

Цель бизнес-плана – спланировать деятельность фирмы на ближайшие годы 

в соответствии с имеющимися возможностями и спрогнозировать основные 

показатели эффективности проекта.  

При написании бизнес-плана были рассмотрены все основные моменты и 

направления деятельности предприятия, проведен анализ рынка и определено 

место кофейни на этом рынке, определены цели фирмы на ближайшее время, круг 

лиц, вовлеченных в процесс создания и реализации проекта. Был рассмотрен 

ассортимент предлагаемых товаров потребителям, оценены в соответствии с 

выручкой переменные и постоянные издержки.  

Главное преимущество бизнес-плана в том, что на его основе удалось 

оценить эффективность внедряемого проекта, в соответствии с имеющимися 

финансовыми и материальными ресурсами, выявлена возможность достижения 

поставленных целей и определены риски и способы устранения рисков, которые 

могут помешать достичь этих целей. Тщательно подготовленный и составленный 

план бизнеса открывает перспективу его развития, то есть отвечает на самый 

важный вопрос: стоит ли вкладывать силы и средства в это дело, как быстро 

окупятся инвестиции, принесет ли проект прибыль. 

Проведенный анализ показал, что открытие новой мини-кофейни – это 

перспективное и рентабельное направление. В сравнении со станами ЕС и США, 

потенциал рынка очень велик, данный рынок только начал развиваться и имеет 

большие перспективы. К тому же особенная индивидуальная концепция, 

используемая при создании мини кофейни позволит освоить практически еще 

никем не занятую нишу данного сегмента. 

Данный проект предполагает открытие новой мини-кофейни «Кофе и 

Шоколад», в которой желающий может заказать кофе с собой или посидеть на 

прилегающей территории кофейни в торговом центре на мягких уютных креслах. 
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Для реализации данных задач, компания будет предоставлять продукцию 

высочайшего качества, используя при этом расширенный ассортимент 

предлагаемых видов напитков и разнообразие дорогостоящих редких видов 

кофейных зерен. Несмотря на высокие цены, компания планирует пользоваться 

большим спросом, так как ниша мини-кофеен, предоставляющих высочайшее 

качество предлагаемых продуктов, свободна. 

Для расчета основных показателей эффективности был проведен подробный 

анализ составляющей выручки, определены первоначальные, постоянные и 

переменные затраты. Показатели эффективности проекта, свидетельствуют об 

эффективности проекта. Рентабельность проекта в первый год составила 14%. 

Показатель доходности равен 3,01. Проект окупится через 3 года и рекомендуется 

к принятию. Проведенный анализ рисков показал, что проект не сильно 

чувствителен к изменениям внешней среды.  
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