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Выпускная квалификационная работа выполнена с целью разработки 

стратегии развития для предприятия по производству натуральной косметики 

ИП Федосова А.А. и проведения оценки её эффективности. 

Объектом исследования является предприятие ИП Федосова А.А. 

В выпускной квалификационной работе рассмотрены теоретические аспекты 

стратегического планирования. Проведен анализ текущего состояния предприятия 

ИП Федосова А.А. с помощью анализа финансово-хозяйственной деятельности, 

стратегического анализа рынка и анализа конкурентов. Разработана стратегия 

развития предприятия ИП Федосова А.А. и проведена оценка ее эффективности. 

Полученные результаты исследования могут быть использованы 

предприятием с целью повышения эффективности его деятельности и улучшения 

финансового положения. 
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ВВЕДЕНИЕ 

 

Актуальность темы. В современном мире парфюмерно-косметическая 

промышленность является одной из самых важных отраслей мировой химической 

индустрии. Она выделяется масштабами и высокой динамикой развития. Данная 

отрасль очень насыщена различными видами продукций. Однако в последнее 

время все больше увеличивается спрос на косметику из натуральных 

компонентов.  Ее предпочитают как молодое, так и взрослое поколение. Несмотря 

на это, в настоящий момент данное направление слабо развито как в России, 

так  и за рубежом. На рынке представлено небольшое количество брендов 

натуральной косметики. Спрос и интерес у потребителей на натуральную 

косметику растет быстрее, чем предложение. 

Таким образом, выбранная тема исследования носит актуальный характер. 

Цель работы – разработать стратегию развития для предприятия 

по производству натуральной косметики ИП Федосова А.А. и провести оценку 

её эффективности. 

Задачи работы: 

1) рассмотреть теоретические аспекты стратегического планирования; 

2) проанализировать зарубежный и российский рынок парфюмерно-

косметической промышленности, дать оценку по целесообразности 

инвестирования в данную отрасль; 

3) проанализировать текущую деятельность предприятия ИП Федосова А.А. 

с помощью методов финансового анализа; 

4) провести стратегический анализ рынка; 

5) проанализировать конкурентов предприятия ИП Федосова А.А., выявить 

конкурентоспособные преимущества и недостатки предприятия; 

6) на основе полученных данных разработать стратегию развития предприятия 

ИП Федосова А.А., провести анализ эффективности предполагаемых 

мероприятий, выявить возможные риски. 



8 

 

Объект исследования – предприятие ИП Федосова А.А. 

Предмет исследования – стратегия развития предприятия ИП Федосова А.А. 

Теоретическая база исследования. В процессе написания выпускной 

квалификационной работы были использованы труды отечественных 

и зарубежных учёных, таких как В.А. Попов, Р.А. Фархутдинов, Г.В. Савицкая, 

А.М. Лопарева, Е.Е. Румянцева и других, а также законодательные и нормативные 

акты РФ. 

Информационная база для исследования. В качестве информационной базы 

исследования выступили рабочие документы анализируемого хозяйствующего 

субъекта, бухгалтерская (финансовая) отчётность ИП Федосова А.А. за 2019 г., 

материалы периодических изданий по теме исследования, аналитические 

и информационные материалы, представленные в компьютерной сети Интернет, 

справочные материалы, результаты анализа финансового состояния предприятия 

по выбранной методике. 

Методы исследований, применяемые при выполнении данной работы: 

балансовый, абстрактно-логический, методы факторного анализа, графический 

и другие. 

Структура работы. Выпускная квалификационная работа структурно состоит 

из следующих элементов: введение, основная часть, состоящая их трех разделов, 

заключение,  библиографический список, приложения. 

В первом разделе рассмотрены теоретические аспекты стратегического 

бизнес-планирования. Рассмотрены основные виды стратегий, их характеристики 

и отличительные черты. Представлены этапы разработки стратегии 

на предприятии и зарубежный опыт стратегического планирования. Также был 

проанализирован российский и зарубежный рынок парфюмерно-косметической 

промышленности. 

Во втором разделе проанализирована текущая деятельность предприятия 

ИП Федосова А.А. Проведен анализ финансово-хозяйственной деятельность, 

стратегический анализ рынка и анализ конкурентов. 
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В третьем разделе разработана стратегия развития предприятия 

ИП Федосова А.А.. Проведена оценка эффективности предполагаемых 

мероприятий с помощью не дисконтированных и дисконтированных методов. 

Также проведен анализ рисков, с которыми может столкнуться предприятие 

при реализации данной стратегии. 

Практическая значимость работы заключается в том, что полученные 

результаты исследования могут быть использованы предприятием с целью 

повышения эффективности его деятельности и улучшения финансового 

положения. 
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1 ТЕОРЕТИЧЕСКИЕ АСПЕКТЫ СТРАТЕГИЧЕСКОГО ПЛАНИРОВАНИЯ 

1.1 Планирование как функция управления 

Эффективность деятельности компании во многом зависит от планирования. 

Планирование – процесс разработки и принятия целевых установок 

количественного и качественного характера, а также в определении пути 

по их эффективному достижению.  

При осуществлении планирования ставятся задачи, определяются 

материальные, трудовые и финансовые средства для их достижения, а также 

последовательность их реализации [55]. 

Планирование позволяет лицам, принимающим решения: 

1) подготовиться к оперативному использованию благоприятных условий 

и противостоять вызовам и угрозам внешней среды; 

2) координировать работу внутрифирменных структур, объединить их усилия 

для достижения целей, стоящих перед организацией; 

3) оптимизировать работу менеджеров и специалистов; 

4) расширить представление менеджеров и специалистов о законах рынка, 

его требований и запретах; 

5) улучшить информационное обеспечение организации, повысить качество 

принимаемых управленческих решений. 

При планировании предприятие сталкивается с некоторыми ограничениями.  

1. Неопределенность рыночной среды. Рынок подвержен постоянным 

изменениям. Предприятиям необходимо предугадать и, по возможности, 

минимизировать риски, связанные с постоянной изменчивостью рынка. 

Для снижения неопределенности выделяют следующие способы: 

1) вертикальная интеграция. Предполагает объединение предприятия 

с организацией-поставщиком, либо с организацией-покупателем; 

2) контроль над спросом. Предприятию необходимо постоянно 

контролировать рынок, спрос на продукцию, отслеживать все изменения 

и оперативно принимать решения о сложившихся ситуациях; 
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3) договорные отношения. Предполагает заключение контрактов 

или договоров между двумя организациями на своевременное выполнение своих 

обязательств; 

4) предпринимательские сети. Предполагает объединение организаций 

по отраслевому признаку с целью защиты своих интересов. 

2. Издержки планирования. Для внедрения планирования в своей 

деятельности,  предприятие несет существенные издержки (например, связанные 

с исследованием рынка). При этом предприятиям необходимо соблюдать принцип 

рациональности: выгода от осуществления планирования должна превышать 

затраты, связанные с ним. 

3. Масштаб деятельности организации. Суть данного ограничения 

заключается в том, что крупный бизнес имеет больше ресурсов для выстраивания 

более эффективной системы планирования, чем малый и средний бизнесы. 

В этом случае планирование, осуществляемое на предприятии, будет более 

точным. В свою очередь, малый бизнес практически не обладает свободными 

денежными средствами, поэтому планирование либо не осуществляется совсем, 

либо осуществляется в неполном объеме. 

Как и любая теория или наука, планирование основано на ряде научных 

принципов, которые определяют направление и содержание работ. Французский 

теоретик и практик менеджмента Анри Файоль выделил следующие принципы 

внутрифирменного планирования: 

1) принцип единства. Организация рассматривается как система, состоящая 

из ряда элементов. Система имеет определенную цель, элементы системы имеют 

цель, зависимость от общей цели. Движение всех элементов этой системы 

направлено на достижение общей цели; 

2) принцип участия. Заключается в привлечении заинтересованных сторон 

к процессам, планируемым на предприятии. Специалисты подробно изучают 

деятельность организации, цели становятся более понятными, участники 

становятся заинтересованными в выполнении задач. Так как процесс 
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планирования затрагивает непосредственно всех работников предприятия, 

то и вносить свой вклад должны все. Иначе полнота отражения информации, 

а следовательно, качество планирования могут быть непосредственно 

эффективными; 

3) принцип непрерывности. Процесс планирования должен осуществляться 

на непрерывной основе. Непрерывный характер планирования связан 

с существованием различных причин и факторов, влияющих на финансово-

хозяйственное состояние, т. е. необходимостью предвидения будущего 

для защиты компании, необходимостью постоянных логических корректировок, 

как в постановке целей, так и в формировании схемы действий по достижению 

этих целей. Кроме того, собственное представление о возможностях также может 

носить переменчивый характер; 

4) принцип гибкости. Принцип основан на переменчивости и стихийности 

экономической ситуации, что необходимо учитывать при управлении компанией. 

Планирование призвано подстраиваться под эти изменения и процессы. Принцип 

означает, что любой план может быть изменен в зависимости от внешней 

и внутренней ситуации. При формировании плана необходимо учитывать все 

факторы, которые могут в той или иной степени повлиять на процесс 

деятельности и финансовый результат предприятия; 

5) принцип точности. Планы, разработанные на предприятии, должны быть 

точными и детальными. Данные должны соответствовать тому периоду, 

на который он был разработан. Данный принцип основан на идее о том, 

что в планах должны учитываться передовые разработки науки и техники, 

а также опыт работы других предприятий, достигших высоких результатов 

в своей деятельности [55]. 

Таким образом, планирование позволяет предприятию более эффективно 

выстаивать свою деятельность. 

 

 



13 

 

1.2 Виды стратегического планирования 

В зависимости от целей и горизонта планирования планирование разделяется 

на тактическое и стратегическое. Тактическое планирование носит текущий 

характер и имеет краткосрочную перспективу. Цели тактического планирования 

должны быть согласованы и подчинены стратегическим целям. 

Стратегическое планирование – это одна из функций управления, 

представляющая собой процесс выбора целей организации и путей 

их достижения. Стратегическое планирование обеспечивает основу для всех 

управленческих решений, функции организации и контроля ориентированы 

на выработку стратегических планов [26]. 

Основой планирования являются данные мониторинга ключевых 

характеристик, влияющих на показатели экономического состояния компании, 

к которым относятся: 

1) объем предполагаемого рынка; 

2) достоинства и недостатки предполагаемого товара; 

3) наличие аналогов и их преимущества; 

4) надежды потребителей; 

5) добавочные факторы, оказывающие влияние на покупательскую 

способность (место жительства, специфика политического строя 

и законодательной базы, демографическая ситуация и т. д.) [27]. 

Работа над стратегией развития предприятия является одним из элементов 

прогнозирования, без которого невозможно полноценное планирование. Выбрать 

направление развития и спланировать поведение в любой ситуации помогает 

продумывание разнообразных сценариев, учет различных факторов, выявление 

конкурентных преимуществ [63]. 

В рамках стратегического планирования предприятие разрабатывает 

и утверждает свою стратегию. Выделяют следующие основные стратегии фирмы: 

1) стратегии концентрированного роста; 

2) стратегии интегрированного роста; 
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3) стратегии диверсифицированного роста; 

4) стратегии сокращения [65]. 

Стратегии концентрированного роста связаны с изменением продукта 

или рынка. В случае следования этой стратегии фирма пытается улучшить 

свой продукт или начать производить новый, не меняя при этом отрасли. 

Также фирма ведет поиск возможностей улучшения своего положения 

на текущем рынке, либо перехода на новый рынок [49]. 

В стратегии концентрированного роста выделяю три конкретных типа 

стратегий. 

1. Стратегия горизонтальной интеграции. Данная стратегия предполагает  

укрепление позиций на уже освоенных рынках продаж. В этом случае 

прогнозируется проведение масштабных маркетинговых исследований, изучаются 

сильные и слабые стороны конкурентов, допускается возможность объединения 

с другими организациями. 

2. Стратегия развития рынка. Заключается в поиске новых рынков сбыта для 

уже производимой продукции. Цель данной стратегии заключается в увеличении 

объема продаж путем внедрения имеющихся товаров на новые рынки. 

Также существует ряд альтернатив: 

1) новые сегменты. Предполагает адресация к новым сегментам 

на том же региональном рынке. Например, предложить товар промышленного 

назначение потребительскому рынку, изменив позиционирование товара, 

продавать его другой группе покупателей, предложив товар в другом секторе 

промышленности; 

2) новые каналы сбыта. Предполагает выведение товара в другую сеть, 

заметно отличающуюся от имеющихся товаров. Например, сбывая напитки 

в местах работы, продавая мебель, сетям отраслей, используя каналы нулевого 

уровня, создавая сеть франшиз в дополнение к имеющейся сети; 

3) территориальная экспансия. Предполагает внедрение в другие регионы 

страны или в другие страны. Например, поставляя товары на другие рынки через 
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местных агентов или торговые фирмы, создавая сбытовую сеть из эксклюзивных 

дистрибьюторов, приобретая иностранную фирму, действующую 

в том же секторе [49]. 

3. Стратегия развития продукта. Предполагает освоение новых продуктов 

на уже освоенных рынках. Цель данной стратегии заключается в увеличении 

объема продаж путем увеличении ассортимента продукции, улучшении качества 

существующих товаров. Существуют следующие возможности, применяя данную 

стратегию: 

1) добавление характеристик. Предполагает увеличение числа функций 

или характеристик товара и расширение рынка за счет этого; 

2) разработка новых моделей и вариантов товара с различным уровнем 

качества; 

3) обновление однородной группы товаров. Предполагает восстановление 

конкурентоспособности устаревших товаров путем их замены на улучшенные 

товары; 

4) улучшение качества. Предполагает улучшение выполнение товара своих 

функций; 

5) расширение ассортимента товаров. Предполагает дополнение 

или расширение существующего ассортимента товаров, используя внешние 

средства; 

6) рационализация ассортимента продукции. Предполагает модификацию 

ассортимента товаров с целью снижения издержек производства или сбыта. 

Главным инструментом данной группы стратегий роста является товарная 

политика и анализ ее сегментации [49]. 

Стратегии развития рынков в основном опираются на систему сбыта 

и агрессивную политику в области маркетинга.  

Стратегии интегрированного роста предполагают расширение фирмы путем 

добавления новых структур. Обычно предприятия могут прибегать 
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к осуществлению таких стратегий, если она находится в сильном бизнесе 

и не может применять стратегии концентрированного роста.  

Выделяют два основных типа стратегий интегрированного роста. 

1. Стратегия обратной вертикальной интеграции. Предполагает рост фирмы 

за счет приобретения, либо усиления контроля над поставщиками. В данном 

случае предприятие может либо приобретать уже существующие компании, либо 

создавать дочерние структуры. Реализация данной стратегии дает фирме 

благоприятные результаты, связанные с тем, что уменьшается зависимость 

от колебания цен на материалы и запросы поставщиков. Такая стратегия 

используется для того, чтобы защитить или стабилизировать стратегически 

важный источник снабжения. 

2. Стратегия прямой вертикальной интеграции. Данная стратегия предполагает 

рост фирмы за счет приобретения или усиления контроля над структурами, 

находящиеся между предприятием и конечным потребителем. Такая стратегия 

выгодна, когда посреднические услуги расширяются или предприятие не может 

найти посредников с качественным уровнем работы. 

Группа стратегий диверсифицированного роста реализуется в том случае, 

если предприятия не могут развиваться на данном рынке с данным продуктом 

в рамках одной отрасли.   

Выделяют три основные стратегии диверсифицированного роста. 

1. Стратегия централизованной диверсификации. Предполагает поиск 

и использование дополнительных возможностей производства новых продуктов, 

которые заключены в существующем бизнесе, т. е. действующее производство 

остается в центре бизнеса, а новое возникает исходя из тех возможностей, 

которые заключены в освоении рынка, используемой технологии, либо в других 

сильных сторонах функционирования фирмы.  

При реализации данной стратегии предприятие ищет новые виды 

деятельности, дополняющие существование в технологическом или 
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коммерческом плане. Цель данной стратегии состоит в расширении 

потенциального рынка предприятия. 

2. Стратегия горизонтальной диверсификации. Предполагает поиск 

возможностей развития предприятия на существующем рынке за счет новой 

продукции, требующей новой технологии. Важным условием реализации данной 

стратегии является предварительная оценка предприятие собственной 

компетентности в производстве нового продукта. 

3. Стратегия конгломеративной диверсификации. предполагает расширение 

предприятия за счет производства новых продуктов, которые не связаны с уже 

производимыми продуктами. Данная стратегия является одной из самых сложных 

в реализации, так как ее успешной осуществление зависит от многих факторов, 

таких как компетентность имеющегося персонала, сезонности, наличия 

необходимых денежных средств и т. п. 

 Стратегии сокращения реализуются в тех случаях, если предприятие 

нуждается в повышении эффективности, наблюдаются спады и кардинальные 

изменения в экономике.  

Существует три типа стратегий сокращения бизнеса [32]. 

1. Стратегия ликвидации. Реализуется в тех случаях, если предприятие 

не может вести бизнес в дальнейшем. Данная стратегия является предельным 

случаем стратегии сокращения. 

2. Стратегия «сбора урожая». Предполагает отказ от долгосрочного взгляда 

на бизнес в пользу максимального получения доходов в краткосрочной 

перспективе. Данная стратегия предполагает сокращение затрат на закупки, 

рабочую силу.  

Стратегия рассчитана на то, чтобы при постепенном сокращении бизнеса до 

нуля добиться за период сокращения получения максимального совокупного 

дохода. Полученные средства направляются на развитие других направлений 

деятельности бизнеса. 
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3. Стратегия сокращения расходов. Основной идеей является поиск 

возможностей уменьшения издержек и проведение соответствующих 

мероприятий по сокращению затрат. Данная стратегия связана со снижением 

производственных затрат, повышение производительности, сокращением найма, 

иногда увольнением персонала и закрытием убыточных мощностей. 

В таблице 1 представлено сравнение стратегий развития, их основные плюсы 

и минусы. 

Таблица 1 – Сравнение стратегий развития предприятий 

Наименование 

стратегии 
Достоинства Недостатки 

Стратегии концентрированного роста 

Стратегия 

горизонтальной 

интеграции 

Происходит снижение 

издержек за счет: 

1) выбрасывания дублирующих 

процессов; 

2) эффекта массовости; 

3) обмена опытом; 

4) уменьшения конкуренции. 

Происходит снижение 

уровня диверсификации. 

Возникает недовольство 

коллектива из-за изменения 

организационной структуры 

предприятия. 

Стратегия 

развития рынка 

1. Стратегия строится 

на существующих 

возможностях предприятия. 

2. Низкий коммерческий риск. 

3. Может дать значительный 

доход при относительно 

небольших затратах. 

1. Требуется серьезное 

исследование рынка. 

2. Трудность в выявлении 

необходимых сегментов 

рынка. 

3. Обычно данная стратегия 

подходит тогда, когда 

продукт находится 

на ранней стадии его 

жизненного цикла. 

Стратегия 

развития 

продукта 

1. Способствует увеличению 

конкурентоспособности 

предприятия за счет 

привлечения новых 

потребителей. 

2. Продлевает жизненный цикл 

продукта. 

3. Помогает предприятию 

отвечать новым потребностям 

на рынке. 

1. Относительно высокий 

риск. 

2. Требуются значительные 

вложения в исследования 

и разработки. 
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Окончание таблицы 1 

Наименование 

стратегии 
Достоинства Недостатки 

Стратегии интегрированного роста 

Стратегия обратной 

вертикальной 

интеграции 

1. Увеличение скорости 

производства товара за счет 

оптимизации внутренних 

процессов ранее разных 

предприятия. 

2. Сокращение издержек на 

производство продукции. 

3. Уменьшение зависимости от 

внешней среды. 

1. Уменьшение гибкости. 

2. Вхождение в новый 

рынок. 

Стратегия прямой 

вертикальной 

интеграции 

Стратегии диверсифицированного роста 

Стратегия 

централизованной 

диверсификации 

1. Экономические риски 

минимальны. 

2. Возможность привлечения 

инвестиций. 

3. Успешное развитие 

предприятия без расширения 

производства и применения 

дополнительных трудовых 

ресурсов. 

1. Плохая управляемость 

различных не связанных 

друг с другом 

направлений бизнеса. 

2. Возникновение 

сложностей в 

централизации процессов 

расчетов между 

различными бизнес-

направлениями. 

Стратегия 

горизонтальной 

диверсификации 

1. Возможность заимствования 

между компаниями. 

2. Гарантии «выживания» 

на рынке 

1. Сложность в 

управлении организации. 

2. Необходимость 

точного расчета. 

3. Сложность в 

привлечении инвесторов. 

Стратегия 

конгломеративной 

диверсификации 

1. Повышение прибыли за счет 

освоения новых выгонных 

рынков. 

2. Снижение зависимости от 

определенного товара или 

рынка. 

3. Увеличение 

конкурентоспособности товара. 

1. Отсутствие 

необходимых навыков у 

сотрудников. 

2. Проявление отдачи 

через большой 

временной период. 

3. Сложности при поиске 

подходящей компании 

для приобретения. 

 

Из таблицы 1 видно, что каждая стратегия обладает как достоинствами, так 

и недостатками.  
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В реальной практике предприятие может одновременно реализовывать 

несколько стратегий. В этом случае говорят, что предприятие осуществляет 

комбинированную стратегию [49]. 

1.3 Этапы разработки стратегии предприятия 

Разработка стратегии развития предприятия подразумевает комплексный 

анализ определенной отрасли бизнеса и проходит несколько этапов. Данные 

этапы представлены на рисунке 1. 

 

Рисунок 1 – Этапы разработки стратегии развития предприятия 

Рассмотрим каждый из этапов более подробно. 
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1. Анализ рынка. Предполагает изучение внутренних и внешних факторов, 

влияющих на организацию. Во время проведения маркетинговых исследований 

необходимо оценить объем рынка и найти целевую аудиторию. Также 

необходимо провести сравнительный анализ своего продукта с продуктами 

конкурентов, определить сильные и слабые стороны предприятия. Анализ 

внешней среды дает предприятию время для прогнозирования возможностей, 

составления плана на случай непредвидимых обстоятельств, разработки системы 

раннего предупреждения на случай возможных угроз и на разработку стратегий, 

которые могут превратить прежние угрозы в выгодные возможности. Выделяют 

следующие факторы внешней среды предприятия: 

1) экономические; 

2) политические; 

3) рыночные; 

4) социальные; 

5) международные; 

6) конкурентные; 

7) технологические [73]. 

2. Формирование миссии. Организации необходимо сформулировать 

публичную цель деятельности предприятия. Четкая формулировка миссии 

помогает вывести компанию из тени конкурентов и повысить лояльность 

потребителей. В ней необходимо отразить философию организации, 

конкурентные преимущества, технологии управления и целевую аудиторию. 

Публичную цель необходимо адаптировать к условиям, соответствующим 

данному рынку. 

3. Постановка цели и определение задач. В данном случае под целью 

подразумеваются результаты, которые компания планирует достичь за четко 

установленный период работы, путем решения определенных задач. Под задачами 

подразумевают этапы продвижения. Также, при постановке цели необходимо 

учитывать следующие требования – достижимость, измеримость, ясность. 
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4. Выбор стратегии развития предприятия. Стратегия должна быть обоснована 

результатами анализа конкурентоспособности товара и компании. 

5. Назначение сотрудников, ответственных за реализацию стратегии. 

На сотрудников возлагается ответственность за успешную реализацию стратегии, 

они устанавливают сроки и контролируют ход  процесса [29]. 

Для реализации этих этапов предприятию необходимо проделать следующие 

шаги: 

1) оценка текущей ситуации. Необходимо проанализировать объем продаж, 

прибыль, результаты организации, численность сотрудников, текучесть и т. д.; 

2) планирование ожидаемых результатов. Формируется 4 линии 

предполагаемого поведения исходя из угроз, возможностей, сильных и слабых 

сторон; 

3) подготовка к реализации стратегии. На данном шаге укрепляются блоки 

продаж, закупок и поставок. Также увеличивается ассортимент, добавляются 

новые продукты; 

4) прогнозирование рисков. Выдвигаются все предположения, которые 

способны затормозить реализацию или поставить ее под вопрос. Необходимо 

расставить предполагаемые риски в порядке важности и определить пути 

для их минимизации; 

5) корректировка плана. Любую тактику, направленную на долгосрочную 

перспективу необходимо пересматривать и корректировать в зависимости 

от ситуации на рынке и в организации. Корректировки необходимо делать 

не реже, чем один раз в год [30]. 

Оценка выбранной стратегии заключается в ответе на вопрос: приведет 

ли выбранная стратегия к достижению фирмой своих целей. Если стратегия 

соответствует целям фирмы, то дальнейшая ее оценка проводится по следующим 

направлениям: 

1) соответствие выбранной стратегии состоянию и требованиям окружениям; 

2) соответствие выбранной стратегии потенциалу и возможностям фирмы; 
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3) приемлемость риска, заложенного в стратегии [64]. 

Чтобы понять, насколько эффективны принятые перемены, предприятию 

необходимо собрать информацию о работе с нововведениями за определенный 

период. Обычно рассматривается год или пол года. После этого проводится 

анализ факторов, которые повлияли на состояние предприятия на рынке. Особое 

внимание уделяется соотношению полученной прибыли и затрат на внедрение 

стратегии.  

1.4 Зарубежный опыт стратегического планирования 

Условия, в которых работают организации, постоянно изменяются. 

Эти изменения не зависят от принадлежности предприятия к какой-либо стране. 

Поэтому каждая страна применяет различные подходы к планированию 

экономических и социальных процессов, ориентируясь на специфические 

характеристики национальной экономики.  

В странах запада накоплен огромный опыт создания и развития предприятий. 

Среди них наблюдается, как сходства, так и различия между странами. 

Однако каждую страну объединяет одно требование научного подхода – 

стратегическое планирование должно быть эффективным. Это является одной 

из первостепенных задач экономической науки. Данное утверждение основано 

на том, что, если случатся потери положения на рынке и экономических ресурсов 

из-за ошибок в стратегическом планировании, то данные потери будут намного 

выше в долгосрочном планировании, нежели чем в краткосрочном планировании. 

Именно поэтому долгосрочному планированию должно уделяться большое 

внимание на предприятиях. 

Рассмотрим более подробно основные моменты стратегических систем 

зарубежных стран [33]. 

Наиболее удачный и лучший опыт стратегического планирования 

наблюдается среди стран США и Японии. Рассмотрим подробнее их особенности 

стратегического планирования. 
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Особенность подхода к стратегическому планированию на предприятиях 

в США заключается в выборе ключевых первостепенных задач развития 

национальной экономики. Также отличительной чертой является то, 

что государство играет основную роль в регулировании деятельности 

организаций. 

Стратегическое планирование является фундаментом принятия 

всех управленческих решений, благодаря чему решаются следующие вопросы: 

1) вопросы, связанные с порой на сектора экономики и общественных 

структур; 

2) вопросы, связанные с достижением социального единства страны; 

3) вопросы, связанные с рынками, на которых нужно действовать. 

Стратегические планы разрабатываются на федеральном уровне, уровне 

штатов и организаций. Главным критерием является то, что разработчики 

стратегии осуществляют контроль над внешними факторами, которые могут 

влиять на организацию. Это помогает спрогнозировать и предотвратить 

возможные угрозы [4]. 

Наиболее широко применяется система планирования, при которой 

происходит сопоставление текущих и стратегических планов. Для начала 

разрабатываются стратегические планы для каждого хозяйствующего центра. 

После чего разрабатывается общая стратегия, которая соответствует 

прогнозируемой рыночной ситуации на трехлетний период, с последующим 

ориентиром на пять лет [14]. 

Главная цель такого стратегического планирования – объективно представить 

дальнейшее развитие предприятия в будущем. На основе показателей 

стратегического планирования строятся текущие и годовые планы предприятия.  

В основном, американские компании осуществляют планирование «снизу 

вверх» (около 66%). Планирование «снизу вверх» предполагает разработку 

стратегии каждым отделом предприятия отдельно, а после передачу этих данных 

вышестоящему органу, который формирует итоговый стратегический план. 
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Остальные американские предприятия (около 34%) планируют, основываясь 

на информационной коммуникации между всеми уровнями менеджмента 

предприятия. 

В Японии распространено составление пятилетних планов-программ. 

Государство поддерживает данные программы. Для достижения составленных 

планов интерес представляют следующие экономические рычаги и стимулы: 

1) льготные кредиты; 

2) налоговые льготы; 

3) ускоренная амортизация; 

4) льготные кредиты; 

5) поддержка рискованных инновационных проектов. 

В Японии важно выполнение краткосрочных планов, так как среднесрочные 

и долгосрочные планы часто меняются с течением времени [5]. 

Также в японских корпорациях важную роль играют взаимоотношения 

материнской компании с дочерними компаниями.  Для филиалов и дочерних 

предприятий контрольные показатели определяются по объёму продаж, прибыли, 

финансовой устойчивости и т. д. 

Стратегическое планирование на японских предприятиях строится 

«снизу вверх». Данное планирование аналогично планированию, применяемому  

в американских компаниях. Также данное планирование может использоваться 

российскими компаниями в тактическом планировании [11]. 

В целом, можно выделить следующие особенности стратегического 

планирования в зарубежных странах: 

1) стратегическое планирование является многоуровневым процессом. 

Он предполагает взаимосвязь между основными уровнями управления (директор 

компании, центральный отдел планирования, менеджеры производственных 

подразделений и т.д.); 
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2) стратегическое планирование является многоступенчатым процессом. 

Он состоит из цели, миссии, идеи, стратегии фирмы, стратегий подразделений, 

тактического и оперативного планов бизнес единиц; 

3) если на какой-нибудь стадии результаты планирования становятся 

неудовлетворительными, то данные процессы повторяются вновь; 

4) при планировании происходит постоянный анализ внутренней и внешней 

среды предприятия [12]. 

1.5 Анализ динамики развития зарубежного и российского рынка  

парфюмерно–косметической промышленности 

Современная парфюмерно-косметическая промышленность – одна из самых 

важных отраслей мировой химической индустрии. Она выделяется масштабами и 

высокой динамикой развития [4]. 

Рынок косметической продукции очень разнообразен. Он варьируется 

от повседневной гигиенической (шампунь, зубная паста, дезодорант, мыло и т. д.) 

до люксовой  продукции (предметы макияжа, духи и т.д.).  

 Для обеспечения безопасности потребителей, на национальном и 

международном уровнях регулируется производство и стандарты этих 

продуктов [41]. 

Динамику развития отрасли парфюмерно-косметической промышленности по 

обороту можно посмотреть на рисунке 2.  

Из рисунка 2 видно, что на конец 2019 года объем продаж по всему миру 

в парфюмерно-косметической промышленности составил 450 млрд долларов. 

Также наблюдается положительная динамика и рост продаж в данной сфере 

за последние 6 лет [38]. 
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Рисунок 2 – Объем продаж косметики и парфюмерии по всему миру 

На рисунке 3 представлены основные страны-лидеры международного рынка 

по производству косметической продукции по состоянию на 2019 год.  

 
Рисунок 3 – Страны-лидеры в парфюмерно-косметической промышленности 

по состоянию на 2019 г. 
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Как видно из рисунка 3 лидирующие позиции занимает Азиатско-

Тихоокеанский регион, на долю которого приходится 35% международного 

рынка. К наиболее популярным брендам можно отнести косметику 

Missha, Mentholatum, Tony Moly. Азиатские производители косметических 

средств преуспели в уходе и очищении коже – даже маскирующие средства 

в азиатской косметике зачастую обладают лечебными и ухаживающими 

свойствами. Так же большое преимущество азиатской косметики – низкие цены, 

по сравнению с западными брендами. Это связано с тем, что азиатские бренды 

не расходуют огромные суммы на продвижение своих продуктов [58]. 

Среди Азиатско-Тихоокеанского региона наиболее сильно в косметической 

промышленности развита Южная Корея. Такое развитие началось с 90х гг. С 1990 

по 2018 г. экспорт косметической продукции в Южной Корее увеличился почти 

в 226 раз ( с 18,5 млн долларов до 4,2 млрд долларов) [62].  

Также к другим крупным производителями косметики относят Европу 

и США. Однако корейские технологии оказали значительное влияние на отрасль 

в этих странах. Многие ведущие компании (L’Oreal, Estee Lauder, Mary Kay 

и другие) стали использовать в своей работе корейские ноу-хау. К наиболее 

известным можно отнести – ВВ крема, тканевые маски для лица, 

кушоны и т. д [62]. 

В целом в мировом потреблении парфюмерно-косметической продукции 

растет доля развивающихся экономик. Именно поэтому происходят изменения 

в географии мировых торговых потоков отрасли. Еще недолгое время назад 

экспорт косметической продукции осуществлялся между промышленно-

развитыми странами, сейчас же, все больше он идет из промышленно-развитых 

стран в развитые и страны с переходной экономикой [46].  

Наблюдается относительное снижение таких поставщиков продукции, 

как Франция, Великобритания, Италия, Испания, Германия и др. Эти страны 

на протяжении многого времени считались «классическими» 

поставщиками парфюмерно-косметической продукции. Главной причиной 
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является то, что произошел быстрый рост спроса на продукцию азиатских стран, 

в то время как на европейскую парфюмерно-косметическую  продукцию темпы 

роста спроса стали значительно ниже [46]. 

Так же положительно на динамику развития отрасли сказался рост ВВП 

в разных странах. Он способствовал улучшению экономического положения 

и повышению возможностей населения в плане расходов. Рост уровня доходов 

населения в разных регионах стимулирует их покупать различные предметы 

роскоши. Это оказывает положительное влияние на рост мирового рынка [45]. 

Индустрия косметики и товаров для красоты является одним из секторов, 

который остается невосприимчивым к взлетам и падениям во всем мире. 

Несмотря на возможное уменьшение общего объема продаж из-

за экономического кризиса, практически всегда можно рассчитывать 

на определенный объем продаж в целом. Это связано с тем, что в мире 

наблюдается непрерывно растущий спрос на парфюмерно-косметическую 

продукцию среди женщин. А так же все чаще данную продукцию стали 

использовать и мужчины, сосредоточенные на своем здоровье, личной гигиене 

и внешнем виде. Это должно стимулировать рост рынка [45]. 

По прогнозам экспертов, ожидается, что к 2025 году объем мирового рынка 

парфюмерно-косметической промышленности достигнет 716,6 млрд 

долларов [45]. 

Как уже отмечалось ранее, отрасли  оборот парфюмерно-косметической 

промышленности на конец 2019 года составил 450 млрд долларов. Распределение 

косметического рынка по группам товарам можно посмотреть на рисунке 4. 

Из рисунка 4 видно, что среди групп товаров наибольшая доля приходится 

на средства по уходу за кожей. На конец 2019 года продажа этих товаров 

составила 35% от общего объема продаж, что составляет 157,5 млрд долларов. 

Далее по популярности – средства по уходу за волосами. Их доля равна 23%, 

что составляет 103,5 млрд долларов от общего объема продаж. Декоративная 

косметика занимает третье место по популярности (17%), в 2019 году  было 
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продано декоративной косметики на сумму 76,5 млрд долларов. Наименьшая доля 

приходится на парфюмерию и предметы личной гигиены (13% и 12% 

соответственно). Их вклад в общий объем продаж составил 58,5 млрд долларов 

и 54 млрд долларов соответственно [41]. 

 

Рисунок  4 – Распределение объема продаж косметической продукции в 2019 

 году по группам товаров 
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парфюмерии и косметики [31]. Операционная прибыль компании за 2019 год 
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За последние годы все сильнее развивается рынок электронной коммерции. 

Косметические продукты являются самыми продаваемыми в Интернете. Поэтому 

многие бренды особое внимание уделяют маркетинговым компаниям. 

Это позволяет получить высокую прибыль при относительно небольших затратах. 

Также данные сектор набирает популярность благодаря тому, что многие 

продукты доступны ля приобретения только по интернету [45].  

Еще одной тенденцией в парфюмерно-косметической промышленности 

является использование натуральных ингредиентов. Все чаще производители 

стали использовать в своих формулах натуральные ингредиенты, минералы, 

масла. А также покупатели стали чаще обращать внимание на состав, и стараются 

выбирать только натуральную продукцию. Использование натуральной 

и органической продукции минимизирует возникновение побочных эффектов, 

улучшает состояние кожи [45]. Главным плюсом органической косметики 

является практически полное отсутствие вредных элементов и низкий уровень 

аллергенности [38]. 

Таким образом, можно сказать, что мировой рынок парфюмерно-

косметической продукции активно развивается. Происходит рост продаж, 

увеличение игроков на рынке. 

Российский рынок парфюмерно-косметической промышленности – один 

из самых быстро развивающихся и стабильных рынков. Здесь регулярно 

появляются новые направления, обновляется ассортимент, применяются 

инновации [71]. 

Желание людей следовать мировым тенденциям моды и эстетики является 

одним из главных фактором развития данной отрасли в России. Развитие рынка 

парфюмерно-косметических товаров является важным показателем 

экономического роста страны, т.к. стимулирование производства качественных 

продуктов происходит за счет повышения уровня жизни граждан  [21]. 

Мировой экономический кризис отразился и на российской экономике, 

затронув все отрасли промышленности и отраслевые рынки [48]. 
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Однако парфюмерно-косметический рынок в России продолжает расти 

и развиваться даже несмотря на экономические затруднения, санкции, падения 

курса рубля [18]. Эксперты объясняют такое поведение несколькими факторами: 

1) производители косметических средств быстро реагируют на любые 

кризисные ситуации. Они оптимизируют свои запасы, корректируют ассортимент, 

сокращают рекламные бюджеты и создают систему скидок и бонусов 

для покупателей; 

2) многие компании начинают производить продукцию по более низким 

ценам, тем самым завлекая клиентов, чьи доходы снизились; 

3) основные игроки рынка создают множество новых продуктов благодаря 

использованию новых технологий, разработанных научными отделами; 

4) в основном целевая аудитория отрасли – женщины. Они не хотят экономить 

на своей красоте, поэтому, в тяжелые времена покупка косметики для них 

является своеобразным антидепрессантом [12]. 

Эти и многие другие факторы позволяют парфюмерно-косметической отрасли 

развиваться и переживать кризисные времена [50]. 

Согласно исследованиям, Россия занимает около 3% от мирового оборота 

товара в отрасли. Также российский рынок косметики является крупнейшим 

среди стран Восточной Европы [48]. Оборот и его динамику можно посмотреть 

на рисунке 5. 

Из рисунка 5 видно, что за 2019 год объем продаж в данной отрасли составил 

852 млрд. рублей. А так же наблюдается ежегодный прирост оборота. 

Также из рисунка видно, что наименьший прирост наблюдается 

между 2015 и 2016 годами. Это связано с экономическим кризисом. Однако, как 

уже отмечалось ранее, даже несмотря на кризис, данная отрасль имеет 

положительную динамику развития.  
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Рисунок 5 – Объем продаж парфюмерно-косметической отрасли в России 

Нужно отметить, что парфюмерно-косметическая промышленность России 

тесно связана с импортом. Импортная продукция занимает примерно 80% всей 

отрасли. Но даже при производстве отечественной продукции заводы и фабрики 

закупают сырье за границей. Например, современный бренд российской 

косметики «Mixit» закупает сырье в Германии и Франции. В целом около 90% 

сырья, используемого для производства отечественной косметики, является 

импортным. Исходя из этого, можно сказать, что значительное влияние 

на стоимость продукции и на отрасль в целом будет влиять изменение курса 

рубля [21]. 

Помимо зависимости от курса валют, российский рынок парфюмерно-

косметической продукции имеет и другую особенность. Он постоянно связан 

с миром моды, зависит от модных тенденций и сезонных колебаний [23]. 

Косметический рынок в России можно разделить по следующим сегментам: 

1) масс-маркет – это недорогая косметика, производящаяся большими 

партиями. Обычно ее продажи сопровождаются агрессивной рекламой. К маркам 

этого ценового сегмента можно отнести Avon, Nivea, Ruby Rose, Belinda, 

Сто рецептов красоты, Рецепты бабушки Агафьи и другие; 
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2) аптечная косметика – косметика, оказывающая лечебный эффект. 

В основном это продукты по уходу за кожей и волосами. К этой группе относят 

такие бренды, как Лаборатория Vishy, Avene, La Roche-Rosay и т.д.; 

3) класс люкс – дорогая косметика, в которой используются высокие 

технологии, лучшие составы. На Российском рынке представлены марки Chanel, 

Estee Lauder, Nina Richy, Givenchy и другие; 

4) профессиональная косметика – косметика, содержащая в своих составах 

высокую концентрацию активных веществ. Такая косметика требует 

специального образования, строгого соблюдения правил. Поэтому ее нельзя 

купить самостоятельно, она доступна только для косметологов и предназначена 

для салонных процедур. Среди брендов данного сегмента можно отметить 

Holy Land, Renophas, Christina и другие [35]. 

По данным «РБК. Исследования рынков», большинство потребителей 

косметики в России предпочитают покупать косметику сегмента масс-маркет. 

Однако характерной чертой российского потребителя является то, что многие 

люди со средним или ниже среднего достатком иногда покупают косметику 

премиум класса. Это формирует высокий потенциал для развития данного 

сегмента  [50]. 

В основном потребители покупают косметику в крупных сетевых 

косметических магазинах. Самой крупной компанией парфюмерно-

косметических товаров является сеть «Л’Этуаль». На втором месте располагается 

компания «Магнит Косметик», на третьем – «Рив Гош». Также следует отметить 

магазины «Иль дэ Ботэ», «Ив Роше», «Золотое Яблоко». Они также занимают 

высокие позиции на рынке [21]. 

В целом на российском рынке можно выделить следующие тенденции 

поведения: 

1) потребители стали подходить к покупке более практично, большое 

внимание стали уделять соотношению «цена-качество»; 



35 

 

2) зачастую потребители предпочитают выбирать продукцию российских 

производителей. Особенно это заметно в сегменте средств по уходу за кожей 

и за волосами. Данная тенденция наметилась еще в 2009 году из-за крупного 

экономического кризиса. Однако это связано не только с причиной более низких 

цен, но и потому, что многие потребители считают, что российская косметика 

содержит меньше химических компонентов и является более натуральной; 

3) растет спрос на органическую косметику. Лидером продаж 

на отечественном рынке в этой отрасли является российский бренд 

Natura Siberica; 

4) увеличивается спрос на многофункциональную косметику. Например, 

тональный крем, который скрывает недостатки и защищает от солнца [50]. 

Подводя итог, можно сказать, что парфюмерно-косметическая 

промышленность развивается как за рубежом, так и в России. Появляются новые 

бренды, продукты, тренды. Инвестировать в данную отрасль является 

целесообразным решением. 

Выводы по разделу один 

В данном разделе были рассмотрены теоретические аспекты стратегического 

планирования. Были определены понятия планирования, их принципы, 

рассмотрены виды планирования и виды стратегического планирования. 

Также были рассмотрены основные этапы разработки стратегии предприятия. 

Основной задачей разработки стратегии развития компании становится 

образец вывода предприятия на лидирующие позиции и повышение 

продуктивности. Создается и утверждается план действий, которому будет 

следовать каждое подразделение, чтобы добиться итоговой цели. Она может быть 

разной – увеличить прибыль, пробиться на новый рынок, укрепить свои позиции, 

поглотить конкурента. Но любой приказ нужно регулярно пересматривать 

и корректировать в зависимости от изменений в обстановке [62]. По мере 

развития организаций и эволюции их целей меняются их стратегии и планы. 

Это должно происходить и с их структурами. 
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Также в данном разделе была рассмотрена динамика развития российского 

и зарубежного рынка парфюмерно-косметической промышленности. 

Рынок косметической продукции очень разнообразен. Он варьируется 

от повседневной гигиенической (шампунь, зубная паста, дезодорант, мыло и т. д.) 

до люксовой  продукции (предметы макияжа, духи и т.д.).  Для обеспечения 

безопасности потребителей, на национальном и международном уровнях 

регулируется производство и стандарты этих продуктов [41]. 

Было выяснено, что на конец 2019 года объем продаж по всему миру 

в парфюмерно-косметической промышленности составил 450 млрд долларов. 

Также наблюдается положительная динамика и рост продаж в данной сфере 

за последние 6 лет [38]. В России за 2019 год объем продаж в данной отрасли 

составил 852 млрд. рублей. А так же наблюдается ежегодный прирост оборота. 

За последние годы все сильнее развивается рынок электронной коммерции. 

Косметические продукты являются самыми продаваемыми в Интернете. 

Поэтому многие бренды особое внимание уделяют маркетинговым компаниям. 

Это позволяет получить высокую прибыль при относительно небольших затратах. 

Также данные сектор набирает популярность благодаря тому, что многие 

продукты доступны ля приобретения только по интернету [45].  

Помимо этого наблюдается рост спроса на натуральную косметику. Все чаще 

производители стали использовать в своих формулах натуральные ингредиенты, 

минералы, масла. А также покупатели стали чаще обращать внимание на состав, 

и стараются выбирать только натуральную продукцию. Использование 

натуральной и органической продукции минимизирует возникновение побочных 

эффектов, улучшает состояние кожи [45]. 
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2 АНАЛИЗ ТЕКУЩЕГО СОСТОЯНИЯ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ 

ИП ФЕДОСОВА А.А. 

2.1 Общая характеристика предприятия ИП Федосова А.А. 

Предприятие ИП Федосова А.А. занимается производством природной 

косметики «Ecomake». Организация зарегистрирована и осуществляет свою 

деятельность с 2019 года. В таблице 2 представлена основная 

информация об организации [32].  

Таблица 2 – Карточка предприятия ИП Федосова А.А. 

Наименование организации ИП Федосова Анастасия Александровна 

Полное наименование организации 
Индивидуальный предприниматель 

Федосова Анастасия Александровна 

Юридический адрес 
454080, г.Челябинск, ул. Сони Кривой, 

д.69, кв. 97 

Фактический адрес 
454080, г.Челябинск, ул. Энтузиастов, 

д.11к2, оф. 108 

ИНН 740412066447 

ОГРНИП 319745600160721 

Сфера деятельности ОКВЭД 
20.42 Производство парфюмерных и 

косметических средств 

E-mail fedosova-nastya@mail.ru 

Сайт www.ecomake.ru 

 

Ассортимент продукции представлен в виде уходовой (злаковая пудра 

для умывания, маски для лица, увлажняющее суфле для тела, шампунь, 

кондиционер и т.д.) и декоративной  (пудра для лица, румяна, гель для бровей, 

хайлайтер и т.д.) косметики. Вся продукция состоит исключительно 

из натуральных компонентов без добавления силиконов, консервантов и других 

синтетических веществ. Это позволяет коже дышать, не забивает поры и сводит 

к минимуму появление аллергической реакции. Целевой аудиторией предприятия 

являются девушки в возрасте от 18 до 35 лет.  

Для производства сыпучих продуктов используются измельченные минералы, 

доставленные из Америки. Так же в продукции используются различные пудры 
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(апельсина, розы, ананаса, жемчужная), масла (кокоса, хлопка, миндаля, лаванды, 

мяты и т.д.) и другие природные ингредиенты.  

Тара для продукции закупается из Китая. Она состоит из стекла, пластика, 

жести.  

Вся продукция проходит испытания в крупной аккредитованной лаборатории 

г. Москва на соответствие качества и нормам. Имеются все необходимые 

сертификаты качества.  Продукция не тестируется на животных. 

Предприятие внедряет стратегию устойчивого развития. Данная стратегия 

предполагает такое развитие общества и природы, которое может создавать 

благоприятные условия, чтобы сохранить природу и жизнь людей, имея в виду 

не только нынешнее, но и будущее поколения. С этой целью на предприятии 

используется минимум не перерабатываемой упаковки, вводятся различные акции 

по сбору старой использованной тары.  

Производство косметики находится непосредственно в г. Челябинск 

(ул. Энтузиастов, д.11к2) в арендованном помещении площадью 10 кв. м. 

Помещение оборудовано по всем нормам СанПиН: стены и полы в кафеле, 

имеются производственные стеллажи и столы, пожарные датчики, хорошая 

вытяжка и вентиляция. 

Продажи осуществляются через интернет с помощью собственного сайта 

(www.ecomake.ru) и Instagram. Доставка в г. Челябинск осуществляется 

с помощью самовывоза из лаборатории, в другие регионы России и страны через 

транспортную компанию СДЭК и Почту России.  

Также ассортимент представлен в некоторых розничных магазинах таких 

городов как Челябинск, Миасс, Ульяновск. С этими 

компаниями ИП Федосова А.А. работает на процентной основе, 30% забирает 

магазин, 70%  – предприятие. Помимо этого предприятие осуществляет оптовые 

поставки в другие города по оптовым ценам. 

Предприятие работает по упрощенной системе налогообложения 

(налогооблагаемая база – доходы (6%)). В штабе предприятия находится сам 
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индивидуальный предприниматель и технолог. В обязанности технолога входит 

производство продукции, учет и контроль производственного сырья. 

Индивидуальный предприниматель выполняет всю остальную необходимую 

работу: 

1) учет и контроль качества продукции; 

2) закупка необходимого сырья, оборудования; 

3) продажа продукции; 

4) продвижение продукции; 

5) разработка новых формул; 

6) поиск поставщиков и т.д. 

Для привлечения большей аудитории предприятие проводит различные 

мероприятия. На них происходит презентация новых и старых продуктов, 

тестирование, ответы на вопросы, рассказывается история создания бренда. 

Желающих обучают экомакияжу, консультируют по подбору косметики. Данные 

мероприятия помогают людям узнать больше о продуктах, растет их доверие 

и вовлеченность к бренду.  

2.2 Анализ финансового состояния ИП Федосова А.А. 

Так как предприятие существует менее 1 года, то для того, чтобы посмотреть 

динамику развития организации, будем брать квартальные данные. Возьмем 2, 3 

и 4 кварталы 2019 года. 

 На первом этапе анализа деятельности предприятия ИП Федосова А.А. 

рассмотрим активы и пассивы организации [2, 68]. Для этого будем использовать 

данные баланса на 2019 год, которые приведены в приложении А. 

Составим аналитический баланс предприятия для определения доли активов 

и пассивов в структуре баланса [17, 29]. Расчеты представлены в таблице 3. 



 
 

Таблица 3 – Аналитический баланс 

Показатель 

Абсолютная величина, 

руб. 

Доля в валюте 

баланса,% 
Изменение 

2 кв. 3 кв. 4 кв. 2 кв. 3 кв. 4 кв. 

доли, % 
абсолютная 

величина, руб. 
темп прироста, % 

за 3 и 

2 кв. 

за 4 и 3 

кв. 

за 3 и 2 

кв. 

за 4 и 3 

кв. 

за 3 и 

2 кв. 

за 4 и 3 

кв. 

за 4 и 

2 кв. 

1. Актив 33 516 102 938 147 525 100,00 100,0 100,00 – – 69 422 44 587 207,13 43,31 340,16 

Внеоборотные 

активы 
10 000 25 000 40 000 29,84 24,29 27,11 (5,55) 2,83 15 000 15 000 150,00 60,00 300,00 

Оборотные 

активы 
23 516 77 938 107 525 70,16 75,71 72,89 5,55 (2,83) 54 422 29 587 231,43 37,96 357,24 

2. Пассив 33 516 102 938 147 525 100,00 100,0 100,00 – – 69 422 44 587 207,13 43,31 340,16 

Капитал и 

резервы 
18 250 47 718 103 691 54,45 46,36 70,22 (8,10) 23,86 29 468 55 873 161,47 117,09 467,62 

Краткосрочные 

обязательства 
15 266 55 220 43 934 45,55 53,64 29,78 8,10 (23,86) 39 954 (11 286) 261,72 (20,44) 187,79 

4
0
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За 4 квартал увеличение валюты баланса составило 44 587 руб., что составляет 

43,31% от этого показателя на конец 3 квартала. В целом увеличение валюты 

баланса за 2 квартала произошло на 340,16%. Главным образом увеличение 

валюты баланса связано с увеличением оборотных активов в активах  

и собственных средств в пассивах. За 4 квартал увеличение оборотных активов 

произошло на 29 857  руб., что составляет 37,96% величины этого показателя 

на конец 3 квартала. За 4 квартал увеличение собственных средств произошло 

на 55 873  руб., что составляет 117,09% величины этого показателя 

на конец 3 квартала. 

Оценим выполнение условий «хорошего» баланса на конец 4 квартала [18, 43]: 

1. Валюта баланса в конце отчётного периода (Бк) должна увеличиться 

по сравнению с началом периода (Бн). 

Бн=102 938 руб.; Бк=147 525 руб.; Бк > Бн. 

Условие выполняется; 

2. Темпы прироста оборотных активов (ТпрОА) должны быть выше, чем темпы 

прироста внеоборотных активов (ТпрВОА). 

ТпрОА = 60,00%; ТпрВОА = 37,96%; ТпрОА < ТпрВОА.. 

Условие не выполняется. Такое соотношение темпов прироста говорит о том, 

что организация развивается не за счет роста объемов производства, а за счет 

роста стоимости внеоборотных активов. 

3. Собственный капитал должен превышать заёмный капитал и темпы 

его прироста (ТпрСК) должны быть выше, чем темпы прироста заемного капитала 

(ТпрЗК). 

СКк = 103 591 руб. ; ЗКк = 43 934 руб. ;  СКк > ЗКк; 

ТпрСК = 117,09%; ТпрЗК = −20,44%; ТпрСК > ТпрЗК. 

Условие выполняется. 

4. Темпы прироста дебиторской (ТпрДЗ) и кредиторской задолженности (ТпрКЗ) 

должны быть примерно одинаковые. 
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ДЗн = 14 030 руб. ; ДЗк = 25 025 руб. ;  

КЗн = 55 220 руб. ;  КЗк = 43 934 руб. ;   

ТпрДЗ = 78,37%; ТпрКЗ = −20,4 4%; ТпрДЗ ≠ ТпрКЗ. 

Условие не выполняется. Такое соотношение темпов прироста показывает, 

что может возникнуть угроза недостатка ДС для ведения текущей деятельности, 

что в дальнейшем может привести к снижению платежеспособности. 

5.  В балансе должна отсутствовать статья «непокрытый убыток». 

В Бухгалтерском балансе организации на конец 4 квартала отсутствует 

непокрытый убыток и имеется нераспределенная прибыль в сумме 103 591 руб.  

Условие выполняется.  

Таким образом, баланс предприятия ИП Федосова А.А. нельзя признать 

«хорошим», т. к. 2 условия не выполняются.  

Для дальнейшего анализа проанализируем устойчивость предприятия 

ИП Федосова А.А. 

Одна из основных характеристик финансово-экономического состояния 

предприятия  – степень зависимости от кредиторов и инвесторов [2]. Владельцы 

предприятия заинтересованы в минимизации собственного капитала 

и в максимизации заемного капитала в финансовой структуре организации. 

Заемщики оценивают устойчивость предприятия по уровню собственного 

капитала и вероятности банкротства [72]. 

Финансовая устойчивость предприятия характеризуется состоянием 

собственных и заемных средств и анализируется с помощью системы финансовых 

коэффициентов. Информационной базой для расчета таких коэффициентов 

являются абсолютные показатели актива и пассива бухгалтерского баланса [25]. 

Рассчитаем основные финансовые коэффициенты, применяемые для оценки 

финансовой устойчивости предприятия [24, 26]: 
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1) коэффициент соотношения заемных и собственных средств. Показывает 

сколько заемных средств привлекло предприятие на 1 руб. вложенных в активы 

собственных средств. Рассчитывается по формуле (1).  

 

                                                                     Кз/с=
ЗК

СК
,                                                                (1) 

где Кз/с – коэффициент соотношения заемных и собственных средств; 

ЗК – заемный капитал, руб. 

СК – собственный капитал, руб. 

 

Рассчитаем данный коэффициент для предприятия ИП Федосова А.А. 

Кз/к(3кв) =
55 220

47 718
= 1,16 − соотношение заемных и собственых средств   

в 3 квартале 2019 г.; 

Кз/к(4кв) =
43 934

103 591
= 0,42 − соотношение заемных и собственых средств  

в 4 квартале 2019 г. 

Из расчетов видно, что соотношение заемных и собственных средств 

в 3 квартале составило 1,16. Это значит, что на 1 рубль собственных средств 

приходится 1,16 рублей заемных средств. В 4 квартале 2019 года наблюдается 

снижение показателя на 0,74 и составило 0,42. Это говорит о том, что доля 

собственных средств по сравнению с заемными увеличилась, и предприятие стало 

более стабильно.  Оптимальное значение данного показателя меньше 0,7. 

Превышение означает зависимость предприятия от внешних источников 

финансирования, потерю финансовой устойчивости (автономности); 

2) коэффициент маневренности. Показывает способность предприятия 

поддерживать уровень собственного оборотного капитала и пополнять оборотные 

средства за счет собственных источников. Рассчитывается по формуле (2). 
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                                                                Км=
Ес

СК
,                                                                (2) 

где Км – коэффициент маневренности. 

 

Рассчитаем значение коэффициента для 3 и 4 квартала 2019 года. 

Км(3кв) =
22 718

47 718
= 0,48 −  коэффициент   маневренности   в  3 кв. 2019 г. ;  

Км(4кв) =
63 591

103 591
= 0,61 −   коэффициент   маневренности    в 4 кв. 2019 г.  

Оптимальное значение данного коэффициента находится в промежутке от 0,2 

до 0,5 [53]. Чем ближе значение показателя к верхней границе, тем больше 

возможность финансового маневра предприятия. Исходя из расчетов видно, 

что в 3 квартале у предприятия была высокая возможность финансового маневра. 

В 4 квартале значение показателя увеличилось на 0,13 и составило 0,61. 

Это превышает максимальное оптимальное значение коэффициента на 0,11. 

Это говорит о том, что предприятие имеет достаточное количество свободных 

средств для инвестирования в производство; 

3) коэффициент обеспеченности собственными средствами. 

Данный коэффициент показывает наличие у предприятия собственных оборотных 

средств, необходимых для его финансовой устойчивости. Показатель является 

критерием для определения неплатежеспособности предприятия. Рассчитывается 

по формуле (3). 

                                                                      Ко=
Ес

ОА
,                                                                (3) 

где Ко – коэффициент соотношения обеспеченности собственными средствами; 

ОА – оборотные активы, руб. 

 

Рассчитаем значение коэффициента для предприятия ИП Федосова А.А. 

Ко(3кв) =
22 718

77 938
= 0,29   –   коэффициент   соотношения   обеспеченности    
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собственными средствами в 3 квартале 2019 г.; 

Ко(4кв) =
63 591

107 525
= 0,59  –  коэффициент   соотношения   обеспеченности    

собственными средствами в 4 квартале 2019 г. 

Чем выше значение показателя, тем лучше финансовое состояние 

предприятия, тем больше у него возможностей проведения независимой 

финансовой политики. Однако минимальным оптимальным значением 

является 0,1. Из расчетов видно, что значения коэффициентов превышают 

минимальный допустимый порог. А так же наблюдается повышение показателя 

на 0,30 за 4 квартал. Это говорит о том, что финансовое состояние предприятия 

улучшилось. 

Представим полученные значения в сводную таблицу 4. 

Таблица 4 – Относительные показатели финансовой устойчивости 

Наименование показателя 
Нормативное 

значение 

За 3 квартал  

2019 г. 

За 4 квартал  

2019 г. 

Коэффициент соотношения 

заемных и собственных средств 

(Кз/с) 

Кз/с < 0,7 1,16 0,69 

Коэффициент маневренности 

(Км) 
0,2 ≤ Км ≤ 0,5 0,48 0,61 

Коэффициент обеспеченности 

собственными средствами (Ко) 
Ко ≥ 0,1 0,29 0,59 

 

Из таблицы 4 видно, что некоторые показатели не соответствуют 

нормативным значениям. Наибольшее отклонение наблюдается  у   коэффициента  

соотношения заемных и собственных средств за 3 квартал. Его значение 

составило 1,16, при этом нормативное значение – 0,7.  Это говорит о высокой 

зависимости предприятия от внешнего финансирования в 3 квартале. В целом 

в 3 квартале состояние предприятия можно назвать неустойчивым, а в 4-м – 

устойчивым. 

Проведем оценку ликвидности и платежеспособности предприятия 

ИП Федосова А.А. 
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Для качественной оценки платежеспособности и ликвидности предприятия 

кроме анализа ликвидности баланса необходим расчет коэффициентов 

ликвидности [9, 15, 20]. Рассчитаем следующие коэффициенты ликвидности для 

предприятия ИП Федосова А.А.: 

1)  коэффициент текущей ликвидности. Он показывает в какой мере текущие 

активы предприятия способны покрыть текущие обязательства. Рассчитывается 

по формуле (4). 

 

                                                                    Ктл=
ТА

ТО
,                                                                  (4) 

где Ктл – коэффициент текущей ликвидности. 

 

При расчете данного показателя ориентируются на следующие нормативные 

значения: 

1. Если Ктл = 2 , то на предприятии существует оптимальное соотношение 

активов и обязательств. 

2. Если 1,5 ≤ Ктл < 2 , то на предприятии существует нормальное 

соотношение активов и обязательств. 

3. Если Ктл < 1, то на предприятии существует высокий финансовый риск, 

данных активов не хватает для уплаты текущих обязательств в полном объеме. 

В значении данного показателя заинтересованы акционеры, хозяйственные 

партнеры и кредиторы. Рассчитаем значение данного показателя 

для 3 и 4 квартала. 

Ктл(3кв) =
77 938

55 220
= 1,41 – величина Ктл за 3 квартал 2019г. ; 

Ктл(4кв) =
107 525

43 934
= 2,45 – величина Ктл за 4 квартал 2019г. 

Исходя из нормативных значений, видно, что за 3 квартал 2019 г. 

соотношение активов и обязательств были чуть ниже, чем нормативное значение 
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( 1,41 < 1,45 ). Однако финансовый риск отсутствует. В 4 квартале ситуация 

изменилась и коэффициент текущей ликвидности увеличился до 2,45. Данное 

значение выше, чем оптимальное значение (2,45 > 2). Это говорит о том, что 

предприятие функционирует в большей степени за счет собственных средств, 

а не за счет заемных. Предприятие обладает высоким уровнем 

платежеспособности в долгосрочном периоде; 

2) коэффициент быстрой ликвидности. Он показывает прогнозируемые 

платежные возможности предприятия при условии проведения своевременных 

расчетов с дебиторами. В данном случае из расчётов будут исключаться 

производственные запасы. Рассчитывается по формуле (5).  

 

                                                                 Кбл=
ДЗ+ДС

ТО
,                                                               (5) 

где Кбл – коэффициент быстрой ликвидности; 

ДЗ – дебиторская задолженность, руб.; 

ДС – денежные средства, руб. 

 

Данный показатель считается нормальным, если его значение находится 

в интервале от 0,8 до 1. 

Коэффициент быстрой ликвидности интересует коммерческие банки, 

т. к. дебиторская задолженность может быть использована в качестве залога. 

Рассчитаем данный коэффициент. 

Кбл(3кв) =
14 000 + 36 938

55 220
= 0,92 − величина Кбл за 3 квартал 2019г. ; 

Кбл(4кв) =
25 000 + 30 525

43 934
= 1,26 − величина Кбл за 4 квартал 2019г. 

Видно, что в интервал оптимального значения попадает значение 

коэффициента быстрой ликвидности за 3 квартал (0,92). Далее наблюдается рост 

данного показателя до 1,26. Это говорит о том, что произошел рост 

платежеспособности и возможности погасить текущие обязательства с помощью 
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быстрореализуемых активов в среднесрочном периоде. Однако чрезмерно 

высокий уровень ликвидности снижает прибыльность предприятия, поэтому 

необходимо определять оптимальное значение показателя; 

3) коэффициент абсолютной ликвидности. Показывает, какая часть текущей 

задолженности может быть погашена немедленно [24]. Рассчитывается 

по формуле  (6). 

 

                                                               Кал=
ДС+КФВ

ТО
,                                                            (6) 

где Кал – коэффициент абсолютной ликвидности; 

КФВ – краткосрочные финансовые вложения, руб. 

 

Нормальным значением считается промежуток от 0,25 до 0,35 [39]. Если 

значение данного показателя ниже, то на предприятии существует дефицит 

свободных денежных средств. 

Данный показатель интересует в первую очередь поставщиков. 

Рассчитаем значение коэффициента для ИП Федосова А.А. 

Кал(3кв) =
36 938 + 0

55 220
= 0,67 – величина Кал за 3 квартал 2019г. ; 

Кал(4кв) =
30 525 + 0

43 934
= 0,69 – величина Кал за 4 квартал 2019г. 

Данный показатель говорит о том, что 67%  задолженности в 3 квартале и 69% 

во втором могут погаситься немедленно. Видно, что величина показателя за оба 

квартала превышает нормативные значение. Это говорит о том, 

что на предприятии существует профицит свободных денежных средств. 

Тем не менее, при высоких значениях показателя можно сделать вывод 

о нерациональном использовании денежных средств, т.к. у предприятия 

накопился большой объем денежных средств, не участвующих 

в производственном процессе.   
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В динамике наблюдается рост показателя, т. е. увеличивается 

платежеспособность компании в краткосрочном периоде. 

Представим полученные значения в сводную таблицу 5. 

Таблица 5 – Оценка относительных показателей ликвидности 

и платежеспособности 

Наименование показателя 
Нормативное 

значение 

За 3 квартал  

2019 г. 

За 4 квартал  

2019 г. 

Коэффициент текущей 

ликвидности (Ктл) 
1,5 < Ктл ≤ 2 1,41 2,45 

Коэффициент быстрой 

ликвидности (Кбл) 
0,85 < Кбл ≤ 1 0,92 1,26 

Коэффициент абсолютной 

ликвидности (Кал) 
0,25 < Кал ≤ 0,35 0,67 0,69 

 

Из таблицы 5 видно, что многие показатели соответствуют нормативным 

значениям. Однако некоторые превышают нормативные значения. Это говорит 

о высокой платежеспособности предприятия. Но в то же время, это 

свидетельствует неэффективному использованию собственных средств, 

на предприятии существуют большой объем денежных средств, не участвующих 

в производстве. Предприятию необходимо осуществлять более эффективную 

политику по управлению оборотными средствами. 

Последним этапом при проведении анализа финансового состояния 

предприятия является оценка операционной эффективности. Она выполняется 

с помощью расчета показателей рентабельности.  

Понятие рентабельность используется для того, чтобы выяснить насколько 

эффективно работает коммерческая организация. Анализирую данный показатель, 

руководитель компании может понять, что происходит с его бизнесом, 

осуществляется прибыльная или убыточная деятельность, дальнейшие 

перспективы [6]. 
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Рентабельность – это величина, которая показывает, сколько денег вложено 

в производство и сколько прибыли за это было получено. Вычисляется 

в процентном и числовом выражении [74]. 

Для этого рассчитаем показатели рентабельности [22]. 

1) рентабельность текущих издержек. Определяет процент прибыли, 

приходящийся на каждый рубль текущих издержек. Рассчитывается 

по формуле (7). 

 

                                                            Rизд=
Пчист

ТС
∙100%,                                                         (7) 

где  𝑅изд – рентабельность издержек,%; 

Пчист – чистая прибыль, руб., 

ТС – совокупные издержки, руб. 

 

Рассчитаем значение показателя для ИП Федосова А.А. 

𝑅изд(3кв) =
107 7018

31 940 + 48 060
∙ 100% = 134,65% − рентабельность издержек   

в 3 квартале 2019 года; 

𝑅изд(4кв) =
223 591

79 211 + 123 164
∙ 100% = 110,48% − рентабельность издержек  

в 4 квартале 2019 года. 

Показатель показывает, что на 1 рубль издержек приходится 134,65% прибыль 

от продаж в 3 квартале, и 110,48%  – в 4 квартале. В динамике наблюдается 

снижение данного показателя на 24,16%. Это связано с тем, что темп прироста 

издержек был выше, чем темп прироста прибыль от продаж. Однако значение 

показателя все равно является высоким; 

2) рентабельность продаж. Определяет процент прибыли, приносящий каждый 

рубль выручки. Рассчитывается по формуле (8). 
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                                                             Rпрд=
Пчист

В
 ∙ 10%,                                                      (8) 

где  𝑅прд – рентабельность продаж,%. 

 

Рассчитаем значение показателя для ИП Федосова А.А. 

𝑅прд(3кв) =
107 718

199 700
∙ 100% = 53,94% − рентабельность продаж в 3 кв. ; 

𝑅прд(4кв) =
223 591

498 900
∙ 100% = 44,82% − рентабельность продаж в 4 кв.  

Из расчетов видно, что каждый рубль выручки приносит 53,94% прибыли 

от продаж в 3 квартале 2019 г. и 44,82% – в 4 квартале. В динамике наблюдается 

незначительное снижение показателя на 9,12%. Цены на продукцию не менялись, 

следовательно снижение показателя говорит о росте затрат на производство 

продукции; 

3) рентабельность собственного капитала. Данный показатель характеризует 

способность собственного капитала генерировать прибыль. Рассчитывается 

по формуле (9). 

 

                                                             ROE=
Пчист

СК
∙100%,                                                        (9) 

где ROE – рентабельность собственного капитала,%. 

 

Рассчитаем значение данного показателя за 3 и 4 кварталы 2019 года. 

𝑅𝑂𝐸(3кв) =
107 718

47 718
∙ 100% = 225,74%  −   рентабельность     собственного    

капитала в 3 квартале 2019 года; 

𝑅𝑂𝐸(4кв) =
223 591

103 591
∙ 100% = 215,84%   −    рентабельность   собственного    

капитала в 4 квартале 2019 года. 
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Чем больше значение данного показателя, тем лучше. Он говорит о том, 

что на каждый рубль собственного капитала приходится 225,74% чистый 

прибыли в 3 квартале и 215,84% – в четвертом квартале 2019 г. В динамике 

наблюдается снижение значения показателя на 9,90%. Это связано с тем, что темп 

прироста собственного капитала был выше, чем темп прироста чистой прибыли. 

Однако в целом сохраняется высокое значение данного показателя; 

4) рассчитаем рентабельность совокупных активов. Это показатель 

эффективности использования активов предприятия, определяет процент 

прибыли, который приносит каждый рубль имущества организации. Определяется 

по формуле (10). 

 

                                                             ROTA =
Ппрд.

А
∙100%,                                                  (10) 

где 𝑅𝑂𝑇𝐴 – рентабельность активов,%, 

А – активы, руб. 

 

Рассчитаем значение данного показателя. 

𝑅𝑂𝑇𝐴(3кв) =
119 700

102 938
∙ 100 = 116,28% –    рентабельность    совокупных    

активов в 3 квартале 2019 года; 

𝑅𝑂𝑇𝐴(4кв) =
296 525

147 525
∙ 100 = 201,00% –    рентабельность    совокупных    

активов в 4 квартале 2019 года. 

Из расчетов видно, что на каждый рубль совокупных активов приходится 

116,28% прибыли от продаж в 3 квартале, и 201,00% – в 4 квартале 2019 года. 

В динамике данный показатель увеличился на 84,72%. Это говорит о том, 

что темпы прироста прибыли от продаж выше, чем темп прироста совокупных 

активов.  
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У данного показателя нет нормативного значения, чем больше величина 

показателя, тем эффективнее используются активы на предприятии.  

Совокупные результаты оценки рентабельности представлены в таблице 6. 

Таблица 6 – Результаты оценки рентабельности предприятия  

Наименование показателя 
Нормативное 

значение 

За 3 квартал  

2019 г. 

За 4 квартал  

2019 г. 

Рентабельность издержек 

(𝑅изд),% 
𝑅изд > 0 134,65 110,48 

Рентабельность продаж (𝑅прд),% 𝑅прд > 0 53,94 44,82 

Рентабельность собственного 

капитала (ROE),% 
𝑅𝑂𝐸 > 0 225,74 215,84 

Рентабельность совокупных 

активов (ROTA),% 
𝑅𝑂𝑇𝐴 > 0 116,28 201,00 

 

Из таблицы 6  видно, что все полученные значения соответствуют 

нормативам. Однако наблюдается незначительное снижение некоторых 

показателей в динамике. В целом деятельность предприятия ИП Федосова А.А. 

является высокорентабельной.  

Представим все полученные значения результата финансового анализа 

в сводную таблицу 7. 

За анализируемый период финансовое состояние предприятия было 

устойчивым. Анализ ликвидности и платёжеспособности показал, 

что предприятие обладает высокой платежеспособностью. Но в то же время, это 

свидетельствует неэффективному использованию собственных средств, 

на предприятии существуют большой объем денежных средств, не участвующих 

в производстве. Предприятию необходимо осуществлять более эффективную 

политику по управлению оборотными средствами.  

Анализ финансовой устойчивости показал, что в целом предприятие является 

финансово устойчивым, однако эффективность использования ресурсов 

выполняется не в полной мере. В связи с этим предприятие недополучает 

прибыль. 
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Таблица 7 – Результаты анализа финансовой деятельности предприятия 

ИП Федосова А.А. 

Наименование показателя 
Нормативное 

значение 

За 3 квартал  

2019 г. 

За 4 квартал  

2019 г. 

Показатели финансовой устойчивости 

Коэффициент соотношения 

заемных и собственных средств 

(Кз/с) 
Кз/с < 0,7 1,16 0,69 

Коэффициент маневренности 

(Км) 
0,2 ≤ Км ≤ 0,5 0,48 0,61 

Коэффициент обеспеченности 

собственными средствами (Ко) 
Ко ≥ 0,1 0,29 0,59 

Показатели ликвидности и платежеспособности 

Коэффициент текущей 

ликвидности (Ктл) 1,5 < Ктл ≤ 2 1,41 2,45 

Коэффициент быстрой 

ликвидности (Кбл) 0,85 < Кбл ≤ 1 0,92 1,26 

Коэффициент абсолютной 

ликвидности (Кал) 
0,25 < Кал ≤ 0,35 0,67 0,69 

Показатели рентабельности 

Рентабельность издержек 

(𝑅изд),% 
𝑅изд > 0 134,65 110,48 

Рентабельность продаж (𝑅прд),% 𝑅прд > 0 53,94 44,82 

Рентабельность собственного 

капитала (ROE),% 𝑅𝑂𝐸 > 0 225,74 215,84 

Рентабельность совокупных 

активов (ROTA),% 𝑅𝑂𝑇𝐴 > 0 116,28 201,00 

 

Анализ рентабельности показал, что предприятие обладает высокой 

рентабельностью. Однако наблюдается незначительное снижение некоторых 

показателей в динамике. 

В целом наблюдается активный рост и развитие предприятия. Создаются 

новые продукты, расширяется штаб сотрудников, захватываются новые рынки. 
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2.3 Стратегический анализ рынка 

Проведем стратегический анализ рынка с помощью оценки внешней 

и внутренней среды предприятия.  

Внешнюю среду принято разделять  на макросреду (правительство, 

экономика, социально-демографическая среда, научно-технический прогресс, 

природные факторы) и микросреду (поставщики, покупатели, акционеры, 

конкуренты, кредиторы, профсоюзы) [40]. 

Для проведения оценки влияния внешней среды на деятельность предприятия 

проводится несколько анализов, среди которых PEST-анализ.  

Традиционно PEST-анализ касается изучения макросреды, которая включает 

в себя достаточно большое количество факторов, поэтому из общего их числа 

принято рассматривать только четыре узловых направления, которые оказывают 

наиболее существенное влияние на деятельность организации: политическая (Р), 

экономическая (Е), социальная (S), технологическая  (Т) [75]. 

В таблице 8 представлена оценка факторов с помощью PEST-анализа.  

Таблица 8 – PEST-анализ  

Политико-правовые факторы (P) Экономические факторы (E) 

1) обеспечение государственной 

поддержки развитию малого бизнеса; 

2) правительственная стабильность; 

3) развитие кредитной системы 

в России. 

1) нестабильность курсов иностранной 

валюты; 

2) снижение платежеспособности 

населения; 

3) снижение уровня жизни граждан. 

Социально-культурные факторы (S) Технологические факторы (T) 

1) увеличение числа потребителей, 

предпочитающих использование 

натуральной косметики; 

2) повышение потребительского спроса 

на употребление натуральной 

косметики; 

3) всемирный тренд на экологичность и 

натуральность. 

1) применение новых технологий 

изготовления косметики; 

2) возможность оборудования 

лаборатории новыми техническими 

средствами; 

3) появление новых продуктов, средств 

ухода. 
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Из таблицы 8 видно, что в целом, рынок натуральной косметики сейчас 

востребован,  это выражается высоким спросом на данный вид продукции. Так же 

к положительным факторам можно отнести обеспечение государственной 

поддержки малого бизнеса, развитие кредитной системы в России. К негативным 

факторам можно отнести все экономические факторы. 

Одним из наиболее распространенных методов оценки микроэкономического 

окружения является метод оценки пяти конкурентных сил по Портеру. 

Он включает в себя следующие силы воздействия: 

1)  рыночная власть поставщиков; 

2)  рыночная власть потребителей; 

3)  угроза появления новых игроков; 

4)  угроза появления продуктов заменителей; 

5)  уровень конкурентной борьбы [47, 57]. 

На данном этапе подробно анализируются каждая из пяти представленных 

сил, которые определяют уровень конкуренции и, следовательно, 

привлекательность ведения бизнеса в конкретной отрасли.  

Рассмотрим силы Портера, которые оказывают влияние на деятельность 

фирмы (таблица 9). 

Из таблицы 9 видно, что развитие рынка производства натуральной косметики 

приводит к необходимости постоянного обновления ассортимента и привлечение 

новых технологий для привлечения клиентов. 

Следующим этапом оценки является определение доминирующих факторов 

внешней среды, оказывающих наиболее сильное воздействие на проект. Факторы 

внешней среды могут представлять для предприятия (идеи, проекта) угрозы либо 

возможности.  

Внесем все факторы, представленные в таблицах 8 и 9 в таблицу качественной 

оценки и определяем вектор воздействия факторов из таблиц 8 и 9 по следующим 

критериям. 
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Таблица 9 – Пять сил Портера 

Наименование 

силы 
Значение Описание Направление работ 

Угроза появления 

новых игроков 
Высокий 

Низкие входные 

барьеры в отрасль 

Проводить постоянный 

мониторинг появления новых 

компаний. Проведение 

акций, направленных 

на длительность контакта 

потребителей с компанией. 

Повышать уровень знания 

о товаре. 

Угроза потери 

текущих 

клиентов 

Средний 

Наличие 

постоянных 

потребителей 

Разработать программы для 

постоянных клиентов. 

Разработать программы 

для потребителей, 

чувствительных к цене. 

Повышать качество товара 

Угроза 

нестабильности 

поставщиков 

Низкий 
Надежные 

поставщики 

Иметь запасных поставщиков 

на экстренный случай. 

Заключать длительные 

контрактные соглашения. 

Угроза 

внутриотраслевой 

конкуренции 

Средний 

Средний уровень 

конкуренции 

в отрасли 

Проводить постоянный 

мониторинг конкурентов. 

Развивать уникальность 

продукта, повышать его 

качество. 

Угроза появления 

субститутов 
Высокий 

На рынке 

происходит 

постоянное 

обновление 

продукции данного 

вида и растет число 

товаров 

заменителей 

Поддерживать и 

совершенствовать 

уникальность товара. 

Концентрировать все усилия 

на построении 

осведомленности 

об уникальном предложении 

 

Критерии для оценки: 

1) «–» – отрицательное воздействие (угроза); 

2) «+» – положительное воздействие (возможность). 

Результаты представлены в таблице 10. 
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Таблица 10 – Качественная оценка факторов внешней среды 

Фактор 

Вектор 

воздействия 

«+»/«–» 

Пояснения 

Обеспечение государственной 

поддержки развития малого 

бизнеса 

+ 

Увеличение возможностей 

в развитии бизнеса 

Увеличение числа 

потребителей 
+ 

Рост спроса на нашу продукцию. 

Нестабильность курсов 

иностранной валюты 
– 

Ведет к повышению цен 

Снижение платежеспособности 

населения 
– 

Уменьшение числа 

потенциальных потребителей. 

Появление новых продуктов 
+ 

Возможность привлечения новых 

клиентов. 

Возможность оборудования 

лаборатории новыми 

технологическими средствами   

+ 

Увеличение производительности 

и производственной мощности 

предприятия 

Надежные поставщики 

+ 

Отсутствие перебоев 

с поставками и стихийного 

повышения цен. 

Низкие входные барьеры в 

отрасль – 

Необходимо постоянно 

применять меры для повышения 

своей конкурентоспособности. 

Увеличение числа товаров 

субститутов – 

Большая вероятность оттягивания 

спроса в сторону товаров 

субститутов. 

 

На основе таблицы 10 выделим наиболее важные факторы для дальнейшего 

анализа. Представим факторы, положительно влияющие на организацию 

в матрицу возможностей.  

Результаты проведения оценки представлены на рисунке 6. 

Из рисунка 6 видно, что наибольшее влияние на организацию оказывает 

применение новых технологий, обеспечение государственной поддержки 

развития малого бизнеса и надежные поставщики. 
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Вероятность 

использования 

возможностей 

Влияние на организацию 

Сильное Умеренное Малое 

Высокая 
Применение новых 

технологий  

Надежные 

поставщики 

 

Средняя 

Обеспечение 

государственной 

поддержки 

развития малого 

бизнеса 

Увеличение числа 

потребителей 

Появление новых 

продуктов 

Низкая    

Рисунок 6 – Матрица возможностей 

Факторы, отрицательно влияющие на организацию, представлены 

на рисунке 7. 

Вероятность 

реализации 

угрозы 

Влияние на организацию 

Разрушение 
Критическое 

состояние 
Тяжелое состояние 

«легкие 

ушибы» 

Высокая 

 Низкие 

входные 

барьеры в 

отрасль 

  

Средняя 

Увеличение 

числа 

товаров 

субститутов 

 Снижение 

платежеспособност

и населения 

 

Низкая 

  Нестабильность 

курсов 

иностранной 

валюты 

 

Рисунок 7 – Матрица угроз 

Из рисунка 7 видно, что наибольшее воздействие на организацию оказывает 

увеличение числа субститутов и низкие входные барьеры в отрасль. 

По результатам представленного анализа определяются факторы внешней среды, 

на которые необходимо обратить особое внимание. Наиболее значимые факторы 

в дальнейшем отображаются в SWOT-анализе. 
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Для оценки конкурентоспособности внутренней среды используется 

маркетинговая модель «4P». Она предполагает изучения четырех факторов: 

продукт, цена, место, продвижение [37, 76]. 

Модель «4P»  для предприятия ИП Федосова А.А. представлена в таблице 11. 

Таблица 11 – Модель  «4P» предприятия ИП Федосова А.А. 

Фактор Сильные стороны Слабые стороны 

Продукт 

1) высокое качество (имеет все 

сертификаты соответствия); 

2) хороший дизайн; 

3) полезные свойства;  

4) надежная, красивая упаковка; 

5) быстрое принятие заказов, 

оперативные отправки. 

1) невысокий ассортимент; 

2) отсутствует товарный знак. 

Цена 

1) есть оптовый прайс; 

2) регулярно проводятся 

различные акции и скидки для 

покупателей; 

3) низкая стоимость доставки 

за счет сотрудничества с 

транспортными компаниями. 

 

1) высокая цена на 

определенные виды продукции; 

2) высокая доля постоянных 

затрат в себестоимости 

продукции. 

Место 

1) налаженные каналы 

с поставщиками; 

2) удобное местоположение 

точки самовывоза (центр 

города); 

3) возможна быстрая доставка 

продукции по городу и миру. 

1) долгие сроки доставки сырья 

и материалов (около 1 месяца); 

2) большие складские запасы. 

Продвижение 

1) продвижение в социальных 

сетях (Instagram); 

2) проведение различных 

мероприятий; 

3) постоянное общение с 

потенциальными покупателями, 

ответы на их вопросы; 

4) личное общение создателя 

бренда с потребителями. 

1) отсутствие таргетированной 

рекламы 
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Из таблицы 11 видно, что предприятие обладает как сильными, так и слабыми 

сторонами. Однако сильных сторон больше. По результатам анализа факторов 

внутренней среды  определяем степень значимости слабых и сильных сторон 

предприятия (идеи, проекта), а также выделяем доминирующие слабые и сильные 

стороны, оказывающие воздействие на объект исследования. 

Проведем количественную оценку факторов внутренней среды в таблице 12. 

Таблица 12 - Количественная оценка факторов внутренней среды  

Фактор Значимость 
Оценка 

экспертов 

Взвешенная 

оценка 

Сильные стороны 

Высокое качество 0,15 9,00 1,35 

Хороший дизайн упаковки 0,01 6,00 0,06 

Обладает полезными свойствами 0,20 10,00 2,00 

Надежная, красивая упаковка 0,01 5,00 0,05 

Быстрая обработка заказов 0,10 8,00 0,80 

Наличие оптовых цен 0,02 7,00 0,14 

Регулярное проведение акций 0,05 7,00 0,35 

Низкая стоимость доставки 0,05 8,00 0,40 

Постоянные поставщики 0,20 9,00 1,80 

Удобное местоположение 0,08 8,00 0,64 

Быстрая доставка 0,04 9,00 0,36 

Продвижение в социальных сетях 0,02 5,00 0,10 

Проведение мероприятий 0,02 4,00 0,08 

Общение с потребителями 0,03 6,00 0,18 

Личное общение создателя бренда  0,02 6,00 0,12 

Итого 1,00 – 8,43 

Слабые стороны 

Невысокий ассортимент 0,20 5,00 1,00 

Отсутствует товарный знак 0,05 2,00 0,10 

Высокая цена на определенные 

виды продукций 
0,20 6,00 1,20 

Высокая доля постоянных затрат в 

себестоимости продукции 
0,25 7,00 1,75 

Долгие сроки доставки сырья 0,15 8,00 1,20 

Большие складские запасы 0,05 5,00 0,25 

Отсутствие таргетированной 

рекламы 
0,10 4,00 0,40 

Итого 1,00 – 5,90 
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По результатам анализа факторов внутренней среды была определена степень 

значимости слабых и сильных сторон предприятия. Из таблицы 12 видно, 

что наибольшее влияние на организацию оказывает полезные свойства 

продукции, постоянные поставщики, высокое качество продукции, удобное 

местоположение и быстрая обработка заказов. Из слабых сторон необходимо 

уделить внимание высокой доли постоянных затрат в себестоимости продукции, 

долгим срокам доставки сырья и невысокому ассортименту.  

На основе полученных результатов проведем SWOT-анализ 

(таблица 13) [42, 52]. 

Таблица 13 – SWOT-анализ предприятия ИП Федосова А.А. 

Сильные стороны Слабые стороны 

1) высокое качество продукции; 

2) полезные свойства у продукции; 

3) быстрая обработка заказов; 

4) постоянные поставщики; 

5) удобное местоположение. 

1) невысокий ассортимент; 

2) высокая цена на определенные виды 

товаров; 

3) высокая доля постоянных затрат 

в себестоимости продукции; 

4) долгие сроки доставки сырья. 

 

Возможности Угрозы 

1) внедрение новых технологий; 

2) получение поддержки 

от государства; 

3) расширение ассортимента 

продукции. 

 

1) возможность появления новых 

конкурентов; 

2) снижение общего уровня 

покупательной способности; 

3) появление товаров-заменителей. 

 

Как видно из таблицы 13, у ИП Федосова А.А. есть ресурсы для успешного 

функционирования на рынке. Основной угрозой выступает появление новых 

конкурентов. Но благодаря наличию у предприятия конкурентных преимуществ, 

ИП Федосова А.А. сможет удерживать клиентов, предлагая им дополнительные 

услуги и скидки. 

Проведем количественную оценку взаимовлияния факторов внутренней 

и внешней сред.  
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Количественная оценка проведена в таблице 14. 

Таблица 14 – Количественная оценка взаимовлияния факторов внешней 

и внутренней среды 

Характеристики 

стратегических позиций 
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 Высокое качество 5 3 5 3 3 19 

Полезные свойства 3 1 5 3 1 13 

Быстрая обработка 

заказа 
3 1 3 5 1 13 

Постоянные 

поставщики 
3 1 5 5 1 17 

Удобное 

местоположение 
1 1 5 5 3 15 

С
л
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Невысокий 

ассортимент 3 3 5 5 1 17 

Высокая цена на 

определенные виды 

товаров 
3 3 5 3 5 22 

Высокая доля 

постоянных затрат в 

себестоимости 

продукции 

3 3 5 3 1 15 

Долгие сроки 

доставки сырья 1 1 1 3 1 7 

Итого 25 17 39 35 16 – 
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Как видно из таблицы 14, наиболее значимыми возможностями являются: 

1) расширение ассортимента продукции; 

2) внедрение новых технологий. 

Также предприятию необходимо обратить внимание на возможность 

появления новых конкурентов. Необходимо постоянно изучать деятельность  

существующих конкурентов и следить за появлением новых конкурентов. 

Наиболее сильной стороной предприятия является высокое качество 

продукции и наличие постоянных поставщиков. Наиболее слабой стороной 

является высокая цена на определенные виды товаров и невысокий ассортимент. 

2.4 Анализ конкурентов предприятия ИП Федосова А.А. 

Российский рынок парфюмерно-косметической промышленности – один 

из самых быстро развивающихся и стабильных рынков. Здесь регулярно 

появляются новые направления, обновляется ассортимент, применяются 

инновации. 

Желание людей следовать мировым тенденциям моды и эстетики является 

одним из главных фактором развития данной отрасли в России. Развитие рынка 

парфюмерно-косметических товаров является важным показателем 

экономического роста страны, т.к. стимулирование производства качественных 

продуктов происходит за счет повышения уровня жизни граждан [10, 19]. 

Производство косметики у предприятия ИП Федосова А.А. находится 

в г. Челябинск, однако продажи ведутся по всей России. Поэтому проанализируем 

основных конкурентов предприятия ИП Федосова А.А. по всей России. Так как 

основное направление деятельности предприятия – производство минеральной 

декоративной косметики, то будем выявлять конкурентов именно в этой отрасли. 

Проанализировав рынок, были выявлены следующие бренды натуральной 

косметики: 

1) Самосвет; 

2) Levrana; 
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3) Roek Minerals; 

4) Etheria; 

5) Belka; 

6) MT Metatron; 

7) Lucy Minerals. 

Среди органической косметики существуют такие бренды косметики, как 

Natura Siberica, Чистая Линия, Organic Shop.  

Распределим основных конкурентов по типам. Результаты представлены 

в таблице 15. 

Таблица 15 – Основные конкуренты предприятия ИП Федосова А.А. 

Прямые конкуренты Косвенные конкуренты 

1) Самосвет; 

2) Levrana; 

3)Roek Minerals; 

4)Etheria; 

5)Belka. 

1) Natura Siberica; 

2) Organic Shop; 

3) NYX; 

4) Чистая Линия. 

Товарные конкуренты Неявные конкуренты 

1) MT Metatron; 

2) Lucy Minerals. 

1) Dior; 

2) Clarins; 

3) Chanel. 

 

Из таблицы 15 видно, что для предприятия ИП Федосова А.А. есть 5 прямых 

конкурентов.  Наиболее крупными являются бренды: Самосвет, Roek Minerals,  

Belka. Проведем их анализ в таблице 16. 

Из таблицы 16 видно, что предприятие обладает некоторыми конкурентными 

преимуществами: 

1)  ценовое (есть как товары с низкой стоимостью, так и со средней); 

2) доступность информации (пользователь может получить всю необходимую 

ему информацию о товаре и бренде); 

3) быстрая скорость обработки заказа. 
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Однако у предприятия так же есть некоторые недостатки: небольшое 

количество точек продаж, в которых покупатель может прийти и выбрать нужный 

товар самостоятельно и  небольшая известность. 

Таблица 16 – Анализ конкурентов предприятия ИП Федосова А.А. 

Критерий ИП Федосова А.А. Самосвет 
Roek 

Minerals 
Belka 

Местонахожде-

ние 

г. Челябинск г.Санкт-

Петербург 

г.Санкт-

Петербург 

г. Москва 

Доставка по 

России 

Есть Есть Есть Есть 

Наличие 

уходовой 

косметики в 

ассортименте 

Да Да Да Нет 

Ассортимент Средний Большой Большой Маленький 

Репутация 

Известный 

начинающий 

бренд, в основном 

популярен среди 

жителей 

г. Челябинск, 

продажи по всей 

России, высокие 

отзывы.  

Популярный 

бренд, 

хорошая 

репутация, 

высокие 

отзывы, 

продажи 

по всей 

России. 

Популярный 

бренд, 

хорошая 

репутация, 

высокие 

отзывы, 

продажи 

по всей 

России. 

Хорошие 

отзывы, 

средняя 

популяр-

ность 

Информативность 

на сайте 

Много 

информации 

Умеренное 

количество 

информации 

Среднее 

количество 

информации 

Мало 

информации 

Точки продаж 

г. Челябинск, 

г. Златоуст, 

г. Ульяновск, 

г. Миасс, 

г. Тюмень 

г. Санкт-

Петербург, 

г. Москва 

Большое 

количество 

точек 

продаж 

по всей 

России 

Большое 

количество 

точек 

продаж 

по  всей 

России 

Цена 
Низкие и средние 

цены 

Средние, 

высокие 

Средние Средние 

Экологичность 

упаковки 

Да Да Да Нет 

Скорость 

обработки заказа 

Высокая Средняя Средняя Медленная 
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Можно сделать вывод, что предприятию необходимо наращивать 

производственную мощность, увеличивать количество точек продаж, проводить 

активную маркетинговую политику и выходить на новый рынок. 

Выводы по разделу два 

В данном разделе был проведен анализ хозяйственной, финансовой 

деятельности предприятия ИП Федосова А.А., проведен стратегический анализ 

и анализ конкурентов предприятия. Предприятие специализируется 

на производстве натуральной косметики. В производстве используются 

минералы, масла и другие природные ингредиенты.  

За анализируемый период финансовое состояние предприятия было 

устойчивым. Анализ ликвидности и платёжеспособности показал, что 

предприятие обладает высокой платежеспособностью. Но в то же время, 

это свидетельствует неэффективному использованию собственных средств. 

Анализ финансовой устойчивости показал, что в целом предприятие является 

финансово устойчивым, однако эффективность использования ресурсов 

выполняется не в полной мере. В связи с этим предприятие недополучает 

прибыль. Анализ рентабельности показал, что предприятие обладает высокой 

рентабельностью. Однако наблюдается незначительное снижение некоторых 

показателей в динамике. В целом наблюдается активный рост и развитие 

предприятия. Создаются новые продукты, расширяется штаб сотрудников, 

захватываются новые рынки. 

Было выявлено, что основной сильной стороной предприятия является 

высокое качество продукции и наличие постоянных поставщиков. Наиболее 

слабой стороной является высокая цена на определенные виды товаров 

и невысокий ассортимент. Также был проведен анализ конкурентов, в результате 

которого были определены основные конкуренты и конкурентоспособные 

преимущества предприятия.  
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3 РАЗРАБОТКА СТРАТЕГИИ РАЗВИТИЯ ПРЕДПРИЯТИЯ, ОЦЕНКА ЕЕ 

ЭФФЕКТИВНОСТИ 

3.1 Разработка стратегии развития и расчёт затрат на её реализацию 

Проанализировав конкурентов, было выявлено, что предприятия 

ИП Федосова А.А. обладает недостаточным количеством известности. Поэтому 

нашей основной задачей будет выход на новый рынок, проведение маркетинговой 

политики и, как следствие, наращивание производственной мощности. 

Для начала определим текущий средний чек предприятия ИП Федосова А.А. 

Ассортимент и цены на продукцию представлены в таблице 16 [54]. 

Таблица 16  – Ассортимент продукции ИП Федосова А.А. 

Наименование Цена, руб. 

Злаковая пудра 490 

Бальзам для губ 350 

Минеральная пудра 1 100 

Минеральные румяна 550 

Минеральный бронзер 550 

Минеральный хайлайтер 550 

Гель для бровей 490 

Суфле для тела 1 100 

Маска для лица 350 

Шампунь для волос 450 

Кондиционер для волос 450 

Скраб для тела 350 

 

Как видно из таблицы 16, всего на предприятии 13 наименований продукций. 

Исходя из этого, рассчитаем средний чек. 

Ср. чек =
490 ∙ 2 + 350 ∙ 3 + 1 100 ∙ 2 + 550 ∙ 3 + 450 ∙ 2

13
= 565 руб. 

Средний чек предприятия ИП Федосова А.А. составляет 565 руб. 

Будем использовать это значение для дальнейших расчетов. 
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Для продвижения бренда будет проводиться активная рекламная политика. 

Для достижения наилучшего результата так же будет проводиться реклама 

в социальных сетях. 

В социальных сетях планируется проводить таргетированную рекламу. 

Затраты в 1 месяц составят 30 000 руб., то есть в год затраты на таргетированную 

рекламу составят 360 000 руб. В последствии планируется увеличивать затраты 

на 15% каждый год. 

Помимо таргетированной рекламы предприятие будет рекламироваться 

у популярных пользователей в социальной сети Instagram. Средняя стоимость 

рекламы составляет 10 000 руб.  Планируется проводить данное мероприятие  два 

раза в месяц. Следовательно, затраты в месяц составят 20 000 руб., в год – 

240 000 руб. При этом с каждым годом данные затраты также будет 

увеличиваться примерно на 15%.  

Затраты на рекламу представлены в таблице 17. 

Таблица 17 – Затраты на рекламу 

Наименование 1-й год 2-й год 3-й год 

Таргетированная реклама, 

руб. 
360 000 414 000 476 000 

Реклама у популярных 

пользователей Instagram, 

руб. 

240 000 276 000 317 400 

Итого, руб. 600 000 690 000 793 500 

 

Из таблицы 1 видно, что итоговые затраты на рекламу в первый год составят 

600 000 руб., а в последующие года будут увеличиваться. 

Средний приход от одной рекламной компании составляет 3 500 подписчиков. 

Из них около 350 человек совершают заказ. При этом количество продуктов 

в чеке варьируется от 2 до 5. Возьмем усредненное значение – 3 продукта. Так как 

средняя стоимость продукта предприятия составляет 565 руб., то выручка  

от проведения одной рекламной компании составит 593 250 руб. Как уже 

говорилось ранее, в месяц планируется проводить две рекламные кампании. 
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Следовательно, в месяц выручка предприятия от проведения рекламной кампании 

составит 1 186 500 руб., при этом предприятие будет продавать 2 100 единиц 

продукций. 

Выручка от проведения рекламной компании представлена в таблице 18. 

Таблица 18 – Планируемая выручка от проведения рекламной кампании 

Наименование От одной рекламной кампании В месяц 

Количество заказов, шт. 350 700 

Количество продуктов в заказе, 

шт. 
3 3 

Средняя стоимость продукции, 

руб. 
565 565 

Выручка, руб. 593 250 1 186 500 

 

Помимо этого, у предприятия имеются постоянные покупатели, которые 

также будут совершать покупки в данный период. Также для привлечения 

большей аудитории, планируется проводить различные акции, скидки 

и розыгрыши. 

 Планируется продавать наборы косметики со скидкой. Набор будет состоять 

из 5 продуктов. Стоимость набора без учета скидки – 3 100 руб., со скидкой – 

2 600 руб. Следовательно, с продажи одного набора предприятие будет терять 

выручку в размере 500 руб. Помимо этого, наборы будут оформляться 

в специальные брендированные тубусы. Себестоимость одного тубуса составляет 

60 руб. Следовательно, итоговые затраты составят 560 руб. с продажи одного 

набора.  

Около 1/3 из всех проданных товаров будет приходиться на наборы. 

Следовательно, из 2 100 проданных единиц продукций предприятие продаст 

700 продуктов в наборах. Так как набор состоит из 5 продуктов, то предприятие 

продаст 140 наборов в месяц. Следовательно, итоговые затраты на наборы в месяц 

составят 78 400 руб., в год – 940 800 руб. Также данные затраты будут 

увеличиваться примерно на 15% каждый год. 

Затраты на проведение акции представлены в таблице 19. 
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Таблица 19 – Затраты на проведение акции 

Наименование 
На один набор, 

руб. 
В месяц, руб. В год, руб. 

Потери выручки 500 70 000 840 000 

Затраты на тубус 60 8 400 100 800 

Итого 560 78 400 940 800 

 

Для создания фотографий продукции один раз в месяц будет проводиться 

фотосъемка. Средняя стоимость работы предметного фотографа в г. Челябинск – 

3 000 руб./час, средняя стоимость фотостудии – 1 500 руб./час. Планируется 

тратить на фотосъемку 3 часа. Следовательно, затраты на фотографа составят 

9 000 руб., на студию – 4 500 руб. в месяц. Общие затраты на фотосъемку 

составят 13 500 руб. в месяц, 162 000 руб. – в год. Затраты на фотосъемку 

представлены в таблице 19. 

Таблица 19 – Затраты на проведение фотосъемки 

Наименование В час В месяц В год 

Затраты на 

фотографа, руб. 
3 000 9 000 108 000 

Затраты на аренду 

фотостудии, руб. 
1 500 4 500 54 000 

Итого, руб. 4 500 13 500 162 000 

 

Из таблицы 19 видно, что затраты на проведение фотосъемки в год составят 

162 000 руб. При этом планируется, что каждый год данные затраты будут 

увеличиваться примерно на 15%.  

Итоговые затраты на маркетинг представлены в таблице 20. 

Таблица 20 – Затраты на маркетинг 

Наименование 1-й год, руб. 2-й год, руб. 3-й год, руб. 

Реклама 600 000 690 000 793 500 

Акции, скидки 940 800 1 081 920 1 244 208 

Фотосъемка 162 000 186 300 214 245 

Итого  1 702 800 1 958 220 2 251 953 
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Затраты на рекламу в первый месяц включим в инвестиционные затраты 

для собственной подстраховки. Их сумма 141 900 руб. 

Ранее было определено, что количество проданных единиц продукции 

в результате проведения рекламной компании в месяц составит 2 100 шт. Так как 

у предприятия, помимо новых клиентов, будут приобретать продукцию также 

и постоянные покупатели, то предположим, что в первый месяц работы 

предприятие продаст 3 000 единиц продукции. 

В каждый последующий месяц в связи с проведением маркетинговой 

политики, продажи будут увеличиваться. Поэтому, планируется, что в первый год 

объем продаж составит 40 000 единиц продукции. Так как средняя стоимость 

продукции 565 руб., выручка за первый год составит 22 600 000 руб.  

В последующие года выручка будет увеличиваться примерно на 10%. Прогноз 

выручки представлен в таблице 21. 

Таблица 21 – Прогнозируемая выручка 

Наименование 1-й год 2-й год 3-й год 

Средняя стоимость 

одного продукта, 

руб. 

565 565 565 

Объём продаж, шт. 40 000 44 000 48 400 

Выручка, руб. 22 600 000 24 860 000 27 346 000 

 

Так как планируется привлекать большое количество аудитории, 

то необходимо определить, хватит ли предприятию производственной мощности 

для дальнейшей работы. Рассчитаем производственную мощность 

по формуле (10). 

 

                                                            M  = 
 N ∙  Т

Нвр

,                                                        (10) 

где М – производственная мощность, 

N – количество оборудования, ед.;  
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T – продолжительность смены, мин.; 

Нвр – время, необходимое для производства одной единицы продукции, мин.  

 

Среднее время для производства одной единицы продукции – 5 минут, 

продолжительность смены – 4 часа (240 мин). На предприятии осуществляется 

исключительно ручная работа, без использования какого-либо автоматического 

или полуавтоматического оборудования. Исходя из этих данных, рассчитаем 

производственную мощность ИП Федосова А.А. 

𝑀 =
1 ∙ 240

5
= 48 ед. 

То есть, исходя из производственной мощности, наше предприятие может 

производить 48 единиц продукции в день, т.е. 1 440 в месяц, 17 280 – в год. 

Из расчетов видно, что существующей производственной мощности не хватает 

для реализации плана продаж. Необходимо увеличивать производственную 

мощность путем покупки дополнительного необходимого оборудования. 

Для работы необходимо докупить следующие основные средства: 

1) производственные столы; 

2) производственные стеллажи; 

3) резервуар для перемешивания и поддержки температуры; 

4) охлаждающий тоннель 5Р; 

5) автоматическое устройство для соединения пенала с карандашом помады; 

6) смеситель СМ-3 (для перемешивания сыпучих продуктов); 

7) дозатор весовой полуавтоматический (для упаковки сыпучих продуктов 

в тару); 

8) этикетировщик для наклеивания этикеток; 

9) воскотопка; 

10) полуавтоматический напольный запайщик. 

Затраты на основные средства представлены в таблице 22. 
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Из таблицы 22 видно, что итоговые затраты на основные средства составят 

4 319 380 руб. Данные затраты будут включены в инвестиционные. 

Таблица 22 – Затраты на основные средства 

Наименование Сумма, руб. 

Производственные столы (10 шт.) 34 060 

Производственные стеллажи (20 шт.) 83 580 

Резервуар для перемешивания и 

поддержки температуры 
171 500 

Охлаждающий тоннель 5Р 1 433 250 

Автоматическое устройство для 

соединения пенала с карандашом 

помады 

1 022 840 

Смеситель СМ-3 428 000 

Дозатор весовой полуавтоматический 328 000 

Этикетировщик 510 080 

Воскотопка 105 000 

Полуавтоматический напольный 

запайщик 
103 070 

Прочее 100 000 

Итого 4 319 380 

 

Так как предприятие закупает дорогостоящее оборудование, на него 

необходимо начислить амортизацию. Будем начислять амортизацию на основные 

средства дороже 100 000 руб. линейным способом [67]. Срок полезного 

использования оборудования – 10 лет [1]. Общая стоимость оборудования, 

на которое будет начислять амортизация  – 4 101 740 руб. Следовательно, в год 

амортизация составит 410 174 руб. 

Средняя производительность нового оборудования составляет 70 ед. в час. 

То есть новая производственная мощность составит 280 ед. в смену, 

при продолжительности смены  4 часа. 

Определим потребность в оборотных средствах. 

Для осуществления деятельности предприятию необходимы следующие 

оборотные средства: 

1) сырье; 
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2) тара для продукции; 

3) этикетки для продукции; 

4) маркетинговые материалы (визитки, листовки, вкладывающиеся 

в каждый заказ); 

5) расходные материалы (перчатки, маски, халаты, средства для уборки 

помещения и т.д.). 

Средние затраты на сырье составляют 30 руб. на единицу продукции. 

То есть при планируемом объеме выпуска, в первый год работы потребуется 

1 200 000 руб. затрат на сырье. Средняя стоимость одной тары составляет 40 руб., 

т. е. затраты в год на тару составят – 2 000 000 руб.  Затраты на этикетки 

и маркетинговые материалы составят 2 руб. и 3 руб. на каждую единицу 

продукции соответственно. Следовательно, в год затраты на этикетки составят 

80 000 руб., затраты на маркетинговые материалы составят 120 000 руб. Затраты 

на прочие расходные материалы составят 100 000 руб. в год. 

Итоговые затраты на оборотные средства представлены в таблице 23. 

Таблица 23 – Затраты на оборотные средства 

Наименование 1-й год 2-й год 3-й год 

Сырьё, руб. 1 200 000 1 320 000 1 452 000 

Тара, руб. 2 000 000 2 200 000 2 420 000 

Этикетки, руб. 80 000 88 000 96 800 

Маркетинговые 

материалы, руб. 
120 000 132 000 145 200 

Расходные 

материалы, руб. 
100 000 110 000 121 000 

Итого, руб. 3 400 000 3 850 000 4 235 000 

 

Из таблицы 23 видно, что итоговые затраты на оборотные средства в 1-й год 

составят 3 400 000 руб. Затраты на оборотные средства в первый месяц работы 

(290 000 руб.) в дальнейшем включим в инвестиционные затраты для собственной 

подстраховки. 
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Планируется, что предприятие будет осуществлять свою деятельность 

в арендованном помещении площадью 100 кв.м. по адресу г. Челябинск, 

ул. Харлова, 5А. Местоположение представлено на рисунке 8. 

 

Рисунок 8 – Планируемое местоположение предприятия ИП Федосова А.А. 

Данное местоположение будет наиболее оптимальным, т. к. рядом находится 

пункт выдачи и принятия заказов транспортной компании СДЭК, с которой 

сотрудничает предприятие. Затраты на аренду составят 62 500 руб. в месяц, 

следовательно, в год затраты на аренду составят 750 000 руб. Арендная плата 

за пять месяцев (время ремонтных работ) будет включена в инвестиционные 

затраты. 

Так как наше предприятие осуществляет деятельность по производству 

косметических средств, производственное помещение должно соответствовать 

нормам СанПиНа. Для этого необходимо сделать ремонт.  

Затраты на ремонт помещения составят 1 500 000 руб. В эту сумму включены 

затраты на материалы, оплата рабочим и т.п. Данные затраты будут включены 

в инвестиционные вложения. Более подробно затраты на ремонт представлены 

в таблице 24. 
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Таблица 24 – Затраты на ремонт помещения 

Наименование Потребность 
Затраты на 

единицу, руб. 
Итого, руб. 

Отопление 

(радиаторы), шт. 
5 7 245 36 225 

Приточно-

вытяжная 

установка, шт. 

1 62 600 62 600 

Кондиционер, шт. 1 363 900 363 900 

Окна, шт. 2 6 000 12 000 

Двери, шт. 2 12 000 24 000 

Пожарная 

сигнализация, шт. 
1 101 650 101 650 

Охранная 

сигнализация, шт. 
1 68 000 68 000 

Ультрафиолетовый 

облучатель для 

обеззараживания 

воздуха, шт. 

2 12 900 25 800 

Освещение 

(лампы), шт. 
10 1 650 16 500 

Плитка для 

потолка, м
2 100 210 21 000 

Кафельная плитка 

для стен, м
2 120 400 48 000 

Кафельная плитка 

для пола, м
2 100 500 50 000 

Плиточный клей, 

кг
 176 22 3 802 

Затирка для 

плитки, кг
 66 148 9 735 

Шпаклевка, кг
 

120 12 1 440 

Рабочие, чел. 4 120 000 480 000 

Уборка после 

ремонта 
1 10 000 10 000 

Прочее (перчатки, 

тряпки, кисти 

и т. д.)  

– – 165 348 

Итого – – 1 500 000 
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Для осуществления деятельности предприятию необходимо нанять новых 

работников. Следует нанять следующих работников: 

1) главный технолог; 

2) технолог, 2 чел.; 

3) менеджер по продажам, 2 чел.; 

4) администратор; 

5) маркетолог; 

6) курьер (2 чел.). 

Проанализировав трудовой рынок в г. Челябинск, были определены 

заработные платы персонала. Результаты представлены в таблице 25. 

Таблица 25 – Затраты на оплату труда персонала 

Наименование За 1 месяц, руб. За 1 год, руб. 

Главный технолог 50 000 600 000 

Технолог  30 000 360 000 

Технолог 30 000 360 000 

Менеджер по продажам 35 000 420 000 

Менеджер по продажам 35 000 420 000 

Администратор 40 000 480 000 

Маркетолог 50 000 600 000 

Курьер 25 000 300 000 

Курьер 25 000 300 000 

Итого 320 000 3 840 000 

 

Из таблицы 25 видно, что итоговые затраты на оплату труда персонала в месяц 

составляют 320 000 руб., в год – 3 840 000 руб. 

Согласно НК РФ, в 2020 году отчисления во внебюджетные фонды 

составляют 30% от ФОТ: 

1) обязательное пенсионное страхование – 22%; 

2) обязательное социальное страхование – 2,9%; 

3) обязательное медицинское страхование –5,1% [69]. 

Фондом социального страхования предусмотрены взносы за травматизм. 

Предприятия, занимающиеся производством косметических и парфюмерных 
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средств относятся к 6 классу профессионального риска. В таком случае ставка 

составит 0,7%. 

Следовательно, за месяц отчисления за работников составят 98 240 руб., в год 

– 1 178 880 руб. 

Фиксированный платеж за ИП в 2020 году на обязательное медицинское 

страхование составляет 8 426 руб. Фиксированный взнос на обязательное 

пенсионное страхование – 32 448 руб. в год [66]. 

Фиксированные платежи за ИП составят: 8 426 + 32 448 = 40 874 руб. 

Если годовой доход ИП превысит 300 000 рублей, то ИП обязан перечислить 

1% от суммы дохода: 

1) первый год: (22 600 000 – 300 000) ∙ 0,01 = 223 000 руб.; 

2) второй год: (24 860 000  – 300 000) ∙ 0,01 = 245 600 руб.; 

3) третий год: (27 346 000 –300 000)  ∙ 0,01= 270 460 руб. 

В капитальные затраты планируется включить затраты на: 

1) основные средства; 

2) оборотные средства за 1-ый месяц; 

3) заработную плату персонала за 1-ый месяц; 

4) аренда помещения за 5  месяцев; 

5) ремонт помещения; 

6) затраты на маркетинг за 1-ый месяц. 

Суммарные капитальные вложения представлены в таблице 26. 

Таблица 26 – Капитальные вложения 

Наименование Сумма, руб. 

Основные средства 4 319 380 

Оборотные средства за 1-ый месяц 290 000 

Заработная плата за 1-ый месяц 320 000 

Аренда помещения за 5 месяцев 312 500 

Ремонт помещения 1 500 000 

Затраты на маркетинг за 1-ый месяц 141 900 

Итого 6 883 780 
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Из таблицы 26 видно, что капитальные вложения составят 6 883 780 руб. 

Предприятие не обладает таким количеством свободных денежных средств, 

поэтому необходимо брать кредит.  

Кредит будет оформлен в банке «Открытие» на 24 месяца по процентной 

ставке 18% годовых. С графиком погашения долга можно ознакомиться 

в приложении В. Как видно из приложения, каждый месяц предприятию 

необходимо выплачивать 286 824,17  руб.  Следовательно, в год выплаты составят 

3 441 890 руб. Начисленные проценты за первый год составят 953 780,72 руб., 

за второй  – 334 240,50 руб. 

Для обеспечения функционирования предприятия необходимо учитывать все 

затраты: постоянные и переменные.  

Постоянные издержки – это затраты предприятия, которые в краткосрочном 

периоде остаются неизменными вне зависимости от объема производства. 

В нашем случае отнесем к постоянным издержкам следующие затраты: 

1) заработная плата  персонала; 

2) арендная плата; 

3) налоговые отчисления (отчисления во внебюджетные фонды); 

4) затраты на связь (телефон,  интернет); 

5) реклама; 

6) фиксированные платежи для ИП. 

Постоянные издержки будут увеличиваться каждый год примерно на 15%. 

Переменные издержки – это затраты, которые меняются в зависимости 

от объёмов производства. К ним отнесем затраты на оборотные средства, платежи 

за ИП на доход, превышающий 300 000 руб. [70].  

Постоянные и переменные издержки представлены в таблице 27. 

Общая сумма постоянных и переменных затрат составляет суммарные 

издержки производства. Эти издержки закладываются в себестоимость 

продукции. 
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Таблица 27 – Издержки производства 

Наименование 1-й год, руб. 2-й год, руб. 3-й год, руб. 

Постоянные затраты 

Аренда  750 000 862 500 991 875 

Заработная плата 

персонала (за вычетом 

первого месяца) 

3 520 000 4 416 000 5 078 400 

Отчисления 

во внебюджетные фонды 
1 178 880 1 355 712 1 559 069 

Фиксированные платежи 

ИП 
40 874 44 961 49 458 

Реклама 1 702 800 1 958 220 2 251 953 

Затраты на связь 24 000 27 600 31 740 

Амортизация 410 174 410 174 410 174 

Итого постоянных затрат 7 626 728 9 054 167 10 372 668 

Переменные затраты 

Оборотные средства 

(за вычетом 

первоначального закупа) 

3 110 000 3 850 000 4 235 000 

Платежи ИП на доход, 

превышающий 

300 000 руб. 

223 000 245 600 270 460 

Итого переменных затрат 3 333 000 4 095 600 4 505 460 

Итого издержки 10 959 728 13 170 767 14 878 128 

 

Предприятие работает по упрощенной системе налогообложения. Налоговая 

ставка равна 6%. Налоговая база в нашем случае составит: 

1) за первый год: 22 600 000 ∙ 0,06 =1 356 000 руб.; 

2) за второй год: 24 860 000 ∙ 0,06 = 1 491 000 руб.; 

3) за третий год: 27 346 000 ∙ 0,06 = 1 640 760 руб. 

Согласно налоговому кодексу, индивидуальный предприниматель, 

выплачивающий налог на доход (6%), имеет право на вычет из налоговой базы 

социальные выплаты за работников и за себя (включая 1% от выручки). 

Однако если сумма социальных выплат составляет больше 50% налоговой базы, 

ИП может вычесть только 50% от налоговой базы [34].  

В нашем случае сумма страховых взносов составит: 
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1) за первый год: 1 178 880 + 40 874 + 223 000 = 1 442 754 руб. > 678 000 руб.; 

2) за второй год: 1 355 712 + 44 961 + 245 600 = 1 646 273 руб. > 745 800 руб.; 

3) за третий год: 1 559 069 + 49 458 + 270 460 = 1 878 986 руб.. > 820 380 руб. 

Таким образом, сумма налога на доход составит: 

1) за первый год: 678 000 руб.; 

2) за второй год: 745 800 руб.; 

3) за третий год: 820 380 руб. 

Для проведения оценки эффективности проекта необходимо рассчитать ряд 

показателей. Для этого составим таблицу планируемой прибыли.  Планируемая 

прибыль представлена в таблице 28. 

Таблица 28 – Планируемая прибыль 

Показатель 1-й год 2-й год 3-й год 

Выручка 22 600 000 24 860 000 27 346 000 

Себестоимость 10 959 728 13 170 767 14 878 128 

Выплата кредита 3 441 890 3 441 890 0 

Выплата процентов по 

кредиту 
953 781 334 241 0 

Прибыль до 

налогообложения 
7 654 775 8 323 276 12 878 046 

Налог, уплачиваемый 

при применении УСН 

(6%) 

678 000 745 800 820 380 

Чистая прибыль 6 566 601 7 167 302 11 647 492 

 

Из таблицы 28 видно, что чистая прибыль за первый год работы составит 

6 566 601 руб., а за второй – 7 167 302 руб. Прибыль за третий год работы выше 

на 4 480 190 руб., чем прибыль за первые два года работы. Что сравнительно 

больше, чем разница между прибылью за первый и второй год работы 

(600 701 руб.). Это связано с тем, что у предприятия взят денежный кредит 

на 2 года. В первый год после выплаты кредита прибыль предприятия составит 

12 057 666 руб. 
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Планируется начать реализацию инвестиционного проекта с поиска 

помещения 1.07.2020 г. Продолжительность подготовительного этапа составит 

113 дней.  Планируется начать работу к 20.11.2020 г. Более подробные этапы 

представлены на диаграмме Ганта (Рисунок 9). 

 

Рисунок 9 – Диаграмма Ганта 

На рисунке 9 видно, что наибольшее количество времени занимает ремонт 

помещения (90 дней). 

Проведем расчет эффективности и рисков проекта на основе данных 

из таблицы 28. 

3.2 Оценка эффективности реализуемой стратегии 

Для принятия инвестиционных решений необходима оценка эффективности, 

отражающая их привлекательность или непривлекательность для потенциального 

инвестора [7, 13]. Рассмотрим оценку эффективности инвестиционного проекта 

с помощью простых и дисконтированных показателей. Расчёт будет 

производиться на основе данных, полученных в предыдущих пунктах.  
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Так как в себестоимость продукции была включена амортизация, для расчета 

эффективности будем использовать денежные потоки без учета амортизации. 

Тогда: 

𝐶𝐹1 = 6 566 601 + 410 174 = 6 976 775 руб. ; 

𝐶𝐹2 = 7 167 301 + 410 174 = 7 577 476 руб. ; 

𝐶𝐹3 = 11 647 492 + 410 174 = 12 057 666 руб. 

Будем использовать данные денежные потоки ля дальнейших расчетов. 

Рассчитаем эффективность проекта с помощью простых методов оценки 

инвестиционной привлекательности проекта [3]. 

К простым методам относится [36]: 

1) чистый доход (NV) – накопленный эффект сальдо денежного потока 

за расчётный период. Рассчитывается по формуле (11). 

 

                                              𝑁𝑉 = ∑(П𝑚 − О𝑚),                                                (11) 

где П𝑚(О𝑚)– приток(отток)денежных средств за период, руб.  

 

Нормативное значение показателя – больше нуля.  

NV = 6 976 775 + 7 577 476 + 12 057 666 – 6 883 780 = 19 728 137  руб. 

Вывод: чистый доход положителен, следовательно, проект приемлем; 

2) норма прибыли (ARR) – значение средней величины прибыльности проекта. 

Рассчитывается по формуле (12). 

 

                                                   ARR=
PF̅̅ ̅̅

I
∙100%,                                                 (12) 

где 𝑃𝐹̅̅ ̅̅ − среднегодовая прибыль, руб. ;  

I – инвестиции, руб. 

 

Полученная норма прибыли сравнивается со средним отраслевым значением. 

Рассчитаем среднегодовую прибыль: 
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𝑃𝐹̅̅ ̅̅ =
6 976 775 +  7 577 476 +  12 057 666 

3
= 8 870 639 руб. 

Исходя из этого, норма прибыли будет равна: 

𝐴𝑅𝑅 =
8 870 639

6 883 780
∙ 100% = 129%. 

Среднее значение нормы прибыли на рынке парфюмерно-косметической 

промышленности – 30%. 

Вывод: норма прибыли выше среднеотраслевого значения, следовательно, 

проект приемлем; 

3) не дисконтированный срок окупаемости (PB)  – время, требуемое 

для покрытия начальных инвестиций за счёт чистого дохода. 

Этот показатель можно рассчитать двумя способами. По первому способу, 

PB рассчитывается по формуле (13). 

 

                                                           PB=
I

PF̅̅ ̅̅ .                                                          (13)  

 

Рассчитаем значение не дисконтированного срока окупаемости 

для ИП Федосова А.А. 

𝑃𝐵 =
6 883 780

8 870 639
= 0,78 ∙ 12 ≈ 9 месяцев. 

Для второго способа необходимо определить, в каком году инвестиционный 

проект начнет приносить нам прибыль: 

1 год: - 6 883 780 + 6 976 775 = + 92 995 руб. 

Видно, что инвестиции окупятся уже в первый год. Определим количество 

месяцев:  

𝑃𝐵 =
6 883 780

6 976 775 
∙ 12 ≈ 12 месяцев. 

Второй способ более точный, т.к. в первом способе берется усредненное 

значение прибыли. 
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Проект считается приемлем, если срок окупаемости меньше, чем горизонт 

расчёта проекта.  

Вывод: проект является приемлем, т.к. срок окупаемости меньше горизонта 

расчёта; 

4) не дисконтированный индекс доходности (PI) – время, требуемое 

для покрытия начальных инвестиций за счёт чистого дохода. Рассчитывается 

по формуле (14). 

                                                                PI=1+
NV

∑ km

,                                                   (14) 

где ∑ 𝑘𝑚  −  сумма первоначальных инвестиций, руб. 

 

Нормативное значение: PI>1. 

𝑃𝐼 = 1 +
19 728 137

6 883 780
= 3,9. 

Вывод: на каждый вложенный рубль, мы получаем прибыль равную 3,9 руб. 

Не дисконтированный индекс доходности больше 1, следовательно, проект 

приемлем. Представим все полученные значения в сводной таблице 29. 

Таблица 29 –  Значения не дисконтированных показателей 

Показатель Нормативное значение 
Полученное 

значение 

Чистый доход (NV), руб. NV>0 19 728 137 

Норма прибыли (ARR),% 
ARR ≥среднеотраслевого 

значения 
129 

Не дисконтированный срок 

окупаемости(PB), мес. 
PB<Т 12 

Не дисконтированный индекс 

доходности(PI) 
PI>1 3,9 

 

Из таблицы 29 видно, что все показатели соответствуют нормативным 

значениям, следовательно, проект можно считать приемлемым. 

Для расчёта дисконтированных показателей необходимо определить ставку 

дисконтирования (r). Определим ее по сокращённой формуле Фишера (15) [51]. 
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                                                                 r  ≈ rm  +  j  +  R,                                                    (15) 

где 𝑟𝑚 − минимальная реальная доходность, %;  

j – уровень инфляции,%;  

R – рисковая премия,%. 

 

За минимальную реальную доходность примем ставку рефинансирования – 

6,0% [61]. Прогнозируемый уровень инфляции в 2020 году – 4,0% [56]. Премия за 

риск при расширении производства, согласно методике, изложенной 

в «Положении об оценке эффективности инвестиционный проектов 

при размещении на конкурсной основе централизованных ресурсов бюджета 

развития Российской Федерации» составляет 3%. 

Следовательно, r = 6,0 + 4,0 + 3,0 = 13,0 %.  

Продисконтируем денежные потоки по годам: 

𝐶𝐹1 =
6 976 755

(1 + 0,13)1
= 6 174 137 руб. ; 

𝐶𝐹2 =
7 577 476

(1 + 0,13)2
= 5 934 275 руб. ; 

𝐶𝐹2 =
12 057 666

(1 + 0,13)3
= 8 356 567 руб. 

К дисконтируемым показателям отнесем: 

1) чистый дисконтируемый доход (NPV) – определяется путем сопоставления 

величины дисконтированных инвестиций с общей суммой дисконтированных 

денежных поступлений. Рассчитывается по формуле (16). 

 

                                             NPV  = ∑
CF(t)

( 1+ r)
t −

T

t=0

∑
I(t)

(1 + r)
t

T

t=0

,                                       (16) 

где T – горизонт планирования, год. 
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Проект считается приемлемым, если чистый дисконтированный доход больше 

нуля. 

Рассчитаем значение чистого дисконтированного дохода для проекта. 

𝑁𝑃𝑉 = 6 174 137 +  5 934 275 + 8 356 567 − 6 883 780 = 13 581 200 руб. 

Вывод: чистый дисконтированный доход больше нуля, следовательно, проект 

приемлем; 

2) дисконтированный индекс доходности (DPI) – характеризует доход 

на единицу инвестиционных затрат. Рассчитывается по формуле (17). 

 

                                                      DPI= 1+
NPV

(
I(t)

(1+r)t)
.                                                 (17) 

 

Проект считается эффективным, если дисконтированный индекс доходности 

больше единицы. 

𝐷𝑃𝐼 = 1 +
13 581 200

6 883 780
= 2,97. 

Вывод: на один рубль вложенных инвестиций приходится 2,97 рублей чистого 

дисконтированного дохода. Данное значение больше 1. Проект приемлем; 

3) внутренняя норма доходности (IRR) – ставка дисконтирования, при которой 

проект станет безубыточным, т. е. NPV=0. 

Существует два способа расчёта внутренней нормы доходности: метод 

подбора и графический метод.  

Метод подбора представлен в таблице 30. 

Таблица 30 – Зависимость   чистого    дисконтированного   дохода   от ставки  

дисконтирования 

r,% 13 50 100 150 200 

NPV, руб. 13 581 200 4 707 812 0 -2 108 983 -3 269 666 

 

Из таблицы 26 видно, что NPV=0 при r=100%, следовательно, IRR=100%. 
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Для нахождения IRR графическим способом, необходимо найти такие ставки, 

при которых  NPV будет принимать отрицательное и положительное значение. 

Построим график по точкам из таблицы 30 (рисунок 10). 

 

Рисунок 10 – График внутренней нормы доходности (IRR) 

Вывод: решая двумя способами, мы получили IRR=100%, что на много 

превышает ставку дисконтирования (13%). Проект приемлем; 

4) дисконтированный срок окупаемости проекта (DPB) – время, требуемое 

для покрытия начатых инвестиций за счёт чистого дисконтированного денежного 

потока.  

Этот показатель, так же как и не дисконтированный срок окупаемости, можно 

рассчитать двумя способами. В первом способе DPB рассчитывается 

по формуле (18). 

 

                                                        DPB=

(
∑ I

( 1 +  r)t)

(
∑ PF

T ∙  (1 +  r)t)
.                                                   (18)   
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Рассчитаем среднегодовую дисконтированную прибыль: 

∑ 𝑃𝐹

𝑇 ∙ (1 + 𝑟)𝑡
=

6 174 137 +  5 934 275 + 8 356 567

3
= 6 821 660 руб. 

Рассчитаем значение дисконтированного срока окупаемости. 

𝐷𝑃𝐵 =
6 883 780

6 821 660
= 1,01 ∙ 12 ≈ 11 месяцев. 

Для второго способа необходимо определить, в каком году инвестиционный 

проект начнет приносить нам прибыль: 

1 год: -6 883 780 + 6 174 137 =  –709 643 руб. 

2 год: -709 643 + 5 934 275 = 5 224 633 руб. 

Видно, что инвестиции окупятся во второй год. Определим точное количество 

месяцев:  

𝑃𝐵 =
6 883 780

5 934 275
∙ 12 ≈ 14 месяцев. 

Решая двумя способами, мы получили разные значения срока окупаемости. 

Значение, получившееся вторым способом меньше. Будем считать, что проект 

окупится за 14 месяцев, т.к. второй способ более точный. Вывод: проект является 

приемлем, т.к. дисконтированный срок окупаемости меньше горизонта расчёта. 

Представим все полученные показатели, рассчитанные дисконтированным 

методом в таблице 31. 

Таблица 31 – Значения дисконтированных показателей 

Показатель 
Нормативное 

значение 

Полученное 

значение 

Чистый дисконтированный доход 

(NPV), руб. 
NPV>0 13 581 200 

Дисконтированный индекс 

доходности (DPI) 
DPI>1 2,97 

Внутренняя норма доходности 

(IRR),% 
IRR>r 100 

Дисконтированный срок окупаемости 

(DPB), мес. 
DPB<T 14 
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Из таблицы 31 видно, что все показатели соответствуют нормативным 

значением. Можно сделать вывод, что проект эффективен. 

Для сравнения и большей наглядности представим все значения 

дисконтированных и не дисконтированных показателей в сводной таблице 32. 

Таблица 32 – Сводная таблица показателей эффективности 

Показатель Нормативное значение 
Полученное 

значение 

Не дисконтированные показатели 

Чистый доход (NV), руб. NV>0 19 728 137 

Норма прибыли (ARR),% 
ARR ≥среднеотраслевого 

значения 
129 

Не дисконтированный срок 

окупаемости(PB), мес. 
PB<Т 12 

Не дисконтированный индекс 

доходности(PI) 
PI>1 3,9 

Дисконтированные показатели 

Чистый дисконтированный 

доход (NPV), руб. 
NPV>0 13 581 200 

Внутренняя норма доходности 

(IRR), % 
IRR>r 100 

Дисконтированный срок 

окупаемости (DPB), мес. 
DPB<T 14 

Дисконтированный индекс 

доходности (DPI) 
DPI>1 2,97 

 

Как видно из таблицы 32, все рассчитанные показатели соответствуют 

нормативным значениям, следовательно, проект по развитию предприятия 

ИП Федосова А.А. можно считать инвестиционно-привлекательным. 

3.3 Оценка возможных рисков 

Анализ рисков включает в себя: 

1) анализ безубыточности; 

2) анализ чувствительности [8]. 
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Точку безубыточности (Qкр) можно рассчитать в натуральном и стоимостном 

выражении. Точка безубыточности в натуральном выражении  рассчитывается 

по формуле (19) [16]. 

 

                                                         Q
кр

=
FC

P  –  AVC
,                                                   (19)     

где FC –  постоянные издержки, руб.;  

P – цена за единицу товара, руб.;  

AVC – средние переменные издержки. 

 

Первоначальный закуп продукции был на 290 000 руб., следовательно 

переменные затраты за первый год составят 3 623 000 руб. (3 333 000 руб. + 

290 000 руб.) Постоянные затраты за первый год за минусом амортизации 

(включая заработную плату за первый месяц) составят 7 536 554 руб. 

(7 216 554 руб. + 320 000 руб.) Средний чек (P) = 565 рублей. 

В год предприятие планирует производить 40 000 единиц продукции. Найдем 

средние переменные затраты (AVC): 

𝐴𝑉𝐶 =
3 623 000

40 000
≈ 91 руб. 

Исходя из полученных данных рассчитаем точку безубыточности. 

𝑄кр =
7 536 554

565 − 91
= 15 886 ед. 

Вывод: для обеспечения безубыточной деятельности, предприятие должно 

продавать более  15 886 единиц продукции в год. 

Точка безубыточности в стоимостном выражении рассчитывается 

по формуле (20). 

 

                                                             Q
кр

=
Vr   ∙  FC

Vr  –  VC
,                                                 (20) 

где VC – переменные издержки, руб. 



93 
 
 

Выручка за 1 год составила 22 600 000 рублей. Рассчитаем точку 

безубыточности в стоимостном выражении. 

𝑄кр =
22 600 000 ∙ 7 536 554

22 600 000 − 3 623 000
= 8 975 398 руб. 

Вывод: при годовой выручке равной 8 975 398 рублей прибыль заведения 

будет равно нулю. 

Графическое изображение точки безубыточности представлено на рисунке 10. 

 

Рисунок 10 – Изображение точки безубыточности 

Заключительным этапом проведем анализ чувствительности проекта, который 

заключается в оценке влияния изменения исходных параметров проекта на его 

конечные характеристики, в качестве которых обычно используется внутренняя 

норма прибыли или дисконтированный доход [44]. 

Проведем оценку чувствительности к: 

1) изменению выручки; 

2) изменению постоянных затрат; 

3) изменению переменных затрат [27,28].  

Данные представлены в таблице 33. 
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Таблица 33 – Анализ чувствительности проекта 

Изменение фактора 
NPV, руб. 

20% 10% 0% –10% –20% 

Выручка 24 914 908 19 248 054 13 581 200 7 914 346 2 248 492 

Постоянные затраты 

(FC) 
9 565 840 11 573 520 13 581 200 15 588 880 17 596 560 

Переменные затраты 

(VC) 
11 725 295 12 653 247 13 581 200 14 509 152 15 437 104 

 

Из таблицы 33 можно сделать вывод, что чистый дисконтированный доход 

при изменении постоянных и переменных затрат на одну и ту же величину 

примерно одинаковый. Это связано с тем, что в нашем случае постоянные 

и переменные издержки практически равны друг другу. 

Анализ чувствительности к изменению исходных параметров представлен 

на рисунке 11. 

 

Рисунок 11 – Анализ чувствительности 

Из рисунка 11 можно сделать вывод, что проект наиболее чувствителен 

к изменению выручки, а наименее чувствителен к изменению уровня переменных 

и постоянных затрат.  
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Так же чистый дисконтированный доход наиболее чувствителен к изменению 

уровня постоянных затрат, чем к изменению уровня переменных затрат. 

На основе данных, полученных в ходе проведения анализа инвестиционной 

привлекательности, построим жизненный цикл инвестиционного проекта 

(рисунок 12).  

 

Рисунок 12 – Жизненный цикл инвестиционного проекта 

Из рисунка 12 видно, что дисконтированный денежный поток имеет меньшую 

прибыльность по сравнению с не дисконтированным денежным потоком.  

Выводы по разделу три 

В данном разделе была разработана стратегия развития предприятия 

ИП Федосова А.А. Планируется применить стратегию роста и увеличивать объем 

продаж предприятия путем проведения активной маркетинговой политики. 

При этом, подсчет производственной мощности показал, что предприятию 

недостаточно существующей мощности для удовлетворения спроса, полученного 

в результате внедрения стратегии. Было принято решение о наращивание 

производственной мощности путем перехода от ручного труда к машинному 

и покупки нового оборудования. 
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 В результате чего была посчитана инвестиционная  привлекательность 

данного проекта.  Инвестиционные затраты  составили 6 883 780 рублей. 

При горизонте планирования 3 года, чистый доход составил  19 728 137 руб. 

Норма прибыли составила 129%, а не дисконтированный индекс доходности – 

3,90. При этом не дисконтированный срок окупаемости составил 12 месяцев. 

Чистый дисконтированный доход составил 13 581 200 руб. Расчёты показали, 

что инвестиционные затраты окупятся за 14 месяцев. Внутренняя норма 

доходности составила 100%, а дисконтированный индекс доходности – 2,97. 

Расчет точки безубыточности показал, что предприятие должно продавать 

15 886 единиц продукции в год при среднем чеке равном 565 рублей, 

чтобы компенсировать издержки. Минимальный размер выручки, 

компенсирующий все издержки производства, составляет 8 975 397 руб.  

Анализ чувствительности показал, что проект наиболее чувствителен 

к изменению выручки и наименее чувствителен к изменению уровня постоянных 

и переменных затрат. 

Все показатели, рассчитанные простыми и дисконтированными методами, 

соответствуют нормативным значениям, следовательно, проект можно считать 

приемлемым и инвестиционно-привлекательным. 
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ЗАКЛЮЧЕНИЕ 

 

Для эффективной деятельности предприятию необходимо постоянно 

отслеживать его финансовое состояние, динамику развития и т. д. Также, 

для того, чтобы наиболее эффективно достичь поставленной цели, необходимо 

разрабатывать стратегию развития данного предприятия на краткосрочный 

и долгосрочный периоды. 

Цель данной выпускной квалификационной работы заключалась в разработке 

стратегии развития предприятия по производству натуральной косметики 

ИП Федосова А.А. и последующей оценке её эффективности. Для этого был 

проведен анализ зарубежного и российского рынка косметический 

промышленности, была выявлена динамика развития, тенденции и тренды этого 

рынка на сегодняшний день. Проведенные исследования показали, 

что на зарубежном и российском рынках наблюдается положительная динамика 

и рост продаж в данной сфере за последние 6 лет. Также наблюдается тренд 

и повышенный спрос на натуральную косметику.  Данные исследования показали, 

что вкладывать в данную отрасль является целесообразным решением. 

Во втором разделе был проведен анализ финансово-хозяйственной 

деятельности ИП Федосова А.А., стратегический анализ рынка и анализ 

конкурентов предприятия. В результате чего было выяснено, что предприятие 

ИП Федосова А.А. обладает как конкурентоспособными преимуществами, так 

и недостатками. Главным недостатком является то, что предприятие малоизвестно 

на рынке. Это связано с тем, что предприятие не проводит рекламных кампаний, 

а также существует на рынке менее одного года. 

В связи с этим, в третьем разделе были предложены мероприятия 

по повышению узнаваемости бренда за счет проведения активной маркетинговой 

политики. Однако позже выяснилось, что существующей производственной 

мощности предприятия не достаточно, чтобы удовлетворить планируемый спрос 

после проведения маркетинговой политики. Поэтому было принято решение 
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о закупке нового автоматического и полуавтоматического оборудования 

для производства, расширении штаба сотрудников и производственной площади. 

Данные мероприятия позволили увеличить производственную мощность 

ИП Федосова А.А.  

Для осуществления данной стратегии необходимы инвестиционные вложения 

в размере 6 883 780 рублей. При горизонте планирования 3 года, чистый 

дисконтированный доход составил 13 581 200 руб. Расчёты показали, 

что инвестиционные затраты окупятся за 14 месяцев. Внутренняя норма 

доходности составила 100%, а дисконтированный индекс доходности – 2,97. 

Расчет точки безубыточности показал, что предприятие должно продавать 

15 886 единиц продукции в год при среднем чеке равном 565 рублей, чтобы 

компенсировать издержки. Минимальный размер выручки, компенсирующий все 

издержки производства, составляет 8 975 397 руб.  

Анализ чувствительности показал, что проект наиболее чувствителен 

к изменению выручки и наименее чувствителен к изменению уровня постоянных 

и переменных затрат. 

Все показатели, рассчитанные простыми и дисконтированными методами, 

соответствуют нормативным значениям, следовательно, проект можно считать 

приемлемым и инвестиционно-привлекательным. 

Таким образом, задачи выпускной квалификационной работы выполнены, 

а цель достигнута. Выполненная работа имеет практическую ценность, так как 

в ней рассмотрен проект, который рекомендован к реализации на предприятии 

ИП Федосова А.А. 
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ПРИЛОЖЕНИЯ 

 

ПРИЛОЖЕНИЕ А 

 

Бухгалтерский баланс ИП Федосова А.А. 

Таблица А.1 – Бухгалтерский баланс ИП Федосова А.А. за 2019 г. 
 

Наименование показателя 
2
 

На 31.12.2019 

г. 

На 

30.09.2019г. 

На 

30.06.2019г. 

АКТИВ    

I. ВНЕОБОРОТНЫЕ АКТИВЫ    

Нематериальные активы 0 0 0 

Результаты исследований и 

разработок 0 0 0 

Нематериальные поисковые активы 0 0 0 

Материальные поисковые активы 0 0 0 

Основные средства 40 000 25 000 10 000 

Отложенные налоговые активы 0 0 0 

Прочие внеоборотные активы 0 0 0 

Итого по разделу I 40 000 25 000 10 000 

II. ОБОРОТНЫЕ АКТИВЫ    

Запасы 52 000 27 000 8 000 

Налог на добавленную стоимость по 

приобретенным ценностям 0 0 0 

Дебиторская задолженность 25 000 14 000 5 000 

Финансовые вложения (за 

исключением денежных 

эквивалентов) 0 0 0 

Денежные средства и денежные 

эквиваленты 30 525 36 938 10 516 

Прочие оборотные активы 0 0 0 

Итого по разделу II 107 525 77 938 23 516 
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Окончание таблицы А.1 

БАЛАНС 147 525 102 938 33 516 

ПАССИВ    

III. КАПИТАЛ И РЕЗЕРВЫ 
6
    

Уставный капитал (складочный 

капитал, уставный фонд, вклады 

товарищей) 0 0 0 

Нераспределенная прибыль 

(непокрытый убыток) 103 591 47 718 18 250 

Итого по разделу III 103 591 23 000 18 250 

IV. ДОЛГОСРОЧНЫЕ 

ОБЯЗАТЕЛЬСТВА 0 0 0 

Заемные средства    

Отложенные налоговые обязательства 0 0 0 

Оценочные обязательства 0 0 0 

Прочие обязательства 0 0 0 

Итого по разделу IV 0 0 0 

V. КРАТКОСРОЧНЫЕ 

ОБЯЗАТЕЛЬСТВА 0 0 0 

Заемные средства    

Кредиторская задолженность 43 934 55 220 15 266 

Доходы будущих периодов 0 0 0 

Итого по разделу V 43 934 55 220 15 266 

БАЛАНС 147 525 102 938 33 516 
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ПРИЛОЖЕНИЕ Б 

 

Отчет о финансовых результатах ИП Федосова А.А. 

Таблица Б.2 – Отчет о финансовых результатах ИП Федосова А.А. за 2019 г. 

Наименование 

показателя 
На 31.12.2019 г. На 30.09.2019 На 30.06.2019 г. 

Выручка 800 400 301 500 101 800 

Себестоимость 

продаж 
130 381 51 170 (19 230) 

Валовая прибыль 

(убыток) 
668 019 248 330 82 570 

Коммерческие 

расходы 
195 424 72 260 (24 200) 

Управленческие 

расходы 
0 0 0 

Прибыль (убыток) 

от продаж 
474 595 178 070 58 370 

Прочие доходы 43 000 0 0 

Прибыль (убыток) 

до 

налогообложения 

431 595 178 070 58 370 

Текущий налог на 

прибыль 
48 024 18 090 (6 108) 

Чистая прибыль 

(убыток) 
383 571 159 980 52 262 

  



111 
 
 

ПРИЛОЖЕНИЕ В 

 

График погашения кредита 

Таблица В.1 – График погашения кредита 

Месяц Основной долг Погашение основного долга Погашение процентов Платеж 

1 6 596 955,83 286 824,17 105 236,97 392 061,14 

2 6 310 131,66 286 824,17 91 092,21 377 916,38 

3 6 023 307,49 286 824,17 96 467,22 383 291,39 

4 5 736 483,32 286 824,17 89 111,95 375 936,12 

5 5 449 659,15 286 824,17 87 697,47 374 521,64 

6 5 162 834,98 286 824,17 80 625,09 367 449,26 

7 4 876 010,81 286 824,17 78 927,72 365 751,89 

8 4 589 186,64 286 824,17 74 542,85 361 367,02 

9 4 302 362,47 286 824,17 67 894,82 354 718,99 

10 4 015 538,30 286 824,17 65 773,10 352 597,27 

11 3 728 714,13 286 824,17 59 407,96 346 232,13 

12 3 441 889,96 286 824,17 57 003,36 343 827,53 

13 3 155 065,79 286 824,17 52 618,48 339 442,65 

14 2 868 241,62 286 824,17 43 565,84 330 390,01 

15 2 581 417,45 286 824,17 43 848,73 330 672,90 

16 2 294 593,28 286 824,17 38 190,83 325 015,00 

17 2 007 769,11 286 824,17 35 078,99 321 903,16 

18 1 720 944,94 286 824,17 29 703,98 316 528,15 

19 1 434 120,77 286 824,17 26 309,24 313 133,41 

20 1 147 296,60 286 824,17 21 924,37 308 748,54 

21 860 472,43 286 824,17 16 973,70 303 797,87 

22 573 648,26 286 824,17 13 154,62 299 978,79 

23 286 824,09 286 824,17 8 486,85 295 311,02 

24 0 286 824,09 4 384,87 291 208,96 

 

 

 

 

 


