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Модели предпринимательского поведения

1. Инвестиционная модель
2. Инвенторная модель
3. Организационная модель
4. Посредническая модель
5. Аквизиционная модель
6. Коммерческая модель
7. Консалтинговая модель
8. Коньюктурно-игровая модель



Мотивация и целеполагание при создании 
своего дела

� Мотив (от латинско го movere — приводить 
в движение, двигать, толкать) применяется 
для определения того, что вызывает 
действия. 

� «Мотивация — весь комплекс факторов, 
направляющих и побуждающих поведение 
человека» (Л. Якобсон, 1966). 

� Мотив – это внутреннее побуждение к 
деятельности.



Модель мотивации

Потребности:
В деньгах, в признании, 

в достижениях, в 
реализации

Действия:
Направленные на 
удовлетворения 

потребностей

Вознаграждение:
Внешнее и внутреннее. 

Удовлетворение 
потребности

Обратная связь:
Полученное вознаграждение закрепляет 

поведение как правильное и 
способствует его повторению в будущем



� Главная цель 
предпринимательской 
деятельности — получение 
прибыли

� мотив достижения успеха
� Успех  - это удача в  достижении 

какой-либо цели, общественное 
признание, хорошие результаты 
в работе



Условия, влияющие на предпринимательский 
успех

� простое везение (оказался случайно в нужное время в 
нужном месте и при этом сумел не упустить шанс)

� активный поиск «того самого выигрышного варианта» с 
использованием метода проб и ошибок;

� компетентный расчет различных комбинаций и выбор 
оптимального варианта на основе теоретических 
изысканий

� получение и использование в благоприятное время 
конфиденциальной информации или ресурса другого вида

� использование собственных уникальных способностей,  
опыта, компетентности в качестве товара, дающего доход 



Целеполагание в 
предпринимательстве

Искусство постановки цели — 
это искусство управления 
событиями

 Цель дает возможность контроля 
за ходом и результатом работы

Цели - это желаемые будущие 
ситуации, которые достигаются с 
помощью соответствующих 
действий



• Личные цели

распространяются на все 
сферы жизни (семья, 
здоровье, доход, 
свободное время, 
религия и т.д.)

касаются всех сфер 
предприятия 
(маркетинг, 
производство, 
организация, 
финансы)

• Цели 
предприятия



Характеристика цели

Направленность - к чему человек стремится 
(к прибыли, доходу, владению домом и т.д.) 

Сила  - насколько интенсивно человек 
стремится к цели (зависит от мотивации 
достижения цели и позволяет понять, 
почему человек стремится к данной цели.



Постановка целей - 
методика SMART 

� Specific (конкретны)Что?
� Measurable (измеримы) Сколько?
� Аchievable (достижимы) Возможно ли 

это? Каким образом?
� Relevant (значимы) Зачем?
� Timebounded(определены во времени)



Измеримость цели
� Что измеряется (деньги, материалы, люди)?
�  Как измеряется (управление капиталом, использование 

материалов, работа машин, работа людей)?
�  Каков способ измерения (фундаментальный, измерение 

соотношений, тенденций)?
�  Каковы функции измерения (целесообразная 

точность)? 
�  Каковы издержки измерения (время, труд, деньги)? 
�  Какова методологическая база (литература и другие 

источники)?
�  Каковы конечные критерии выбора показателей 

(издержки, потенциальная стоимость, время, 
доступность объема, статистическая надежность 
измерений и компетентность) 



Бизнес-идея



Предпринимательская идея 

� желание предпринимателя 
что-то сделать для 
потребителя (как 
покупателя готовой 
продукции, услуги), а, 
следовательно, и для себя 
(получение прибыли)



Бизнес-идея — идея, которая может быть 
использована для построения новой 
компании или нового направления 
деятельности в уже работающей компании.

Как правило, бизнес-идея направлена на 
создание товаров или услуг, которые могут 
быть проданы за деньги, благодаря 
сформулированной в бизнес-идее 
новой бизнес-модели.



Критерии бизнес-идеи
Любую бизнес-идею можно проанализировать по нескольким основным критериям:



1. Удовольствие. Лучшая идея для бизнеса – это та, которая 
будет приносить удовольствие. К примеру, это может быть 
мечта детства, которая преследовала с детского сада и до 
зрелого возраста. 
Главная проблема – вспомнить, чего хотелось больше всего. 
При появлении сложностей можно воспользоваться 
интернетом и пересмотреть имеющиеся идеи. Часто это 
помогает найти свое жизненное предназначение.

2. Прибыльность. Бизнес-идея должна подразумевать 
прибыльный бизнес, хотя бы в перспективе. Чтобы провести 
оценку, необходимо составление бизнес-плана, изучение 
текущих успехов других предпринимателей, общение с 
опытными людьми, изучение рынка и его потребностей.



3. Вероятность осуществления.
 Бизнес-идея должна быть реальной и иметь четкие 
показатели для реализации. Все это должно выражаться в 
цифрах, с учетом форс-мажорных ситуаций, сложностей в 
оформлении и реализации бизнес-проекта.

4. Скорость окупаемости. 
Чем быстрее окупаемость, тем лучше. Но здесь нужно 
исходить из собственных задач, размера первоначального 
капитала и долгосрочных целей. Если в получении 
мгновенной прибыли нет необходимости, можно рассмотреть 
долгосрочный проект, который окупится через 2-3 года, но 
потенциально принесет больший доход.
 



Основные этапы по определению 
идеи

� зарождение (источник) предпринимательской идеи
� экспертная оценка предпринимательской идеи на 

реалистичность
� расчеты затрат на реализацию 

предпринимательской идеи
� принятие решения по реализации 

предпринимательской идеи и подготовка к ее 
реализации



Источники предпринимательских идей
� из телефонных справочников
� в библиотеках из справочников, книг и т.п.
� у бизнес-консультантов
� через публикации в газетах и журналах, в том 

числе иностранных
� из рекламных проспектов, в том числе полученных 

на выставках-ярмарках
� из проспектов различных предприятий
� от друзей и родственников
� у потенциальных покупателей
� на семинарах, тренингах



Методы нахождения идеи

� «мозговой штурм» (самый 
распространенный);

� мечтания (превращение мечты в 
реальность);

� нестандартный подход (можно что-то 
сделать иначе, чем принято);

� медитация (стимулирует рождение новых 
идей);

� системный анализ (позволяет взглянуть на 
идею с различных сторон).



Где искать бизнес-идеи?
Главная проблема новичка – начать свой бизнес, то есть найти свою идею. Здесь 
можно выделить пять основных способов:

1. Поиск в Интернете. Самый простой вариант – найти идею для бизнеса в 
глобальной сети. 
Алгоритм действий следующий:
- зайти в поисковую систему (Яндекс, Гугл, Яху и прочие);
- набрать интересующую фразу – «бизнес идеи». 
При этом важно хотя бы приблизительно задать направление будущего бизнеса;
- внимательно изучить предложенные варианты и выбрать наиболее понравившиеся;
- провести детальный анализ каждого из вариантов, изучить перспективы, найти 
бизнес-план, продумать варианты реализации и перспективы.



2. Взять идею у действующего бизнесмена. 

Каждый практикующий предприниматель с опытом имеет множество 
идей других видов бизнеса, но реализует только одну. 
Физически человек не может воплотить все задуманное в жизнь, но вот 
поручить другому человеку вполне.

Алгоритм действий следующий:
- написать список знакомых, которые занимаются бизнесом. 
Если таких нет – нужно познакомиться через друзей, близких, других 
знакомых;
- переговорить с предпринимателем по поводу перспектив того или иного 
направления в ближайшее время;
- предложить свои услуги или реализовать идею самостоятельно, за 
свои деньги.



3. Улучшить существующий бизнес – еще один хороший вариант. 
Всегда есть возможность оптимизировать ту или иную сферу 
деятельности.
 
 
Последовательность действий следующая:
- найти отрасль, в которой есть определенные знания или изучить 
интересующее направление. Можно воспользоваться услугами 
знакомого бизнесмена, имеющего опыт в конкретном виде 
деятельности;
- провести анализ того, что нравится людям, какие направления 
можно улучшить, где есть недостатки;
- разработать нововведения и реализовать свой бизнес уже с их 
учетом.



4. Вспомнить старые бизнес-идеи, которые были популярны. 
Такая стратегия может быть очень эффективна, ведь люди 
склонных возвращаться к старым привычкам. 

Алгоритм действий такой:
- вспомнить все направления, которые были популярны 
раньше, но сейчас почти не реализуются;
- продумать, почему этот вид бизнеса пропал и будет ли он 
актуален сегодня;
- проанализировать способы реализации проекта, составить 
бизнес-план, провести исследование (при необходимости).



5. Воплотить в жизнь мечту детства. 
Самый простой способ – реализовать свою «голубую мечту», ведь в 
этом случае даже придумывать ничего не нужно.
Действовать нужно таким образом:
- вспомнить, чего больше всего хотелось в детстве;
- представить, что этот бизнес уже есть и понять свои ощущения;
- проанализировать перспективы бизнес-проекта. Если он явно 
убыточный, то рисковать не стоит;
- в случае прибыльности идеи составить подробный план действий и 
воплощать их в жизнь.
Результаты можно сбить в небольшую таблицу, где единица – это 
лучшая оценка по выбранному критерию, а пятерка – худшая. 
Итоговая таблица получается следующей:





Как найти идею для своего 
бизнеса???





Карьерный рост



Как найти идею для 
своего бизнеса???

� Спросить у окружающих, что им нужно, 
что они хотели бы купить

Инструменты:

� Анкетирование

� Наблюдение 

� Проблемное интервью



Как найти идею для 
своего бизнеса???

� Найти что-то на первый взгляд безумное и 
не реальное, и сделать из этого бизнес

Примеры:
� Республика кошек (Санкт-Петербург)



Республика кошек 
(Санкт-Петербург)



http://vk.com/murlyandiya.kirov
� Самое уютное и мурлыкающее место в 

центре Кирова. Здесь живут и ждут всех в 
гости свободно гуляющие кошки. Много 
кошек! А ещё безлимитный кофе, 
вкусняшки и Wi-Fi... 

� Мурляндия - шанс бездомным кошкам 
показать себя во всей красе и найти своего 
Человека.

� Тайм-кафе "Мурляндия" котокафе Киров, 
Горького ул. д.26



Как найти идею для 
своего бизнеса???

� Пройти по окружающим магазинам, 
поискать в интернете, что есть у других

1. http://biztorg.ru  РБК Бизторг Каталог готового бизнеса 
и франшиз

2. www.deloshop.ru Магазин готового бизнеса
3. www.beboss.ru аналогичный ресурс
4. www.worldfranchising.ru аналогичный ресурс
5. www.ypag.ru 
6. http://b2b-russia.ru Справочник «Весь бизнес России»



РБК Бизторг





















Как найти идею для 
своего бизнеса???

� Моделировать из той области, 
которая тебе наиболее интересна





Как найти идею для 
своего бизнеса???

� Купить любую франшизу, на 
которую хватит денег, и не 
париться с идеями



Франчайзинг

Вопреки расхожему мнению, только 15 % 
ресторанов McDonald’s в мире 

принадлежат непосредственно корпорации 
McDonald’s, все остальные являются 

собственностью генеральных (национальных) 
дистрибьюторов (франчайзи). 

Условия использования очень жесткие — 
договором регламентируются такие мелочи, 

как цветовая гамма и размер столиков. 



Интернет-ресурсы по 
франчайзингу

Каталог франшиз
Магазин франшиз и готового бизнеса
http://bankfranshiz.ru/
Франшиза-Киров  

http://franshiza.ru/franchise/

http://franchise-kirov.ru/











Как найти идею для 
своего бизнеса???

� Читать книги по бизнесу







Как найти идею для 
своего бизнеса???

� Подсмотреть у других
Пример:

Бизнес-идеи из других стран
http://www.ideibiznesa.org/iz-ameriki-i-evropy









Как найти идею для 
своего бизнеса???

� Найти потребность в товаре или услуге, 
то, чего не хватает на рынке



Как найти идею для 
своего бизнеса???

� Изучать биографии успешных 
людей





Как найти идею для 
своего бизнеса???

� Поискать на бизнес-форумах









Как найти идею для 
своего бизнеса???

� Ходить на бизнес-тренинги, в 
бизнес-клубы, общаться с 
людьми “в теме”









Как найти идею для 
своего бизнеса???

� Читать бизнес-журналы.







Как найти идею для 
своего бизнеса???

� Подумать – в чем обычно люди 
просят тебя помочь? Что ты 
умеешь делать лучше других? И 
из этого построить бизнес



Что такое идея?

Идея – это не больше 
и не меньше, чем 
новая комбинация 
старых элементов.

Джеймс Уэбб Янг



Методы создания идей

В своей книге «Техника продуцирования идей» Джеймс 
Уэбб Янг описывает метод, состоящий из пяти шагов:

1 шаг: мозг должен собрать «сырую» информацию
2 шаг: мышление проходит стадию «переваривания» 

собранной информации
3 шаг: вы полностью, насколько это возможно, 

выбрасываете из головы всю эту тему
4 шаг: идея возникает сама собой как бы ниоткуда
5 шаг: необходимо «перенести новорожденную идею в 

реальный мир» и посмотреть, насколько она 
жизнеспособна



Что такое бизнес-идея?

Бизнес-идея – это когда человек 
находит или создает 
потребность в обществе, 
придумывает способы ее 
удовлетворения и при этом 
получает доход от реализации 
бизнес-идеи



Что такое бизнес-идея?
Бизнес-идея или идея успешного 

бизнеса – это прежде всего 
нестандартное решение 

нестандартного рыночного 
предложения



Как вообще можно зарабатывать деньги?

� Обычный бизнес (магазины, кафе, 
оптовые базы, транспортные перевозки 
и т.п.)

� Менее обычный бизнес – это бизнес, 
идея которого не лежит на 
поверхности, которую нужно сначала 
обнаружить

� Бизнес в Интернете
� Бизнес на продажу



Бизнес-идеи без вложений

КВАРТИРА ДЛЯ ВЕЧЕРИНОК
РЕКЛАМА НА ВАШИХ ОКНАХ
ЭКОЛОГИЧЕСКИЙ ТУРИЗМ – «НА ДАЧУ»
СОЗДАНИЕ САЙТОВ
РАЗЛИЧНЫЕ ВИДЫ ЗАРАБОТКА В ИНТЕРНЕТЕ
ЗАРАБОТОК НА БЛОГЕ













Бизнес-идеи без вложений

Если вы умеете делать что-то своими руками, 
своей головой и на это есть спрос – попробуйте 

это продать

Например, если вы хорошо знаете английский язык – 
предлагайте услуги переводчика

Если вы хорошо умеете собирать/разбирать мебель – 
предлагайте услуги сборки/разборки мебели при 
переездах



Любой бизнес, для ведения которого не 
нужны вложения – это всего лишь первая 
ступенька. 



Портрет идеального бизнеса: 

1. бизнес работает на огромном рынке; 
2. бизнес работает на быстро растущем рынке; 
3. на покупку бизнеса стоит очередь (или будет стоять 

очередь); 
4. отрасль (ниша) либо не консолидирована, либо 

конкуренция мала; 
5. продукт пользуется долгосрочным устойчивым спросом, 

продукт быстро-цикличный; 



Идея на миллион. 100 способов начать свое дело
http://kniga.biz.ua/pdf/3887-idea-na-million.pdf
Каталог идей для бизнеса
http://start.bl.by/idea/
Каталог идей для бизнеса
http://www.koshelyok.ru/idei.html









топ-5 самых рентабельных видов бизнеса, 
которые оптимальны для России.  

� Сельское хозяйство
Рентабельность бизнеса достаточно велика при относительно 

небольших вложениях





топ-5 самых рентабельных видов бизнеса, которые 
оптимальны для России.

�Цветоводство. 
Отличный и прибыльный вариант круглогодичного 

рентабельного бизнеса





топ-5 самых рентабельных видов бизнеса, которые 
оптимальны для России.

� Общепит.
Открытие заведений общепита достаточно рентабельный 

бизнес в России. Для успеха необходимо лишь 
качественное обслуживание, умелый повар и конкурентные 
цены



топ-5 самых рентабельных видов бизнеса, которые 
оптимальны для России.

� Ремонт помещений.
Отличную прибыль приносит создание строительной бригады, 

которая будет заниматься ремонтом помещений



топ-5 самых рентабельных видов бизнеса, которые 
оптимальны для России.

� Интернет-магазин.
Рентабельный бизнес с невысокой суммой, 

необходимой для выхода на рынок. 
Необходим сайт, ассортимент и несколько курьеров. 

Пристальное внимание нужно уделить 
ассортименту и качеству сайта, так как именно он 
будет лицом вашего магазина. 



Рейтинг рыночных ниш, на которых 
можно заработать в ближайшее 

десятилетие

� При составлении перечня каждая ниша оценивалась 
предпринимателями и инвесторами по трём 
критериям: 

� её потенциальной доходности, сложности ведения 
бизнеса

�  и связанным с этим рисками. 

Кроме того, учитывались данные исследований 
международных консалтинговых компаний и 

аналитического центра при правительстве РФ.







Прибыльный бизнес в кризис: 
10 свежих идей

� 1. Образование
Любое образование обходится дорого, 

однако некоторые его виды дороже 
прочих

Пример: автошколы





Частные детские сады 
� Необходимые стартовые инвестиции в этом виде 

бизнеса крайне незначительны и, как правило, 
ограничиваются ремонтом помещения, меблировкой и 
закупкой необходимого инвентаря, а также получением 
соответствующих согласований и разрешений. 
Доходность составляет от 60 до 120%, однако следует 
учитывать возрастающую конкуренцию в самом 
сегменте мини-садов, а также со стороны 
муниципальных учреждений и частных гувернанток, 
занимающихся индивидуальным воспитанием 



Анализ предпринимательской 
идеи и создание бизнес-модели 

� выбор технологии производства продукции 
(товара, услуги);

� оценка необходимых производственных 
мощностей;

� оценка сырьевой и материальной базы;
� выбор трудовых ресурсов;
� оценка условий инвестирования деятельности;
� проектирование системы управления;
� выбор каналов сбыта продукции.



Этапы реализации бизнес-идеи
� бизнес-планирование (детальное изложение 

предпринимательской идеи с точными расчетами, а также 
информация об организационной форме предприятия и 
источниках формирования денежных средств, необходимых для 
начального этапа реализации идеи) 

� привлечение заемных денежных средств и партнеров 
(участников);

� государственная регистрация собственной фирмы (предприятия), 
если она создается впервые 

� организационно-техническая подготовка фирмы к производству 
продукции (товар, услуга) 

� управление функционирующей фирмой и партнерскими связями 



Что составляет суть любого 
бизнеса?

Основой любого успешного бизнеса является 
следование достаточно простому принципу: 

найди потребность и 
удовлетвори ее!

Надо предлагать не то, что нам нравится или то, что 
мы умеем, а то, что необходимо и нравится 

другим: потребителям, клиентам, рынку

Идея — главный ресурс!



Бизнес-идея
Бизнес-идея – это идея создания нового конкурентного 

продукта или услуги, для развития нового или существующего 
бизнеса с целью занятия свободной рыночной ниши и 

извлечения прибыли.  

Легендарные блокнотики Post-it-Notes состоят из 
обычной бумаги и клея. Но мир платит компании 3 
миллиарда долларов за идею, которая пришла в 

голову ее рядовому служащему – Спенсеру 
Сильверу.

Многим традиционным мебельным магазинам 
пришлось уйти с рынка после того, как компания 
IKEA предложила потребителям вместо готовой 

стандартной мебели огромный выбор 
«комплектующих» для воплощения в жизнь их 

собственных замыслов.



Актуальность бизнес-идеи
Бизнес-идея - это идея 
создания нового 
конкурентного продукта или 
услуги, которые можно 
положить в основу нового или 
в развитие существующего 
бизнеса.

Что нового Я МОГУ предложить рынку?
Чтобы было выгодно и мне, и 
покупателю?

В чем уникальность 
МОЕЙ ИДЕИ 
для МОЕГО района?



Экономическое обоснование бизнес-идеи

Экономическое обоснование – это совокупность 
экономических показателей и маркетинговых шагов, 
дающих представление о жизнеспособности 
предложенной бизнес-идеи

Рыночная 
ниша

Рентабельно
сть

Маркетинговые 
исследования



Экономическое обоснование бизнес-идеи

Использование заемных 
средств

Команда. Трудовые ресурсы

Анализ 
рисков

Срок 
окупаемости



Маркетинговые исследования

Маркетинговое исследование рынка - это сбор, 
обработка и анализ различных видов информации с 
целью принятия обоснованных управленческих, 
финансовых и производственных решений, идущих на 
пользу Вашему бизнесу.

В ходе исследований решаются одна 
или несколько задач:

•  оценка состояния и тенденций развития 
рынка
• выявление свободных рыночных ниш 
• определение целевой аудитории  
• исследование поведения потребителей
• анализ деятельности конкурентов
• анализ проведенных рекламных и 
сбытовых  мероприятий
•  анализ собственной деятельности и т.д.



Объекты маркетингового 
исследования1. Рынок

2. Потребители

3. Товар

4. Конкуренты



Отрасль VS Рынок



РЫНОК - это система взаимоотношений между потребителями и 
производителями на основе товарно-денежного обмена.

Характеристики рынка

Потенциал

Емкость

Рыночная 
ниша

Потенциал рынка -это 
предельная величина 
спроса на рынке.

Емкость рынка - это объем 
продаж определенного 
товара в течение 
установленного периода 
времени.

Рыночная ниша – группа потребителей, для 
которых  наиболее оптимальным и подходящим 
является товар производимый вашей фирмой.



Анализ рынка
Наименование рынка ???

Темп роста, состояние Растущий (>5%), стабильный (от 0% до 5%), 
стагнирующий (<0%)

Тип конкуренции Монополия, Монопсония, Олигополия, Чистая 
конкуренция

Место в цепочке 
поставок

Производитель, дистрибьютор, розница

Принцип выбора 
продукта

FMCG (продукты повседневного использования)/Glory (то, 
что выбирают по рекомендации)/Value (все статусные, 
брендовые вещи, либо то, что приобретают по 
конкретным измеримым, имеющим большое значение 
качественным характеристикам)

Частота покупок 
(пользования) 

Раз в несколько лет, 2-3 раза в год, 2-3 раза в месяц, 2-3 
раза в неделю, 1 раз в день или чаще

Уровень вовлеченности Слабая вовлеченность/Сильная вовлеченность/
Привычка/Образ жизни

Тип продукта Товары – Услуги – Знания 
Товарная категория B2C-B2B-B2G
Тип покупки в рознице Импульсная/Частично запланированная/ Твердо

запланированная
Причины покупки Позитивные/негативные



PESTLE анализ
� PESTLE анализ -
анализ трендов на

рынке. Что

потенциально может

случиться, а текущие

факторы этому

способствуют.



PESTLE анализ





Целевая аудитория
Описание целевой аудитории – это составление 
портрета будущего покупателя Вашего товара или 
услуги 

Бизне
с-

идея

Земляк
и?

Инвестор
ы?

Турист
ы?

КТО ОНИ ? 
Те, кто сделают Вас 

успешным и 
богатым?



Целевая аудитория
� 30-40 лет, женат, доход 45-60 тыс./мес., простая иномарка, 1 

ребенок

� Студент-ботаник

� Мамашка-наседка

� Борзый Гаишник

� Молодая жена олигарха

� Папа выходного дня









Целевая аудитория
Кто те люди, с кем мы работаем?



Целевая аудитория.
Прикидка

� Подсчитать

предполагаемое

количество

аудитории

на территории



Список конкурентов
� Выделяем основных конкурентов (!! по рынку)

� Если мы маленький продуктовый магазинчик на районе, не нужно 
рассматривать большой ТЦ на другом конце города в качестве 
конкурента.

� Если мы книжный магазин в городе, то и интернет-магазины книг 
будут нам конкурентами



Анализ конкурентов



Методы исследований
Метод 1. Наблюдение
Исследователь ведет непосредственное 
наблюдение за людьми и их поведением в 
различных ситуациях
Например, понаблюдав, как покупатели выбирают в 
магазине тот или иной товар, можно улучшить свой товар 
(например, изменить упаковку или выкладку товара). 
Главное условие – наблюдатель не вмешивается в 
события и не влияет на поведение покупателей.

Преимущества:
а) получение необходимой информации независимо от 
желания объекта сотрудничать
б) возможность наблюдения неосознанного поведения
В) учет окружающей действительности
Недостатки:
субъективность наблюдающего



Методы исследований
Метод 2. Эксперимент
В контролируемых условиях изменяют один или несколько 
факторов и отслеживают, как это влияет на результат.

Метод 3. Опрос
Это способ получения информации 
путем выяснение мнений людей.

АНКЕТА
Анкета – это ряд составленных 
заранее вопросов, на которые 
опрашиваемый дает ответы (устно 
или письменно)

Этапы анкетирования
▪ Разработка анкеты
▪ Полевые исследования
▪ Анализ результатов

Метод 4. 
Экспертное мнение 
Это глубинное интервью с авторитетным 
человеком – экспертом по тому вопросу, 
который Вы исследуете.



Расчет экономических показателей

Выручка = Объем реализации Х 
Цена

Показатель 1. 
ВЫРУЧКА  -  это денежные средства, 
полученные от продажи товаров и услуг.

Пример на основе проекта мини-пекарни:
Продали 300 тортов – это объем реализации
Каждый торт стоит 200 руб. – это цена
Получили 60 000 руб. – это выручка



Расчет экономических показателей

Показатель 2. 
ЗАТРАТЫ - выраженные в денежной 
форме расходы на производство, 
доставку и сбыт продукции.

Затраты на производство Затраты на 
реализацию 

Затрат
ы



Показатель 3. 
НАЛОГИ - это платежи, которые в обязательном 
порядке уплачивают в доход государства физические и 
юридические лица — предприятия, организации, 
граждане. 

Выбор системы налогообложения.

1. Традиционная система налогообложения. 
2. Упрощенная система налогообложения.
3. Система налогообложения в виде единого 
налога на вмененный доход.
4. Единый сельскохозяйственный налог.

 Упрощенная система 
налогообложения (УСН):

а)  налогооблагаемая база 
«доходы» – ставка 6%;

б)  налогооблагаемая база 
«доходы-расходы» - ставка 15%.

Налоги – это доходы государства, из которых платятся 
пенсии, зарплаты бюджетникам, строятся дороги, 
содержатся школы.



Показатель 4. 
ПРИБЫЛЬ - это разность между выручкой за 
проданный товар или услугу и затратами на 
производство товара или услуги, за вычетом 
уплаченных государству налогов.

Выручка Затраты Налоги

Прибыл
ь



Показатель 5. 
РЕНТАБЕЛЬНОСТЬ отражает степень 
эффективности использования 
материальных, трудовых и денежных 
ресурсов при ведении бизнеса 

Затраты Р
е
нт
а
б
е
л
ь
н
о
ст
ь

Прибыль

100
%



Затраты 
= 1000 
руб.

Прибыль 
=

90 руб.

100% 9%
Это означает, что  в данном примере
каждый вложенный рубль принесет 

9 копеек прибыли. 

Пример расчета 
рентабельности 



Показатель 6. 
СРОК ОКУПАЕМОСТИ – период, в 
течение которого доходы от инвестиций 
становятся равны первоначальным 
вложениям.

Прибы
ль

Срок 
окупаемост
иИнвестиц

ии



Показатель 7. 
РИСК – это опасное для Вашего бизнеса 
событие, которое может произойти (или не 
произойти ☺). 
Если такое событие произойдет, то возможны потери части 
ресурсов предприятия, не дополучение доходов или 
появление дополнительных расходов, а в худшем случае – 
закрытие бизнеса.

Примеры рисков Отрицательное 
влияние на проект

Мероприятия 
по снижению риска

Снижение спроса Снижение дохода 1. Реклама
2. Акции для покупателей
3. Улучшение товара и пр.

Снижение 
платежеспособност

и потребителей

Падение продаж 1. Снижение цены, 
2. Поиск новых рынков 

сбыта



Бизнес-план: структура 
и содержание

Бизнес-план, как самый важный инструмент предпринимателя



14
3 Бизнес-план

карта, по которой 
предприниматели 

выбирают дорогу к 
процветанию

основной 
документ для 
строительства 
предприятия

ключ, 
открывающий 

доступ к 
банковскому 

кредиту

Бизнес-план - это краткое, точное, понятное и 
доступное описание предполагаемого бизнеса.



Бизнес-план необходим, если 
частное лицо хочет:

14
4

расширить свой бизнес

продать бизнес

получить кредит

Таким образом, бизнес-план является сердцем 
зарождающегося бизнеса и гарантирует успех и 

процветание начинаемому делу.

начать свой бизнес



Цель разработки бизнес-плана 

Основная цель – планирование хозяйственной деятельности фирмы на 
ближайшие и отдельные периоды в соответствие с потребностями рынка 

и возможностями получения необходимых ресурсов.



Задачи написания бизнес-плана: 

ОПРЕДЕЛИТЬ конкретные направления деятельности, 
перспективные рынки сбыта и место фирмы на этих рынках;

ОЦЕНИТЬ затраты, необходимые для изготовления и сбыта 
продукции, соизмерить их с ценами, по которым будут продаваться 
товары, чтобы определить прибыльность проекта;

ПРОАНАЛИЗИРОВАТЬ материальное и финансовое положение 
фирмы и определить, соответствуют ресурсы достижению 
намеченных целей;

ПРОСЧИТАТЬ риски, которые могут помешать выполнению 
бизнес-плана.



Структура бизнес-плана:
⚫Титульный лист
⚫Резюме
⚫Описание услуги (товара, работ)

⚫План маркетинга
⚫Производственный план
⚫Организационный план
⚫Финансовый план
⚫Анализ рисков
⚫Приложение



Титульный лист
� заголовок плана;
� дата его подготовки;
� кто подготовил план, полное название и 

адрес фирмы, имя предпринимателя 
(руководителя ) и его телефон;

� для кого подготовлен план;
� иногда рекомендует включить в титульный 

лист заявление о том, что содержащиеся в 
документе сведения не подлежат 
разглашению (так фиксируется право 
предпринимателя на свою идею).



Резюме проекта

Резюме – это краткое содержание бизнес-проекта.

Задачи:
1. Представить бизнес-идею.
2. Привлечь внимание 

аудитории и заинтересовать 
своей идеей

Резюме проекта содержит:
1. Формулировку бизнес-идеи.
2. Цели и задачи проектной команды.
3. Возможности бизнеса и стратегия их реализации.
4. Намечаемые рынки сбыта и прогноз.
5. Конкурентные преимущества.
6. Прогнозируемые финансовые результаты. 
7. Требуемая сумма инвестиций .

Задачи 



Описание услуги (товара, работ)  

� конкретное описание товара и способов его применения;

� тенденции применения данного товара (будет ли с течением 
времени его потребление возрастать или уменьшаться, 
возможны ли новые способы его применения). Т.е. описать 
жизненный цикл товара. 

� отличительные качества от уже имеющихся на рынке товаров;

� уровень защиты товара (располагает ли предприниматель 
патентом, авторскими правами, зарегистрированной торговой 
маркой)



План маркетинга

План маркетинга – это документ, который является одной из важных частей общего плана 
развития предприятия. Он определяет рыночные цели предприятия и способы их достижения.

Маркетинг (от слова market – рынок) – процесс обеспечения 
взаимовыгодного обмена между продавцом (или производителем) 
товара или услуги и покупателем. Это означает — придумать 
«правильный» продукт, доставить его на рынок, и разместить его 
там так, чтобы добиться максимально выгодного сбыта  товара 
при максимально благожелательном  отклике покупателей.

▪ Телевидение, радио
▪ Журналы, газеты
▪ Интернет
▪ Наружная реклама
▪ Прямая почтовая рассылка

▪ Реклама в местах продаж
▪ Реклама на движущихся носителях
▪ Участие в выставках, ярмарках
▪ Сувенирная продукция и др.

Каналы распространения 
рекламы

Основной формой продвижения товара на рынок является  РЕКЛАМА



Объекты маркетингового 
исследования1. Рынок

2. Потребители

3. Товар

4. Конкуренты



Анализ рынка
Наименование рынка ???

Темп роста, состояние Растущий (>5%), стабильный (от 0% до 5%), 
стагнирующий (<0%)

Тип конкуренции Монополия, Монопсония, Олигополия, Чистая 
конкуренция

Место в цепочке 
поставок

Производитель, дистрибьютор, розница

Принцип выбора 
продукта

FMCG (продукты повседневного использования)/Glory (то, 
что выбирают по рекомендации)/Value (все статусные, 
брендовые вещи, либо то, что приобретают по 
конкретным измеримым, имеющим большое значение 
качественным характеристикам)

Частота покупок 
(пользования) 

Раз в несколько лет, 2-3 раза в год, 2-3 раза в месяц, 2-3 
раза в неделю, 1 раз в день или чаще

Уровень вовлеченности Слабая вовлеченность/Сильная вовлеченность/
Привычка/Образ жизни

Тип продукта Товары – Услуги – Знания 
Товарная категория B2C-B2B-B2G
Тип покупки в рознице Импульсная/Частично запланированная/ Твердо

запланированная
Причины покупки Позитивные/негативные



Целевая аудитория.
Прикидка

� Подсчитать

предполагаемое

количество

аудитории

на территории



План маркетинга

Структура: 
1. стратегию маркетинговой деятельности фирмы; 
2. ценовую политику (методика расчета цены, 

система скидок и льгот для покупателей);
3. систему сбыта (каналы распространения товаров: 

оптовая торговля, розничная торговля, напрямую);
4. эффективное продвижение товара (какой из 

способов выберет фирма: реклама, 
стимулирование сбыта и т.д.);

5. политика поддержки продукции (система 
технических гарантий, организация 
послепродажного сервиса).
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Преимущества Недостатки

Конкурент «А»

1. Опыт работы 1. Низкое качество продукции

2. Современное оборудование 2. Недостоверная реклама

3. Квалифицированный персонал 3. Размывание бренда

4. ….. 4. …..

Конкурент «В»

1. ….. 1. …...

Анализ сильных и слабых сторон 
конкурентов

Анализ конкурентоспособности предлагаемого продукта (услуги)
Продукт (услуга) Критерии 

Цена Качество Себестоимость Технический 
уровень

…..

Предлагаемый продукт 
(услуга)

Конкурирующий 
продукт «А»

Конкурирующий 
продукт «B»

…..



Производственный план
1. Выбор технологии производства;
2. Определение необходимого технического оснащения 

(оборудование);
3.  Определение видов сырья и материалов;
4. Расчет затрат на производство;
5. Определение производственной себестоимости продукции;
6. Составление плана производства продукции.



1. Выбор технологии 
производства

Технология — это комплекс организационных мер, операций и 
приемов, направленных на изготовление определенных видов 
продукции.

Технологический процесс — это  последовательность 
технологических операций, необходимых для выполнения 
определенного вида работ.



2. Определение необходимого 
технического оснащения 

(оборудование)
1. Определяется оборудование согласно выбранной технологии 

производства. 

(состав технологической линии)

2. Выбор поставщика оборудования по следующим критериям:

- Стоимость оборудования

� Условия и стоимость доставки оборудования 

� Пуско-наладочные работы.



Затраты на оборудование
№ 
п/п

Наименование Кол-во (шт.) Стоимость 
за ед.

Итого

Итого затрат на оборудование:



3. Определение видов сырья и 
материалов

Разнообразие сырья и материалов зависит от вида производства.
Поступления основного вида сырья на предприятие происходит по 
мере необходимости. 

Сырье и материалы могут быть получены организацией:
� за плату; 
� изготовлены собственными силами и т.д. 



Затраты на материалы
№ 
п/п

Наименование 
материалов

Кол-во 
(объем)

Стоимост
ь за ед.

Интервал 
поставок 
(закупок) 
в мес./кв.

Итого

Итого затрат на материалы:



4. Расчет затрат на производство

Расчет затрат на производство включает: 

-  оборудование

-  на сырье и материалы

-  коммунальные платежи;

� общехозяйственные расходы и т.д.



   4. Расчет затрат на производство

Затраты - выраженные в денежной форме расходы на производство, 
обращение, сбыт продукции. 

ЗАТРАТЫ

Прямые Косвенные

связаны с производством 
определенного вида 

продукции:
затраты на сырье и 

материалы, заработная плата 
рабочих и т.д.

Общепроизводственные:  
расходы на организацию, 

обслуживание и 
управление 

производством

Общехозяйственные: 
расходы, 

непосредственно не 
связанные с 

производственным 
процессом



Затраты по отношению к объёму 
производства

постоянные переменные

не зависят от динамики объема 
производства и продажи продукции:
✔амортизация;
✔арендная плата;
✔ заработная плата управленческого 
персонала и т.д.

изменяются прямо пропорционально 
изменению объема производства:
✔ заработная плата 

производственных рабочих; 
✔ затраты сырья и материалов и 

т.д.

Расчет затрат на производство включает: 
-  оборудование;
-  на сырье и материалы;
-  коммунальные платежи;
- общехозяйственные расходы и т.д.



5. Определение производственной 
себестоимости продукции

Себестоимость включает в себя: 

1. затраты на сырье и материалы; 

2. заработная плата рабочего персонала; 

3. амортизация основных средств;

4. коммунальные платежи;

5. общехозяйственные расходы и т.д.



Текущие затраты в месяц
№ Статья затрат Сумма

Постоянные затраты
1 Аренда 

2 ФОТ

3 Пенсионный фонд

4 Коммунальные затраты

5 Оплата интернета

6 Реклама

7 Амортизация

Итого постоянных затрат

Переменные затраты
8 Закупка товара/приобретение расходных 

материалов и сырья
Всего переменных затрат в месяц

Постоянные и переменные ежемесячные расходы



6. Составление плана производства 

Расчет планируемой выручки, тыс. руб.
Наименование продукции Период

1 2 3 4 5 6 7 8

Продукция «А»

Выручка от реализации продукции – всего, 
тыс. руб.

Количество реализованной продукции, ед.

Цена единицы продукции, руб.

Продукция «В»

Выручка от реализации продукции – всего, тыс. руб.

Количество реализованной продукции, ед.

Цена единицы продукции, руб.

Продукция «С»

Выручка от реализации продукции – всего, 
тыс. руб.

Количество реализованной продукции, ед.

Цена единицы продукции, руб.

Расчет выручки выполняется для каждого интервала планирования. Полученные расчетные 
объемы производства (продаж) в стоимостном выражении должны соответствовать 
планируемой доле рынка, которую предприятие предполагает занять.



Организационный план
1. Выбор организационно-правовой формы;

2.Определение потребности в кадрах (построение организационной 
структуры);

3.Определение потребности в административных и 
производственных помещениях.



1. Организационная структура 
предприятия

 Она отображается в виде органиграммы — 
графической схемы, элементами которой 
являются иерархически упорядоченные 
организационные единицы (подразделения, 
должностные позиции).

Организационная структура определяет 
распределение ответственности и полномочий 
внутри организации.



 Линейная организационная структура

Руководитель

Первый уровень 
управления

Первый уровень 
управления

Второй уровень 
управления

Второй уровень 
управления

Второй уровень 
управления

Второй уровень 
управления

Работники Работники Работники Работники Работники Работники Работники Работники

Второй уровень 
управления

Второй уровень 
управления

Второй уровень 
управления

Второй уровень 
управления

Работники



Функциональная организационная 
структура

Совет директоров

Управляющий

Заместитель по 
производству

Заместитель по 
финансам

Заместитель по 
сбыту

Отдел 1 Отдел 2 Отдел 3



2. Описание и обоснование 
потребности в кадрах

Должност
ь

Кол-во 
человек

Требования Функции

Юрист 1 Высшее 
образование, 
опыт работы

Юридическое 
сопровождение 
деятельности компании

Бухгалтер 1 Высшее 
образование, 
опыт работы

Ведение бухгалтерского 
и налогового учета и 
подача отчетностей

Зоотехник … … …

Агроном … … …



3. Затраты на персонал
Должнос

ть
Кол-во 

человек
Оклад, 

руб.
Отчисления на 

социальное 
страхование, руб. 

Итого затраты на 
оплату труда, 

руб.

Итого:



3. Затраты на персонал (пример)



Финансовый план
Цель раздела: Спрогнозировать на основе  результатов предыдущих 

разделов выручку и затраты на производство и реализацию 
продукции по годам и определить эффективность деятельности 
(прибыль, рентабельность, срок окупаемости).

При этом финансовые прогнозы 
составляются на 2-3 года (для крупных проектов 5 лет) 

поквартально



ОСНОВНЫЕ НАПРАВЛЕНИЯ:

Расчет необходимости инвестиций

Расчет кредита и схема возврата кредита

Прогноз и расчет текущих затрат

Расчет налогов

Расчет прибылей (убытков)

Расчет показателей экономической 
эффективности



1. Расчет объема инвестирования проекта

Направления инвестирования Цена, руб. Количество Сумма, 
тыс.руб.

Приобретение специализированного 
оборудования

Приобретение/аренда земельных 
площадей
Строительно-монтажные 
работы/ремонтные работы
Оборудование общего назначения (мебель 
и т.д.)

Первоначальные расходы (оборотные 
средства)

ИТОГО:



2. Источники финансирования

N п/п Наименование источника Сумма, руб.

1. Собственные средства

2. Привлеченные средства:

заемные беспроцентные средства
заемные процентные средства

3. Субсидия на организацию предпринимательской 
деятельности

……
ИТОГО



3. Расчет текущих затрат и ФОТ

- Расходы на оплату труда:

- Текущие расходы проекта:



4. Расчет прибылей (убытков)

Показатель 1 мес. 2 мес. 3 мес.

Выручка от продажи товаров, продукции, работ, 
услуг, тыс.руб.

Себестоимость проданных товаров, продукции, 
работ, услуг, тыс.руб.

Валовая прибыль, тыс. руб.

Коммерческие и управленческие расходы, тыс.руб.

Прибыль (убыток) от продаж, тыс. руб.

Прочие доходы и расходы, тыс.руб.

Прибыль (убыток) до налогообложения, тыс.руб.

Налоги (УСН), тыс.руб.

Чистая прибыль, тыс.руб.



5. План движения денежных средств

№ Показатели 1 год 2 год 3 год

1 Денежные поступления:

Выручка

Итого ДП

2 Денежные выплаты:

Зар. плата работникам

ОПР (без учета амортизации)

Коммер./управл. расходы

УСН

Отчисления в ПФ РФ работников

Выплаты кредита +% 

Покупка оборудования

Итого ДВ

3 Баланс ДП и ДВ

4 Сальдо:

начало

конец

5 Финансовое решение:

Возврат остав. части кредита с %

6 Откорректированное сальдо:

начало

конец



Анализ денежного потока

Срок 
самоокупаемости

Чистый доход (ЧД)



6. Расчет точки безубыточности

� Точка безубыточности – это точка, в которой доходы равны расходам. 
Точка безубыточности определяет момент, когда инвестиции принесут 
положительный доход. Или также точка, в которой совокупные 
издержки равны совокупным доходам. 

� В точке безубыточности нет ни доходов, ни расходов. Это важно для 
любого, кто управляет бизнесом в виду того, что точка 
безубыточности является нижним пределом дохода. 

ТБ = [Постоянные затраты / (Выручка от реализации - 
Переменные затраты)]



Анализ рисков
Риски- это событие, которое может случиться 
или не случиться. 

Если такое событие произойдет, то возможны 
потери части ресурсов предприятия, не 
дополучение доходов или появление 
дополнительных расходов.



Виды рисков:

1. Финансово-экономические
2. Политические

3. Природно-климатические
4. Экологические и т.д.



Финансово-экономические риски

Виды рисков Отрицательное влияние на 
прибыль

Неустойчивость спроса Падение спроса с ростом цен
Появления альтернативного 

продукта
Снижение спроса

Снижение цен конкурентов Снижение цен
Увеличение производства у 

конкурентов
Падение продаж или снижение 

цен
Рост налогов Уменьшение чистой прибыли

Снижение платежеспособности 
потребителей

Падение продаж

Рост цен на сырье и материалы Снижение прибыли из-за роста 
цен на сырье и материалы

Зависимость от поставщиков 
отсутствие альтернативы

Снижение прибыли из-за роста 
цен

Недостаток денежных средств Увеличение кредитов или 
снижение объема производства



Анализ типичных ошибок
На стадии проработки инвестиционного 

проекта:
� отсутствие проектно-сметной 

документации;
� некорректный подсчет потребности в 

инвестициях;
� слабая юридическая проработка;
� план инвестиций не согласован с 

производственным планом.



Анализ типичных ошибок

Некорректный подсчет потребности в 
инвестициях:

� слабая проработка при составлении сметы 
на приобретение технологического 
оборудования;

� не учитываются транспортные расходы, 
коммуникации, сроки согласования 
проектной документации и др.



Анализ типичных ошибок

На стадии маркетинговой проработки:
� отсутствие внятного плана маркетинга – 

рынок, конкуренция и сбыт;
� слабое обоснование «цены сбыта» 

продукции;
� отсутствие анализа конкурентов;
� не учитываются издержки на сбыт – 

рекламу и пр.



Анализ типичных ошибок

На стадии проработки экономической части:
� не учитываются оборотные средства;
� план производства не согласован с планом 

сбыта;
� некорректный расчет затрат и учет 

издержек.



Анализ типичных ошибок

Некорректный расчет затрат и учет издержек:
� не учитываются издержки на отопление 

(зимой), вывоз мусора и отходов 
производства и пр.;

� некорректный расчет затрат на 
водоснабжение и электричество. 



Оценка рисков
Экспертная оценка рисков

� Что необходимо для определения уровня риска?
1. Размер потенциального ущерба – ущерб от 

риска может измеряться в деньгах (финансовые 
потери) или ущербе репутации компании.

2. Вероятность наступления ущерба – 
вероятность риска зависит от истории 
реализации риска в прошлом, уровня 
неопределенности и сложности процессов.  



Оценка рисков
Для каждого риска определяется категория ущерба…

 

 

Реализация риска может привести к существенному снижению 
стоимости компании (на Х%), существенным незапланированным 
дополнительным расходам (от Х до У тыс. руб.) или репутационному 
ущербу для компании (Х количество негативных публикаций в 
СМИ).

Высокий

Реализация риска может привести к среднему снижению стоимости 
компании (на ХХ%), несущественному репутационному ущербу 
(количество негативных публикаций в СМИ), однако не 
потребовать существенных дополнительных расходов со стороны 
компании (ниже ХХ тыс. руб.).

Средний 

Реализация рисков в данной категории может привести к 
несущественному снижению стоимости компании (ниже ХХХ%).

Низкий 



Оценка рисков
… и вероятность наступления такого ущерба.

 

 

Риск уже неоднократно реализовался в прошлом (Х количество раз за 
последний год), есть высокая степень неопределённости относительно 
вероятности реализации риска или внутренней или внешней 
предпосылки, указывающие на то, что риск, скорее всего, реализуются в 
течение следующего года. 

Высокий

Риск вероятно реализуется в течение года. В прошлом реализовался не 
чаще 1 раза в год. 

Средний 

Низкая вероятность, что риск реализуется в течение года. За последние 
2-3 года не реализовался ни разу.

Низкий 



Оценка рисков
На основании критериев оценки формируется карта рисков

 

 

HR 
риски

Налоговые 
риски

IT риски Юридическ
ие риски

Операционн
ые риски

Валютные 
риски

Конкуренты 

Карту рисков позволяет:
 

1. Представить общую картину 
руководству компании

2. Правильно расставить 
приоритеты для распределения 
ресурсов 

3. Раскрыть информацию о рисках 
внешних для заинтересованных 
сторон 

4. Распределить ответственность за 
риски среди руководителей

Вероятность

У
щ
е
р
б



Выбор организационно 
правовой формы

1. Основные виды предпринимательской 
деятельности.

2. Основные пути создания своего дела: 
приобретение (покупка) существующего 
бизнеса, аренда предприятия, франчайзинг.

3. Выбор организационно-правовой формы 
предприятия: особенности ООО или ИП как 
наиболее оптимальных ОФП при создании 
своего дела.



пути создания своего дела

� самостоятельное основание юридического лица 
или регистрация в качестве индивидуального 
предпринимателя без образования 
юридического лица

� приобретение (покупка) существующего бизнеса
� аренда предприятия
� франчайзинг



Самостоятельное создание субъекта 
предпринимательской деятельности

общество с ограниченной ответственностью (ООО)

� учредители не отвечают по 
обязательствам юридического 
лица и несут риск убытков, 
связанных с 
предпринимательской 
деятельностью, в пределах 
стоимости принадлежащих им 
долей (акций). Минимальный 
допустимый размер уставного 
капитала ООО или ПАО 
составляет 10 000 рублей

индивидуальный 
предприниматель без 
образования юридического 
лица (ИП)

� отвечает по своим 
обязательствам всем 
принадлежащим ему 
имуществом не только 
приобретенным в ходе 
ведения 
предпринимательской 
деятельности, но и за счет 
иного имущества 
(движимого и недвижимого), 
полученного из других 
источников



Приобретение (покупка) 
существующего бизнеса

� Цена вопроса:
1) стоимость приобретаемого бизнеса
2)  стоимость инвестиционной программы 

(необходимые затраты на развитие дела)
� Формы покупки-продажи бизнеса:
1. замена учредителей
2. создание нового юридического лица
3. продажа предприятия как имущественного комплекса
4. продажа через ликвидацию



Замена учредителей в ООО и в ПАО

+

� замена учредителей не 
требует заново 
получения всего пакета 
разрешительной 
документации, 
лицензий (если бизнес 
лицензируется)

-

� юридическое лицо при 
новом собственнике 
сохраняет свою старую 
кредитную историю 
(могут «всплыть» 
неизвестные 
обязательства)



Создание нового юридического 
лица

+

� Возможность 
минимизации 
налогов

-

� Новое юридическое 
лицо должно заново 
получать весь 
комплект 
разрешительной 
документации, 
включая лицензии 
(если они требуются)



Продажа предприятия как 
имущественного комплекса

+

� Снимает риски, 
связанные со 
скрытыми 
долговыми 
обязательствами и  
необходимостью 
получать новый 
пакет документов

-

� сделки купли-
продажи бизнеса 
по такому 
варианту 
происходят 
крайне редко



Продажа через ликвидацию 
(дружественное банкротство)

+
� Снимает риски, 

связанные со 
скрытыми 
долговыми 
обязательствами и  
необходимостью 
получать новый 
пакет документов

-

� На торги может 
прийти другой 
претендент и 
перебить цену



Аренда предприятия
По договору аренды предприятия арендодатель обязуется предоставить 

арендатору:

� за плату во временное владение и пользование земельные участки, 
здания, сооружения, оборудование и другие, входящие в состав 
предприятия основные средства

� передать в порядке, на условиях и в пределах, определяемых договором, 
запасы сырья, топлива, материалов и иные оборотные средства

� права пользования землей, водой и другими природными ресурсами, 
зданиями, сооружениями и оборудованием, иные имущественные 
права арендодателя, связанные с предприятием

� права на обозначения, индивидуализирующие деятельность 
предприятия, и другие исключительные права;

� уступить ему права требования и перевести на него долги, 
относящиеся к предприятию



Франчайзинг
� соглашение (договор) крупных фирм с малыми фирмами 

или с отдельными предпринимателями, 
производственными или функционально-операционными 
компаниями

� таком способ ведения предпринимательского бизнеса, при 
котором фирма-франчайзор предоставляет своему 
партнеру (франчайзи) право осуществлять определенный 
вид деятельности с использованием своей технологии, 
лицензии, ноу-хау, фирменной торговой марки



 

Франшиза (право)

ПАУШАЛЬНЫЙ  взнос

За это право Франчайзи выплачивает 
ПАУШАЛЬНЫЙ ВЗНОС

РОЯЛТИ (оплата затрат Франчайзера связанных с продажей франшизы)
- единовременное вознаграждение Франчайзера в виде твердо 
зафиксированной в договоре (соглашении) суммы, эквивалентной 
оценкам возможного экономического эффекта и ожидаемых 
прибылей

РОЯЛТИ

 



ФРАНШИЗА (право)

ПАУШАЛЬНЫЙ ВЗНОС

КОММЕРЧЕСКАЯ КОНЦЕССИЯ

РОЯЛТИ

ФРАНЧАЙЗЕР ФРАНЧАЙЗИ

РОЯЛТИ

Закон допускает различные формы вознаграждения:

* фиксированные разовые или периодические платежи

* отчисления от выручки

* наценка на оптовую цену товаров, передаваемых франчайзерам      

для перепродажи

вознаграждение



Франчайзи может получить поддержку по 
следующим направлениям:

�стратегия маркетинга с акцентом на рекламу
 
• первоначальное обучение работников и подготовка в области 
управления

• дизайн объекта и закупка оборудования 

• унифицированная политика и процедуры 

• централизованные закупки по пониженным ценам 

• постоянное консультирование по вопросам управления 

• выбор места и рекомендации по размещению предприятия 

• предоставление аренды 

• финансирование 



ОБЯЗАТЕЛЬСТВА ФРАНЧАЙЗЕРА

1) по поставке оборудования, сырья и материалов

2) оказывает помощь в организации и управлении 
бизнесом

3) в отдельных случаях оказывает франчайзи 
финансовую помощь  
(прямая - кредиты  
косвенная – поручительства и гарантии) 



ЧТО ПОЛУЧАЕТ ФРАНЧАЙЗИ:

� использование проверенной бизнес - 
системы

� возможность открыть собственное дело
� возможность выбора отрасли
� возможность снизить риски
� удачный выход на рынок обеспечен
� минимальные затраты на рекламу и 

маркетинг
� получение доступа к базе знаний 

франчайзера
� гарантированная система поставок



ОСОБЕННОСТИ    ФРАНЧАЙЗИНГА:

1) франчайзи  самостоятелен юридически в деловом 
обороте

2) в отношениях  с потребителями должен действовать 
от имени франчайзера

3) франчайзер  расширяет границы своей деятельности 
без дополнительных затрат

4) франчайзи   фактически   осуществляет    рекламу   
франчайзера

5)  франчайзи   сразу выходит на рынок  в  облике 
данной фирмы







Проблемы франчайзинга

� Слабая законодательная база
� Слабая (на деле) поддержка со стороны 

франчайзера
� Работа под чужим брендом
� Противоречия между франчайзи и франчайзером


