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РЕЗЮМЕ ПРОЕКТА. Идея проекта

Интернет-сервис, который позволяет находить исполнителей для решения 

бытовых и бизнес-задач с помощью веб-версии и мобильных приложений.

Это платформа-посредник между заказчиками и исполнителями небольших 

заданий любой категории, от работы по дому или в саду до ремонта автомобиля, 

от закупок в супермаркете до услуг няни, от помощи с компьютером до услуг 

массажиста.

Доступ к сервису осуществляется через web-сайт и с помощью мобильного

приложения (платформы iOS и Android).

Головной офис компании находится в Германии.

Основные задачи проекта

1. Получение прибыли за счет комиссионного вознаграждения от оказываемых 

сервисом услуг.

2.  Удовлетворение  потребительского  спроса на рынке услуг  на территории 

Берлина с дальнейшим развитием по всей Германии.



РЕЗЮМЕ ПРОЕКТА. Основные цели проекта

Создание нового продукта

Рост продаж в натуральном 

объеме

Рост капитализации (стоимости) 

компании

Укрепление имиджа 

компании

Наш проект призван  изменить принцип поиска исполнителей и 

работы для и пользователей и бизнеса путем использования 

принципа тендерной работы.

Проект позволит:

- значительно сократить время на поиск  работника или работы 

(B2B / B2C / C2C) . 

- уменьшить асимметричность информации

- улучшить качество выбора подрядчика-найти наиболее 

подходящего подрядчика на основе выбранных критериев

- повышение конкуренции между заказчиками и привлечение 

максимального количества участников

- повышение доверия среди работников и работодателей



РЕЗЮМЕ ПРОЕКТА. Финансовая эффективность проекта

Интегральные показатели проекта
Инвестиции, тыс. €.

в том числе.

привлеченные средства

собственные средства

Суммарная выручка, тыс. €.

EBIDTА, тыс. €.

Операционная рентабельность, %

Чистая прибыль, тыс. €.

Чистая рентабельность, %

Анализ эффективности проекта
Горизонт планирования, мес.

Срок окупаемости инвестиций – PP, мес

Дисконтированный срок окупаемости инвестиций – DPP, мес

Чистая приведенная стоимость - NPV, тыс. €.

Внутренняя норма прибыли – IRR, %

Коэффициент рентабельности продаж - ROS, %

Индекс рентабельности инвестиций – PI

Прибыль на инвестированный капитал - ROI, %

Терминальная стоимость проекта (NTV), тыс. €.

Инвестиции, тыс. €. Суммарная 

выручка, тыс. €.

EBIDTА, тыс. €. Чистая прибыль, 

тыс. €.

Интегральные показатели проекта



РЕЗЮМЕ ПРОЕКТА. Конфиденциальность

Заявление о конфиденциальности

Информация и данные, содержащиеся в данном бизнес-плане, являются 

конфиденциальными, предоставляются при условии, что они не будут 

переданы третьим  лицам  без  предварительного  согласия  предприятия-

заявителя  и разработчика бизнес-плана. 

Бизнес-план  предназначен  для  оценки  экономической  эффективности 

инвестиционного  проекта  и  использования  в  качестве  коммерческого 

предложения  в  процессе  проведения  переговоров  с  заинтересованными 

инвесторами и кредиторами. Принимая на рассмотрение данный бизнес -

план, получатель берет на себя ответственность за соблюдение указанных 

условий.  

Все  данные,  оценки,  планы,  предложения  и  выводы,  приведенные  в 

данном  документе,  касающиеся  расходов,  объемов  реализации,  

источников финансирования  и  прибыльности  проекта,  актуальны  при  

условии  форс-мажорных  обстоятельств  и  основываются  на  согласованных  

мнениях участников разработки бизнес-плана. 



АНАЛИЗ РЫНКА. Объем и характеристика рынка 

E-commerce в Европе

По  данным Евростат, рынок электронной коммерции активно растет во всех 

ведущих странах Евпропы. E-commerce на сегодняшний день является к 

одной из самых динамичных и быстрорастущих отраслей. 

Доля пользователей электронной коммерции в странах ЕЭС постоянно 

увеличивается , демонстрируя, как компании инвестируют в свое присутствие 

в Интернете и как пользователи подтверждают свою заинтересованность в 

онлайн-сервисах.

Количество пользователей , использующих Интернет для продажи товаров 

или услуг в Европейском союзе, активно росло до 2013 года, после чего 

произошла стабилизация. 

Доходы от е-commerc растут опережающими темпами по сравнению с 

количеством пользователей, самый большой рост   зафиксирован во 

Франции, в 2017г.  доходы от e-commerce  там составили  который достиг 

___млрд. евро. В Германии  доходы интернет-сервисом достигли ___ млрд. 

евро.

Такой же позитивный рост можно наблюдать в южных странах Европы, таких 

как Италия и Испания. Ожидается, что к 2020 году число пользователей 

электронной коммерции в Италии достигнет ____млн. чел, в то время как в 

Испании количество пользователей электронной коммерции достигнет ___ 

млн. человек.



АНАЛИЗ РЫНКА. Объем и характеристика рынка 

Рынок фриланса в Европе.

Фрилансеры составляют значительную часть самозанятых работников, 

их численность растет быстрыми темпами во всех 28 странах-членах 

Европейского союза (ЕС-28).

Увеличение численности самозанятых работников привело к 

структурным изменениям на рынке труда.   Увеличился средний возраст 

работников, возросла доля женщин, повысилась квалификация 

специалистов и условия труда стали более гибкими, по сравнению с 

существовавшими десять лет назад. 

Для независимых специалистов эти сдвиги были более выраженными, 

чем для других категорий работников. Нельзя сделать однозначные 

выводы о причинах таких изменений, но уже сейчас понятно, что доля 

независимых профессионалов будет продолжать расти, поскольку 

структурные долгосрочные тенденции, лежащие в основе его роста, 

сохраняются. 

В четвертом квартале 2017 года в ЕС-28 насчитывалось ___независимых 

специалистов (в четвертом квартале 2015 года их было ___) (Евростат, 

2015 год). Независимые специалисты составляют __трудоспособного 

населения ЕС-28 и ___ всех безработных в ЕС.

В Германии проживает _____независимых специалистов; ___ всех независимых 

специалистов в ЕС-28. 



АНАЛИЗ РЫНКА. Объем и характеристика рынка 

Структура рынка фриланса в Европе

Независимые специалисты, работающие в сферах 

профессиональной и научно-технической деятельности, 

составляют 30% от общей численности фрилансеров в ЕС. 

Сектор здравоохранения и социальной работы является вторым 

по величине, его доля составляет 15%

Так же, значительные доли составляют специалисты в сферах 

административной поддержки, искусства и образования.

Существенные различия в количестве независимых специалистов 

в каждой стране имеют лишь немногие из 28 стран, которые 

вносят львиную долю всех независимых специалистов в ЕС. 

Более половины независимых специалистов ЕС-28 

сосредоточены всего в трех странах: Великобритании , Италии и 

Германии. 



АНАЛИЗ РЫНКА. Объем и характеристика рынка 

Динамика рынка фриланса в Европе.

Число независимых специалистов в ЕС-28 почти удвоилось в 

период с 2000 по 2014 год, этот рост значительно опережает рост 

любой другого   сегмента рынка труда.

По сравнению с  2000 годом, работающее население в ЕС  в 

целом увеличилось на 7%, общее число независимых работников 

(в том числе с и без сотрудников) увеличилось на 6%, а число 

самозанятых людей без сотрудников ( как подгруппа независимых 

работников) увеличилась на 14%, что совпало с падением числа 

работодателей на 12%. 

Между тем число независимых специалистов было довольно 

последовательным, с увеличением на 99%, с 4 725 400 до 9 425 

600 за тот же период.



АНАЛИЗ РЫНКА. Объем и характеристика рынка 

Рост отдельных сегментов рынка фриланса в Европе.

Рост числа независимых специалистов был достаточно сильным во всех секторах, 

каждый из которых наблюдал увеличение более чем на 10% в период с четвертого 

квартала 2008 года по квартал 2015 года. В процентном отношении сектор 

образования показал самый значительный рост на 36% , за которым последовал 

сектор здравоохранения и социальных услуг, который за период с 2008 по 2015 

год увеличился на 34%. Наибольший рост в абсолютном выражении составил 

сектор профессиональной и научно-технической деятельности на 24%,.

Рост независимых специалистов в сектрах образования (36%) и и социальной 

работы (34%) обусловлен  тем, что они  финансируются государством во многих 

странах ЕС.

Хотя в последние годы эти сектора выросли почти одинаково быстрыми темпами, 

сектор здравоохранения и социальной работы увеличился с гораздо большей 

базы и в абсолютном выражении составил   551 тыс. чел, с достижеием общей 

численности

Интересно отметить, что, сектор здравоохранения и социальной работы  имел 

наибольший рост в двух странах : Франции и Нидерландах.

Сектор, который в абсолютном выражении показал самый быстрый рост - это 

профессиональная, научно-техническая деятельность.



АНАЛИЗ РЫНКА. Описание основных конкурентов 

YouDo

https://youdo.com/

Российский сервис. Функциональность сервиса делится на две 

части: для заказчиков и исполнителей. Заказчики могут публиковать 

задания в четырнадцати категориях. Среди них, например, 

«Курьерские услуги», «Уборка/помощь по хозяйству», «Мелкий 

бытовой ремонт», «Компьютерная помощь», «Виртуальный 

помощник» и другие. Для публикации заданий можно использовать 

веб-версию или приложения для мобильных устройств на базе iOS

и Android.

Заказчики самостоятельно определяют стоимость задания, исходя 

из личных возможностей и ориентируясь на прайс-лист, 

опубликованный на сайте. Исполнители могут согласиться на эту 

сумму, либо предложить свои расценки. 

Откликаться на задания на YouDo.com могут только те пользователи, 

которые имеют верифицированный профиль (такие аккаунты в 

системе помечены зелёной галкой). Исполнители получают SMS- и 

push-уведомления о новых заданиях

Askcharlie

https://www. askcharlie.de/

AskCharlie работает  как база для предоставления услуг. 

Категории содержат помощников по хозяйству, учителей вокала и 

тп. Наиболее востребованными услугами являются  ди-джеи, 

персональные тренеры, фотографы и диетологи.

Заказчик  должен  заполнить подробную анкету о своих 

требованиях, после чего  ему на электронную почту направляются 

предложения. 

Фрилансеры  платят  AskCharlie в среднем 5 евро за предложение. 

Выполнение услуги является исключительной ответственностью 

фрилансеров

https://youdo.com/
https://www.fiverr.com/


АНАЛИЗ РЫНКА. Описание основных конкурентов 

Fiverr

https://www.fiverr.com/

Fiverr - сервис, на котором фрилансеры предлагают различные 

услуги за 5 долларов. Отсюда и название Fiverr (от английского –

пять). 

Сервис основан в Израиле, но используется фрилансерами для 

предоставления услуг клиентам по всему миру. По состоянию на 

2017 год более трех миллионов услуг были перечислены на Fiverr.

Fiverr позволяет разрешать листинг и подавать заявки на небольшие 

одноразовые работы в Интернете. Fiverr - это компания, основанная 

на модели перечня временных рабочих мест. Фрилансеры работают 

на различных рабочих местах, от дома до офиса.

Миссия Fiverr - вырастить и культивировать крупнейший в мире 

цифровой рынок, где люди могут найти и купить любую услугу, в 

которой они нуждаются, и построить любой бизнес, о котором они 

мечтают..

Upwork

https://www.upwork.com/

Upwork - компания, предлагающая глобальную площадку по поиску 

работы и ряд программных продуктов для работодателей, которые 

хотят нанять и сотрудничать с удаленными специалистами. 

Расположена в Маунтин-Вью, Калифорния.

Upwork позволяет клиентам создавать онлайн-команды 

разработчиков. Координация и оплата происходит с помощью 

программного обеспечения компании и сайта. Потенциальные 

клиенты могут размещать проекты бесплатно, а фрилансеры

(«подрядчики») могут создавать профили и делать ставки на 

проекты, также бесплатно. Компания собирала 10 % (а с 3 мая 2016 

года — от 5 % до 20 %) от оплаты за работу от работодателя 

фрилансеру. Платежи осуществляются через Upwork. В дополнение 

к площадке проектов, услуг платежей и бухгалтерии, компания 

предлагает коллаборативное программное обеспечение, «Upwork

Team App», что позволяет клиентам видеть процесс работы 

фрилансера в то время, как он находится в режиме оплачиваемого 

времени.

https://www.fiverr.com/
https://www.upwork.com/


АНАЛИЗ РЫНКА. Описание основных конкурентов 

YouDo Askcharlie Upwork Fiverr

Регион Россия Германия США, Великобритания Евпропа

Типы сервисов

Месячный трафик

пользователей

(по данным Similar Web)



АНАЛИЗ РЫНКА. Описание основных конкурентов 

YouDo Askcharlie Upwork Fiverr

Абонентная плата для 

заказчиков

Абонентная плата для 

исполнителей

Плата за операции для 

заказчиков

Плата за операции для 

исполнилетей

Безопасная сделка

Payment instrument



АНАЛИЗ РЫНКА. Оценка конкурентных преимуществ, SWOT-анализ

Возможности

Большой выбор категорий услуг и специалистов

Расширение географии  

Сильные стороны

Множество направлений для организации предоставляемых услуг

Возможность работы в секторах В2В и В2С

Легкая масштабируемость проекта

Конфиденциальность.

Безопасность и защищенность персональных данных.

Угрозы

Высокий уровень капиталовложений

Отсутствие гарантий постоянного уровня спроса

Высокий уровень конкуренции

Слабые стороны

Отсутствие клиентской базы

Отсутствие репутации



МАРКЕТИНГОВЫЙ ПЛАН. Целевая аудитория

Критерии 

сегментации рынка

Первичный

целевой рынок 

Вторичный

целевой рынок 

Социально-демографические 

признаки 

Пол

Возраст

Уровень дохода

Жизненный цикл семьи

Род занятий

Географические 

признаки

Регион

Численность населения

Поведенческие 

признаки

Место предоставления услуги

Искомые выгоды для потребителей

Ключевые драйверы покупки

Понятие целевого рынка в маркетинге 

является ключевым. Для B2C отрасли 

целевой рынок означает определенную 

группу людей, которым вы планируете 

продать свой товар или услугу.  

Первичный целевой рынок — основной 

рынок компании, именно он приносит 

основной доход и прибыль; 

представители рынка являются прямыми 

инициаторами покупки товара и имеют 

выраженную потребность купить 

продукт, который предлагает компания. 

Вторичный целевой рынок — это более 

узкая группа покупателей, имеющая 

одну из следующих характеристик: 

незначительный размер, низкая 

вовлеченность в покупку товара, 

возможность оказывать влияние на 

выбор продукта представителями 

первичного целевого рынка. 



МАРКЕТИНГОВЫЙ ПЛАН. Целевая аудитория

Берлин

. 

Население 

3,5 млн. чел. 

Доля населения, 

пользующаяся 

сервисами

15% 

Целевая 

аудитория

0,5 млн. чел. 

Германия

. 

Население 

82,2 млн. чел. 

Доля населения, 

пользующаяся 

сервисами

15% 

Целевая 

аудитория

11,7 млн. чел. 



МАРКЕТИНГОВЫЙ ПЛАН. Позиционирование проекта

Карта позиционирования или точнее карта восприятия удобный 

способ визуализации понимания целевой аудиторией ключевых 

атрибутов товаров рынка. 

В маркетинге карта позиционирования используется для того, чтобы 

наглядно показать, как именно средне статистический потребитель 

воспринимает позиционирование конкурирующих продуктов, а 

также для того, чтобы, зная фактическое положение дел, 

сформулировать правильный вектор развития позиционирования и 

составить план действий по достижению целевого 

позиционирования товара.

Позиционирование проекта происходит по двум основным 

критериям:

1. Качество услуг, определяемое как кумулятивный критерий, 

объединяющий такие факторы как количество категорий 

оказываемых, услуг, выбор специалистов в этих категориях и пр.

2. Цена. Стоимость услуг для пользователей, определяемая как 

средний размер комиссии, взымаемой за оказанные и оплаченные с 

помощью сервиса услуги.

ЦЕНА

КАЧЕСТВО

DONLYUpwork

YouDo

Askcharlie

Fiverr



МАРКЕТИНГОВЫЙ ПЛАН. Перечень предоставляемых услуг

Основные  услуги

платформа-посредник между заказчиками и исполнителями 

небольших заданий любой категории, от работы по дому или в 

саду до ремонта автомобиля, от закупок в супермаркете до 

услуг няни, от помощи с компьютером до услуг массажиста.

Заказчики самостоятельно определяют стоимость задания, 

исходя из личных возможностей и ориентируясь на прайс-

лист, опубликованный на сайте. Исполнители могут 

согласиться на эту сумму, либо предложить свои расценки

После публикации задания заказчик получает предложения 

от исполнителей и делает выбор в пользу одного из 

специалистов. 

По завершению сделки заказчик оставляет отзыв о работе 

исполнителя. 



МАРКЕТИНГОВЫЙ ПЛАН. Функционал сервиса

Функциональность сервиса делится на две части: для заказчиков и 

исполнителей. 

Заказчики могут публиковать задания в четырнадцати категориях. Среди них, 

например, «Курьерские услуги», «Уборка/помощь по хозяйству», «Мелкий 

бытовой ремонт», «Компьютерная помощь», «Виртуальный помощник» и 

другие. 

Нами было разработано приложение, в котором исполнитель может быстро и 

удобно найти себе подработку. В данный момент воспользоваться 

мобильным приложением может только исполнитель. 

Для публикации заданий можно использовать веб-версию.

Исполнитель через удобный поисковой фильтр, может увидеть на карте все 

возможные задания в его заданном радиусе, которые он может выполнить 

прямо сейчас.

Исполнитель с заказчиком могут контактировать напрямую прямо на самой 

платформе  с помощью личных сообщений ( чата), где они могут обговорить 

все детали и договориться о встрече.



Мобильные приложения

Доступ к сервису осуществляется через web-сайт и с помощью мобильного 

приложения, которое доступно на платформах iOS и Android.

Мобильное приложение предназначено для исполнителей. 

Благодаря ему, становится ещё проще и удобнее найти подходящее задание, 

связаться с заказчиком и заработать денег.



МАРКЕТИНГОВЫЙ ПЛАН. План продаж

Объем продаж Ед. 1год 2 год 3 год

Трафик

Кол-во посетителей шт.

Конверсия %

Кол-во пользователей шт.

Количество клиентов

Количество сделок шт

Количество рекламодателей шт

Цены

Средняя сумма сделки €.

Цена рекламы 1 мес €.

Комиссия сервиса

Размеры комиссии  

исполнителя %

Размер комиссии по купле-

продаже %

Доходы сервиса

Комиссия от оплаченных 

сделок тыс. €.

Доходы от рекламы тыс. €.

Всего тыс.  €.

65%

35%

Структура доходов

Комиссия от 

оплаченных сделок

Доходы от рекламы

1 2 3

Прогноз доходов



МАРКЕТИНГОВЫЙ ПЛАН. Стратегия и бюджет маркетинга

Маркетинговая стратегия включает основные действия, с помощью 

которых сервис сможет быстро привлечь клиентов и достичь плана 

продаж, предусмотренного настоящим бизнес-планом. 

Основные цели маркетинга:

• Информирование о продуктах

• Привлечение целевой аудитории

• Увеличение объемов продаж

Основная стратегия маркетинга на начальном этапе  - обеспечение 

рост продаж, которое может быть обусловлен двумя факторами: 

1) активным привлечением новых потребителей к бренду (все больше 

потребителей начинают узнавать о существовании компании и 

совершают пробные покупки) 

2) совершения повторных покупок существующими потребителями, 

которые уже приобретали товар и имеют положительный опыт от 

сотрудничества с компанией. 

Перечень основных каналов продаж:

• Контекстная реклама

• Рассылки

• SMM (Facebook, LinkedIn, YouTube)

• Продвижение на профильных ресурсах (jobs.check24.de,

kleinanzeigen.ebay.de)

• Реклама в СМИ

1 год 2 год 3 год Итого

Google AdWords

Рассылки

Соцсети

YouTube

Рекламные профили

Оффлайн реклама

Итого

Объем и структура затрат на рекламу и продвижение

66%
9%

22%

2% 1% 1%

Google adwords Рассылки Соцсети

Youtube Рекламные профили Оффлайн реклама



МАРКЕТИНГОВЫЙ ПЛАН. Модель бизнеса и способы монетизации

Модель бизнеса

В соответствие с классификаций, предложенной Майклом Раппа, 

используемая модель бизнеса является посреднической (Brokerage). 

Организация получают процент или гонорар за сделки в сегменте 

business-to-consumer (B2C).

Основной способ монетизации - получение комиссии с продаж

Используется сервисами посредниками, заключается в получении 

процента с каждой продажи предоставляемых услуг.

Монетизация проекта построена на взимании комиссии в размере 2-

5% от каждой успешной сделки, размер комиссии зависит от 

принадлежности вещи к определенной категории. 

Комиссию планируется взимать с продавца услуги.

Порядок работы сервиса

Пользователь выходит в онлайн, находит нужного ему 

специалиста (сам или посредством службы дежурных 

специалистов), оплачивает консультацию, получает консультацию, 

средства списываются и переводятся специалисту за минусом 

комиссии сервиса.

Реализацией полисов ДМС занимается специалист страховой 

компании посредством видео связи через портал, оплаты через 

нашу систему.

Достоинства

Нет необходимости создавать инфраструктуру по обслуживанию 

клиентов и оказанию услуг

Уже есть сформированный рынок с большими оборотами

Недостатки

Большое число посредников аналогичной тематики



ОРГАНИЗАЦИОННЫЙ ПЛАН. Организационно-правовая форма компании

Целью деятельности компании является достижение 

максимальной экономической эффективности и прибыльности, 

наиболее полное и качественное удовлетворение потребностей 

физических и юридических лиц в производимой компанией 

продукции, выполняемых работах и услугах.

Организационно-правовая форма собственности – Общество

гражданского права (Gesellschaft bürgerlichen Rechts - GbR)

В  обществе гражданского права руководством и 

представительством занимаются все члены общества.. 

Полномочия и ответственность за определенные задания могут 

быть возложены на отдельных лиц. 

Все члены общества имеют право на получение информации и 

контроль.



ОРГАНИЗАЦИОННЫЙ ПЛАН. Штатное расписание и фонд оплаты труда

Сводное штатное расписание Кол-во

чел.

ЗП на 1 чел. в мес., 

тыс. евро

ФОТ в мес., 

тыс. евро

Производственный персонал

Frontend developer

Backend developer

Веб-аналитик

Дизайнер

Всего

Коммерческий персонал

Маркетолог

Специалист по продажам

СЕО-специалист

Всего

Итого

0,0%

66,7%

33,3%

Структура расходов на персонал

Административно-управленческий персонал

Производственный персонал

Коммерческий персонал



ОРГАНИЗАЦИОННЫЙ ПЛАН. Команда проекта



ОРГАНИЗАЦИОННЫЙ ПЛАН. График реализации проекта

Этапы 1 кв. 2 кв. 3 кв. 4 кв. 5 кв. 6 кв. 7 кв. 8 кв. 

Разработка web платформы

Разработка  мобильных 

приложений IOS и Android

Реклама и маркетинг

Продажи



ФИНАНСОВЫЙ ПЛАН. Инвестиционный план

Общий объем капитальных затрат составляет ____ тыс. € из 

которых ____тыс. € составляют собственные средства 

инициаторов проекта, оставшуюся часть затрат планируется  

финансировать за счет привлеченных инвестиций. 

Проект выходит на окупаемость  во второй год 

операционной деятельности, когда поступления от продаж 

покрывают потребность в финансировании капитальных 

расходов.

После запуска и выхода на полную загрузку терминальная 

стоимость  проекта  составит около ___млн . €.  

Инвесторам предлагаются различные формы обеспечения и 

возврата инвестиций:  выплата %  за пользование 

средствами с возвратом суммы инвестиций в конце 2-го 

года, либо поэтапный возврат вложений с  одновременной 

выплатой дохода.

Так же возможно  выделение долей в данном проекте.  

Объем и стурктура инвестиций затрат 0 год 1год 2год 3 год Итого

Разработка web платформы, тыс. €

Разработка  мобильных приложений 

IOS и Android, тыс. €

Реклама и маркетинг, тыс. €

Оборудование, тыс. €

Покрытие кассовых разрывов, тыс. €

Итого инвестиции, тыс. €

3% 1%

80%

11%

5%

Структура инвестиций

Разработка web платформы

Разработка  мобильных 

приложений IOS и Android

Реклама и маркетинг

Оборудование

Покрытие кассовых разрывов



ФИНАНСОВЫЙ ПЛАН. План доходов и расходов

Ед. 1 месяц 2 месяц 3 месяц 4 месяц 5 месяц 6 месяц 7 месяц 8 месяц 9 месяц 10 месяц 11 месяц 12 месяц 1год 2год 3 год Итого

Выручка тыс. €.

Производственные 

расходы, в т.ч. тыс. €.

общепроизводственные 

расходы

оплата труда

налоги, относимые на 

текущие результаты

амортизация

Валовая прибыль тыс. €.

Административные 

расходы, в т.ч. тыс. €.

оплата труда

Коммерческие расходы, в 

т.ч. тыс. €.

оплата труда

Прибыль (убыток) от продаж тыс. €.

Чистая прибыль (убыток) тыс. €.

Дивиденды тыс. €.

Нераспределенная 

прибыль тыс. €.

То же нарастающим 

итогом тыс. €.



ФИНАНСОВЫЙ ПЛАН. Отчет о движении денежных средств

Ед. 0 1 месяц 2 месяц 3 месяц 4 месяц 5 месяц 6 месяц 7 месяц 8 месяц 9 месяц 10 месяц 11 месяц 12 месяц 1год 2год 3 год

Денежные потоки от операционной 

деятельности
тыс. €.

-

Поступления от продаж
тыс. €.

-

Затраты на оплату труда
тыс. €.

-

Другие затраты
тыс. €.

-

Налоги
тыс. €.

-

Денежные потоки от инвестиционной 

деятельности
тыс. €.

Инвестиции в основные средства

Инвестиции в оборотный капитал

Денежные потоки от финансовой 

деятельности
тыс. €.

Поступления учредительного 

капитала
тыс. €.

Поступления акционерного 

капитала
тыс. €.

Собственное финансирование тыс. €.

Поступление инвестиций тыс. €.

тыс. €.

тыс. €.
-

Денежные средства на начало 

периода
тыс. €.

-

Суммарный денежный поток за 

период
тыс. €.

-

Денежные средства на конец периода
тыс. €.

-



ФИНАНСОВЫЙ ПЛАН. Инвестиционный анализ

Ед. 1 месяц 2 месяц 3 месяц 4 месяц 5 месяц 6 месяц 7 месяц 8 месяц 9 месяц 10 месяц 11 месяц 12 месяц 1год 2год 3 год

Чистый денежный поток (ЧДП) тыс. €.

Чистый денежный поток 

нарастающим итогом тыс. €.

Коэффициент дисконтирования

Функция дисконтирования

Дисконтированный чистый 

денежный поток (ЧДП д) тыс. €.

Дисконтированный чистый 

денежный поток нарастающим 

итогом тыс. €.

Коэффициент приращения

Функция приращения

Прирощенный чистый денежный 

поток (ЧДП н) тыс. €.

Терминальная стоимость проекта 

(NTV) тыс. €.



ФИНАНСОВЫЙ ПЛАН. Оценка рисков

Вид риска Отрицательное влияние риска Меры по снижению риска

Недофинансирование проекта Увеличеине сроков окупаемости Детальная проработка  проекта 

Неполучения ожидаемого дохода Неэффективность проекта (отрицательный NPV) Тщательное изучение рынка, выявление ключевых факторов

Высокая конкуренция Падение продаж Постоянный мониторинг  конъюнктуры рынка

Неустойчивость спроса Падение спроса Постоянный мониторинг  конъюнктуры рынка

Платежеспособность потребителей Падение продаж Резервирование денежных средств

Рост процентных ставок по кредиту Уменьшение чистой прибыли Резервирование денежных средств

Вид риска Влияние риска Вероятность риска Балл

Недофинансирование проекта 100 50% 50,0

Неполучения ожидаемого дохода 75 25% 18,8

Высокая конкуренция 50 25% 12,5

Неустойчивость спроса 50 50% 25,0

Платежеспособность потребителей 50 25% 12,5

Рост процентных ставок по кредиту 75 25% 18,8
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КОНТАКТЫ. Инициатор проекта


