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На нашем сайте размещены другие примеры разработанных нами бизнес-

планов. Вы также можете ознакомиться с отзывами наших заказчиков, описа-
нием процедуры заказа бизнес-планов и ТЭО. Узнайте как оптимизировать рас-
ходы на эту работу посмотрев видеопост "Стоимость разработки бизнес-
плана" на нашем канале Youtube. 

Если вы заполните этот вопросник для подготовки коммерческого 
предложения, мы пришлём вам КП, учитывающее возможности такой оптимизации. 

  

https://piter-consult.ru/home/Articles/Technic-materials/Piter-Consult-business-plans.html
https://piter-consult.ru/home/Articles/Technic-materials/Piter-Consult-business-plans.html
https://piter-consult.ru/home/Responses-recommendations-references.html
https://piter-consult.ru/services/Order-Procedures/Business-planning-procedure.html
https://www.youtube.com/watch?v=IHJmx_7nVsA&list=PLe7hsFo2wasgc7fHXHGCSbgBrCzV-ZkP-&index=1
https://www.youtube.com/watch?v=IHJmx_7nVsA&list=PLe7hsFo2wasgc7fHXHGCSbgBrCzV-ZkP-&index=1
https://piter-consult.ru/services/Offer-questionnaires/BP-form.html
https://piter-consult.ru/services/Offer-questionnaires/BP-form.html
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*. Резюме 

*.*. Сущность результатов бизнес-планирования 

Инициатор проекта планирует создать сервис однорангового каршеринга на 

территории ХХХ. 

Предприятие будет оказывать следующие услуги: 

Для физических лиц, владельцев автомобилей:  

• ……. 

Для потребителей услуг сервиса, арендаторов автомобилей:  

➢ …. 

Целевыми клиентскими группами сервиса являются 

• …. 

Услугами сервиса также могут пользоваться  

• …. 

Источниками наращивания клиентской базы будут 

• … 

Инициатор проекта ставит цель достичь объёма продаж около … млн. руб. без 

НДС уже в … году. В результате объём продаж за … гг. составит более … млн. руб., а 

чистая прибыль – более … млн. руб. 

Для достижения этих целей планируется: 

• …. 

Анализ рынка (см. п. *) показал, что услуги каршеринга а ХХХ не предостав-

ляются, а потребность в них есть. Значит при условии высокого качества услуг и 

эффективной рекламы новое предприятие сможет занять на рынке долю, достаточ-

ную для создания рентабельного бизнеса. 

Единственным фактором, сдерживающим реализацию проекта, является от-

сутствие источника финансов, для привлечения которого создан этот бизнес-план. 

Риски реализации проекта рассмотрены в п. *. Среди них нет непреодоли-

мых, хотя для предотвращения этих рисков нужно будет предпринять запланиро-

ванные в бизнес-плане меры. 

*.*. Планируемые показатели эффективности 

В следующей таблице приведены показатели экономической эффективности 

проекта. 

Таблица 1. Показатели эффективности проекта 

Показатели 
Единица изме-

рения 
Значения 

Период расчёта мес.  
Ставка дисконтирования %  
Внутренняя Норма Доходности в год с 
учётом схемы финансирования 

%  

Чистый Дисконтированный Доход руб.  
Срок окупаемости с дисконтом с учё-
том схемы финансирования 

мес.  
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Индекс доходности за период про-
гноза 

  

 
Анализ прогнозных показателей экономической эффективности проекта 

свидетельствует о его инвестиционной привлекательности, о чем свидетельствуют 

следующие факторы. 

• Положительное значение чистого дисконтированного дохода … млн. 

руб. 

• Уровень Внутренней Нормы Доходности превышает ставки кредитов, 

действующие на рынке. 

• Проект окупается с учётом схемы финансирования в течение … месяцев. 

• Индекс доходности за период прогноза существенно превышает *. 

Совокупность приведенных показателей свидетельствует о поло-

жительных перспективах реализации данного проекта. 

 

*.*. Источники финансирования 

В качестве источника финансирования планируется банковский кредит сум-

мой … млн. руб. на … года под …% годовых. Условия кредита предполагают погаше-

ние процентов и тела кредита (равными долями) ежемесячно, льготный период по 

погашению основного долга – … месяца. 

Поступление кредита планируется в первый месяц деятельности про-

екта, график возврата и выплаты процентов – см. Таблица 2, 

…………… 

Рисунок 1. 

Таблица 2. Поступление и возврат кредита,  тыс. руб. 

По годам ИТОГО * * * * * 

Поступление денежных средств       

Сумма долга на начало периода       

Остаток долга на конец периода       

Погашение суммы основного долга       

Выплата процентов по кредиту       

 

…………… 

Рисунок 1. График погашения кредитов, руб. 

2. Описание бизнес-идеи, целей проекта  

Инициатор проекта планирует создать сервис однорангового каршеринга на 

территории ХХХ. 

Предприятие будет оказывать следующие услуги: 

Для физических лиц, владельцев автомобилей:  

• ……... 
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Для потребителей услуг сервиса, арендаторов автомобилей:  

➢ …... 

Целевыми клиентскими группами сервиса являются 

• …….. 

Услугами сервиса также могут пользоваться  

• ……. 

Поскольку каршеринг в ХХХ пока не развит, основными конкурентами сер-

виса являются предприятия по прокату автомобилей. Основными конкурентными  

преимуществами однорангового каршеринга является удобство доступа к автомо-

билю, гибкость ценообразования, дополнительные услуги. Хотя при ценообразова-

нии придётся ориентироваться на цены прокатных компаний, в качестве стратегии 

конкуренции целесообразно выбрать дифференциацию, то есть предоставление на 

рынке услуг более высокого качества, чем конкуренты. Такой стратегический вы-

бор определяет всю тактику маркетинга – формирование продукта, управление це-

нами, способы продаж, рекламу и продвижения. 

Для работы предприятия инициатор планирует с начала **** года арендовать 

мини-офис в коворкинге. 

Источниками наращивания клиентской базы будут 

• …… 

Инициатор проекта ставит цель достичь объёма продаж около … млн. руб. без 

НДС уже в … году. В результате объём продаж за … гг. составит более … млн. руб., а 

чистая прибыль – более … млн. руб. 

Для достижения этих целей планируется: 

• ……. 

Анализ рынка (см. п. *) показал, что услуги каршеринга а ХХХ не предостав-

ляются, а потребность в них есть. Значит при условии высокого качества услуг и 

эффективной рекламы новое предприятие сможет занять на рынке долю, достаточ-

ную для создания рентабельного бизнеса. 

Единственным фактором, сдерживающим реализацию проекта, является от-

сутствие источника финансов, для привлечения которого создан этот бизнес-план. 

Риски реализации проекта рассмотрены в п. *. Среди них нет непреодоли-

мых, хотя для предотвращения этих рисков нужно будет предпринять запланиро-

ванные в бизнес-плане меры. 

 

3. Анализ рынка  

3.1. Общая характеристика рынка 

3.1.1. Рынок каршеринга 

Люди постоянно ищут наиболее экономически эффективные способы пере-

движения. Поскольку средняя цена нового автомобиля продолжает расти, услуги 

совместного использования автомобилей стали жизнеспособным вариантом. 
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Аналитическая компания … представила ТОП-** стран с наибольшей долей 

пользователей сервисов среди населения1: 

… 

Согласно этим данным, **% населения Индии за год хотя бы * раз пользова-

лись услугами каршеринга. Исходя из этих данных можно прогнозировать высокие 

потенциальные возможности сервиса. 

По прогнозам аналитической компании … 

• …. 

  Преимущества совместного использования автомобилей: 

• Расходы: Совместное использование автомобиля позволяет сэкономить на 

бензине, плате за парковку, расходах на техническое обслуживание, налогах, реги-

страции транспортных средств, страховке и других фиксированных ежемесячных 

расходах. Эти расходы включены в поминутную или почасовую стоимость аренды 

автомобиля. В **** году американская исследовательская компания Фрост и Салли-

ван подсчитала, что в среднем пользователь сервиса  *** сэкономил более **** дол-

ларов в год, воспользовавшись услугой каршеринга, вместо того, чтобы владеть ав-

томобилем на такое же количество миль. 

• Временное использование: Совместное использование автомобилей — это 

практическая альтернатива для тех, кто ограничен в средствах и не нуждается в по-

стоянном автомобиле. 

• Выбор: легко выбрать то, что вам нужно для конкретных поездок. Нужна 

небольшая машина для быстрого пробега в торговый центр или продуктовый ма-

газин? Вам нужен больший грузовик для переезда или внедорожник для семейного 

отдыха? Каршеринг предоставляет широкий спектр средств передвижения и пере-

мещения грузов. 

• Доступ: Многие сервисы общего доступа к автомобилям и предлагаемые 

ими автомобили доступны через приложение на вашем смартфоне. Ещё более про-

двинутый способ доступа - NFC метка (предоплаченная пластиковая карта), имея 

которую, пользователь может получить доступ к автомобилю без посещения сайта 

или захода в мобильное приложение. 

• Гибкость: услуги совместного использования автомобилей — это простой 

и доступный способ сесть за руль, не покупая автомобиль, или придерживаясь за-

ранее установленного графика общественного транспорта. 

• Экология: если вас беспокоят выбросы углерода и загрязнение окружаю-

щей среды, рассмотрите возможность обмена автомобилями. Вы можете выбрать 

гибрид или — в некоторых случаях — полностью электрический автомобиль для 

 
1 *****://***.*********.**/********/1720598/%**%**%**_0206.*** 

Рисунок 2. ТОП-10 стран с наибольшей долей пользователей карше-
ринга среди населения 
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вашей поездки. В среднем каршеринг позволяет заменить использование от * до ** 

личных автомобилей, что существенно улучшает экологию города. 

• Простота: обмен автомобилями — это не что иное, как выбор автомобиля, 

который вы хотите, и ожидание его прибытия к вам домой. Когда вы закончите, 

верните машину, и на этом все. 

• Пассивный доход: совместное использование автомобилей позволяет вам 

зарабатывать деньги на ваших частных транспортных средствах.  

• Активный доход: вы можете использовать арендованный автомобиль для 

перевозки пассажиров или грузов в удобное для вас время.  

• Услуги совместного использования автомобилей дадут вам возможность 

максимально использовать личный автомобиль. Собираетесь в длительную коман-

дировку за границу? Вместо того, чтобы парковать свой автомобиль на стоянке в 

аэропорту, каршеринг дает вам возможность зарабатывать деньги, пока вас нет. 

Недостатки совместного использования автомобилей: 

• Дорого: каршеринг обходится дорого, если вам нужно ездить каждый 

день. Это также справедливо, если вы проезжаете много миль в свой обычный ра-

бочий день. Если это так, то покупка собственного автомобиля более экономична в 

долгосрочной перспективе. 

• Расположение: услуги совместного использования автомобилей могут 

показаться удобными, но не в том случае, если вы живете вдали от парковок или 

мест высадки. 

Существует * вида услуг по каршерингу: 

• Традиционное совместное использование автомобилей, когда компания 

владеет автомобилями, 

• Совместное пользование автомобилем, когда вы арендуете автомобиль у 

частных владельцев - одноранговый или пиринговый обмен автомобилями. 

 

3.1.2. Рынок однорангового каршеринга 

Персональный (одноранговый, пиринговый) каршеринг заключается в 

аренде автомобилей, находящихся в индивидуальной собственности2. Это одна из 

форм совместного использования автомобилей. 

Доля P*P каршеринга в общем объёме рынка  совместного использования ав-

томобилей составляла в **** году более **%, ожидается сохранение этой доли на 

ближайшие годы3. 

Далее представлены примеры подобных популярных сервисов. 

***.com 

 
2 *****://**********.**********.***/*****_*/**-**.**.****6**0-650*1499-13**5*7*-

74722*776562/*****/**.*********.***/****/****:****-**-****_********** 
3 *****://***.*****************.***/**/****/2018/05/22/**********-60-8-********-*****-2022/ 
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Сервис предлагает возможность арендовать широкий спектр автомобилей 

предоставленных владельцами на обширной территории – Австралия, США, Ка-

нада, Великобритания, некоторые страны ЕС. Предоставляемый автопарк вклю-

чает в себя роскошные седаны, внедорожники премиум-класса и даже спортивные 

автомобили или купе. 

Большим преимуществом *** является сервис получения и возврата автомо-

биля. Нет необходимости искать официальные места для парковки, транспортное 

средство отправляется вам без дополнительной оплаты. Когда вы закончите, про-

сто оставьте его возле своего дома, и *** заберет его. 

В *** нет регистрации или членских взносов. Владелец транспортного сред-

ства устанавливает максимальный пробег (приблизительно *** миль в день), вклю-

чённый в стоимость одного дня аренды. Если вы превысили установленный пробег, 

взимается плата в размере *,** доллара за милю. 

Плюсы ***: 

• ….. 

Минусы ***: 

• ……. 

Вывод: *** хорошо работает, если вы занимаетесь вождением на целый день 

или вам нужен автомобиль на более длительный период времени. 

Сервис продолжает успешно развиваться. Так в **** году *** привлек *** 

миллионов долларов финансирования4. По словам генерального директора *** Ан-

дре Хаддада компания планирует использовать инвестиции для стимулирования 

своего роста, дальнейшего совершенствования качества обслуживания своих кли-

ентов с целью поддержать его общую миссию по повышению коэффициента ис-

пользования более миллиарда автомобилей, которые в настоящее время находятся 

на дорогах по всему миру. 

В настоящее время на платформе компании доступно почти *** *** транс-

портных средств, более ** миллионов пользователей используют её для предложе-

ния и аренды автомобилей. По словам ***, темпы роста в целом были примерно 

двухкратные за последние два года и восьмикратные на бурно развивающихся меж-

дународных рынках, включая Великобританию и Германию (где он захватил 

Daimler's автомобильный бизнес). 

*** имеет наибольшую долю на рынке однорангового каршеринга5. Основан-

ная в **** году, компания предлагает автомобили более чем в **** городах и более 

чем в *** аэропортах. Арендаторы могут выбирать из более чем *** марок и моделей 

и экономить до **% по сравнению с арендой в традиционных компаниях по аренде 

автомобилей. Среднемесячный заработок владельцев составляет *** долларов.  

 

 
4 *****://*******.*****/6937 
5 *****://***********.**/******/****-*-******-****-*********-***-****-****-*-******-*-******-**-****-

******-*********.**** 
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***.com 

***, в отличие от ***, предлагает почасовые ставки, что делает его идеальным 

для коротких поездок или случайных пользователей. *** доступен в *-ми странах 

Европы, более чем в **** городов. 

Большим плюсом *** является то, оригинальное оборудование позволяет 

вам находить, бронировать и разблокировать автомобили прямо со своего теле-

фона и избегать встреч с кем-либо на протяжении всего процесса обмена ключами. 

В остальном сервис предоставляет те же возможности, что и Турбо. 

По оценкам ***, владельцы могут зарабатывать ** *** долларов в год, сдавая 

свои автомобили в аренду.  

 

В обзорах американских сервисов встречаются также такие площадки, как 

Hyrecar, Avail, TravelCar и другие. 

 

Развивается сервис аренды автомобилей у физических лиц и в России. За 

меньшие деньги люди выбирают комфорт и свободу передвижения, не ограничи-

вая себя вызовом такси.  

Одним из участников этого рынка с **** года является московская компания 

***. Компания предлагает следующие варианты сотрудничества: 

➢ … 

Компания декларирует следующий сервис: 

• …. 

Компания также предлагает следующие услуги: 

• …. 

На сайте опубликован прайс-лист на все предлагаемые автомобили в зависи-

мости от продолжительности аренды. Дополнительно придётся заплатить за каж-

дый километр пробега и внести залог, зависящий от автомобиля. 

 

Работают аналогичные сервисы и в других странах бывшего СССР, например, 

в Украине. Например, сервис *** декларирует следующий алгоритм работы с вла-

дельцами автомобилей6: 

Как это работает? 

• … 

Какая вам выгода? 

… 

За что вы берете **%, что вы будете делать? 

• … 

 
6 *****://***********.**/******/****-*-******-****-*********-***-****-****-*-******-*-******-**-****-

******-*********.**** 

https://getmancar.com.ua/
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Что необходимо от меня? 

• … 

Какие требования к автомобилю? 

• … 

 

В белорусской компании *** утверждают, что средняя загруженность парка 

составляет в месяц:  

• Эконом -** суток,  

• Комфорт и Комфорт + -** суток,  

• Премиум — ** суток. 

Компания предоставляет следующие услуги: 

• … 

Выводы: 

1. …. 

 

*.*. Клиентская целевая группа 

*.*.*. Общая характеристика клиентов каршеринга 

Традиционный каршеринг отличается от однорангового в плане организа-

ции предоставления автопарка. С точки зрения потребителя эти виды каршеринга 

удовлетворяют одни и те же потребности, поэтому характеристика потребителей 

для обоих видов каршеринга одинаковая. Поскольку в ХХХ эта услуга пока не пред-

ставлена, воспользуемся данными исследований рынка РФ. 

Традиционными клиентами каршеринга являются7: 

• …. 

 

По данным компании ***8: 

Возраст пользователей 

Чем более массовым явлением становится каршеринг, тем больше возраст-

ная структура его пользователей похожа на структуру автовладельцев: устраняется 

перекос в сторону молодых людей, которые первыми стали осваивать новый вид 

транспорта.  

Доля пользователей ** лет и старше за последние три года выросла в два раза 

— с ** % до ** %.  

… 

Рисунок 3. Возраст пользователей *** 

Средний водительский стаж 

 
7 *****://***.*********.**/********/1720598/%**%**%**_0206.*** 
8 *****://***.*********.**/********/1720598/%**%**%**_0206.*** 
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Стаж пользователей тоже вырос — с * лет на момент запуска сервиса до ** лет 

в феврале **** года 

Доля водителей с небольшим стажем (от * до * лет) сократилась почти в два 

раза — до ** %. Доля опытных водителей (со стажем от ** лет), наоборот, удвоилась 

и составляет сейчас ** %. 

Пользователи **–** лет, по-видимому, используют каршеринг в первую оче-

редь для перемещений между домом и работой: наибольшая активность в этой 

группе приходится на утренний и вечерний часы пик.  

Чем моложе пользователи, тем меньше среди них тех, кто едет куда-то утром 

в час пик, и больше тех, кто берёт машину вечером. 

 

Вождение 

Медианная скорость машин *** такая же, как у обычных автомобилей, по ко-

личеству превышений разницы тоже нет. 

Исходя из этого можно предположить, что за рулём каршеринговой и обыч-

ной машины люди ведут себя более-менее одинаково. Медиана скорости почти не 

зависит от возраста пользователя.  

Зато есть различия в резкости вождения: чем старше водитель, тем плавнее 

движение. Так, пользователи ** лет резко тормозят в полтора раза реже, чем те, 

кому ** (минимальный возраст допуска за руль в ***). 

 

… 

Рисунок 4. Частота резких торможений у пользователей разного 

возраста 

Нарушения и возраст 

Водители постарше реже превышают скорость, чем молодые. Но в целом ко-

личество нарушений не обязательно напрямую связано с возрастом. Например, на 

красный свет чаще всех проезжают водители средних лет, молодые на светофорах 

гораздо аккуратнее. А несоблюдение разметки и знаков, похоже, вообще никак не 

зависит от возраста. 

Группы сравниваются по среднему числу нарушений данного типа. За *** % 

принято число нарушений в самой отличившейся группе. 

… 

Рисунок 5. Нарушения ПДД пользователей каршеринга по возрас-

там 

Пол 

Женщины - **%. Мужчины - **%. 

Семейное положение клиента 

Холост/не замужем - **%. 

Женат/замужем - **%. 

Наличие собственного автомобиля 
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Да - **%. Нет - **%. 

 

Основными мотивами использования каршеринга всегда была необходи-

мость в дополнительном транспортном средстве и финансовая экономия. Карше-

ринг также может быть альтернативой владению несколькими автомобилями для 

семей с более чем одним водителем. 

Исследование пользователей каршеринга Москвы показало, что их привле-

кает простота и доступность автомобилей, невысокая цена на транспортные услуги 

по сравнению с затратами на приобретение и обслуживание личного автомобиля 

или использования услуг такси. Больше половины (**%) респондентов берут кар-

шеринг хотя бы раз в месяц, а **% пользуются каршерингом регулярно, показал 

опрос *** При этом каждый десятый респондент указал, что получал права специ-

ально для пользования каршерингом и не планирует приобретать личный автомо-

биль. **% участников опроса назвали каршеринг лучшим транспортом для поездок 

в гости, **% - для поездок за город, **% - в центр города. Около **% опрошенных 

высказали готовность отказаться от личного автомобиля в пользу каршеринга. 

Для создания сервиса высокого уровня нужно знать требования потребите-

лей и их претензии к существующим услугам. Согласно проведенному в РФ летом и 

осенью **** года опросу Роскачества с различными проблемами сталкивались **% 

пользователей сервиса краткосрочной аренды автомобилей. Чаще всего жалобы 

были связаны с доступом к арендованному автомобилю (открытие и закрытие две-

рей – **% опрошенных), расхождения итоговой стоимости поездки с заявленной в 

начале аренды (*% участников). Только **% респондентов отметили полную ис-

правность арендованного автомобиля, **% участников опроса указали посторон-

ний шум при езде или торможении, *% - неисправности двигателя и уровня мотор-

ного масла. **% опрошенных заметили мелкие повреждения, а *% достались ма-

шины с заметными наружными повреждениями. Многие пользователи высказы-

вали претензии по чистоте салона: грязная обивка и коврики (**%), запах табака 

(**%). 

Основываясь на отзывах пользователей каршеринга, были выявлены основ-

ные характеристики, на основе которых водители выбирают автомобиль: функци-

ональные возможности, удобство и безопасность. 

Качественный сервис каршеринга невозможен без удобного мобильного 

приложения. Для успешной реализации проекта необходимо знать требования 

пользователей к приложению. 

Центр цифровой экспертизы ***провел в РФ исследование наиболее попу-

лярных мобильных приложений для каршеринга. В ходе исследования были про-

тестированы ** приложений: * для iOS и * для Android. 

Лидером сравнения стал сервис «Яндекс.Драйв» – самый крупный игрок на 

рынке российского каршеринга. Приложение показало универсально высокие ре-

зультаты в каждой из исследованных групп критериев. Есть такие полезные функ-

ции, как  
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• …. 

Для выявления основных мотивов использования каршеринга, уточнения 

ситуаций его использования и процесса принятия решения о выборе платформы и 

автомобиля пользователями был проведен онлайн-опрос пользователей карше-

ринга, как имеющих личные автомобили, так и не имеющие их.  

Основные цели в зависимости от частоты использования клиентами карше-

ринга – см. Рисунок 6. Из рисунка видно, что для пользователей с личным автомо-

билем основная цель использования каршеринга – это перемещение внутри го-

рода. Более половины пользователей предпочитают удобство автомобильности и 

гибкость каршеринга. 

… 

Рисунок 6. Цели использования каршеринга 

Далее исследование фокусировалось на выяснении мотивации пользовате-

лей каршеринга – см. Рисунок 7. 

… 

Рисунок 7. Мотивация пользователей каршеринга 

 

Из рисунка видно, что бесплатная парковка является ведущей выгодой (для 

**% пользователей как с личным автомобилем, так и без него). Вторым по важности 

мотивом является возможность оставить автомобиль и пересесть в метро (**%–

**%), то есть возможность быстрой смены типа транспорта. Третий по важности 

(**%–**%) аргумент в пользу каршеринга – это возможность не заправлять автомо-

биль, то есть удобство использования, как общественным транспортом.  

В целом преобладают экономические преимущества каршеринга по сравне-

нию с личным автомобилем, как для пользователей с личным автомобилем, так и 

без него. В случае пользователей без личного автомобиля сравнение с расходами на 

личный автомобиль на **% более важный мотив по сравнению с пользователями с 

личным автомобилем. На этот мотив стоит обратить особое внимание, поскольку 

наличие каршеринга как более дешевого вида автомобильности по сравнению с 

личным автомобилем может и далее снизить желание покупки личного автомо-

биля.  

Следующий вопрос исследования выяснял предпочтения пользователей от-

носительно выбора модели автомобиля из тех, что предлагаются в приложении 

платформы – см. Рисунок 8.  

… 

Рисунок 8. Критерии выбора модели автомобиля 

Из рисунка видно, что наиболее важные критерии относятся к уровню ком-

форта использования: время доступа к машине (**%–**%), достаточность топлива 

(**%–**%) и чистота автомобиля и салона (**%–**%). Критерий стоимости также 

отмечен среди наиболее важных (**%–**%), но судя по результатам не является 
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определяющим для пользователей. Это позволяет сделать вывод о потенциальной 

эластичности спроса при повышении стоимости и соблюдении критериев ком-

форта использования. Стоит обратить внимание, что критерий класса автомобиля 

является важным в большей степени для пользователей без личного автомобиля 

(**%) по сравнению с пользователями с личным автомобилем (**%). На четвертом 

этапе исследовались критерии выбора марки автомобиля в каршеринге – см. Рису-

нок 9. 

… 

Рисунок 9. Критерии выбора марки автомобиля 

 

Результаты по критериям выбора марки автомобиля говорят о важности ин-

формации о марке машины для пользователя. Больше половины пользователей 

(**%–**%) выбирают уже знакомые им марки автомобилей. Получается, что с по-

мощью коммуникации, направленной на повышение осведомленности о преиму-

ществах марки, есть возможность повысить вероятность использования машин 

этой марки на платформах каршеринга. Стоит также отметить результат критерия 

выбора марки для пробной поездки – его отметили важным **% пользователей, 

при этом **% пользователей также отметили среднюю важность этого критерия. 

Этот результат говорит о возможности проведения платных тест-драйвов новых 

моделей автомобилей среди пользователей каршеринга.  

На следующем рисунке представлена структура рынка каршеринга г. Москва 

по маркам автомобилей. Эта информация характеризует предпочтения потребите-

лей и может быть использована для формирования ценообразования на аренду ав-

томобилей. 

… 

Рисунок 10. Марки автомобилей, находящихся в парке каршерин-

говых компаний Москвы 

Последняя группа вопросов касалась важности критериев выбора плат-

формы каршеринга – см. Рисунок 11. 

… 

Рисунок 11. Критерии выбора платформ 

В мотивации пользователей шеринговых сервисов важную роль играют цен-

ности устойчивого развития. Ключевым драйвером совместного пользования мно-

гие авторы называют «максимизацию персональной полезности». Персональная 

полезность включает такие показатели, как стоимость получаемого продукта, его 

потребительская ценность и удобство сделки. Всех их можно отнести к экономиче-

ской выгоде. 
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К драйверам распределённого пользования относятся стремление пользова-

телей поддержать свою репутацию новатора и статусность среди членов своего со-

общества. Этот мотив можно отнести к социальным выгодам совместного пользо-

вания. 

Всё более важными становятся экологические преимущества каршеринга пе-

ред традиционной моделью владения автомобилем. 

Три перечисленных мотива отражают три базовых группы ценностей устой-

чивого развития – экономические, социальные и экологические. Кроме них среди 

мотивов совместного пользования также можно выделить гедонистический – удо-

вольствие и ощущение новизны от использования технологической новинки. Но-

ваторы по природе испытывают удовольствие от использования новых технологий 

и каналов дистрибуции, особенно через посредничество цифровых платформ. Этот 

внутренний мотив следует также учитывать, поскольку он влияет на потребителей 

в ситуациях использования инновационных продуктов и услуг. 

В исследовании мотивации методом онлайн-опроса молодых активных 

пользователей различных шеринговых сервисов, проведённого в апреле-мае **** 

г., оцениваемые характеристики выборки включали:  

• …. 

Анализ *** анкет подтвердил выделенные выше мотивы распределённого 

пользования: 

• … 

Наиболее сильной мотивацией респондентов является экономическая. Вто-

рая по важности мотивация – экологическая. Значимость данных мотиваций выше 

среднего уровня для всех мотиваций. Третья по значимости мотивация – гедони-

стическая, удовольствие от процесса совместного потребления. И четвертая 

(наименее значимая) – социальная, улучшение своего имиджа среди своей группы, 

стремление принадлежать к определённому сообществу.  

 

Характеристики пользователей необходимо использовать при выборе спосо-

бов рекламы, площадок, рекламных посылов аудитории. 

 

*.*.*. Целевая группа потребителей в ХХХ 

Целевыми клиентскими группами сервиса в ХХХ являются 

• …. 

Услугами сервиса также могут пользоваться  

• …. 

Рассмотрим целевые клиентские группы подробнее. 

 

Релоканты 
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По подсчётам властей ХХХ с февраля **** года в страну переехали и остались 

жить около *** тысяч российских граждан. Об этом ***рассказал в интервью «Ве-

домостям», опубликованном ** марта **** года9. 

По словам ***, россияне открывают в ХХХ в среднем «по *** бизнесов в год». 

В прошлом **** году были зарегистрированы *,* тысячи юрлиц с российскими 

участниками (в некоторых штат достигает ***–*** человек) и * тысячи ИП. Из об-

щего прироста *** экономики на уровне **,*% «релокация создала более * процент-

ных пунктов». 

Значительная часть  релокантов – это сотрудники международных корпора-

ций, высокопрофессиональные ИТ-специалисты, люди творческих профессий. Все 

они – хорошо обеспеченные люди, имевшие деньги на переезд и сохранившие свои 

доходы после него. Объективным доказательством этого является рост стоимости 

недвижимости в ХХХ. На рынке недвижимости ***а за последние *,* года цены вы-

росли в два, а то и в три раза10 

«По сути сюда переехал целый рынок. В основном это люди, привыкшие к 

определенному уровню комфорта и сервиса, а на месте столкнулись с их дефици-

том. Можно сказать, что всё что сегодня актуально для мегаполисов будет востре-

бовано и здесь. Спрос будет как минимум среди экспатов», утверждает ***11. 

Нужно также учитывать социально-демографические характеристики рело-

кантов из РФ. В своём большинстве это люди молодого и среднего возраста, «про-

двинутые» пользователи современных технологий, с высоким уровнем «цифрови-

зации», мобильные, «новаторы» по своему психотипу. 

Безусловно, переехавшие в ХХХ россияне интересуются услугой каршеринга 

и разочарованы её отсутствием12. В случае появления соответствующего сервиса 

процент пользователей среди этой группы будет очень высоким. Нужно также 

иметь в виду, что подавляющее большинство релокантов из РФ поселились в ***е. 

С учётом того, что среди почти *** тыс. релокантов мужчины, предпочитающие 

каршеринг, составляют не менее половины, размер целевой группы среди релокан-

тов можно оценить в ** тыс. чел. 

 

Местное население 

Численность всего населения ХХХ, включая мигрантов, на **** год состав-

ляет примерно *,* млн. чел.13 При этом население ***а – около *,* млн. чел., в цен-

тральной агломерации (*** и зона его влияния), которая составляет приблизи-

тельно **% территории республики, сосредоточено */* населения. 

 
9 *****://***.********.**/2023/03/16/72137012/ 
10 *****://******.**/2023/07/15/*-*******-******-***********-********-***********/ 
11 *****://**.**/********/396393-***-***********-*-********-****-***********-*****-******-******-

******* 
12 *****://*********.**/*********/2488394_**_***-*-************-*-*******-******-**-******-

***********-** 
13 *****://**.*********.***/****/*********_******* 
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На * сентября **** численность постоянных жителей ХХХ составляет * *** *** 

человек14. 

Структура населения по возрасту – см. Таблица 3. С учётом данных исследо-

вания *** (см. п. *.*.*) к целевой аудитории относятся почти *** тыс. чел. 

Безусловно, целевой регион проекта на *-м этапе – это ***, поэтому числен-

ность целевой аудитории для этого этапа нужно сократить до *** - *** тыс. чел. 

Таблица 3. Структура населения ХХХ по возрасту и гендеру 

… 

… 

Рисунок 12. Структура населения ХХХ по возрасту 

 
Туристы 

В **** году ХХХ посетили  *,** млн. туристов15. В **** году Госкомитет по ту-

ризму Министерства экономики ХХХ разработал стратегию развития туризма на 

****—**** гг. по которой до **** года ожидается ежегодно обеспечить **%-ый рост 

международных туристических посещений. В результате планируется, в частности, 

в **** года обеспечить *,** млн международных туристов. 

По данным исследовательской платформы *** в **** году почти **% россий-

ских путешественников хотят сами организовать свой отпуск16. Самостоятельно за-

бронировать отель в интернете планируют **% опрошенных, а купить билеты – 

**%. Кроме того, каждый четвертый (**%) хочет арендовать автомобиль, в то время 

как в **** году число желающих взять в прокат машину для путешествия не превы-

шало *%. Женщины интересуются такой услугой значительно реже мужчин. 

С высокой степень достоверности эту российскую статистику можно распро-

странить на весь туристический поток в ХХХ. То есть на сегодняшний день количе-

ство потенциальных туристов - пользователей проката приближается к *** тыс. чел. 

в год, в  **** году это количество должно уверенно превысить * млн. 

Конечно, большинство туристов воспользуются услугами операторами про-

ката, имеющими налаженные каналы рекламы и продвижения своего продута. Но 

при условии эффективной рекламы планируемый сервис однорангового карше-

ринга может рассчитывать на **%-**% от этого сегмента, то есть на ** тыс. пользо-

вателей на данный момент и ***-*** тыс. клиентов в **** году. 

 

Владельцы автомобилей 

В определённой степени физические лица, предоставляющие свои автомо-

били для аренды через сервис однорангового каршеринга, тоже являются клиен-

тами сервиса, так как предприятие должно суметь продать им свои услуги по про-

 
14 *****://****.**/*********/*******/ 
15 *****://**.*********.***/****/******_*_******* 
16 *****://****.**/*********/******-********-***********-********-*******-****-***********-

************/ 
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движению на рынке и сопровождению аренды. На начальном этапе развития биз-

неса привлечение владельцев автомобилей будет самой важной задачей, так без 

большого автопарка реализация идеи каршеринга невозможна. Поэтому потенци-

альных поставщиков автомобилей для сервиса нужно знать и понимать, как вы-

строить коммуникации с ними. 

По состоянию на **** год в ХХХ насчитывается *** тыс. автотранспортных 

средств17, то есть *** единиц на тысячу жителей. По этому показателю страна зани-

мала скромное *** место в мире. 

Одним из факторов, стимулирующих спрос на автомобили, можно считать 

хронические недостатки в работе городского (особенно в «миллионной» столице), 

а также междугороднего общественного транспорта. Другим результатом этих не-

достатков стал рост количества такси. По официальным данным, в **** году такси 

перевезли свыше * млн. пассажиров18.  Количество пользующихся услугами такси 

в ***е очень велико по сравнению с другими городами мира, что вероятно обуслов-

лено доступными ценами19. Согласно опросам, **% жителей ***а ежедневно или же 

несколько раз в неделю прибегают к услугам такси. В то же время на собственном 

или семейном автомобиле по дорогам столицы передвигается **,*% респондентов. 

То есть, потребность в автомобильных перевозках в стране есть, но автотранс-

портных средств недостаточно. В этих условиях каршеринг является хорошим 

направлением развития, так как по подсчётам экспертов в среднем каршеринг поз-

воляет заменить использование от * до ** личных автомобилей20. 

Последние годы в ХХХ в основном ввозились подержанные машины, кото-

рые составляют подавляющую долю (по одной из оценок – порядка **%) парка ав-

томобилей в стране21. Понятно, что такие автомобили требуют от владельцев повы-

шенного расхода денег на ремонт и покупку запчастей, а также горюче-смазочные 

материалы. Это ещё одна причина того, что некоторые граждане покупали автомо-

биль (причем нередко в кредит), для эксплуатации в качестве такси. Но главная 

причина – недостаточный уровень доходов населения.  Можно с уверенностью за-

ключить, что часть автолюбителей с интересом отнесутся к такой форме получения 

дополнительного дохода, как одноранговый каршеринг. 

Авторынок ХХХ с каждым годом растет и привлекает все больше покупате-

лей. Так, в **** году продажи автомобилей возрастут на **%22. На **.**.**** в Союзе 

страховщиков ХХХ зарегистрированы уже более *** тыс. договоров ОСАГО, что 

должно коррелировать с общим количеством автотранспортных средств.  

 

Выводы: 

 
17 *****://**.*********.***/****/****_**_*********_**_********_***_****** 
18 *****://****.**/***/****/695503.**** 
19 

*****://****.**/**/****/*******/************_********_************_**************_********_******

*_/ 
20 *****://***.*********.**/********/1720598/%**%**%**_0206.*** 
21 *****://****.**/***/****/695503.**** 
22 *****.**/*******/*********-*******-2023-********-**********-*-***********.**** 
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…. 

*.*. Оценка существующего спроса 

Поскольку каршеринг в ХХХ пока не действует, для оценки спроса в качестве 

базовых использованы данные по городу Краснодару (РФ), близкому по погодным 

условиям. Показатели каршеринга в Краснодаре далее масштабировались под со-

циально-экономические характеристики ***а. В качестве коэффициента масшта-

бирования использовалось количество автомобилей на * жителя. Этот коэффици-

ент, с одной стороны, характеризует разницу в доходах между городами, с другой 

стороны, учитывает местные традиции. 

Согласно данным *** совокупный потенциальный объём клиентов для Крас-

нодара в квартал составит * *** клиентов23 (на основании данных об автовладель-

цах *** тысяч единиц авто на *,** млн. жителей24). 

Среднее количество поездок, совершённых одним пользователем в **** по 

**** гг. в месяц, в Краснодарском крае - **, средняя стоимость поездки, в обозна-

ченный период - *** рубля (по данным анализа конкурентов и отраслевых СМИ)25. 

Следовательно, потенциальный объём спроса на услуги каршеринга в Крас-

нодаре составляет почти ** тыс. поездок или **,* млн. руб. в месяц. 

Для оценки потенциального спроса в ***е используем пессимистический ва-

риант параметров: 

• … 

Тогда потенциальный объём спроса на услуги каршеринга в ***е составляет 

почти ** тыс. поездок или **,* млн. руб. в месяц. 

Нужно также не забывать, что кроме оплаты времени пользования автомо-

билей у каршеринга есть косвенные источники выручки:  

• …. 

Типовые причины штрафов: 

• …. 

По данным *** штрафы пользователей составляют до **% от тарифов, то есть 

дополнительная  выручка составит *,* млн. руб. в месяц. 

 

До сих пор речь шла только о потенциальном спросе на каршеринг в ***е. 

Вряд ли можно организовать полноценный каршеринг на территории других горо-

дов ХХХ по причине малой численности населения, но найти там людей, желаю-

щих сдавать свой автомобиль в краткосрочную аренду, а также людей, нуждаю-

щихся к арендованном автомобиле, вполне возможно. Эти услуги составят допол-

нительный спрос на следующем этапе развития проекта. 

 

 
23 *****://***.*********.**/********/1720598/%**%**%**_0206.*** 
24 *****://*****.***.**/*********/********/5**534059*794727278*1360 
25 *****://***.*********.**/********/1720598/%**%**%**_0206.*** 
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В качестве дополнительного направления продвижения сервиса в будущем 

можно рассматривать привлечение заинтересованных граждан для перевозки гру-

зов арендованными автомобилями, в частности, для реализации логистики послед-

ней мили. 

Среди молодых потребителей в возрасте **-** лет в РФ был проведён онлайн 

опрос о предпочтениях доставки и готовности участвовать в крауд-логистике26. 

Опрос проводился онлайн весной **** г. 

В вопросе о предпочтительном варианте доставщика респонденты примерно 

поровну распределились между представителем интернет-компании, представите-

лем известной службы доставки и любым курьером – см. Рисунок 13. Данный ре-

зультат свидетельствует о том, что принадлежность доставщика организации про-

давцу играет второстепенную роль в предпочтениях респондентов, покупателя в 

первую очередь интересует скорость и качество доставки. 

… 

Рисунок 13. Предпочитаемые варианты доставщика 

 

Среди опрошенных *–* часа в неделю готовы выполнять услуги доставки 

**,**% на личном автомобиле, **,**% на каршеринговом автомобиле и **% на сред-

ствах индивидуальной мобильности. Результаты показывают, что интерес к крауд-

логистике есть у респондентов, не имеющих личного автомобиля и использующих 

сервисы распределённого пользования (каршеринг). 

 

Выводы: 

1. …. 

 

*.*. Ожидаемая конкуренция 

По утверждению ресурса *** полноценного каршеринга со всеми 

сопутствующими услугами в ХХХ нет. Но есть компании по прокату автомобилей27: 

1. ...  

 

По мнению экспертов рынка полноценный каршеринг в традиционной 

форме не получил пока развития в ХХХ по экономическим причинам. Чтобы 

организовать качественные услуги каршеринга хотя бы в ***е, требуется большой 

парк автомобилей различного класса28. Учитывая уровень потребления этой услуги 

в ***е, приобретение или лизинг такого парка окажется нерентабельным. 

Другое дело одноранговый каршеринг, в который владельцам не приходится 

вкладывать такие большие инвестиции. Период окупаемости такого бизнеса 

гораздо меньше, что делает одноранговый каршеринг рентабельной моделью 

предоставления услуг краткосрочной аренды автомобилей в удобном для 

 
26 ****://****.***.**/**-*******/*******/2023/05/*******.*** 
27 *****://****2*******.**/**/***/***-**-*-*******-********** 
28 *****://************.**/*******/*/****************-*****-***********-*******-**-********** 

http://ords.rea.ru/wp-content/uploads/2023/05/Saginov.pdf
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потребителя месте. 

Выводы: 

1. …. 

 

*. Маркетинговый план 

*.*. Концепция маркетинга 

Миссией рассматриваемого проекта является обеспечение возможности жи-

телям ХХХ совершать автомобильные поездки в нужное время, автомобилями 

нужно класса, за минимальную стоимость, без расходов на приобретение и эксплу-

атацию автомобиля. 

Основная цель рассматриваемого проекта заключается в создании инфра-

структуры,  позволяющей реализовать миссию проекта и обеспечивать заданные 

параметры экономической результативности и эффективности для учредителей. 

Концепция маркетинга рассматриваемого проекта исходит из следующих 

положений: 

• Целевые клиенты: 

➢ …. 

• Целевой продукт: 

➢ …. 

• Стратегия конкуренции: дифференциация, то есть предоставление сер-

виса наивысшего качества по конкурентным ценам. 

*.*. План продаж  

План продаж определим в пессимистическом варианте, предполагая, что 

услуги оказываются только в ***е и только по услугам перевозок пассажиров. 

Величина потенциального спроса определена в п. *.*. Для ***а она составляет 

** тыс. поездок или **,* млн. руб. в месяц. Будем полагать, что выручка от штрафов 

составляет **% от объёма продажи аренды.  

Амбициозной, но достижимой целью проекта является достижение потенци-

ального спроса за * год работы проекта, причём динамика роста будет определяться 

так называемой «S-образной» кривой – см. Рисунок 14.  За пределами одного года 

рост выручки **% в год будут обеспечивать услуги проката автомобилей в других 

городах ХХХ, рост благосостояния населения, увеличение количества туристов. 

 

Таблица 4. План продаж, тыс. руб. первого года 

… 

… 

Рисунок 14. Выручка первого года, тыс. руб. 

 

*.*. Тактика маркетинга 
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*.*.*. Маркетинговые цели 

• …. 

 

*.*.*. Позиционирование 

• Позиционирование: 

➢ ... 

При позиционировании рекламное послание апеллирует к следующим цен-

ностям: 

• для владельцев автомобилей:  

➢ …. 

• для пользователей автомобилей: 

➢ …. 

*.*.*. Каналы сбыта 

Основной канал продаж – Интернет-сайт. В идеале потребитель услуг дол-

жен зайти на сайт или в приложение сервиса, самостоятельно выбрать автомобиль, 

оплатить аренду, получить доступ к автомобилю. Поскольку услуга новая, необхо-

дим оператор, который сможет отвечать на вопросы, помогать пользователям, об-

ратившимся по любым электронным каналам коммуникаций. 

Другой канал продаж – партнёры сервиса. Инициатор проекта планирует за-

ключить партнёрские соглашения с автосервисами, бутиками, фитнесс-клубами, 

ресторанами, клубами, другими фирмами, оказывающими услуги целевой аудито-

рии. 

Часть клиентов будет привлечена за счет рекомендаций клиентов сервиса, 

т.е. за счет, так называемого, «сарафанного радио» – бесплатной формы устной или 

письменной рекламы, с помощью которой удовлетворенные пользователи расска-

зывают другим людям, почему им нравится какой-либо товар или услуга. Сарафан-

ное радио является рекламной формой, которой люди склонны наиболее доверять, 

так как человек, который советует какой-либо товар или услугу, не имеет в этом 

личной выгоды. 

Согласно американским материалам29, один постоянный клиент в год в сред-

нем способен привлекать *-* потребителя. 

 

*.*.*. Ценообразование 

При ценообразовании в рамках проекта учитывается влияние следующих 

факторов: 

• Стратегия конкуренции и позиционирование, выбранные инициатором 

проекта. 

 
29 ***** ***** «**** * ******. **** ** ***** *********», ****-10: 0615147755, 2007 
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• Присутствие на рынке конкурирующих услуг проката автомобилей и 

такси. 

При ценообразовании целесообразно применять метод с ориентацией на 

конкуренцию. Принимая во внимание стратегию конкуренции и позиционирова-

ние сервиса, целесообразно устанавливать цены на реализуемые услуги на **-**% 

выше цен проката и такси. 

Цена аренды каждого автомобиля должна устанавливаться индивидуально с 

учётом марки, модели, комплектации, года выпуска, состояния, пробега и других 

факторов. 

Анализ рынка показал, что комиссионное вознаграждение сервиса должно 

быть в пределах от **% до **% от цены аренды. Ставка будет определяться индиви-

дуально для каждого автомобиля с учётом его ценности для сервиса. 

Для стимулирования спроса планируется применять целевые бонусные про-

граммы, акции, направленные на постоянных клиентов предприятия. 

 

*.*.*. Программа рекламы и продвижения 

Прежде всего необходимо будет организовать рекламу сервиса среди вла-

дельцев автомобилей. Наиболее эффективным способом рекламы услуг сервиса од-

норангового каршеринга среди автовладельцев является Интернет. Хотя общий 

охват аудитории у телевидения больше, телевизионная реклама стоит дорого и  ад-

ресована ко всем жителям ХХХ, из которых только небольшая часть является авто-

владельцами, заинтересованными в получении дополнительного дохода за счёт 

сдачи автомобиля в аренду. 

Интернет позволяет таргетировать аудиторию, а значит тратить рекламные 

расходы более целенаправленно. Целесообразно обращаться к следующим груп-

пам населения: 

1. ….. 

…. 

Рисунок 15. Статистика социальных сетей в ХХХ в августе **** - сен-

тябре **** гг. 

Для продвижения услуг каршеринга предполагается использование следую-

щих методов: 

• … 

 

Таргетинг для потребителей планируется настраивать по следующим пара-

метрам:  

• … 

Еще один коммерческий формат - корпоративный блог. В блоге компании 

публикуются не рекламные тексты, а утилитарные материалы, написанные от лица 

сервиса.  
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Планируемый бюджет продвижения см.  Таблица 5. 

Таблица 5. Рекламный бюджет, руб. 

 

*. Организационный план 

*.*. Разрешительные документы 

Для ведения бизнеса планируется зарегистрировать предприятие в форме 

ООО. Для этого нужно: 

*. …. 

 

Перечень документов, которые обычно требуют для открытия счета ООО в 

банке: 

• … 

Компания планирует арендовать мини-офис в коворкинге, поэтому никаких 

документов для открытия собственного офиса не потребуется. 

 

*.*. Штатное расписание 

Таблица 6. Штатное расписание 

… 

Для комплексной реализации проекта необходим найм, обучение и развитие 

команды сотрудников по следующим направлениям  

… 

 

*.*. Календарное осуществление проекта 

Специалисты рынка рекомендуют следующий поэтапный алгоритм необхо-

димых действий для открытия …:  

• … 

Организационные мероприятия, предложенные в бизнес-плане, могут быть 

выполнены в следующие сроки: 

Таблица 7. Календарный план 

… 

 

6. Материальные ресурсы  

*.*. Инвестиционные расходы 

Таблица 8. Инвестиционные расходы 

….  

… 
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Для работы предприятия будет закуплено следующее оборудование – см. 

Таблица 9. 

Таблица 9. Оборудование предприятия 

… 

Структура инвестиционных расходов – см. Рисунок 16. 

…. 

Рисунок 16. Структура инвестиций по направлениям вложений 

 

*.*. Прямые расходы 

Прямые расходы – см. Таблица 10. 

Таблица 10. Прямые расходы 

 

*.*. Косвенные расходы  

Список ежемесячных косвенных затрат в период работы предприятия – см. 

Таблица 11. 

Таблица 11. Косвенные расходы в период работы 

… 

В состав расходов войдёт также фонд оплаты труда (ФОТ), рассчитанный в 

соответствии со штатным расписанием – см. Таблица 6. 

*.*. Налоги 

… 

 

Структура всех расходов – см. Рисунок 17, график расходов см. Рисунок 18. 

Рисунок 17. Структура расходов 

 

Рисунок 18. График расходов, руб. 

 
 

7. Финансовый анализ 

*.*. Бюджет доходов и расходов  

Таблица 12. Бюджет доходов и расходов, руб. 

… 

Как видно из таблицы, компания начинает устойчиво показывать опера-

ционную прибыль с … года. К концу периода планирования накопленная чистая 

прибыль превышает … млн. руб. 

Детально динамику выручки, расходов и чистой прибыли можно проана-

лизировать графически – см. Рисунок 19. 
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Рисунок 19. Выручка, расходы, чистая прибыль по годам, руб. 

*.*. Бюджет движения денежных средств  

Таблица 13. Бюджет движения денежных средств, руб. 

… 

Как показывает расчёт, планируемое финансирование обеспечивает отсут-

ствие кассовых разрывов на всём периоде планирования. На конец периода плани-

рования в распоряжении компании окажется более … млн. руб., которые могут быть 

использованы на личные нужды акционеров или развитие бизнеса. 

Детально динамику денежного потока можно проанализировать графиче-

ски – см. Рисунок 20. 

… 

Рисунок 20. Денежный поток, руб. 

 

*.*. Прогнозный баланс 

Таблица 14. Баланс, руб. 

 

Мы видим, что собственный капитал планируемого бизнеса начинает 

накапливаться с … года работы и растёт высокими темпами до … млн. к концу пе-

риода планирования. 

 

*.*. Финансовые показатели 

Таблица 15. Финансовые показатели 

… 

Как видно из представленной выше таблицы,  

• Чистый оборотный капитал растёт высокими темпами, 

• Коэффициент оборачиваемости активов снижается к концу планируе-

мого периода, но это объясняется тем, что у компании накапливаются свободные 

денежные средства и они никуда не используются. На практике они могут быть вы-

плачены в виде дивидендов акционерам или использованы для дальнейшего раз-

вития бизнеса, 

• Отношение суммарных обязательств к активам снижается по мере воз-

врата кредита, 

• Рентабельность чистой прибыли, оборотных активов, инвестиций очень 

высокая. 

 

*.*. Показатели эффективности  
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В следующей таблице приведены показатели экономической эффективно-

сти проекта. 

Таблица 16. Показатели эффективности проекта 

Показатели 
Единица изме-

рения 
Значения 

Период расчёта мес.  
Ставка дисконтирования %  
Внутренняя Норма Доходности в год с 
учётом схемы финансирования 

%  

Чистый Дисконтированный Доход руб.  
Срок окупаемости с дисконтом с учё-
том схемы финансирования 

мес.  

Индекс доходности за период про-
гноза 

  

 
Анализ прогнозных показателей экономической эффективности проекта 

свидетельствует о его инвестиционной привлекательности, о чем свидетельствуют 

следующие факторы. 

• Положительное значение чистого дисконтированного дохода … млн. 

руб. 

• Уровень Внутренней Нормы Доходности превышает ставки кредитов, 

действующие на рынке. 

• Проект окупается с учётом схемы финансирования в течение … месяцев. 

• Индекс доходности за период прогноза существенно превышает *. 

 

*.*. Анализ безубыточности 

Расчет уровня безубыточности приведен в следующей таблице. 

Таблица 17. Расчёт точки безубыточности 

Параметры    

Выручка, руб. в мес.    

Расходы, руб. в мес.    

Постоянные расходы, руб. в мес.    

Переменные расходы, руб. в мес.    

Прибыль до вычета налогов, руб. в мес.    

 

Как видно из приведенной выше таблицы, точка безубыточности находится 

на уровне …% ежемесячных объемов продаж. Величина операционного рычага при 

этом составляет …%. 

Из этого можно сделать вывод о хорошей устойчивости будущего бизнеса. 

Графически анализ безубыточности см. Рисунок 21. 

 

Рисунок 21. Точка безубыточности проекта, % от загрузки 
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*.*. Анализ чувствительности 
 

Таблица 18. Расчёт чувствительности от выполнения плана продаж 

Выполнение плана продаж     
ЧДД, руб.     
Срок окупаемости, мес.     
Общий объем инвестиций, руб.     

 

Результаты анализа чувствительности проекта показали, что даже при вы-

полнении плана продаж лишь на …% проект окупается в прогнозном периоде.  

То есть рассматриваемый проект демонстрирует низкую чувстви-

тельность к негативному влиянию отдельных факторов риска. 

 

*. Анализ рисков 

*.*. Технологические риски .................................................................................  
К заслуживающим внимания технологическим рискам относятся: 

• Риск выхода из строя оборудования доступа к автомобилям. 

• Риск выхода из строя спутниковой навигации автомобилей. 

• Риск неисправности автомобилей. 

Риск выхода из строя оборудования доступа.  

Как показали исследования рынка РФ (п. *.*.*), этот риск часто реализуется 

и очень негативно влияет на отношение клиентов к сервису. 

Меры по снижению (исключению) риска: …. 

Вероятность возникновения данного риска – средняя. 

Степень влияния – высокая 

Возможность управления риском – частичная. 

Риск выхода из строя оборудования спутниковой навигации.  

При поломке спутниковой навигации теряется контроль за автомобилем.  

Меры по снижению (исключению) риска:  

• …. 

Вероятность возникновения данного риска – низкая. 

Степень влияния – высокая 

Возможность управления риском – частичная. 

Риск неисправности автомобилей.  

Клиенты крайне чувствительно относятся к этой ситуации.  

Меры по снижению (исключению) риска:  

• …. 

Вероятность возникновения данного риска – низкая. 

Степень влияния – высокая 

Возможность управления риском – частичная. 
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*.*. Организационные и управленческие риски 

Требуют особого внимания следующие виды рисков: 

• Риск срыва сроков привлечения необходимого количества автомобилей для 

аренды. 

• Риск ошибок в подборе персонала. 

• Риск высоких цен на оказываемые услуги. 

• Риск недостаточности объемов оказываемых услуг. 

• Риск претензий клиентов на качество услуг. 

Риск срыва сроков привлечения необходимого количества авто-

мобилей для аренды.  

Срыв сроков и объёма привлечения автомобилей приведёт к срыву плана 

продаж услуг сервиса. Для владельцев это означает неполучение планируемого до-

хода в установленные сроки.   

Меры по снижению (исключению) риска: 

• …. 

Вероятность возникновения данного риска – низкая. 

Степень влияния – высокая. 

Возможность управления риском – полная. 

Риск ошибок в подборе персонала.  

Недостаточная квалификация персонала ведет к снижению качества оказы-

ваемых услуг, а также к потере части клиентуры, что, в свою очередь, приводит к 

уменьшению объема доходов предприятия.   

Меры по снижению (исключению) риска: …. 

Вероятность возникновения данного риска – средняя. 

Степень влияния – высокая. 

Возможность управления риском – полная. 

Риск высоких цен на оказываемые услуги.  

Меры по снижению (исключению) риска:  

• …. 

Вероятность возникновения данного риска – средняя. 

Степень влияния – высокая. 

Возможность управления риском – полная. 

Риск недостаточности объемов оказываемых услуг.  

Данный вид риска может быть связан с неэффективными продажами и про-

движением, низким качеством услуг. 

Меры по снижению (исключению) риска: …. 

Вероятность возникновения данного риска – средняя. 

Степень влияния – высокая. 

Возможность управления риском – полная. 

Риск претензий клиентов на качество услуг. 

Наиболее часто встречающиеся претензии клиентов – см. п. *.*.*. 
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Меры по снижению (исключению) риска:  

• …. 

 Вероятность возникновения данного риска – высокая. 

Степень влияния – высокая. 

Возможность управления риском – полная. 

 

*.*. Риски материально-технического обеспечения 

Все материалы и оборудование, применяемые в процессе оказания услуг, ши-

роко представлены на рынке ХХХ и доступны для приобретения через профессио-

нальных поставщиков. Средства на их приобретение учтены в выполненных расче-

тах эффективности проекта. 

Таким образом, данные виды рисков отсутствуют. 

*.*. Финансовые риски 

К финансовым рискам проекта относятся следующие риски: 

• Риск неплатежей. 

• Риск санкций со стороны кредиторов. 

Риск неплатежей.  

Негативное влияние данного вида риска проявляется в недостатке средств у 

предприятия, снижении прибыли.   

Меры по снижению (исключению) риска: …..  

Вероятность возникновения данного риска – отсутствует. 

Риск санкций со стороны кредиторов. Риск может состояться в случае 

невозможности выполнения обязательств перед поставщиками, поставляющими 

товары и услуги в кредит. 

Меры по снижению (исключению) риска: ….  

Вероятность возникновения данного риска – ниже средней. 

Степень влияния – средняя. 

Возможность управления риском – полная. 

*.*. Экономические риски 

Риск резкого ухудшения экономической ситуации в стране. Ини-

циаторы проекта исходят из позитивного прогноза ЦБ ХХХ на перспективы роста 

экономики страны30.  

Кроме того, хотя в случае падения доходов часть населения будет вынуждена 

отказаться от услуг каршеринга, другая часть будет вынуждена отказаться от экс-

плуатации собственного автомобиля в пользу более экономичного каршеринга. 

Меры по снижению (исключению) риска: …. 

Вероятность возникновения данного риска – низкая. 

Степень влияния – низкая. 

 
30 https://dzen.ru/a/ZBKo3sLQcStttrpU 
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Возможность управления риском – отсутствует. 

*.*. Экологические риски 

Экологические риски отсутствуют. 

 

Приложение 1.  

 


