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РЕФЕРАТ 

 

Выпускная квалификационная работа 83 с., иллюстраций 13, таблиц 31, 

источников 26. 

БИЗНЕС - ПЛАН, ЛИКВИДНОСТЬ, ПЛАТЕЖЕСПОСОБНОСТЬ, 

КОНКУРЕНТОСПОСОБНОСТЬ, ДЕНЕЖНЫЙ ПОТОК, ФИНАНСОВЫЕ 

РЕЗУЛЬТАТЫ, РЕНТАБЕЛЬНОСТЬ ИНВЕСТИЦИЙ, РЕНТАБЕЛЬНОСТЬ 

ПРИБЫЛИ, ИНВЕСТИЦИОННЫЙ ПРОЕКТ, ЭФФЕКТИВНОСТЬ ПРОЕКТА, 

ПЕРЕМЕННЫЕ И ПОСТОЯННЫЕ ЗАТРАТЫ. 

Цель работы - исследование теоретических основ составления бизнес - 

плана, экономических и финансовых показателей, разработка бизнес - плана по 

открытию стоматологического кабинета ООО «Вайтес» и мероприятия по 

снижению рисков проекта.  

Проведен анализ финансового, конкурентного и экономического 

состояния организации. Для улучшения финансового состояния и доли рынка 

компании ООО «Вайтес» разработаны мероприятия по открытию 

стоматологического кабинета с различными вариантами изменения показателей 

будущего проекта.  
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ВВЕДЕНИЕ 

 

Каждая организация в процессе осуществления финансово -

хозяйственной деятельности, достижения целей и задач своего бизнеса, 

получает определенное соотношение финансовых ресурсов, в процессе анализа 

которого можно сделать вывод о финансовом состоянии предприятия, то есть 

его способности финансировать свою деятельность. Эта способность 

характеризуется обеспеченностью финансовыми ресурсами, необходимыми для 

нормального функционирования организации, целесообразностью их 

размещения и эффективностью использования. финансовыми 

взаимоотношениями с другими юридическими и физическими лицами, 

платежеспособностью и финансовой устойчивостью. 

Управление финансами предприятия и грамотное их распределение 

является неотъемлемой частью работы финансового менеджера. Важно 

обладать достоверной и полной информацией о финансовом состоянии 

предприятия, получить которую возможно по результатам финансового 

анализа. Для решения той или иной проблемы, а также улучшения уже 

существующих достижений необходимо организовывать мероприятия по 

дальнейшему развитию компании, на основании результатов экономических 

показателей и финансовой деятельности организации, одним из который 

является расширение уже существующей компании и выход на новый рынок. 

Бизнес - план необходим как при создании малого, среднего, или 

крупного бизнеса, так и для его модернизации или реструктуризации. Он 

является одним из основных документов, определяющих стратегию развития 

бизнеса, в нем более подробно разбираются экономические и финансовые 

вопросы, дается технико - экономическое обоснование конкретных 

мероприятий. Он так же важен для управленческого персонала и позволяет 

обнаружить проблемы перед тем, как привлекать заемные ресурсы. 

Тема выпускной квалификационной работы является актуальной в 

современных условиях развития экономики, поскольку грамотно 
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проработанный бизнес - план является основной частью организации будущей 

успешной работы компании. 

Целью выпускной квалификационной работы является исследование 

теоретических основ составления бизнес - плана, экономических и финансовых 

показателей, разработка бизнес - плана по организации мероприятий 

стоматологического кабинета и мероприятий по снижению рисков проекта. 

Для достижения поставленной цели необходимо решить задачи: 

 исследовать теоретические вопросы экономической и финансовой 

деятельности организации;  

 исследовать структуру и требования к составлению бизнес - плана; 

 исследовать необходимость и сущность бизнес - планирования; 

 проанализировать деятельность исследуемой организации; 

 провести исследование бизнес - анализа организации;  

 рассмотреть экономические показатели;  

 экономически обосновать целесообразность реализации бизнес -плана; 

 анализировать рынок на уровне субъекта исследуемого объекта; 

 разработать мероприятия по открытию филиала компании; 

 исследовать риски и меры по реализации мероприятий. 

Предметом исследования являются теоретические и практические 

вопросы функционирования бизнес - планирования, а также экономические и 

финансовые показатели жизнедеятельности компании. 

Объектом исследования выступает разработка бизнес - плана по 

открытию стоматологического кабинета ООО «Вайтес». 

Практическая значимость заключается в том, что результаты 

исследования данной работы можно использовать в практической 

деятельности, так как разработка бизнес - плана необходима как при создании 

малого, среднего, или крупного бизнеса, так и для его модернизации или 

реструктуризации.  
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1 АКТУАЛЬНОСТЬ БИЗНЕС – ПЛАНИРОВАНИЯ В РАЗВИТИИ 

ОРГАНИЗАЦИИ 

 

1.1 Понятия, задачи и этапы в разработке бизнес – плана 

 

В настоящее время нереально добиться стабильного успеха в бизнесе, 

если не планировать эффективно его развития, не аккумулировать постоянно 

информацию о собственных состоянии и перспективах, о состоянии целевых 

рынков, положении на них конкурентов и т. д. 

Необходимо не только точно представлять свои потребности на 

перспективу в материальных, трудовых, интеллектуальных, финансовых 

ресурсах, но и предусматривать источники их получения, уметь выявлять 

эффективность использования ресурсов в процессе работы компании. 

Бизнес - план является одной из важных составляющих 

внутрифирменного планирования. Этот план дает характеристику процесса, как 

функционирует компания, показывает, как руководители будут достигать 

поставленные задачи, в первую очередь - увеличения прибыли компании              

[12, с. 45]. 

Развитие новой модели инвестиционного планирования было вызвано, с 

одной стороны, сокращением государственных инвестиций, обусловившим 

необходимость поиска альтернативных источников финансирования, причем на 

возвратных началах, с другой стороны - задачами достижения соответствия 

разрабатываемых проектов международным нормам. 

Можно сформулировать следующие задачи, которые решаются благодаря 

бизнес-плану: определение путей и направлений в деятельности, рынков, 

оцениваются затраты на изготовление продукции, потенциальные цены и 

прибыль, определяется необходимость в оптимизации кадрового состава 

компании, определяется достаточность материальных ресурсов для выполнения 

целей деятельности, оцениваются риски. 
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Грамотно разработанный бизнес - план, позволяет эффективно развивать 

предпринимательскую деятельность, привлекать инвесторов, партнеров и 

кредитные ресурсы; используется для повышения эффективности управления 

компании и прогнозирования еѐ деятельности. 

Разработанный бизнес - план новой компании или локального 

мероприятия может помочь в привлечении необходимого капитала, оценке 

дальних перспектив организации бизнеса и сравнении текущего состояния дел с 

ранее намеченными цифрами. Приобретение существующих компаний или 

технологий, расширение действующего бизнеса имеет более высокий процент 

успеха при меньшей неопределенности [1, с.22]. 

Расширение малого бизнеса путем открытия новых филиалов может 

приносить гораздо большие деньги, но только если это сделано правильно, и 

большинство владельцев бизнеса настолько сосредоточены на вознаграждении, 

что они теряют из виду некоторые подводные камни, поэтому необходимо 

проанализировать все основные показатели и грамотно сформулировать бизнес 

- план. 

Бизнес - план выполняет три основные функции. 

Во - первых, он отражает концепцию ведения и развития бизнеса. 

Возникает возможность тщательной проработки стратегии организации 

бизнеса, что позволяет избежать ошибок еще «на бумаге». Для этого 

необходимо рассмотреть бизнес со всех сторон: маркетинга, бизнес - процессов 

и финансов. 

Во - вторых, бизнес - план позволяет сравнить фактические результаты 

деятельности с ранее намеченными. Например, финансовый раздел бизнес -

плана может служить основой бюджета производства, инструментом контроля. 

Благоприятные или нежелательные отклонения позволяют уточнить развитие 

бизнеса на перспективу. 

В - третьих, бизнес - план нужен для привлечения и управления 

денежными средствами, поскольку ни один уважающий себя инвестор или 

кредитор не вложит свои средства, не посмотрев бизнес - план. 
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Таким образом, составление бизнес - плана актуально для организаций 

различных сфер деятельности, поскольку позволяет спланировать и 

оптимизировать ресурсы для максимизации финансового результата компании. 

Бизнес - план включает разработку целей и задач, которые ставятся перед 

компанией на ближайшую и дальнейшую перспективу, оценку текущего 

состояния экономики, сильных и слабых сторон, анализ рынка и информацию о 

клиентах [12, с.98]. 

Основным назначением бизнес - плана является то, что он должен давать 

представление о планируемой деятельности компании. Как следствие, такой 

план должен обладать четкой структурой, отвечать на вопросы конкретных 

целей компании.  

В бизнес - плане должны прослеживаться все аспекты бизнеса - это 

направлено на достижение ожидаемых финансовых результатов. 

Создание бизнес - плана предполагает прохождение нескольких этапов: 

 определение миссии компании; 

 формирование цели и задач проекта; 

 установление общей структуры бизнес-плана; 

 сбор необходимой информации; 

 составление бизнес-плана (процесс планирования). 

Бизнес - план должен давать убедительные ответы на основные вопросы 

и содержать следующие элементы: 

 что производить (товары и услуги); 

 сколько производить (оптимальный объем производства, работ, услуг); 

 как производить (техника, технология, организация, ресурсы, бизнес - 

процессы); 

 для кого производить (потребители); 

 какая доходность проекта (прибыльность, окупаемость затрат). 
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1.2 Требования к структуре и содержанию бизнес - плана 

 

Существует множество подходов к составлению бизнес - плана, но на 

основании анализа можно выделить определенную типовую структуру бизнес-

плана: 

1) титульный лист; 

2) резюме; 

3) анализ отрасли в целом; 

4) сущность предполагаемого проекта; 

5) маркетинговый план; 

6) производственный план; 

7) организационный план; 

8) финансовый план; 

9) оценка возможных рисков; 

10) приложения. 

Титульный лист дает человеку, увидевшему впервые конкретный бизнес - 

план, представление о его сущности, позволяет потенциальному инвестору 

оценить целесообразность участия в проекте. На титульном листе отражается: 

 название фирмы; 

 краткая характеристика предполагаемого проекта; 

 сведения об учредителях; 

 общая стоимость проекта. 

Титульный лист - это «лицо» проекта. Благодаря четкой формулировке 

информации складывается первое впечатление о планируемой деятельности. 

Возможно, инвестор, не имеющий никакого отношения к данной сфере 

деятельности, заинтересуется названием, а затем рассмотрит вариант 

финансирования. Следовательно, очень важно грамотно преподнести ваш 

проект с самого начала [3, с.27]. 

Резюме вводит потенциального инвестора в суть предлагаемого проекта 

более подробно. Данный раздел - это своего рода самостоятельный рекламный 
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документ, содержащий краткую информацию основных положений всего 

бизнес - плана. По резюме судят обо всѐм проекте, поэтому очень важно 

поместить в нѐм краткую и ясную информацию о проекте. Резюме отвечает на 

основные вопросы инвестора: размер инвестиций, цели проекта, сроки 

погашения, гарантии, соинвесторы, собственные средства проекта. Все 

последующие пункты бизнес - плана расшифровывают информацию из резюме 

и доказывают правильность расчѐтов. Вводная часть включает: 

 характеристику деятельности компании; 

 оценку состояния спроса на данный продукт (услугу), обоснования 

перспективности проекта; 

 требуемые инвестиции и определенные сроки выполнения. 

Анализ отрасли в целом позволяет инвестору понять ситуацию по всей 

отраслевой деятельности, оценить перспективы вложения средств. В данном 

разделе освещается история отрасли и прошлые успехи. Здесь представляется 

следующее: 

 характеристики фирм конкурентов с их маркетинговой стратегией и 

динамикой продаж; 

 основные методы ценообразования в отрасли и рыночные перспективы; 

 влияние научно-технического прогресса на ситуацию; 

 структура управления; 

 кадровый состав. 

Сущность проекта. Этот раздел бизнес - плана отражает основную идею 

проекта, что позволяет потенциальному инвестору оценить степень готовности 

компании для реализации данного продукта (услуги). Здесь отражаются 

следующие параметры: 

 цели; 

 целевые группы потребителей; 

 подробное описание оказываемой услуги (изделия); 

 характеристики компании; 
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 общая стоимость проекта. 

Маркетинговый план отвечает на вопрос: какая маркетинговая стратегия 

выбрана для достижения наилучших результатов на рынке сбыта. В этом 

разделе бизнес - плана оговариваются требования потребителей к продукции 

(работам, услугам), оценка и анализ конкурентоспособности фирмы. Комплекс 

маркетинговых мероприятий является неотъемлемой частью бизнес - плана и 

указывает, какой объем работ, в какие сроки и кем должен быть выполнен 

[8, с.52]. 

Отражена ценовая и торговая политика компании. Соответственно, 

освещается план рекламы, сбыта и продвижения продукции (работ, услуг). 

Основные пункты плана маркетинга: 

 комплекс рыночных исследований; 

 план реализации продукции (работ, услуг) с обозначением сроков 

исполнения; 

 инновационные мероприятия по улучшению качества продукции 

 (работ, услуг); 

 стандарты внешнего вида упаковки и другие. 

Производственный план содержит перечень всех задач, которые 

поставлены на определенный период времени. При разработке 

производственного плана необходимо оценить мощность имеющегося 

оборудования, производственные площади и себестоимость. План производства 

представляет: 

 производственную программу; 

 балансовую производственную мощность; 

 логистику снабжения производства; 

 план по труду и заработной плате, источники рабочей силы. 

Организационный план освещает меры по организации проектной 

деятельности и отражает: 

 необходимые фонды и время их получения; 



11 
 

 порядок выполнения работ; 

 очередность вложения инвестиций; 

 работу с персоналом; 

 характеристики учредителей и руководства; 

 материально - техническую базу управления; 

 организационно - правовую форму управления проектом. 

Финансовый план - основа бизнес - плана. Целью раздела является 

выделение основной информации по финансам из массы финансовых данных. 

В этом разделе уделяется внимание финансовой устойчивости компании, дается 

общая оценка проекта с точки зрения показателей экономической 

эффективности [10, с.198]. 

В нем отражаются: 

 затраты подготовительного, текущего (основного) периодов; 

 затраты, связанные с обслуживанием кредита (лизинга); 

 денежные потоки проекта; 

 отчет о финансовых результатах; 

 балансовый план. 

Здесь составляется смета расходов на реализацию проекта, потребность и 

источники финансирования. Довольно часто к серьѐзным просчѐтам при бизнес 

- планировании приводит излишний оптимизм разработчиков. Это выражается 

в указании неоправданно сжатых сроков исполнения работ, в завышении 

объѐма продаж и занижении себестоимости. Как следствие, неправильный 

расчет необходимого объѐма финансирования. 

В разделе оценки рисков и гарантий проводится оценка возможных форс 

- мажоров, финансовые, технические риски и методы их решения. 

Обговариваются гарантии возврата денежных средств. Проводится анализ 

чувствительности и безубыточности производства. В основном освещается 

следующее: 
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 оценка рисков проекта; 

 выбор метода управления рисками; 

 «пути выхода» для инвесторов. 

Практически любой бизнес-план имеет приложения, где размещаются 

вспомогательные материалы, которые помогают инвесторам лучше представить 

себе продукцию (работы, услуги), которая будет производиться в результате 

реализации бизнес - проекта. Это могут быть образцы продукции и интерьеры 

помещений, всевозможные видеоматериалы, схемы подъездных путей и 

клиентопотоков [2, с.12]. 

Разделы бизнес - плана могут быть представлены частично или изменены 

в зависимости от специфики проекта, конкретных целей и задач, объем зависит 

от цели составления. Чем крупнее инвестиции, тем больше его объем. Таким 

образом, чем тщательнее разработаны все разделы бизнес-плана, тем легче его 

привести к исполнению. Грамотная детализация производственных процессов 

позволит затратить меньше ресурсов. Четко скоординированные рабочие 

бизнес - процесс повысят качество работы. 

 

1.3 Виды эффекта от реализации проекта. Показатели оценки 

экономической эффективности 

 

Оценка эффективности экономических показателей компании является, 

пожалуй, одним из важнейших разделов бизнес - плана. На основе этих 

расчетов можно понять, является ли проект прибыльным, и стоит ли 

вкладывать в него деньги. Оценка эффективности проводится исходя из 

интересов всех его участников: инициаторов проекта, привлеченных 

инвесторов и органов власти. Конечно, при оценке и анализе экономических 

показателей следует учитывать неточность информации об условиях 

реализации проекта, обуславливающей возможный риск. Экономическую 

эффективность компании характеризует большое количество экономических 

показателей. Они дают возможность планировать, контролировать, 
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анализировать экономическую ситуацию организации и принимать верные 

управленческие решения [9, с.57]. 

Понятия «эффект» и «эффективность» взаимосвязаны. Если эффект 

характеризует абсолютный результат реализации проекта, то эффективность 

определяется его способностью создавать дополнительную прибыль (или 

экономию) на единицу привлеченных ресурсов. Размер эффекта от реализации 

проекта непосредственно определяется его ожидаемой эффективностью, 

проявляющейся: 

 в продуктовом аспекте (улучшение качества и расширение 

ассортимента товаров); 

 в технологическом аспекте (рост производительности труда и 

улучшение его условий); 

 в функциональном аспекте (повышение эффективности управления); 

 в социальном аспекте (улучшение качества жизни) и т.д. 

Успешность осуществления проекта подразделяется на успех, 

достигнутый самим объектом, и успех менеджмента. При этом успех 

менеджмента проекта становится очевиден в достижении поставленных перед 

проектом целей в форме выполнения намеченных работ, соответствия срокам и 

предусмотренным затратам. Успешность самого объекта подразумевает 

приемку проекта и его рентабельность. 

Среди многообразия видов эффективности проектов также можно 

выделить такие как: 

 экологическая эффективность проекта - отражает соответствие затрат и 

результатов с точки зрения государства и общества; 

 социальная эффективность - здесь отображено соответствие затрат и 

общественных результатов рассматриваемого проекта целям и социальным 

интересам его участников; 

 другие виды эффективности. 

Для оценки эффективности проектов используют следующие показатели: 
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1) показатели коммерческой или финансовой эффективности проекта, 

которые учитывают экономические последствия осуществления данного 

проекта для его участников. Оценка общеэкономической эффективности 

предполагает учет всех результатов и затрат, в том числе выходящих за рамки 

непосредственных экономических интересов участников экономического 

процесса, это так называемые косвенный и сопряженный экономический 

эффекты. При расчете финансовой эффективности учитывают только 

финансовые показатели инвестиций, основными являются: чистая приведенная 

стоимость, прибыльность инвестиций, внутренняя норма доходности, срок 

окупаемости проекта [11, с.57]. 

Показатель чистой приведенной стоимости (NPV) характеризует доход, 

который получит владелец проекта за период планирования после того, как 

заплатит все налоги, выплатит заработную плату, оплатит все соответствующие 

текущие затраты и рассчитается с кредитором (инвестором), включая проценты 

(или с учетом дисконтирования). Рассчитывается по формуле 1.1: 

 

NPV =   ∙N
i−1  

NCF i

(1+r)i  
– Inv,  (1.1) 

 

где NCFi - чистый денежный поток для i-го периода, 

Inv - начальные инвестиции, 

r - ставка дисконтирования (стоимость капитала, привлеченного для 

инвестиционного проекта). 

 

При положительном значении NPV считается, что данное вложение 

капитала является эффективным. 

Индекс прибыльности инвестиций (PI) демонстрирует отношение отдачи 

капитала к объему вложений в проект, показывает прибыльность будущего 

предприятия, а также дисконтируемую стоимость всех финансовых 

поступлений в расчете на единицу вложений. Если взять в расчет показатель I, 
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который равен вложениям в проект, то индекс прибыльности инвестиций 

рассчитывается по формуле 1.2: 

 

PI = NPV I , (1.2) 

 

Внутренняя норма доходности (IRR) определяет максимальную 

стоимость привлекаемого капитала, при которой инвестиционный проект 

остается выгодным, то есть при которой чистый дисконтированный доход 

(NPV) равен 0. В общем виде формула для расчета выглядит так (1.3): 

 

0 =   ∙
CF t

(1+IRR )
n
t=0 , (1.3) 

 

где CF t - денежные потоки от проекта в момент времени t, 

n - количество периодов времени, 

IRR - внутренняя норма доходности. 

 

Срок окупаемости (PP) характеризуют период времени, необходимый для 

того, чтобы доходы, генерируемые инвестициями, покрыли затраты на 

инвестиции. Рассчитывается по формуле 1.4: 

 

PP =  I0 CFcr , (1.4) 

 

где PP - срок окупаемости в годах, 

Io - начальные инвестиции в проект в рублях, 

CFcr - среднегодовой доход проекта в рублях. 

 

2) показатели бюджетной эффективности, позволяют учесть последствия 

осуществления конкретного проекта для федерального, регионального и 
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местного бюджетов. Бюджетная эффективность характеризует доходы 

регионального бюджета от налоговых поступлений компаний. 

Показатели социально - экономической эффективности, позволяют 

определить затраты и результаты данного проекта, и кроме того учесть и не 

только интересы его непосредственных участников, но и интересы в целом 

страны, региона или города. Социальная эффективность отражает социальные 

результаты инвестиционных процессов и может быть выражена в росте 

благосостояния населения, или, например, в демографических показателях 

(миграция, рождаемость и прочее). Оценка социально-экономической 

эффективности инвестиций предполагает комплексный учет экономических и 

социальных последствий в результате реализации проекта. Это обстоятельство 

особенно важно, когда речь идет о социально значимых проектах, касающихся 

жизни всего муниципального образования [8, с.164]. 

Показатели коммерческой эффективности характеризуют соотношение 

финансовых затрат и результатов, обеспечивающих требуемую норму 

доходности. Они могут рассматриваться как для всего бизнес-проекта, так и для 

его отдельных участников с учетом долевого вклада каждого из них в общий 

финансовый результат. Основным показателем коммерческой эффективности 

служит поток реальных средств. Величина потока денег рассчитывается как 

разность между притоком и оттоком по каждому виду инвестиционных 

проектов за период их осуществления по формуле 1.5: 

 

Фt = Пt − Оt, (1.5) 

 

где Фt - финансовый поток реальных денег за планируемый период; 

Пt - приток финансовых ресурсов за этот период; 

Оt - отток денежных средств за данный срок. 
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Показатели бюджетной эффективности отражают влияние 

осуществляемого инвестиционного проекта на повышение доходов и снижение 

расходов соответствующего бюджета как федерального, так и регионального 

или местного уровня управления. Он определяется как превышение доходов 

соответствующего бюджета над его расходами за период осуществления 

данного проекта и рассчитывается по формуле 1.6: 

 

Бt = Дt − Рt, (1.6) 

 

где Бt - бюджетный эффект за период внедрения эффекта; 

Дt - доходы бюджета за данный период; 

Рt - расходы бюджета за этот же срок. 

 

Показатели социальной эффективности определяют основные 

экономические результаты проекта с учетом интересов государственных, 

федеральных, отраслевых и других организаций и хозяйственных субъектов. 

При расчете показателей эффективности в их состав включаются в 

стоимостном измерении следующие результаты: 

1) конечные экономические результаты, в том числе выручка от 

реализации всей продукции и услуг на внутреннем и внешнем рынке, а также 

доходы от продажи имущества и интеллектуальной собственности; 

2) социальные результаты, рассчитанные исходя из совместного 

воздействия всех участников проекта на рост человеческого капитала; 

3) прямые финансовые результаты, включающие кредиты и займы банков 

и другие поступления средств; 

4) экологические результаты, воздействующие на улучшение 

окружающей среды и здоровье работников; 

5) косвенные финансовые результаты, обусловленные влиянием 

осуществления проекта на рост доходов других организаций и физических лиц. 
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В процессе оценки эффективности инновационных проектов могут быть 

использованы экономические показатели: цена продукции, себестоимость, 

прибыль, рентабельность, экономия ресурсов и т.д. 

Основой для расчета социальной, экономической и бюджетной 

эффективности является информация, содержащаяся в инвестиционном 

проекте. 

Основными принципами оценки эффективности проекта являются: 

 моделирование денежных потоков, включающих все связанные с 

осуществлением проекта денежные поступления и расходы за расчетный 

период; 

 принцип положительности и максимума эффекта. При сравнении 

альтернативных инвестиционных проектов предпочтение должно отдаваться 

проекту с наибольшим значением эффекта; 

 учет фактора времени, неравноценности разновременных затрат 

результатов; 

 учет предстоящих затрат и поступлений; 

 учет всех наиболее существенных последствий реализации проекта, как 

экономических, так и социальных; 

 учет влияния инфляции; 

 учет влияния рисков, сопровождающих реализацию проекта; 

 учет соотношения эксплуатационных расходов будущих периодов, 

финансируемых из муниципального бюджета, с бюджетным эффектом от 

реализации инвестиционного проекта. 

Для того, чтобы в полной мере проанализировать эффективность 

реализуемого проекта необходимо учитывать экономическую и общую 

ситуацию в мире в настоящее время, а именно - развитие бизнеса в период 

пандемии. 
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1.4 Государственная поддержка субъектов малого и среднего бизнеса в г. 

Красноярске 

 

Для помощи предпринимателям государство ежегодно выделяет 

огромные суммы. Для поддержки малого бизнеса в 2020 - 2021 году работает 

ряд госпрограмм, целью которых является содействие предпринимателям. 

Вызванный эпидемией кризис поставил малые и средние предприятия в 

чрезвычайно тяжѐлое положение, что заставило их закрыть многие 

перспективные проекты и заняться борьбой за выживание. Но при улучшении 

ситуации только сориентировавшиеся в новой обстановке предприниматели 

успеют освоить самые выгодные ниши. Поэтому новичкам стоит уже сегодня 

выяснить, как получить помощь малому бизнесу от государства в 2021 году, 

чтобы в нужный момент обеспечить себе необходимую поддержку. Политика 

поддержки предпринимательства на федеральном уровне ориентирована в 

первую очередь на небольшие компании.  

Государство предоставляет предпринимателям различные виды 

содействия:  

 финансовое - программы поддержки малого бизнеса подразумевают 

выделение субсидий, суммы которых колеблются от 60 тысяч до 25 млн. руб.  

 имущественное - предприниматели получают возможность 

безвозмездно или на льготных условиях пользоваться государственным 

имуществом (аренда помещений, земельных участков); 

 информационное - путем создания федеральных и региональных 

информационных систем, официальных сайтов для обеспечения субъектов 

предпринимательства актуальными сведениями; 

 консультационное - поддержка малого предпринимательства в 2020 

году подразумевает оказание содействия в виде профессиональных 

консультаций; 

 образовательное - разработка программ подготовки специалистов, 

повышения квалификации сотрудников. 
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Предприятия из пострадавших отраслей, а также социально 

ориентированные некоммерческие организации могут получить кредит по 

формуле 1.7:  

 

Кс ∙ МРОТ ∙ 6 мес., (1.7) 

 

где, Кс - количество сотрудников, 

МРОТ (минимальный размер оплаты труда, на 2020 составляет 19408 руб. 

по Красноярскому краю) 

 

Конечная ставка для потребителей составит 2%, остальное субсидирует 

государство. Проценты не надо будет платить ежемесячно, они 

капитализируются. Срок погашения кредита - 1 апреля 2021 года. 

Предприятиям, которые сохранят не менее 90% сотрудников, кредит будет 

списан вместе с процентами - всю сумму выплатит государство. Если в штате 

останется не менее 80% работников, предприниматель должен будет вернуть 

только половину ссуды и процентов по ней. 

Для этого необходимо представить в Центр занятости заявление и 

тщательно проработанный бизнес - план. После его проверки на предмет 

соответствия требованиям предприниматель должен защитить свой проект 

перед комиссией. Приоритетными для неѐ являются идеи, связанные с 

социальной направленностью и приносящие пользу обществу. 

Подумать о том, как получить безвозмездно от государства деньги на 

бизнес 2020 - 2021 года, могут не только начинающие предприниматели, но и 

бизнесмены, ведущие активную коммерческую деятельность. Для предприятий, 

работающих менее года, есть программа возмещения до 70% расходов на 

развитие бизнеса, а сумма финансирования в зависимости от региона достигает 

250 - 600 тысяч рублей.  

Если у субъекта нет доступного варианта, как получить субсидию на 

развитие малого бизнеса в 2020 - 2021 году, ему стоит подать заявку на участие 
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в программе льготного кредитования. Финансирование в ее рамках проводится 

банками, зарегистрированными в качестве партнеров Корпорации малого и 

среднего предпринимательства и Министерства экономического развития:  

 по программе Минэкономразвития можно получить до 2 млрд. рублей 

на расширение бизнеса или до 500 млн. рублей на пополнение оборотного 

капитала по ставке 8,5% годовых. Инвестиционные средства выдают на 10 лет, 

оборотные - на 3 года;  

 по федеральной программе помощи малому бизнесу от государства 

2021 года микропредприятиям и самозанятым гражданам можно получить до 

10 млн. рублей на срок не более 5 лет по ставке 9,95% годовых;  

 по программе Корпорации МСП можно получить от 3 млн. до 1 млрд 

рублей, а общая сумма финансирования достигает 4 млрд. рублей. Ставка 

составляет от 9,1% до 10,1% годовых, а максимальный срок кредитования - 3 

года.  

Претендовать на льготное кредитование могут субъекты 

предпринимательства, которые соответствуют требованиям программы, то 

есть:  

 предприятие включено в Государственный реестр СМСП;  

 долги по обязательным платежам в бюджет не превышают 50000 

рублей;  

 доискатель, ранее получавший льготные кредиты, погашал их без 

нарушений;  

 фирма своевременно выплачивает сотрудникам зарплату;  

 компания не проходит процедуры ликвидации или банкротства.  

Субъекты МСП - заѐмщики региональных микрофинансовых 

организаций, имеющие трудности с обслуживанием взятых займов, смогут 

воспользоваться следующими опциями: 

 процентные «каникулы» на срок от 3 до 10 месяцев; 

 отсрочка погашения основного долга на конец срока действия займа; 
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 реструктуризация займа - изменение графика платежей в связи с 

отсрочкой по возврату микрозайма на 3 - 10 месяцев; 

 мораторий на уплату процентов и основного долга на период до 6 

месяцев. 

Поддержку малого бизнеса от государства начинающим 2021 

распределяют государственные микрофинансовые организации при участии 

Фонда содействия предпринимательству. Кредиты от 100 тысяч рублей до 5 

млн. рублей выдаются на срок от трѐх месяцев до трѐх лет под 7,5% годовых. В 

зависимости от суммы займа, кредиторы вправе потребовать обеспечения:  

 до 100 тысяч рублей можно получить без предоставления залогового 

имущества или поручительства третьих лиц;  

 до 300 тысяч рублей выдают при условии предоставления одного вида 

обеспечения - залога или поручительства;  

 до 600 тысяч рублей предоставляют без залога, если поручителями 

выступают иные физические лица и Гарантийный фонд МСП;  

 до 1 млн рублей можно получить при поручительстве Гарантийного 

фонда субъекту с хорошей кредитной историей, работающему в приоритетной 

отрасли.  

Согласно муниципальной программе "Создание условий для развития 

предпринимательства в городе Красноярске" на 2020 год и плановый период 

2021 - 2022 годов. 

Малое и среднее предпринимательство, являясь одной из самых 

эффективных форм организации производственной и непроизводственной 

деятельности, оказывает существенное влияние на экономическое развитие 

города - это насыщение потребительского рынка качественными товарами и 

услугами местного производства, решение проблем повышения уровня жизни и 

вопросов занятости населения путем создания новых рабочих мест, увеличение 

налоговых поступлений в бюджет города. Предпринимательство относится к 

числу приоритетных секторов экономики, имеющих принципиальное значение 

для экономической и политической стабильности, социальной мобильности 
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общества, и выступает основным инструментом для создания цивилизованной 

конкурентной среды. 

В соответствии со стратегической целью первого уровня стратегии 

социально-экономического развития города до 2030 года «Красноярск - центр 

коммуникации Евразии, многофункциональный центр компетенций Ангаро - 

Енисейского макрорегиона» настоящей Программой планируется первый этап 

решения стратегической задачи по формированию позитивного имиджа города 

и созданию условий для роста инвестиционной и деловой привлекательности, в 

том числе путем укрепления позиции города как центра развития малого и 

среднего предпринимательства - содействие созданию благоприятного 

предпринимательского климата для ведения бизнеса на территории города, а 

именно: 

1) обеспечение надежного функционирования инфраструктуры 

поддержки малого и среднего предпринимательства; 

2) презентация инфраструктурного и инвестиционного потенциала 

развития города с использованием инновационных технологий; 

3) увеличение числа населения, занятого в малом и среднем 

предпринимательстве. 

Цели и задачи настоящей Программы сформированы с учетом 

приоритетных направлений государственной политики, обозначенных в Указе 

Президента Российской Федерации от 07.05.2018 № 204 «О национальных 

целях и стратегических задачах развития Российской Федерации на период до 

2024 года». 

Весь комплекс мер поддержки субъектов малого и среднего 

предпринимательства в городе включает в себя: 

1) предоставление административно - организационных услуг субъектам 

малого и среднего предпринимательства на базе существующей 

инфраструктуры поддержки малого и среднего предпринимательства; 

2) реализацию финансовой поддержки; 
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3) оказание имущественной поддержки субъектам малого и среднего 

предпринимательства в виде передачи во владение и (или) в пользование 

муниципального имущества для осуществления предпринимательской 

деятельности; 

4) участие в выставках в рамках общероссийских мероприятий, 

проходящих на территории города; 

5) реализацию налоговой политики путем установления оптимального 

уровня налоговой нагрузки для субъектов малого и среднего 

предпринимательства, находящихся на патентной системе налогообложения и 

системе налогообложения в виде единого налога на вмененный доход; 

6) реализацию центром занятости населения города Красноярска 

государственной услуги самозанятости безработных граждан. В данную услугу 

входит: 

 информирование о возможности создания собственного дела; 

 тестирование на наличие способностей к предпринимательству и 

консультации по различным аспектам организации и ведения бизнеса; 

 обучение основам предпринимательской деятельности и профессиям 

для создания своего дела; 

 финансовая поддержка (финансовая помощь при государственной 

регистрации, гранты). 

Таким образом, реализацию проекта для расширения бизнеса и создание 

новых организаций, на основании успешно сформированного проекта, с учетом 

его инвестиционной привлекательности, можно и в кризисный период, 

государство создает достаточно привлекательные условия для развития и 

помощи предпринимателям, предоставляет отсрочки по кредитам. Так же 

существует возможность для приобретения кредита на развитие бизнеса на 

очень выгодных условиях. Развитие малого и среднего предпринимательства 

оказывает существенное влияние на экономическое развитие города. 
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2 ОСНОВНЫЕ СВЕДЕНИЕ О КОМПАНИИ ООО «ВАЙТЕС» 

 

2.1 Основные виды деятельности, описание бизнес - процессов и 

организационной структуры 

 

ООО «Вайтес» на рынке стоматологических услуг более 7 лет. 

Расположена стоматология в Октябрьском районе г. Красноярска, основой 

работы клиники являются: профессиональный коллектив, куда входят врачи -

стоматологи высшей и I категории, современные передовые технологии, 

гарантирующие стабильно высокий результат лечения и протезирования зубов. 

В таблице 2.1 представлены основные сведения о компании. 

 

Таблица 2.1 

Основные сведения об организации 

 

Полное наименование организации 
Общество с ограниченной ответственностью 

«Вайтес» (ООО «Вайтес» 

Дата регистрации 21 сентября 2007 года 

ОГРН 1072468006600 

ИНН/ КПП 2463200089/ 246301001 

ОКПО 81234010 

Отрасль ОКВЭД-2 Стоматологическая практика 

Юридический адрес 
660130, Красноярский край, г. Красноярск, 

ул. Елены Стасовой, д. 1, помещение 48 

Телефон (391)2997246 

Организационно-правовая форма 
Общество с ограниченной 

ответственностью 

Уставной капитал 80 000 рублей 

Система налогообложения 
УСН (Упрощенная система 

налогообложения) 

Учредители 

Ваймер Александр Генрихович 

Тесленко Цеала Михайловна 

Ваймер Иван Александрович 

Генеральный директор Ваймер Иван Александрович 



26 
 

На сегодняшний день клиника «Вайтес» динамично развивается в таких 

актуальных направлениях стоматологии, как имплантация, протезирование, 

художественная реставрация зубов материалами последнего поколения, 

гарантированное качественное эндодонтическое лечение с использованием 

новейшего диагностического оборудования. 

Общество является юридическим лицом и осуществляет свою 

деятельность на основании законодательства, действующего на территории 

Российской Федерации, учредительного договора и устава, утвержденного на 

неограниченный срок и обладает полной хозяйственной самостоятельностью, 

обособленным имуществом, имеет расчетный счет, для обеспечения своей 

деятельности. Общество имеет круглую печать со своим наименованием, 

бланки. Общество является коммерческой организацией, преследующей в 

качестве основных целей - оказание медицинских услуг населению и 

извлечение прибыли, самостоятельно планирует свою хозяйственную, 

финансовую и коммерческую деятельность, устанавливает цены на свои 

услуги, определяет формы и размер заработной платы работников. 

Компания работает по упрощенной системе налогообложения, 

своевременно выплачиваются авансы и заработная плата сотрудникам, 

задолженность по налогообложению отсутствует.   

Стоматологическая клиника несет обязательную ответственность за 

качество оказываемых медицинских услуг. На все стоматологические услуги 

распространяется срок гарантии от 12 до 60 месяцев, в зависимости от вида 

оказанных услуг, претензии принимаются непосредственно в ООО «Вайтес». 

Основные виды деятельности стоматологии «Вайтес»: 

 терапевтическая стоматология: лечение зубов, лечение кариеса, лечение 

корневых каналов, лечение флюса, лечение периодонтита, эндодонтическое 

лечение, лечение пульпита; 

 пародонтология: лечение десен, лечение пародонтоза, лечение 

гингивита, лечение стоматита, лечение воспаления десен, лечение пародонтита, 
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 ортопедическая стоматология: протезирование зубов, зубные 

нейлоновые протезы, бюгельные протезы, несъемное протезирование, 

металлокерамические коронки, безметалловые коронки, восстановительные 

вкладки; 

 процедуры гигиены полости рта: чистка зубов, удаление зубного камня, 

гигиена полости рта, ультразвуковая чистка зубов; 

 хирургическая стоматология: удаление зубов, удаление зуба мудрости, 

увеличение объѐма кости, удаление зачатков зубов мудрости; 

 детская стоматология: лечение молочных зубов, профилактика кариеса 

у детей, брекет - системы для детей, лечение стоматита у детей, детская гигиена 

полости рта, детская стоматологическая хирургия; 

 эстетическая стоматология; 

 реставрация зубов; 

 ортодонтия: раннее лечение прикуса, исправление прикуса, 

самолигирующие брекеты, керамические брекеты, брекеты металлические; 

 услуги по имплантации зубов: имплантация зубов, системы 

имплантации, двухэтапная имплантация зубов, снятие слепка; 

 услуги диагностики зубов: панорамный снимок зубов, 

телерентгенография (ТРГ), компьютерная томография зубов; 

Система управления стоматологической клиникой - это программно -   

аппаратный комплекс, предназначенный для решения управленческих и 

медицинских задач в ходе повседневной деятельности стоматологической 

клиники. По своей сути относится к системам управления ресурсами или 

систем менеджмента. 

Стоматологическая клиника организуют свою работу по многим 

независимых компонент, которые работают вместе для достижения конечной 

цели. Эти компоненты определяются как процессы. Бизнес - процессы 

стоматологической клиники - это связанный набор повторяемых действий 



28 
 

(функций), в результате которых в соответствии с предварительно 

установленными правилами образуется стоматологическая услуга. 

Современные системы управления в стоматологической клинике состоят 

из наборов подсистем для организации соответствующих рабочих мест, 

предназначенных для решения отдельных групп задач. Разделение системы 

управления стоматологической клиникой на несколько подсистем проводится с 

целью возможности разделения задач и ответственности, а так же, обеспечение 

возможности поэтапного или частичного внедрения элементов автоматизации в 

конкретную стоматологическую клинику [15, с.1] 

Основными целями внедрения системы управления в стоматологической 

клинике рассмотрим на рисунке 2.1. 

 

 

 

Рис. 2.1 - Цели системы управления стоматологической клиники 

 

Ц
ел

и
 с

и
ст

ем
ы

 у
п

р
ав

л
ен

и
я

Повышение качества 
предоставления услуг

Планирование работы персонала, 
прием пациентов, закупки 

стоматологических и расходных 
материалов

Повышение эффективности 
взаимодействия различных 

подразделений и сотрудников 
стоматологической клиники

Анализа и мониторинга 
деятельности клиники

Унификация и систематизации 
данных



29 
 

В современной медицине существует множество законодательных актов 

и стандартов, использование которых в каждой конкретной клиники зависит от 

ее направления и региона. В связи с этим, система управления 

стоматологической клиникой имеет гибкие настройки для следующих видов 

данных: 

 состав и конфигурация рабочих мест и кабинетов; 

 расписание работы врачей; 

 расписание приема пациентов; 

 услуги, предоставляемые пациентам; 

 шаблоны документов; 

 виды и состав анализов и др. 

Система управления включает совокупность набора основных и 

вспомогательных бизнес - процессов стоматологической клиники, таких как: 

 ведение картотеки пациентов; 

 планирование приема пациентов; 

 планирование работы врачей; 

 взаиморасчеты с пациентами; 

 ведение штатного расписания клиники, кадровый учет; 

 ведение прейскуранта услуг клиники; 

 разработка и ведение планов лечения пациентов; 

 ведение карт состояния зубов; 

 анализы пациента; 

 ведение (история болезни истории болезни) пациента и другие. 

Система управления стоматологической клиникой технически 

основывается на локальной сети клиники и компьютерах для организации 

рабочих мест персонала. В ряде случаев используются специализированные 

рабочие места определенного назначения. Для ряда задач необходим доступ к 

глобальным сетям.  
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Структура управления организацией - линейно - функциональная (Рис. 

2.2). Элементами структуры управления ООО «Вайтес» являются: генеральный 

директор, исполнительный директор, директор по развитию, главный врач, 

штат стоматологов, ассистент врача - стоматолога, штат медсестѐр, бухгалтер, 

отношения между которыми поддерживаются горизонтальными и 

вертикальными связям. Горизонтальные связи являются одноуровневыми, 

носят характер согласования. Вертикальные связи - это связи подчинения, и 

необходимость, в них возникает при наличии нескольких уровней управления. 

 

 

 

Рис. 2.2 - Структура управления предприятием 

 

Руководящим звеном на предприятии является генеральный директор, 

действующий на основании Устава. В подчинении генерального директора 

находятся службы, выполняющие определенные функции. На должность 
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генерального директора может быть назначено лицо с высшим образованием, 

имеющее опыт работы на руководящей должности. 

Бухгалтер решает вопросы проведения взаиморасчетов, отвечает за 

сохранность денежных средств и материальных ценностей, планирует и ведет 

учет исполнения смет расходов клиники. 

Права, обязанности и ответственность руководителей и персонала ООО 

«Вайтес» закрепляются в должностных инструкциях, наличие которых 

позволяет упорядочить процесс распределения полномочий. Должностная 

инструкция не только позволяет определить обязанности, права и 

ответственность персонала, но и оберегает его от выполнения несвойственных 

функций, подчеркивая систему взаимоотношений между руководителем и 

подчиненным ему работником. Кроме того, инструкция упорядочивает потоки 

информации в организации, формирует требования к должностям и порядку 

оценки работников. 

В стоматологии «Вайтес» работает квалифицированный персонал, врачи 

и медсестры имеют специальное образование и сертификаты.  

 

2.2 Анализ внешней среды компании 

 

Неотъемлемый элемент рынка стоматологических услуг - конкурентная 

борьба. В стоматологическом бизнесе конкурентными участниками являются:  

 муниципальные поликлиники; 

 частные медицинские кабинеты; 

 сетевые стоматологии. 

Анализ внешней среды служит инструментом, при помощи которого 

разработчики стратегии контролируют внешние по отношению к организации 

факторы с целью предвидеть потенциальные угрозы и вновь открывающиеся 

возможности. Анализ внешней среды позволяет организации своевременно 

спрогнозировать появление угроз и возможностей, разработать ситуационные 

планы на случаи возникновения непредвиденных обстоятельств, а также 
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стратегию достижения целей и превращения потенциальных угроз в выгодные 

возможности, для этого необходимо изучить основных конкурентов, 

поставщиков, а также клиентов стоматологии «Вайтес».  

Конкурентами стоматологии ООО «Вайтес» являются: 

1) стоматология «Доктор Люкс», расположена по адресу: ул. им. Героя 

Советского Союза Д.М. Карбышева, д. 24Б, 1 этаж. Целевой аудиторией 

компании являются взрослые и дети. У компании имеется сайт: 

http://www.drluxe.ru 

2) стоматологическая поликлиника №4, расположена по адресу: ул. 

Крупской, д. 40, 1 этаж. Целевой аудиторией компании являются взрослые и 

дети. У компании имеется сайт: http://krgdb4.ucoz.ru 

3) стоматология «Ферас», расположена по адресу: ул. Крупской, д. 40, 1 

этаж. Целевой аудиторией компании являются взрослые. У компании имеется 

сайт http://www.stomferos.ru 

4) стоматология «Ваша стоматология», расположена по адресу: пр. 

Свободный проспект, д. 66а. Целевой аудиторией компании являются взрослые 

и дети. Сайт компании отсутствует. 

5) стоматология «СтомАрт», расположена по адресу: ул. Высотная, д. 4. 

Целевой аудиторией компании являются взрослые. Сайт компании отсутствует. 

Все анализируемые конкуренты расположены в Октябрьском районе г. 

Красноярска. Во всех стоматологиях имеется такие виды услуг, как 

диагностика, хирургическое лечение, лечение десен и профилактика кариеса, а 

также ортодонтия в Стоматологической поликлинике № 4 отсутствует услуги 

отбеливание и имплантация зубов. Стоматология «СтомАрт» и «Ваша 

стоматология» не имеют обновляемого сайта. 

Выступая на рынке, каждая фирма вынуждена увязывать свою 

деятельность с фактической или прогнозируемой деятельностью конкурентов. 

Было проведено исследование оказываемых услуг, сравнение стоимости и 

изучение гарантий на лечение, наличие сайта и собственной зуботехнической 

лаборатории. Исследование проводилось при изучении сайтов конкурентов, 
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опросе и анкетировании клиентов, а также при помощи «холодных звонков» на 

горячую линию компаний.  

В таблице 2.2 представлена сравнительная ценовая характеристика 

основных конкурентов стоматологической клиники «Вайтес».  

 

Таблица 2.2 

Сравнительная ценовая характеристика услуг конкурентов 

 

Услуги 

Наименование клиники 

Средня

я цена 

за 

услугу, 

руб. 

Доктор 

люкс 

 

Стомато

логичес

кая 

поликли

ника 

№4 

 

Ферос 

 

Ваша 

стомато

логия 

 

СтомАр

т 

 

Вайтес 

Цена основных услуг, руб. 

Анестезия 300 150 300 270 300 300 270 

Металлокерамичес

кая коронка 
9000 5000 7000 6700 7500 6800 7000 

Рентгеновский 

снимок 
250 150 300 300 300 280 263 

Средняя цена на 

лечение кариеса 

(один зуб) 

3000 2700 3500 3200 3500 3000 3150 

Удаление  

зуба 

«мудрости» 

5000 4000 5000 5000 5000 5000 4833 

 

По изученным критериям можно сделать вывод, что основные 

предоставляемые услуги в клинике «Вайтес» находятся в среднем ценовом 

сегменте, однако при первичной записи через сайт или социальные сети, ООО 

«Вайтес» предоставляет гибкую систему скидок и рассрочку на 

предоставляемые услуги. 

В изучаемых клиниках цены на металлокерамическую коронку разнятся. 

Выше всех цены на лечение установку металлокерамической коронки у 

клиники конкурента «Доктор Люкс». 
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Для подробного изучения конкурентов постоим многоугольник 

конкурентоспособности, это метод позволяет достаточно быстро провести 

анализ конкурентоспособности услуг компании в сравнении с ключевыми 

конкурентами и разработать эффективные мероприятия по повышению его 

уровня. Для этого определим ключевые критерии услуг компании, которые 

влияют на удовлетворенность и приверженность целевой аудитории, затем 

оценим конкурентоспособность услуг стоматологии «Вайтес» и конкурентов по 

10-ти бальной шкале, где 1 - самый низкий балл, а 10 - максимальный балл и 

полученный результат представим в таблице 2.3.  

 

Таблица 2.3 

Факторов конкурентоспособности организаций 

 

Критерии 

конкурентоспос

обности 

Наименование организаций 

Доктор 

Люкс 

Стоматол

огическая 

поликлин

ика №4 

Ферас Ваша 

стоматол

огия 

СтомАрт Вайтес 

Цена 6 10 8 10 6 7 

Методы 

продвижения 
9 6 8 5 6 5 

Квалификация 

персонала 
8 7 9 6 8 9 

Широта 

ассортимента 

услуг 

9 6 5 6 8 9 

Дополнительны

е услуги 
10 8 5 8 4 7 

Отзывы 

клиентов 
9 4 6 9 7 9 

Имидж 

компании 
9 3 5 7 9 6 

 

На основании полученных оценок построим многоугольник 

конкурентоспособности, каждая грань такого многоугольника представляет 

отдельную характеристику компании, по которой проводится сравнительная 

оценка. (Рис 2.3).  
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Рис. 2.3 - Многоугольник конкурентоспособности 

 

Как видно из рисунка, ООО «Вайтес» имеет устойчивые позиции и ни 

один из исследуемых параметров не находится в слабой зоне, к наиболее 

высоким критериям относятся квалификация персонала, широта ассортимента 

услуг и отзывы клиентов, а такие элементы, как цена, имидж и методы 

продвижения, находятся в области риска (зона средних оценок). Поэтому 

необходимо уделить внимание улучшению имиджа и заняться продвижением 

стоматологии «Вайтес» среди его целевых потребителей, а также разработать 

систему ценового стимулирования сбыта. 

Для более подробного анализа конкурентоспособности компании 

«Вайтес», а также определению сильных и слабых сторон, возможностей и 

угроз, связанных с конкуренцией или планированием проекта, проведем SWOT 

- анализ компании. SWOT - анализ является необходимым элементом 

исследований, обязательным предварительным этапом при составлении любого 

уровня стратегических и маркетинговых планов. Данные, полученные в 

результате ситуационного анализа, служат базисными элементами при 

разработке стратегических целей и задач компании. Анализ представим в 

таблице 2.4. 
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Таблица 2.4 

SWOT – анализ стоматологии «Вайтес» 

 

Сильные стороны Возможности 

 квалифицированный персонал; 

 возможность оплаты за наличный и 

по безналичному расчету; 

 широкий ассортимент услуг; 

 положительные отзывы клиентов. 

 устойчивый спрос на 

стоматологические услуги; 

 возможность расширения 

стоматологии; 

 наличие на рынке сегментов 

потенциальных клиентов. 

Слабые стороны Угрозы 

 слабые методы продвижения; 

 неполный охват аудитории; 

 не самая низкая цена за услуги; 

 низкая доля рынка. 

 появление новых и усиление 

позиций существующих клиентов; 

 снижение доходов и 

платежеспособности населения. 

 

Исходя из данных SWOT - анализа, построим таблицу мероприятий по 

повышению конкурентоспособности ООО «Вайтес» на рынке (таблица 2.5) 

 

Таблица 2.5 

Меры по повышению конкурентоспособности ООО «Вайтес»  

 

Слабые стороны Мероприятия 

Используемые 

возможности и 

сильные стороны 

Устраняемые угрозы 

1 2 3 4 

Низкая доля рынка и 

неполный охват 

аудитории 

Выход с 

существующими 

услугами на новый 

рынок.  

Открытие сети 

клиник. 

Устойчивый спрос на 

стоматологические 

услуги.  

Наличие на рынке 

сегментов 

потенциальных 

потребителей. 

Качественные 

услуги. Возможность 

оплаты за наличный 

и по безналичному 

расчету.  

Конкурентная борьба 

с новыми и 

существующими 

конкурентами 
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Окончание таблицы 2.5 

1 2 3 4 

Высокие цены 

Разработка системы 

ценового 

стимулирования 

сбыта 

Снижающиеся 

издержки обращения. 

Рентабельная 

деятельность 

Снижение доходов и 

платежеспособности 

населения 

Недостаточная 

рекламная 

деятельность в 

компании 

Размещение рекламы 

на улицах, на 

транспорте 

Наличие на рынке 

сегментов 

потенциальных 

потребителей 

Конкурентная борьба 

с новыми и 

существующими 

конкурентами 

 

Из таблицы 2.4 видно, что низкую долю рынка можно увеличить при 

помощи стратегии развития рынка, то есть выхода с существующим товаром на 

новый рынок. В качестве нового рынка предлагается сегмент потребителей со 

средним уровнем доходов. Для того, чтобы расширить географические границы 

деятельности, организации необходимо открыть дополнительно еще одну 

клинику. 

Для устранения такой слабой стороны, как высокие цены, следует 

разработать систему приспособления цены в виде ценового стимулирования 

сбыта. Данное мероприятие возможно потому, что организация имеет хорошие 

экономические показатели за последние два года и, в частности, снижающиеся 

издержки обращения. Это поможет преодолеть такую угрозу, как снижение 

платежеспособного спроса населения.  

Для усиления позиций перед конкурентами необходимо провести работу 

с рекламой созданием обновляемого сайта, посвященного деятельности 

компании, содержащего информацию о ее развитии, реклама в печатных 

изданиях, реклама внешняя (улица, транспорт). 

Для изучения клиентов клиники проведено маркетинговое исследование, 

а также задействована кадровая политика ООО «Вайтес», проанализирована 

клиентская база за последние 3 года, в ходе которого выявлены 

демографические и возрастные характеристики (Рис. 2.4) 
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Рис. 2.4 -  Пол потребителей стоматологической клиники «Вайтес» 

 

Данные рисунка 2.4 указывают на то, что среди пациентов клиники 

«Вайтес» наибольший удельный вес занимают женщины - 59%, тогда как доля 

мужчин составляет 41%. 

Характеристика потребителей по возрастной категории рассмотрим на 

рисунке 2.5. 

 

 

 

Рис. 2.5 -  Возраст потребителей стоматологических услуг ООО «Вайтес» 
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Данные рисунка 2.4 указывают на то, что наибольший удельный вес в 

возрастной структуре потребителей стоматологических услуг приходится на 

посетителей возраста 26 - 35 лет - 18%, и 36 - 45 лет - 20%. При этом 

наименьший удельный вес приходится на посетителей в возрасте с 66 лет - 3%. 

Для качественного обслуживания и лечения клиентов необходимо иметь 

профессиональное оборудование и комплекс инструментов современного 

качества, а в частности и надежных поставщиков. Основными поставщиками 

ресурсов ООО «Вайтес»» длительное время являются давно работающие на 

рынке, хорошо зарекомендовавшие себя компании. Со всеми поставщиками 

клиника заключила договора на поставку, которые пролонгируются в конце 

года. Ритмичность, полнота поставок соблюдаются в соответствии с условиями, 

указанными в договоре. В таблице 2.6 предоставлена сравнительная 

характеристика основных поставщиков ООО «Вайтес». 

 

Таблица 2.6 

Сравнительная характеристика основных поставщиков ООО «Вайтес» 

 

Наименование 

поставщика 

Поставляемые 

материалы 

Сроки работы Условия поставки 

ООО Имедико 

Оборудование и 

расходные 

материалы 

С 2019 года 

Предоплата/факт 

поставки/отсрочка платежа 

(до 45 календарных дней) 

ООО Керамик-

Дент 

Оборудование и 

расходные 

материалы 

С 2010 года 

Предоплата/факт 

поставки/отсрочка платежа 

(до 45 календарных дней) 

ООО Контакт 

ПВП  

Оборудование и 

расходные 

материалы 

С 2015 года 

Предоплата/факт 

поставки/отсрочка платежа 

(до 45 календарных дней) 

ООО Контакт-

сервис 

Оборудование и 

расходные 

материалы 

С 2014 года 

Предоплата/факт 

поставки/отсрочка платежа 

(до 45 календарных дней) 

ООО Лира 

Оборудование и 

расходные 

материалы 

С 2017 года 

Предоплата/факт 

поставки/отсрочка платежа 

(до 45 календарных дней) 

ООО Медиа  

Оборудование и 

расходные 

материалы 

С 2018 года 

Предоплата/факт 

поставки/отсрочка платежа 

(до 45 календарных дней) 
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Стоматология «Вайтес» при работе с посетителями использует надежные 

материалы и оборудования для оказания высокопрофессиональной помощи и 

предоставления широкого спектра услуг. Договоры с поставщиками действуют 

по системе предоплаты, либо с отсрочкой платежа, поставка осуществляется на 

основании договора. С компанией ООО «Керамик-Дент» стоматология 

«Вайтес» работает с 2010 года, зарекомендовав себя в качестве надежного 

партнера. 

 

2.3 Анализ ассортимента и стоимости оказываемых услуг 

 

Основной целью деятельности коммерческой организации является 

получение прибыли. Для определения наиболее значимых ресурсов компании 

оптимальным вариантом является «АВС - анализ», который наглядно разделяет 

услуги на следующие категории: 

1) «А» - наиболее ценные, 20 % - ассортимента; 80 % - продаж; 

2) «В» -  промежуточные, 30 % - ассортимента; 15 % - продаж; 

3) «С» -  наименее ценные, 50 % - ассортимента; 5 % - продаж. 

Ранжирование ассортимента и стоимости оказываемых услуг рассмотрим 

в таблице 2.7 

 

Таблица 2.7 

Ранжирование ассортимента и стоимости оказываемых услуг 

 

Наименование 

Цена за услугу 

Количество 

предоставляемых 

услуг, за период 

Объем от выручки 

2019 год 2020 год 2019 год 2020 год 
2019 год, 

% 
2020 год, % 

1 2 3 4 5 6 7 

Анестезия 270 300 1008 1130 5,65 6,65 

Металлокерамическ

ая коронка 
6200 6800 47 61 6,05 8,15 
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Окончание таблицы 2.6 

1 2 3 4 5 6 7 

Рентгеновский 

снимок 
250 280 813 922 4,22 5,07 

Лечение кариеса (1 

зуба) 
2650 3000 330 270 18,17 15,9 

Удаление зуба 

«мудрости» 
4600 5000 177 194 16,91 19,05 

 

В таблице 2.8 распределим услуги по категориям, распределим стоимость 

услуг в порядке убывания и проведем «АВС - анализ». 

 

Таблица 2.8 

АВС - анализ ассортимента и стоимости услуг, оказываемых в 

стоматологии «Вайтес» 

 

Наименован

ие 

Цена,  

руб. 

Количе

ство, 

шт. 

Стоимос

ть 

потребле

ния 

Коэффи

циент 

стоимос

ти 

Коэф

фици

ент 

стоим

ости 

от 

потре

блени

я, % 

Группа 

% кол-

ва 

оказан

ных 

услуг 

% от 

выруч

ки 

Удаление 

зуба 

«мудрости» 

5000 194 970000 970000 36 А 7,5 19,1 

Лечение 

кариеса (1 

зуба) 

3000 270 810000 1680000 62,4 А 10,5 15,9 

Металлокер

амическая 

коронка 

6800 61 414800 2094800 77,8 А 2,4 8,2 

Анестезия 300 1130 339000 2433800 90,4 B 43,8 6,7 

Рентгеновск

ий снимок 
280 922 258160 2691960 100 C 35,8 5,1 

Итого 
 2577 2791960    100  

 

Из анализа приведенных в таблице 2.8 сделан вывод о том, что к 

категории А относятся услуги по удалению зуба мудрости, лечению кариеса и 
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услуги по металлокерамической коронки, так как данные услуги при 

минимально оказанном количестве услуг обеспечивают максимальный процент 

от выручки, услуги четко прогнозироваться и быть максимально 

конкурентоспособными, чтобы не терять свои сильные стороны. Услуга 

анастезия относится к категории B, данная группа ресурсов обеспечивает 

стабильные продажи компании, эта группа ресурсов также важна для 

компании, но может моделироваться более умеренными темпами, а услуга 

рентгеновский снимок, относится к категории C. Данная категория может не 

приносить существенного дохода, но для стоматологии, является неотъемлемой 

частью предоставляемых и отказаться от таковой не предоставляется 

возможным. 

 

2.4 Анализ эффективности использования трудовых ресурсов 

 

Неотъемлемой частью любой организации являются ее сотрудники. В 

ООО «Вайтес», согласно штатному расписанию, работает 10 сотрудников, 

включая генерального директора и директора по развитию, врачи и медсестры 

имеют сменный график. Режим работы клиники с понедельника по пятницу с 

9:00 до 20:00.  

Рассмотрим основные показатели баланса рабочего времени одного 

рабочего, позволяющие определить насколько эффективно используется время, 

показывающее сколько рабочего времени, за определенный период, было 

потрачено с пользой. Номинальный период определим по формуле 2.1 

 

 

где Tнор - номинальный период; 

Tk  - календарный период (365 дней); 

Tвыход - период выходных. 

Tном =Tk  − Tвыход , (2.1) 
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365

247 219

Календарный период Номинальный период Явочный

Расчеты, произведенные по формуле, показали, что номинальный 

(рабочий период) в компании равен 247 дней, что является общим рабочем 

временем всех сотрудников. 

Определим явочный период, который показывает сколько дней 

отработано сотрудниками, согласно полученных данных, по формуле 2.2. 

 

Tяв = Tном − Tнеяв
, (2.2) 

 

где Tяв - явочный период; 

Tном - номинальный период; 

Тнеяв - период неявок на работу. 

 

Расчеты, произведенные по формуле, показали, что явочный период в 

ООО «Вайтес» равен 219 дней. Полученные показатели баланса рабочего 

времени покажем в виде диаграммы (рис. 2.6) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рис. 2.6 - Показатели баланса рабочего времени 

 

Для определения полезного фонда рабочего времени произведем расчеты 

по формуле 2.3. 
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Тп = Тяв ∙ t −tвп  (2.3) 

 

где  Тп – полезный фонд рабочего времени; 

t - номинальная продолжительность рабочего времени; 

tвп - время внутрисменных простоев и перерывов в работе, сокращенных 

и льготных часов. 

 

Расчеты, произведенные по формуле, показали, что фонд полезного 

времени в стоматологии ООО «Вайтес» равен 1582 часа, что является 

нормативным показателем производительности труда. 

Для изучения движения рабочей силы на предприятиях ведут учет на базе 

первичной документации (заявления, приказы) и определяют абсолютные 

показатели, называемые оборотом по приему и оборотом по выбытию. 

Анализируя и рассчитывая коэффициенты оборота по приему, выбытию, 

текучести кадров и постоянству кадров был сделан вывод, что все показали 

имеют одинарное значение, т.к. организация за последние три года имеет 

постоянных характер, то есть количество персонала соответствует штатному 

расписанию, что свидетельствует об удовлетворенности работниками 

условиями труда и уровнем заработной платы, а организацию качеством 

выполнения услуг и соответствию уровня профессиональных навыков 

занимаемым должностям, что является высокой оценкой для движения рабочей 

силы в ООО «Вайтес». 

 

2.5 Анализ основных экономических показателей деятельности и 

финансового состояния ООО «Вайтес»  

 

Ключевым условием получения стабильного потока денежных средств 

является обеспечение эффективности основной деятельности организации. Для 

характеристики и анализа показателей финансового состояния сформируем 

денежный поток прямым методом. Прямой метод основан на исчислении 
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положительного денежного потока и отрицательного денежного потока, при 

этом исходным элементом является выручка. Расчет произведен на основании 

отчета о финансовых результатах ООО «Вайтес» за 2018 - 2019 год. (таблица 

2.9) 

 

Таблица 2.9 

Анализ денежного потока ООО «Вайтес» 

 

Показатели 2018 год 2019 год 
Отклонение 

абс. % 

Текущая деятельность 

1 2 3 4 5 

1 Поступления, тыс. руб. 

1.1 от продажи продукции, 

товаров, работ и услуг 
4705 4964 259 5,5 

1.2 прочие поступления 787 100 - 687 87,3 

Итого поступлений по текущей 

деятельности, тыс. руб. 
5492 5064 - 428 -7,8 

2. Выплаты, тыс. руб. 

2.1 поставщикам (подрядчикам) 

за сырье, материалы, работы, 

услуги 

2800 1513 -1287 - 46 

2.2 в связи с оплатой труда 

работников 
551 615 64 11,61 

2.3 процентов по долговым 

обязательствам 
752 542 - 210 28 

2.4 прочие платежи 310 551 241 77,7 

Итого выплат по текущей 

деятельности, тыс. руб. 
4414 3221 - 1193 - 27 

3 Сальдо денежного потока по 

текущей деятельности, тыс. руб. 
1078 1843 765 71 

Финансовая деятельность 

4 Поступления, тыс. руб. 

4.1 получение кредитов и займов 4501 3068 -1433 - 32 

Итого поступлений по 

финансовой деятельности, тыс. 

руб. 

5492 5064 - 428 - 7,8 

5 Выплаты, тыс. руб. 

5.1 в связи с погашением 

(выкупом) векселей и других 

долговых ценных бумаг, возврат 

кредитов и займов 

- 1770 - 1901 - 131 7,4 
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Окончание таблицы 2.9 

1 2 3 4 5 

Итого выплат по финансовой 

деятельности, тыс. руб. 
- 1770 - 1901 - 131 7,4 

6 Сальдо денежного потока по 

финансовой деятельности, тыс. 

руб. 

-1007 -1881 874 -86,8 

7 Сальдо денежного потока, тыс. 

руб. 
71 -38 -109 -152 

8 Остаток денежных средств на 

начало периода, тыс. руб. 
74 147 -73 -98,6 

9 Остаток денежных средств на 

конец периода, тыс. руб. 
145 109 -36 -25 

 

Исходя из данных, полученных в результате расчетов сделаем вывод о 

том, что сохраняется общая тенденция к развитию фирмы, поступления 

денежных средств от продажи услуг на текущих год, по сравнению с 

предыдущим годом, стали больше на 5,5 %, были увеличены выплаты 

работникам на 11,61 %, что свидетельствует о стабильном развитии 

организации. Полученный результат представим на рисунке 2.7. 

 

 

 

Рис. 2.7 -  Результат анализа финансового потока ООО «Вайтес» 

4705
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4964

615

Поступления от продажи услуг, 

тыс.руб.

Выплаты, в связи с оплатой труда 

работников, тыс. руб.

2018 год

2019 год
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Для оценки финансовой устойчивости и платежеспособности проведем 

анализ чистых активов. Чистые активы показывают, насколько активы 

организации превышают ее обязательства (и краткосрочного и долгосрочного 

характера), то есть позволяют оценить уровень ее платежеспособности. В 

таблице 2.10 представлены расчеты динамики чистых активов, произведенные 

на основании бухгалтерского баланса ООО «Вайтес» за 2018 – 2019 год. 

 

Таблица 2.10 

Динамика чистых активов ООО «Вайтес» 

 

Показатель 2018 год 2019 год 
Отклонение 

абс. % 

1 Среднегодовая стоимость 

чистых активов, тыс. руб. 
2773 4297 1524 54,9 

2 Уставный капитал, тыс. 

руб. 
80 80 0 0 

3 Отношение чистых 

активов к уставному 

капиталу  

34,66 53,71 19,05 54,9 

4 Отношение чистых 

активов к сумме уставного 

и резервного капитала  

34,66 53,71 19,05 54,9 

5 Среднегодовая 

балансовая стоимость 

активов, тыс. руб. 

8162 7814 -348 - 4,3 

6 Отношение чистых 

активов к совокупным 

активам  

0,34 0,55 0,21 61,8 

7 Выручка от продаж 

товаров, продукции, работ, 

услуг, тыс. руб. 

4813 5092 279 5,8 

8 Оборачиваемость чистых 

активов, обор.  
1,74 1,19 - 0,55 - 31,6 

9 Чистая прибыль, тыс. 

руб. 
573 1523 950 166 

10 Рентабельность чистых 

активов, %  
7,4 19,74 12,34 167 

 

При проведенном анализе чистых активов сделаем вывод о том, 

произошло увеличение среднегодовой стоимости чистых активов на 54,9 %, что 

свидетельствует об эффективной деятельности предприятия, возможности 



48 
 

увеличения объемов оказанных услуг и привлечении большего количества 

потенциальных клиентов.  

На основании отчета о финансовых результатах проанализируем 

динамику прибыли, показатели представлены в таблице 2.11. 

 

Таблица 2.11 

Анализ финансовых результатов ООО «Вайтес» 

 

Наименование показателей 

Период Отклонение 

абс. 

 

Темп роста, % 

 2018 

год 

2019 

год 

Доходы и расходы по обычной деятельности 

1 Выручка от продажи товаров 

(продукции, работ, услуг) без НДС, 

тыс. руб. 

4 813 5 092 279 105,8 

2 Валовая прибыль, тыс. руб. 4 813 5 092 279 105,8 

3 Управленческие расходы, тыс. руб. 3 373 2 871 -502 85,12 

4 Прибыль от продаж, тыс. руб. 1 440 2 221 781 154,24 

5 Проценты к уплате, тыс. руб. 752 560 - 192 74,47 

6 Прочие доходы, тыс. руб. 4 0 - 4 0 

7 Прочие расходы, тыс. руб. 71 84 13 118,31 

8 Прибыль (убыток) до 

налогообложения, тыс. руб. 
621 1 577 956 253,95 

9 Текущий налог на прибыль (УСН), 

тыс. руб. 
48 54 6 112,5 

10 Чистая прибыль, тыс. руб. 573 1 523 950 265,79 

 

По результатам расчетов темпы роста выручки от продаж в стоимостном 

выражении составили 279 тыс. руб., что привело к увеличению прибыли от 

продаж на 54%, что является благополучным результатом. За счет снижения 

нагрузки по уплате процентов, увеличилась чистая прибыль на 65%, результаты 

анализа финансовых результатов показали положительные значения, 

полученный результат представим на рисунке 2.8. 
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Рис. 2.8. Анализ финансовых результатов ООО «Вайтес» 

 

Коэффициент финансовой устойчивости демонстрирует, насколько 

активы компании профинансированы за счет надежных и долгосрочных 

источников, полученные результаты представим в таблице 2.12. 

 

Таблица 2.12 

Анализ финансовой устойчивости ООО «Вайтес» 

 

Показатели 2018 год 2019 год 

1 2 3 

1 Источники собственных средств, тыс. руб. 2773 4297 

2 Внеоборотные активы, тыс. руб. 7789 7329 

3 Наличие собственных оборотных средств, тыс. руб. - 5016 - 3032 

4 Долгосрочные кредиты и заемные средства, тыс. руб. 4501 3068 

5 Наличие собственных и долгосрочных заемных 

источников формирования запасов, тыс. руб. 
- 515 36 

6 Краткосрочные кредиты и заемные средства, тыс. руб. 888 449 
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Окончание таблицы 2.12 

1 2 3 

7 Общая величина основных источников формирования 

запасов, тыс. руб. 
373 485 

8 Излишек или недостаток собственных оборотных 

средств, тыс. руб. 
- 5016 - 3032 

9 Излишек или недостаток собственных долгосрочных 

заемных источников формирования запасов, тыс. руб. 
- 515 36 

10 Излишек или недостаток общей величины основных 

источников формирования запасов, тыс. руб. 
373 485 

11 Тип финансовой устойчивости  нормальный нормальный 

 

По результатам расчетов, у стоматологической клиники «Вайтес» 

нормальный тип финансовой устойчивости, затраты покрываются за счет 

собственных и заемных средств, что характеризует платежеспособность 

предприятия, однако недостаток собственных оборотных средств является, 

результатом недополучения запланированной прибыли или неправомерного, 

нерационального ее использования, что необходимо в дальнейшем принять во 

внимание и более грамотно распределять ресурсы организации. 

Анализ ликвидности баланса позволяет определить наличие ресурсов для 

погашения обязательств перед кредиторами, расчеты представим в таблице 

2.13. 

 

Таблица 2.13 

Анализ ликвидности и платежеспособности компании ООО «Вайтес» 

 

Показатель 
Нормальное 

ограничение 
2018 год 2019 год 

отклонение 

абс. 

1 Коэффициент абсолютной 

ликвидности 
≥ 0,2 0,16 0,24 0,08 

2 Промежуточный коэффициент 

покрытия 
≥ 1 0,16 0,24 0,08 

3 Коэффициент текущей 

ликвидности 
≥ 2 2,42 2,08 0,34 

4 Коэффициент Бивера ≥ 0,17 0,17 0,42 0,25 
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Коэффициент абсолютной ликвидности в 2019 году по отношению к 2018 

году соответствует нормальному ограничению, и означает что 24% 

краткосрочных обязательств могут быть погашены в ближайшее время за счет 

денежных средств и краткосрочных финансовых вложений. Коэффициент 

Бивера говорит о финансовой устойчивости предприятия. 

 

2.6 Анализ рынка стоматологических услуг в г. Красноярске 

 

Стоматологический рынок уже прошел экстенсивный этап роста, при 

этом клиентская база стоматологии растет крайне медленно. В результате 

«естественного» отбора на данном этапе часть клиник, не успевшая занять 

нужную нишу, вынуждена будет уйти с рынка. С рынка уходят, 

преимущественно, небольшие клиники из дешевого сегмента. Сегментацию 

рынка стоматологических услуг рассмотри на рисунке 2.9. 

 

 

 

Рис. 2.9 -  Сегментация рынка стоматологических услуг г. Красноярска 
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Непрозрачность негосударственного сектора стоматологического рынка, 

отсутствие в органах статистики полных и достоверных реестров 

стоматологических предприятий, их ротация и переезды не позволяют 

зафиксировать точные данные о количестве негосударственных 

стоматологических клиник, работающих на рынке. 

По подсчетам, в 2018 году в Красноярске насчитывалось 315 

стоматологических клиник и кабинетов. В 2020 году их количество уже 333 

клиники (по данным 2ГИС). Рынок стоматологических услуг в основном 

расширяется благодаря кабинетам на одно-два кресла и сетевым проектам. На 

увеличение числа клиник оказывает большое влияние застройка новых районов 

города. 

В 2020 году натуральный объем рынка стоматологических услуг 

Красноярска значительно сократился относительно 2019 года - на 12 % в связи 

с эпидемией COVID – 19 в России. Однако резкий спад спроса наблюдался 

только в период строгого карантина, так как лечение зубов невозможно 

отменить совсем или бесконечно откладывать [24, с.1]. 

В последующие годы натуральный объем рынка стоматологических услуг 

стабилизируется. Сдерживать рост количества стоматологических приемов 

будет сокращение численности населения и реальных доходов россиян. 

Число частных стоматологических клиник в Красноярске с 2016 года 

выросло на 15%. Что касается роста в денежном выражении, то можно 

предположить, что рынок платных стоматологических услуг растет вместе с 

рынком платных медицинских услуг на 5 - 7 % в год. 

Учитывая темпы роста рынка, а также результаты изучения 

специализированных сайтов со статистическими данными, сделан вывод, что в 

2020 году объем рынка платных стоматологических услуг в Красноярске 

приравнивается к 680 млн. руб., а в 2021 году можно прогнозировать его 

увеличение до 730 млн. руб.  

Стоматологические услуги дорожают ежегодно в среднем на 10 - 15%, по 

большей части это связано с тем, что стоматологический кабинет на 90% 
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комплектуется заграницей, и большое влияние на цены оказывает поднявшийся 

курс доллара и евро. Например, в 2018 году установка пломбы обходилась 

пациенту в среднем в 1500 руб., то в 2020 году эта стоимость возросла до 2500 - 

3500 руб. 

Наиболее распространенным типом стоматологического учреждения 

сегодня является сетевая клиника. На долю сетевых предприятий с числом 

филиалов 3 и более в 2018 году приходилось 9 %, а в 2020 году - уже 13% от 

общей численности стоматологических клиник Красноярска. 

Можно предположить, что в 2021 году доля сетевых клиник еще немного 

увеличится и достигнет 17 %, что наглядно показано на рисунке 2.11. 

 

 

 

Рис. 2.11 -  Темп роста сетевых стоматологических клиник г. Красноярск 

 

Среди сетевых предприятий можно выделить 5 наиболее крупных по 

количеству филиалов клиник: 

 Центр стоматологий «Астея»; 

 Сеть стоматологических клиник «Альдента»; 

 Стоматологии «Кристалл Дент»; 

 Семейная стоматологическая клиника «ЗубоFF». 
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Стоит отметить, что не во всех сетях клиники однородны. Есть сетевые 

клиники, имеющие в каждой клинике разные уровни обслуживания и сервиса, 

способы продвижения так же различны во всех клиниках, но в частности 

большинство уже пользуются обновляемым сайтом. На основании опросов и 

анкетировании выявлены оценки и показатели, характеризующие основные 

критерии, по которым потенциальные клиенты выбирают клинику. 

Для удобства анализа представим данные по крупнейшим 

стоматологическим клиникам на рисунке 2.12. 

 

 

Рис. 2.12 -  Конкурентный анализ лидирующих сетевых стоматологий  

г. Красноярск 

 

Таким образом, можно отметить, что наиболее развитой сетью клиник в 

Красноярске является «Альдента», которая на данный момент насчитывает 13 

клиник.  

Учитывая сферу деятельности предприятия - стоматологические услуги, 

на котором исторически достаточно высока активность, а также учитывая 

наличие выявленных на предприятии ресурсов, необходимо разработать и 

рассчитать мероприятия, которые могут быть профинансированы из 

собственных средств организации и принести значительную прибыль. 
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3 РАЗРАБОТКА ПРЕДЛОЖЕНИЙ ПО ФОРМИРОВАНИЮ БИЗНЕС - 

ПЛАНА ОТКРЫТИЯ СТОМАТОЛОГИЧЕСКОГО КАБИНЕТА ООО 

«ВАЙТЕС» 

 

3.1 Предлагаемые рекомендации и мероприятия разработки бизнес – 

плана 

 

В настоящее время все меньше людей обращаются для лечения зубов в 

муниципальные поликлиники, и главные причины тому: устаревшее 

оборудование, не всегда доброжелательный персонал и невозможность попасть 

к врачу в удобное время. Основная идея проекта – разработка мероприятий по 

открытию стоматологического кабинета, с удобным расположением, на базе 

уже существующего предприятия, с оказанием всех видов стоматологических 

услуг населению.  

Созданием дополнительного кабинета ООО «Вайтес» получит удвоение 

чистой прибыли и перспективность работы в данном направлении и 

необходимость его дальнейшего развития - продвижения компании на рынке 

стоматологических услуг, на котором всегда востребованы качественные 

услуги крупной компании, ключевые компетенции которой соответствуют 

потребностям клиентов, имеющей опыт работы на рынке, штат 

квалифицированных сотрудников и большую клиентскую базу. 

Создание филиала стоматологической клиники нужно начинать с выбора 

помещения. В нашем случае помещением является кабинет, площадью 80 кв. 

м., который имеет свое расположение по адресу: ул. Весны, д. 3, бизнес – центр 

«Весна», стоимостью 105000 руб. в месяц, на основании договора аренда 

помещения. В выбранном помещении потребуется проводить ремонтные 

работы, стоимостью в 162650 руб., на основании цен от компании ООО 

«ГарантСтройКомплекс». Все ремонтные работы будут проводиться в 

соответствии с СЭС о санитарно - гигиенических требованиях к стоматологии 
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(требования к внутренней отделке помещений). Высота потолков, площадь и 

освещение в выбранном помещении соответствуют стандартам.  

Далее нужно оборудовать стоматологические кабинеты. Поставку 

оборудования и материалов будут осуществлять организации, с которыми 

предприятие уже работает на постоянной основе на протяжении длительного 

времени. Закупка оборудования будет осуществляться за счет собственных 

средств предприятия. Для этого предлагается приобрести профессиональную 

стоматологическую установку «Fona 100 S New» производства Китай (рисунок 

3.1). Таких кресел потребуется 2. Они универсальны и подойдут для оказания 

как терапевтических, так и хирургических услуг. В кабинете предполагается 

установить 2 стоматологических кресла. На данной стоматологической 

установке осуществляется нижняя подача инструментов, кресло пациента 

электромеханическое. Модуль врача находится на регулируемой по высоте 

поворотной консоли и оборудован 5 инструментами. Модуль ассистента также 

регулируется и оснащен 4 инструментами. Также кресло оборудовано 

гидроблоком, который обеспечивает подогрев и подачу воды. В комплекте идет 

светодиодный светильник «FonaLed». 

Для обустройства стоматологических кабинетов необходимо приобрести: 

 радиовизиограф; 

 автоклав; 

 апекслокатор; 

 стерилизационный шкаф; 

 лампа для отбеливания зубов по системе ZOOM; 

 холодильник для медикаментов; 

 бактерицидные лампы; 

 набор стоматологических инструментов и материалов. 

Требуется оборудовать: 

 кладовую для хранения медикаментов; 

 комнату отдыха для сотрудников; 
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 кабинет директора и главного бухгалтера; 

 санитарный узел; 

 стойку ресепшен и место для администратора. 

Поиск сотрудников и набор персонала в соответствии с 

производственным планом планируется осуществить за 1 месяц до открытия 

стоматологической клиники «Вайтес». 

Основные преимущества и уникальность предлагаемого расширения 

существующего бизнеса, а также перспективы его развития состоят в том, что в 

планируемом месте открытия филиала большая проходимость потенциальных 

клиентов, а также вокруг происходит застройка жилыми комплексами. 

Стоматологическая клиника «Вайтес» будет работать с 9-00 до 21-00 

часов без обеда и выходных. Специфика Красноярских стоматологий 

заключается в том, что почти все они работают до 20:00. Выбранный нами 

рабочий график позволит принимать пациентов в вечерние часы.  

Работу стоматологического кабинета должен будет обеспечить штат из 8 

врачей - стоматологов, 4 ассистентов, 2 администраторов, бухгалтера и 2 

уборщицы (всего 17 наемных работников). 

Организационная схема управления: 

 бухгалтер - ведет всю финансовую деятельность предприятия 

(отчетность, расчет заработной платы, прием выручки от администраторов); 

 администратор - ведет запись пациентов на прием, встречает и 

провожает пациентов, следит за порядком в кабинете; 

 врачи - осуществляют лечение посменно (по 4 врача в одной смене); 

 ассистенты - помогают врачам во время лечебных процедур, следят за 

наличием и готовностью к работе инструментов; 

 уборщица - производит влажную уборку всех помещений 

стоматологического кабинета.  

В таблице 3.1 проведем расчет заработной платы организации. 

 



58 
 

Таблица 3.1 

Расчет заработной платы филиала ООО «Вайтес» 

 

Категории 

работников 

Кол-

во 

работ

ников

, чел. 

Оклад, 

руб. 

Общая 

зарплата за 1 

месяц, руб. 

Общая зарплата (по годам 

реализации проекта), руб 

1 2 3 

Бухгалтер 1 37500 37500 37500 37500 37500 

Администратор 2 30000 60000 60000 60000 60000 

Врач 8 37500 300000 300000 300000 300000 

Ассистент 4 22500 90000 90000 90000 90000 

Уборщица 2 10500 21000 21000 21000 21000 

Итого: 17 138000 508500 508500 508500 508500 

 

Помимо зарплаты, необходимо уплачивать взносы во внебюджетный 

фонд, а именно 22% от начисленной зарплаты - на пенсионное страхование, как 

только доход сотрудника перевалит за 1 150 000 рублей с начала года, ставка 

снижается до 10%, на случай нетрудоспособности и материнства - 2,9%. Когда 

доход достигает 865 000 тысяч рублей с начала года, этот вид взносов не 

начисляется. 5,1% – на медицинское страхование. Ограничений по доходам нет, 

процент удерживается с любых сумм, итого 30% от суммы зарплаты – взносы 

во внебюджетный фонд. 

На основание полученной информации взносы во внебюджетные фонды 

за месяц составят 152550 руб., соответственно налог в совокупности с выплатой 

зарплаты составит 661050 в месяц. Целесообразно рассчитать и сумму за год, то 

есть за 12 месяцев, итого 7932600 руб. 

Для того чтобы вести успешную внешнюю деятельность, направленную в 

данном случае на реализацию услуг, не стоит забывать и о внутренних 

процессах, происходящих в организации. 

Для подбора сотрудников на собеседовании проговариваются условия 

работы и требуемый внешний вид (форма одежда), а также заработная плата и 

возможность получения премий. При приеме на должность врача (терапевта 
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или хирурга в данном случае), нужно выбирать сдельную форму оплаты труда. 

Таким образом, заработная плата врачей - стоматологов будет зависеть от 

прибыли, которую они принесут клинике за месяц. Работа лечащих врачей 

будет осуществляться посменно: 1 смена с 8:00 до 15:00, 2 смена с 15:00 до 

21:00. 

Для того чтобы оказывать услуги по лечению пациентов, нужно закупить 

профессиональное оборудование. Данная статья затрат именуется как основные 

средства и представлена в таблице 3.2. 

 

Таблица 3.2  

Расчет основных средств организации 

 

Наименование 

оборудования 
Количество, шт. Цен, руб. Сумм, руб. 

1 Стоматологическое 

кресло 
2 500000 1000000 

2 Холодильник 1 30000 30000 

3 Комплект мебели 2 40000 80000 

4 Автоклав 1 30000 30000 

5 Рентген аппарат 1 200000 200000 

6 Апекслоратор 2 30000 60000 

Итого 1400000 

 

Любое оборудование подвергается износу, для того чтобы правильно 

использовать денежные средства, с целью последующего восстановления 

основных фондов, производится начисление амортизации. Для этого сумма 

оборудования умножается на коэффициент амортизации, итого 280000 руб.  

Постоянные затраты практически не зависят от объема оказываемых 

услуг и включены в себестоимость, их доля в стоимости каждой единицы 

продукции будет убывать при росте объема и увеличиваться при уменьшении 

объема, что приведет к уменьшению или росту стоимости. Рассмотрим 

постоянные затраты стоматологической клиники «Вайтес» в таблице 3.3. 
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Таблица 3.3 

Постоянные затраты филиала ООО «Вайтес» 

 

Наименование Затраты в месяц, руб. Затраты в год, руб. 

1 Арендная плата 105000 1260000 

2 Коммунальные платежи 7000 84000 

3 Реклама 10000 120000 

4 Амортизация 23333 280000 

5 Зарплата сотрудников 661050 7932600 

Итого 806383 9676600 

 

В таблице 3.3, сумма коммунальных платежей рассчитана, в среднем, с 

учетом будущих расходов в новом филиале. В качестве рекламы выберем 

самый актуальный и действенный вариант – контекстная реклама «яндекс 

директ». Постоянные затраты составят 9676600 руб. 

Переменные затраты - это издержки, величина которых меняется 

пропорционально объему оказываемых услуг. Заработная плата стоматологов и 

ассистентов отнесена к переменным издержкам, у этих сотрудников зарплата 

состоит из оклада и премиальных процентов (5% от принесенной клинике 

прибыли). В таблице 3.4. произведем расчет переменных затрат. 

 

Таблица 3.4 

Переменные затраты филиала ООО «Вайтес» 

 

Наименование 
Затраты в месяц, 

руб. 
Затраты в год, руб. 

1 2 3 

1 Пломбировочные материалы 15000 180000 

2 Антисептические препараты 1000 12000 

3 Анестетики 10000 120000 

4 Дезинфицирующие салфетки 5000 60000 

5 Комплект наконечников 80000 960000 
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Окончание таблицы 3.4 

1 2 3 

6 Комплект инструментов 60000 720000 

7 Перчатки, маски 1000 12000 

8 Зарплата врачей – стоматологов и 

ассистентов 
240350 2884200 

Итого 412350 4948200 

 

Планируется, что посещаемость стоматологической клиники «Вайтес» 

составит 20 человек в день. Соответственно 600 человек в месяц и 7200 – в год. 

Средняя цена за услугу 3500 руб. При увеличении на 5% получим, что средняя 

цена на услугу на второй год составит 3675 руб., на третий год 3858 руб. 

Зная капитальные вложения в проект, можно перейти к расчету 

денежного потока от реализации проекта, но для того, чтобы эти данные были 

более объективными, следует применить дисконтирование денежного потока, а 

для этого нужно рассчитать ставку дисконтирования. Используя полное 

уравнение Фишера (3.1), рассчитаем ставку дисконтирования. 

 

 1 + r  =   1 + rm  ∙   1 + j  ∙   1 + R , (3.1) 

 

где r – ставка рефинансирования ЦБ РФ; 

rm - уровень инфляции; 

j – премия за риск. 

Итого ставка дисконтирования равна 11,67%. 

 

В процессе своей деятельности предприятия производят регулярные 

платежи, подобное движение денежных средств называется денежными 

потоками. Расчет представлен в таблице 3.5.  
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Таблица 3.5 

Денежные потоки проекта филиала ООО «Вайтес» 

 

Показатели Периоды реализации проекта 

1 2 3 4 

Период, год. 1 2 3 

1 Объѐм, чел. 7200 7200 7200 

2 Выручка, руб. 25200000 26460000 27783000 

3 Переменные затраты, руб. 4948200 4948200 4948200 

4 Постоянные затраты, руб. 9676600 9676600 9676600 

5 Налог по системе УСН (6%), 

руб. 
1512000 1587600 1666980 

6 CF недисконтированный, руб. 9171200 10355600 11599220 

7 Коэффициент дисконтирования 0,89 0,79 0,71 

8 CF – дисконтированный, руб. 8162368 8180924 8235446 

9 NV – чистый доход 7171200 7171200 7171200 

 

Таким образом, расходы на открытие стоматологического кабинета ООО 

«Вайтес» будут следующие: 

 покупка оборудования - 1400000 рублей; 

 переменные затраты (первый месяц) - 4948200 руб.; 

 ремонт помещения - 162650 рублей; 

 аренда помещения - 105000 рублей в месяц; 

 реклама - 10000 рублей. 

Для открытия стоматологической клиники «Вайтес» необходимо 

собственных средств 2000000 рублей. 

 

3.2 Оценка эффективности по внедрению предложения 

 

Для оценки эффективности проекта проведем расчет показателей. 

Арифметическая сумма всех денежных оттоков и притоков, порожденных 

инвестицией, называется текущая стоимость (NV). Применяется для расчета 
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коэффициентов ликвидности и платежеспособности, который рассчитывается 

по формуле 3.2 

 

NV =  CFt 

t=T

t=0

−    C0 𝑡

t=T

t=0

, (3.2) 

 

где NV – текущая стоимость; 

T – срок реализации проекта; 

СFt - приток денежных средств t - года; 

(C0 )t – отток денежных средств t – года. 

 

Итого текущая стоимость 29126020 руб., следовательно, можно считать, 

что проект приемлемый, т.к. доход положительный. 

Норма прибыли (ARR) отражает среднюю величину прибыльности и 

рассчитывается по формуле 3.3. 

 

ARR =  CFt I , (3.3) 

 

где CF - значение недисконтированного совокупного денежного потока; 

I – размер инвестиций. 

 

При расчете формулы 3.3 норма прибыли проекта составляет 458,56%, 

что является выше ставки дисконтирования, соответственно проект 

приемлемый. 

Недисконтированный срок окупаемости (PP) отражает время, которое 

потребуется для покрытия начальных инвестиций за счет чистого денежного 

потока и рассчитывается по формуле 3.4. 
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PP =  IC CF,  (3.4) 

 

где IC - первоначальные инвестиционные затраты в проект; 

CF - значение недисконтированного совокупного денежного потока. 

 

В результате расчета формулы 3.4 срок окупаемости равен 2 года и 6 

месяцев, следовательно, через этот период времени будут покрыты 

первоначальные вложения в проект. 

Индекс доходности (PI) отражает время, требуемое для покрытия 

начальных инвестиций за счет чистого денежного потока, вычисляется по 

формуле 3.5. 

 

PI =  /CFn I, (3.5) 

 

где CF - значение недисконтированного совокупного денежного потока; 

I – размер инвестиций. 

 

В результате расчетов индекс доходности равен 15,563. Так как такой 

индекс, при расчете больше единицы, то можно сказать о том, что проект 

является доходным и целесообразным. 

Для более точных показателей эффективности необходимо провести 

расчет дисконтированных показателей оценки эффективности проекта. 

Дисконтирование – определение современной величины наращенной 

суммы или суммы, которая будет получена в будущем, то есть произведение 

поступлений будущих периодов к настоящему уровню [5, с.1] 

Чистый дисконтированный доход (NPV) отражает текущую стоимость 

будущих доходов (разности поступлений и затрат), за минусом затрат текущего 

периода и рассчитывается по формуле 1.1 

Исходя из полученных результатов NPV проекта составляет 22578738 

руб. На основании чего можно сделать вывод о следующем: так как данный 
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показатель принимает значение выше нуля, это значит, что проект следует 

принять. Организация имеет положительные денежные потоки, покрывающие с 

течением времени капитальные вложения и текущие затраты.   

Дисконтированный индекс доходности (DPI) характеризует 

эффективность (рентабельность) инвестиции, в относительных значениях и 

вычисляется по формуле 3.6. 

 

DPI = 1 + (
NPV

I
) 

(3.6) 

 

где NPV - чистый дисконтированный доход; 

I - размер инвестиций. 

 

Полученный расчет составляет 12,289. Данный показатель больше 

единицы, следовательно, проект приемлем, эффективен и сможет приносить 

нормальную прибыль. Нормальная прибыль – прибыль, способная удержать 

талант предпринимателя в данном направлении.  

Дисконтированный период окупаемости (DPB) отражает время, 

требуемое для покрытия начальных инвестиций за счет чистого 

дисконтированного денежного потока. Вычисляется по формуле 3.7. 

 

DPB = I/ (CFd (
1

n
)),  (3.7) 

 

где I – размер первоначальных инвестиций; 

CFd - значение дисконтированного совокупного денежного потока; 

n – количество периодов. 
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На основании расчетов формулы 3.7 дисконтированный период 

окупаемости равен 2,93. Соответственно, примерно через 3 года будут покрыты 

первоначальные инвестиции. 

Анализ безубыточности служит одним из самых важных элементов 

информации, используемой при оценке эффективности проектов. Для расчета 

точки безубыточности используют показатели переменных, постоянных и 

общих издержек. Опираясь на формулу 3.8, рассчитаем показатели точки 

безубыточности за три года. 

 

 

Qкр = Посз/(P −
Перз

V
), (3.8) 

 

где ПОСз – постоянные затраты в периоде n; 

P – цена в периоде n; 

ПЕРз – переменные затраты в периоде n; 

V – объѐм оказанных услуг в периоде n. 

 

Из расчета формулы 3.8 следует, что стоматологическая клиника 

«Вайтес» для того, чтобы покрыть первоначальные затраты должна оказать 

3402 услуги. 

При увеличении стоимости цен на услугу на 5%, на основании формулы 

3.8, для того чтобы покрыть текущие затраты, во второй год, 

стоматологической клинике «Вайтес» необходимо оказать 3202 услуги, для 

третьего года оказать необходимо 3017 услуги. 

Анализ чувствительности инвестиционного проекта проводится для того, 

чтобы учесть и спрогнозировать влияния изменений различных 

первоначальных параметров: инвестиционных затрат, притока денежных 

средств, уровня реинвестиций (средств, полученных в виде доходов по 

инвестициям и вновь направленных на инвестирование тех же объектов. 
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Целями проведения этого анализа является оценка степени влияния 

изменения каждого (или нескольких сразу) из входных параметров, чтобы 

предусмотреть наихудшее развитие ситуации в проекте [1, с.41] 

Будем проводить факторный анализ в несколько этапов:  

1) выбираем ключевой показатель эффективности инвестиций, в нашей 

организации им выступит NPV, равный 22578738 руб.; 

2) выбираем факторы, в которых не можем быть уверенны: P (цена) и Q 

(количество продаж), постоянные издержки (FC).; 

3) установим нижние и верхние значения этих факторов; 

4) рассчитаем ключевой показатель NPV при изменении каждого из 

выбранных факторов; 

5) построим график чувствительности для всех неопределенных 

факторов. 

Для того чтобы осуществить данные действия построим таблицу 3.6 

(расчет увеличения объема услуг на 10%) и 3.7 (расчет увеличения объема 

услуг на 20%), будем уменьшать и увеличивать показатели, наблюдая как 

изменится NPV. 

 

Таблица 3.6 

Расчет, при увеличении объема услуг на 10%  

 

Показатели Периоды реализации проекта 

1 Период, год 1 2 3 

2 Переменные затраты, руб. 5443020 5443020 5443020 

3 Постоянные затраты, руб. 9676600 9676600 9676600 

4 Объем, чел/ услуг 7920 7920 7920 

5 Выручка, руб 27720000 29106000 30561300 

6 Налог по системе УСН 1663200 1746360 1833678 

7 CF – недисконтированный, 

руб. 
11045120 12347960 13715942 

8 CF – дисконтированный, руб. 9830157 9754888 9738319 

9 NPV, руб. 27323364 
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Таблица 3.7 

Расчет, при увеличении объема услуг на 20% 

 

Показатели Периоды реализации проекта 

1 Период, год 1 2 3 

2 Переменные затраты, руб. 5937840 5937840 5937840 

3 Постоянные затраты, руб. 9676600 9676600 9676600 

4 Объѐм, чел/ услуг 8640 8640 8640 

5 Выручка, руб. 30240000 31752000 33339600 

6 Налог по системе УСН 1814400 1905120 2000376 

7 CF – недисконтированный, руб. 12919100 14340380 15832724 

8 CF – дисконтированный, руб. 11497999 11328900 11241234 

9 NPV, руб. 32068133 

 

При увеличении объема оказываемых услуг на 10% NPV изменится с 

22578738 руб. до 27323364 руб. При увеличении на 20% NPV будет равно 

32068133 руб. 

Проведем расчеты уменьшения показателя NPV на 10% и 20%, 

соответственно, покажем их в таблицах 3.8 и 3.9. 

 

Таблица 3.8 

Расчет, при снижении объема услуг на 10% 

 

Показатели 
Периоды реализации проекта 

1 
2 3 4 

1 Период, год 
1 2 3 

2 Переменные затраты, руб. 
4453380 4008042 3607237.8 
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Окончание таблицы 3.8 

1 
2 3 4 

3 Постоянные затраты, руб. 
9676600 9676600 9676600 

4 Объѐм, чел/ услуг 
6480 5832 5248.8 

5 Выручка, руб. 
22680000 21432600 20253807 

6 Налог по системе УСН 
1360800 1285956 1215228.42 

7 CF – недисконтированный, руб. 
7189220 6462002 5754740.78 

8 CF – дисконтированный, руб. 
6398405.8 5104981.6 4085865.954 

9 NPV, руб. 13589253.33 

 

Таблица 3.9 

Расчет, при снижении объема услуг на 20% 

 

Показатели Периоды реализации проекта 

1 Период, год 1 2 3 

2 Переменные затраты, руб. 3958560 3166848 2533478.4 

3 Постоянные затраты, руб. 9676600 9676600 9676600 

4 Объѐм, чел./услуга 5760 4608 3686.4 

5 Выручка, руб. 20160000 16934400 14224896 

6 Налог по системе УСН, руб. 1209600 1016064 853493.76 

7 CF – недисконтированный, руб. 5315240 3074888 1161323.84 

8 CF – дисконтированный, руб. 4730563.6 2429161.5 824539.9264 

9. NPV, руб. 5984265 

 

При уменьшении объема оказываемых услуг на 10% значение NPV будет 

равно 16651205 руб., а при уменьшении на 20% – 10723816 руб.  

Далее проанализируем изменения NPV при изменении цен на услуги за 3 

года в таблицах 3.10 (повышение цены на 10%), 3.11 (повышение цены на 20%), 

3.12 (понижение цены на 10%) и 3.13 (понижение цены на 20%). 
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Таблица 3.10 

Расчет при повышении цены на 10% 

 

Показатели Периоды реализации проекта 

1 Период, год 1 2 3 

2 Переменные затраты, руб. 4948200 4948200 4948200 

3 Постоянные затраты, руб. 9676600 9676600 9676600 

4 Цена, руб. 3850 4235 4658.5 

5 Объѐм, чел./ услуга 7200 7200 7200 

6 Выручка, руб. 27720000 30492000 33541200 

7 Налог по системе УСН, руб. 1663200 1829520 2012472 

8 CF – недисконтированный, руб. 11432000 14037680 16903928 

9 CF – дисконтированный, руб. 10174480 11089767 12001788.88 

10 NPV, руб. 31266036 

 

Таблица 3.11 

Расчет при повышении цены на 20% 

 

Показатели Периоды реализации проекта 

1 Период, руб. 1 2 3 

2 Переменные затраты 4948200 4948200 4948200 

3 Постоянные затраты 9676600 9676600 9676600 

4 Цена 4200 5040 6048 

5 Объѐм 7200 7200 7200 

6 Выручка 30240000 36288000 43545600 

7 Налог по системе УСН 1814400 2177280 2612736 

8 CF - недисконтированный 13800800 19485920 26308064 

9 CF - дисконтированный 12282712 15393877 18678725.44 

10 NPV, руб. 44355314.2 

 



71 
 

Таблица 3.12 

Расчет при понижении цены на 10% 

 

Показатели Периоды реализации проекта 

1 Период, год 1 2 3 

2 Переменные затраты, руб. 4948200 4948200 4948200 

3 Постоянные затраты, руб. 9676600 9676600 9676600 

4 Цена, руб. 3150 2835 2551.5 

5 Объѐм, чел./услуга 7200 7200 7200 

6 Выручка, руб. 22680000 20412000 18370800 

7 Налог по системе УСН, руб. 1360800 1224720 1102248 

8 CF – недисконтированный, руб. 6694400 4562480 2643752 

9 CF – дисконтированный, руб. 5958016 3604359.2 1877063.92 

10 NPV, руб. 9439439 

 

 

Таблица 3.13 

Расчет при понижении цены на 20% 

 

Показатели Периоды реализации проекта 

1 Период, руб. 1 2 3 

2 Переменные затраты, руб. 4948200 4948200 4948200 

3 Постоянные затраты, руб. 9676600 9676600 9676600 

4 Цена, руб. 2800 2240 1792 

5 Объѐм, чел./услуга 7200 7200 7200 

6 Выручка, руб. 20160000 16128000 12902400 

7 Налог по системе УСН, руб. 1209600 967680 774144 

8 CF – недисконтированный, 

руб. 
4325600 535520 -2496544 

9 CF – дисконтированный, руб. 3849784 423060.8 1772546.24 

10 NPV, руб. 500298.5 
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Проанализируем, как будут изменяться постоянные затраты, при 

увеличении их на 10% (таблица 3.14), при увеличении на 20% (таблица 3.15), а 

так изменение постоянных затрат при снижении их на 10% (таблица 3.16) и 

наконец при снижении на 20% (таблица 3.17). 

 

Таблица 3.14 

Расчет, при увеличение постоянных затрат на 10% 

 

Показатели Периоды реализации проекта 

1 Период, год 1 2 3 

2 Переменные затраты, руб. 4948200 4948200 4948200 

3 Постоянные затраты, руб. 10644260 10644260 10644260 

4 Цена, руб. 3500 3675 3858.75 

5 Объѐм, чел./услуга 7200 7200 7200 

6 Выручка, руб. 25200000 26460000 27783000 

7 Налог по системе УСН, руб. 1512000 1587600 1666980 

8 CF – недисконтированный, 

руб. 
8095540 9279940 10523560 

9 CF – дисконтированный, руб. 7205030.6 7331152.6 7471727.6 

10 NPV, руб. 20007910.8 

 

 

Таблица 3.15 

Расчет, при увеличении постоянных затрат на 20% 

 

Показатели Периоды реализации проекта 

1 2 3 4 

1 Период, год 1 2 3 

2 Переменные затраты, руб. 4948200 4948200 4948200 

3 Постоянные затраты, руб. 11611920 11611920 11611920 

4 Цена, руб. 3500 3675 3858.75 

5 Объѐм, чел./услуга 7200 7200 7200 

6 Выручка, руб. 25200000 26460000 27783000 
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Окончание таблицы 3.15 

1 2 3 4 

7 Налог по системе УСН, руб. 1512000 1587600 1666980 

8 CF – недисконтированный, 

руб. 
7127880 8312280 9555900 

9 CF – дисконтированный, руб. 6343813.2 6566701.2 6784689 

10 NPV, руб. 17695203.4 

 

При увеличении фактора на 10% и 20% NPV будет изменяться с 18 

055 526 руб. до 17 490 168 руб. и 16 924 811 руб. 

 

Таблица 3.16 

Расчет, при снижении постоянных затрат на 10% 

 

Показатели Периоды реализации проекта 

1 Период, год 1 2 3 

2 Переменные затраты, руб. 4948200 4948200 4948200 

3 Постоянные затраты, руб. 8708940 8708940 8708940 

4 Цена, руб. 3500 3675 3858.75 

5 Объѐм, чел./услуга 7200 7200 7200 

6 Выручка, руб. 25200000 26460000 27783000 

7 Налог по системе УСН, руб. 1512000 1587600 1666980 

8 CF – недисконтированный, руб. 10030860 11215260 12458880 

9 CF – дисконтированный, руб. 8927465.4 8860055.4 8845804.8 

10 NPV, руб. 24633325.6 

 

 

Таблица 3.17 

Расчет, при снижении постоянных затрат на 20% 

 

Показатели Периоды реализации проекта 

1 2 3 4 

1 Период, год 1 2 3 

2 Переменные затраты, руб. 4948200 4948200 4948200 

3 Постоянные затраты, руб 7741280 7741280 7741280 

4 Цена, руб. 3500 3675 3858.75 
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Окончание таблицы 3.17 

1 2 3 4 

5 Объѐм, чел./услуга 7200 7200 7200 

6 Выручка, руб. 25200000 26460000 27783000 

7 Налог по системе УСН, руб. 1512000 1587600 1666980 

8 CF – недисконтированный, 

руб. 
10998520 12182920 13426540 

9 CF – дисконтированный, руб. 9788682.8 9624506.8 9532843.4 

10 NPV, руб. 26946033 

 

При изменении постоянных издержек можно наблюдать, что при 

уменьшении данного фактора на 10% NPV изменится до 18 620 883 руб., а при 

сокращении на 20% изменение будет равно 19 186 240 руб. 

Сделаем выводы по анализу чувствительности открытия 

стоматологического кабинета ООО «Вайтес» (таблица 3.19). 

 

Таблица 3.18 

Сводная таблица анализа чувствительности открытия стоматологического 

кабинета ООО «Вайтес» 

 

Факторы 

изменения NPV 
-20% -10% 0 10% 20% 

NPV(Q), руб. 500298 9439439 22578738 31266036 44355314 

NPV(V), руб. 5984265 13589253 22578738 27323364 32068133 

NPV(FC), руб. 26946033 24633325 22578738 20007910 17695203 

 

На основании полученных результатов построим график анализа 

чувствительности ООО «Вайтес» (рисунок 3.2) 
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Рис. 3.2 – Анализ чувствительности ООО «Вайтес» 

 

На основе анализа чувствительности проекта можно сделать вывод о том, 

что наиболее сильная зависимость NPV наблюдается от цен на услуги, а также 

объема продаж (уровня спроса). Наименьший эффект имеет изменение 

величины постоянных издержек.  

Следовательно, стоматологической клинике необходимо следить за 

высокой посещаемостью пациентов и разработать меры по стабилизации 

объема продаж, имидж и рекламную деятельность компании будет 

поддерживать контекстная реклама, расположение клиники является весьма 

удачным, а показатели при расчетах имеют положительные значения, в 

соответствии чего проект можно считать прибыльным и рентабельным. 

Учитывая полученные результаты целесообразно провести анализ 

изменения прибыли, для того, чтобы выяснить актуальность предложенных 

мероприятий и удовлетворенность предложенной разработки, основываясь на 

показателе прибыли из таблицы 2.11 и таблицы 3.5, предполагая, что у 
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стоматологической клиники «Вайтес» в Октябрьском районе показатель 

прибыли от продаж в будущем периоде останется тем же. (рис. 3.3) 

 

 

 

Рис. 3.3 – Изменение прибыли от продаж ООО «Вайтес» 

 

На основании полученных результатов, можно сделать вывод, что 

предлагаемые мероприятия по разработке бизнес – плана открытия 

стоматологического кабинета ООО «Вайтес» в Советском районе г. 

Красноярска, являются весьма перспективными и экономически 

целесообразными, как видно из рисунка 3.3 выручка от продаж получит 

увеличение практически на 50%, а изменения объема и цен на услугу 

существенно не изменят эффективность полученных результатов и проект 

можно считать успешным. 

Расширением бизнеса ООО «Вайтес» и выходом на новый рынок, 

организация может не только увеличить доходность, но и улучшить имидж на 

рынке, что необходимо для еѐ финансовой стабилизации. 
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ЗАКЛЮЧЕНИЕ 

 

Подводя итоги выпускной квалификационной работы, по разработке 

бизнес - плана открытия стоматологического кабинета в г. Красноярске, можно 

сказать, что в условиях конкуренции любая компания стремится упрочить свои 

позиции на рынке и оперативно реагировать на его изменяющиеся условия. В 

данной работе был проведен анализ рынка медицинских услуг в области 

стоматологии города Красноярск, анализы финансовых, экономических и 

инвестиционных показателей, выявлены все возможные риски и угрозы для 

данного предприятия, и пути их обхода. 

На основании конкурентного анализа ООО «Вайтес» сделан вывод, что 

необходимо уделить внимание улучшению имиджа и заняться продвижением 

стоматологии «Вайтес» среди его целевых потребителей, а также разработать 

систему ценового стимулирования сбыта, на основании чего предложено, что 

низкую долю рынка можно увеличить при помощи стратегии развития рынка, 

то есть выхода с существующим товаром на новый рынок. Для того, чтобы 

расширить географические границы деятельности, организации необходимо 

открыть дополнительно еще одну клинику. 

Стоит отметить, что все рассчитанные в работе показатели 

экономической эффективности отражали целесообразность открытия данного 

бизнеса. Анализ динамики чистых активов показал, что в 2019 году произошло 

увеличение среднегодовой стоимости чистых активов на 54,9 %, что 

свидетельствует об эффективной деятельности предприятия, возможности 

увеличения объемов оказанных услуг и привлечении большего количества 

потенциальных клиентов.  

При проведении анализа рынка стоматологических услуг г. Красноярска, 

сделан вывод, что платные стоматологических услуг растут на 5 - 7 % в год, а 

самой доходной нишей на этом рынке является сетевая стоматология, с числом 

клиник 2 и более. 
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Расчет инвестиционной привлекательности открытия стоматологического 

кабинета ООО «Вайтес» показал, первоначальные инвестиции составят 2000000 

руб., показатель NPV при на основании полученных результатов будет 

положительным, данный проект является рентабельным. 

Стоматологическая клиника «Вайтес» способна принести высокий доход 

со сроком окупаемости 2 года и 4 месяца и быть достойным конкурентом на 

рынке стоматологических услуг в Красноярске. 

Расчет нормы прибыли проекта составляет 458,56%, что является выше 

ставки дисконтирования, соответственно проект приемлемый и эффективный. 

Проведенный анализ чувствительности позволил пронаблюдать, что 

зависимость прогнозируемого дохода прослеживается от цен на услуги и 

объема оказываемых услуг. Это означает, что во избежание потери высоких 

показателей эффективности предприятию необходимо формировать 

постоянную клиентскую базу, расширять ее, а также следить за качеством 

предоставляемых услуг. 

Следовательно, стоматологической клинике необходимо следить за 

высокой посещаемостью пациентов и разработать меры по стабилизации 

объема продаж, имидж и рекламную деятельность компании будет 

поддерживать контекстная реклама, расположение клиники является весьма 

удачным, а показатели при расчетах имеют положительные значения, в 

соответствии чего проект можно считать прибыльным и рентабельным.  

Расширением бизнеса ООО «Вайтес» и выходом на новый рынок, 

организация может не только увеличить доходность вдвое, но и улучшить 

имидж на рынке, что необходимо для еѐ финансовой стабилизации. 
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