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ВВЕДЕНИЕ 

 

В 2020 г. мир столкнулся с пандемией COVID-19, чьѐ колоссальное 

влияние на все стороны жизни общества тяжело переоценить. Карантин и 

вынужденное закрытие магазинов отрицательно повлияли на множество 

отраслей бизнеса, в том числе и на мировой рынок книготорговли. 

Тенденции последнего десятилетия, заключающиеся в постепенном 

отказе читателей от печатных книг и переходе на чтение электронных, 

многократно ускорились в столь короткий срок, что многие книжные магазины 

и издательства внезапно оказались на грани банкротства. 

Книготорговые компании вынуждены обращать пристальное внимание на 

новые способы взаимодействия с потребителями, а также современные 

технологии, позволяющие выйти на качественно новый уровень 

книгораспространения.  

Мобильные телефоны стали символом нынешнего поколения, объединяя 

людей в группы согласно общим взглядам и интересам, без учѐта 

географических и социальных условностей. 

В связи с этим данный проект предполагает создание мобильного 

приложения, который сможет объединить людей на базе любви к книгам, 

станет доступной для большинства возможностью для чтения, общения и 

творчества. 

Актуальность исследования обусловлена стремительно увеличивающейся 

потребности социума в быстром доступе к большому количеству книг с 

помощью современных технологий.   

Объектом выпускной квалификационной работы является ООО 

«ГРАМОТА». 

Предметом выпускной квалификационной работы является бизнес-план 

мобильного приложения ООО «ГРАМОТА». 
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Целью выпускной квалификационной работы является формулирование 

предложений для бизнес-плана по разработке мобильного приложения для 

ООО «ГРАМОТА».  

Задачами выпускной квалификационной работы являются:  

1. Изучить теоретические основы бизнес-планирования. 

2. Проанализировать особенности бизнес-планирования в сфере 

книготорговли. 

3. Проанализировать деятельность компании ООО «ГРАМОТА». 

4. Проанализировать финансовое состояние ООО «ГРАМОТА». 

5. Проанализировать маркетинговую стратегию сети «Читай-город». 

6. Разработать рекомендации по формированию бизнес-плана нового 

мобильного приложения. 

7. Оценить экономическую эффективность внедрения предложений.  

Методами исследования в выпускной квалификационной работе являются 

SWOT-анализ, расчѐт показателей ликвидности, показателей доходности, 

показателей управления операционной задолженностью, анализ позиции 

предприятия на рынке, анализ комплекса маркетинга. 
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1 ТЕОРЕТИЧЕСКИЕ ОСНОВЫ БИЗНЕС-ПЛАНИРОВАНИЯ 

 

1.1 Сущность и значение понятия «Бизнес-планирование» 

 

Развитие рыночных отношений в нашей стране происходило стихийно, 

поэтому потребность в бизнес-планировании проявилась довольно поздно. 

Первые бизнес-планы появились в России лишь в начале 90-х годов, но уже к 

1995 г. применение бизнес-плана становится обязательным [12, с 13]. 

Данный факт был вызван масштабным развитием в стране рыночной 

экономики. В январе 1995 г. ФУДН при Госкомимуществе РФ опубликовало 

распоряжение, в котором рекомендовало использовать бизнес-план в целях 

совершенствования методов расчета экономической эффективности проектных 

решений и коммерческой целесообразности вложений инвестиций в 

проектирование и строительство объектов и градостроительных комплексов. 

 Бизнес-планирование – это комплекс мер, направленных на исследование 

прошлого, текущего и будущего состояния компании. Суть бизнес-

планирования – определение целей, задач, перспектив развития, анализа 

способов реализации новых проектов, оценки потенциальной прибыли и рисков 

компании. Часто бизнес-планирование находит отображение в специальном 

документе – бизнес-плане [16, с 20-21]. 

Бизнес-план представляет собой документ, в котором формулируются 

цели предприятия, дается их обоснование, определяются пути достижения, 

необходимые для реализации средства и конечные финансовые показатели 

работы. Как правило, он разрабатывается на несколько лет (чаще на три – пять 

лет) с разбивкой по годам. При этом данные по первому году обычно даются с 

разбивкой по месяцам, а на последующие годы – в годовом исчислении. Часто 

при составлении планов действующих предприятий используется скользящий 

график, при котором ежегодно разрабатывается детальный план на 

предстоящий год, а также уточняется и продлевается еще на год общий бизнес-

план [19, с 10]. 
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Бизнес-план предполагает оценку собственной предпринимательской 

деятельности фирмы и целевую оценку конъюнктуры рынка, является 

программой действий предпринимателя, необходимым рабочим инструментом 

проектно-инвестиционных решений и внутрифирменного планирования, 

используемым во всех сферах предпринимательства. Он актуален как для вновь 

создаваемых, так и для действующих фирм [15, с 64]. 

Заказчиком бизнес – плана являются юридические и физические лица, 

осуществляющие предпринимательскую и инвестиционную деятельность, 

условия и результаты которой анализируются и прогнозируются в бизнес – 

плане [21, с 42-43].  

В качестве разработчиков бизнес–плана выступают фирмы, 

специализирующиеся в области маркетинговой деятельности, проектирования, 

авторские коллективы, отдельные авторы. При необходимости привлекаются 

консалтинговые фирмы и эксперты [12, с 32]. 

При разработке бизнес – плана подлежат взаимному учету интересы всех 

участвующих сторон:  

- заказчика (клиента) бизнес – плана, являющегося самостоятельным 

инвестором и использующего привлеченный капитал посредством 

акционирования, займ, выпуска облигаций и т.п.;  

- муниципальных органов, определяющих потребности и приоритеты в 

строительстве объектов в соответствии с общей концепцией развития, 

формирующих проектное задание, рассматривающих заявки и оформляющих 

соответствующие документы (например, землеотводные), планирующих 

налоговые поступления в бюджет, участвующих в надзоре за реализацией;  

- подрядных фирм, детализирующих концепцию бизнес – плана, 

осуществляющих технические изыскания, проектирование, составление 

сметной документации, авторский надзор за строительством, монтажом 

оборудования, запуском теологического процесса и т.п., сдачу объекта 

заказчику;  

- потребителя, использующего продукцию или услуги [14, с 51]. 
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Управленческому персоналу фирмы бизнес-план помогает определить 

стратегические направления деятельности и перспективы достижения 

намеченных целей. Сотрудникам фирмы бизнес-план необходим для получения 

ясного представления о стратегических направлениях развития, о тактике 

руководства фирмы. Информация об этом позволяет персоналу предприятия 

определить свой диапазон рабочих обязанностей в решении общих проблем 

предприятия [10, с 204-205]. 

Предпринимателям для осуществления своих программ нередко 

приходится привлекать финансовые средства извне, для чего с помощью 

бизнес-плана необходимо убедить потенциальных инвесторов в высокой 

степени надежности фирмы, перспективности, проработанности и окупаемости 

ее программы функционирования. 

Любому хозяйствующему субъекту, которому для его деятельности 

необходимы внешние источники финансирования, важно уметь на основе 

тщательного анализа рыночных и своих возможностей выбирать 

перспективные и реально осуществимые задачи, привлекательные для 

потенциального инвестора. Объективно говоря, составление бизнес - плана не 

только мобилизует руководителей фирм на более тщательное изучение своей 

деятельности, в том числе в процессе воплощения планов, но и делает 

управление более эффективным [23, с 63]. 

Любой бизнес-план включает в себя как минимум следующие сведения: 

описание фирмы (название, юридическую форму собственности, направление 

деятельности, производимые товары и услуги, управление, финансы), 

производственный план (для фирм, участвующих в производственной 

деятельности), маркетинг-план, финансовый план и приложения. 

Бизнес-план является одним из составных документов, определяющих 

стратегию развития фирмы. Вместе с тем он базируется на общей концепции 

развития фирмы, более подробно разрабатывает экономический и финансовый 

аспект стратегии, дает технико-экономическое обоснование конкретным 

мероприятиям [16, с 49].  
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Основной целью разработки бизнес-плана является планирование 

хозяйственной деятельности фирмы на ближайшие и отдаленные периоды в 

соответствии с потребностями рынка и возможностями получения 

необходимых ресурсов [9, с 216].  

Бизнес-план служит также следующим важным целям:  

− он дает инвестору ответ на вопрос, стоит ли вкладывать средства в 

данный инвестиционный проект.  

− служит источником информации для лиц, непосредственно 

реализующих проект.  

− банк при принятии решения о выдаче кредита получает 

исчерпывающую информацию о существующем бизнесе заемщика и его 

развитии после получения кредита [19, с 39]. 

 

 

Рисунок 1.1 – Цели бизнес-планирования 
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При планировании деятельности компания может ставить пред собой 

несколько целей оформления бизнес-плана (см. рис. 1.1):  

– самоконтроль. К примеру, компания решила попробовать свои силы в 

смежной сфере деятельности. Чтобы убедиться в перспективах проекта и 

исключить вероятные риски, проводится подробное бизнес-планирование.  

– для получения займа. В последние годы все чаще для выдачи кредита 

нужен полноценный бизнес-план.  

– для привлечения денег инвесторов. В качестве «спонсоров» могут 

выступать частные инвесторы и компании (к примеру, инвестиционный фонд). 

Если капитал привлекается за счет публичного впуска акций, то наличие 

бизнес-плана позволит много выгоднее продать компанию. Это легко 

объяснить. Инвестор видит всю необходимую информации – уровень продаж, 

данные о предприятии, уровень производства, финансовые перспективы и так 

далее [20, с 97-98].  

– для совместного бизнеса (компании, альянса) с партнером из другой 

страны. Инвесторы из-за рубежа все активнее выводят капитал из России. Те же, 

что возвращаются, стараются быть крайне осторожными и всесторонне 

оценивать потенциального партнера. Нaличие качественного бизнес-плана со 

всеми необходимыми цифрами дает уверенность потенциальному партнеру и 

повышает шансы дальнейшего сотрудничества.  

– для зaключения крупного договора. Если в будущей сделке речь идет о 

крупной сумме и существенных преобразованиях в работе компании, то бизнес-

планирование – обязательная ступень при оформлении сделки.  

– для привлечения лучших сотрудников. В последние годы найти 

квалифицированного и опытного работника становится все сложнее. Лучших 

кадров, как правило, переманивают конкуренты. Даже высокий оклад не всегда 

помогает заманить нужного человека в свой коллектив. Наличие бизнес-плана 

на руках может решить проблему. После изучения целей компании, ее 

перспектив роста, потенциальной прибыли и собственной роли в развитии 

специалист может и изменить свое решение.  
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– при слиянии с другой компанией. Часто бизнес-планирование является 

одним из ключевых этапов при слиянии двух различных структур. В этом 

случае можно увидеть перспективы подобных решений, оценить риски, 

рассчитать возможные убытки и прибыль.  

– для оптимизации и реорганизации. По мере роста небольшие фирмы 

меняют концепцию развития и расширяют сферу своей деятельности. 

Составление бизнес-плана в сотрудничестве с партнерами позволит выделить 

правильную концепцию, четко определиться с целями будущих изменений, 

поставить задачи и своевременно реализовать замыслы [9, с 226-227]. 

В современной практике бизнес-план выполняет пять функций:  

– первая из них связана с возможностью его использования для 

разработки стратегии бизнеса. Эта функция жизненно необходима в период 

создания предприятия, а также при выработке новых направлений деятельности.  

– вторая функция - планирование. Она позволяет оценить возможности 

развития нового направления деятельности, контролировать процессы внутри 

фирмы.  

– третья функция позволяет привлекать денежные средства - ссуды, 

кредиты. В современных российских условиях без кредитных ресурсов 

практически невозможно осуществить какой-либо значительный проект, 

однако получить кредит непросто. Главная причина заключается не столько в 

проблеме высоких процентных ставок, сколько в возросшей невозвратности 

кредитов. В этой ситуации банки предпринимают целый комплекс мер по 

обеспечению возврата денежных средств, среди которых следует отметить 

требования банковских гарантий, реального залога и другие, но решающим 

фактором при предоставлении кредита является наличие проработанного 

бизнес-плана.  

– четвертая функция позволяет привлечь к реализации планов компании 

потенциальных партнеров, которые пожелают вложить в производство 

собственный капитал или имеющуюся у них технологию. Решение вопроса о 

предоставлении капитала, ресурсов или технологии возможно лишь при 
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наличии бизнес-плана, отражающего курс развития компании на определенный 

период времени.  

– пятая функция путем вовлечения всех сотрудников в процесс 

составления бизнес-плана позволяет улучшить их информированность о 

предстоящих действиях, скоординировать усилия, создать мотивацию 

достижения целей [23, с 80-81]. 

 

1.2 Современные тенденции книготоргового бизнеса 

 

Ключевыми моментом подготовительной стадии бизнес-планирования 

является формирование перспективной бизнес-идеи. Главным источником и 

основой формирования конструктивной бизнес-идеи является грамотное 

исследование рынка. Важно правильно сформулировать идею стартап-проекта с 

учетом современных тенденций в отрасли, чтобы инвестор положительно 

оценил шансы нового предприятия по сравнению с другими [15, с 83]. 

Одной из основных проблем, с которыми сталкивается традиционная 

книжная розница, является конкуренция с интернет-магазинами и их 

дисконтными программами, предлагаемыми покупателям. В 2019 г. 

сохранилась отрицательная динамика выручки в несетевой книжной рознице, 

которая наблюдается на протяжении ряда последних нескольких лет. Причина 

этого во многом заключается в усилившемся «оттоке» покупателей в интернет-

каналы, а также росте популярности электронных книг.  

По прогнозу Bookmate, рост рынка электронных и аудиокниг 

продолжится в ближайшие годы, в 2021 году его объѐм составит не менее 8–9 

миллиардов рублей. Специалисты ГК «Литрес» прогнозируют, что доля 

сегмента электронных книг вскоре превысит 12,5% от книжного рынка без 

учѐта учебников. 

В течение последнего десятилетия книги для чтения стали предлагать 

потребителям новые интернет-платформы книгораспространения. Эти новые 

игроки, в отличие от традиционных, имеют ключевую инновационную 
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характеристику: они всѐ чаще заменяют традиционную бизнес-модель продажи 

книг «одна книга – одному потребителю» новыми бизнес-моделями, 

генерирующими непрерывные денежные потоки – путѐм продажи целых 

подписок или продажу книг в сочетании с доступом к другим продуктам 

интеллектуальной собственности.  

Чтобы проиллюстрировать эти новые модели бизнеса, кратко рассмотрим 

деятельность ведущих компаний в этой области, а именно:  

- Amazon с еѐ подразделением Amazon Publishing, а также сервисами 

Kindle Direct Publishing и Kindle Unlimited;  

-  «China Literature Ltd.», являющуюся дочерней компанией китайской 

интернет-коммуникационной группы Tencent; 

- «Wattpad» – канадскую компанию. 

- Lit.net – российскую платформу для начинающих авторов; 

- «ЛитРес» - российский интернет-магазин электронных книг. 

После вывода на рынок серии устройств для чтения электронных книг 

Kindle, компания Amazon расширила свою деятельность за счѐт созданного ею 

сервиса Kindle Direct Publishing (KDP), который содействует авторам в 

публикации своих произведений и предоставлении их напрямую читателям.  

Спустя всего два года в дополнение к сервису KDP компания Amazon 

запустила «издательство» Amazon Publishing, которое выпускает оригинальные 

произведения художественной, публицистической и детской литературы под 

своим брендом. Как заявлено на сайте компании, издательство публикует 

«начинающих, пользующихся спросом и признанных критиками авторов в 

цифровом, печатном и аудио форматах».  

К 2018 году Amazon Publishing купил (или запустил) 15 различных 

импринтов в Сиэтле, Нью-Йорке, Гранд-Хейвене, Лондоне, Люксембурге, 

Париже, Мадриде, Милане и Мюнхене, охватывающих сегменты 

художественной, научной и детской литературы (как в печатном, так и в 

цифровом формате), а также аудиокниги.  
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В 2015 г. импринт Amazon Crossing, специализирующийся на выпуске 

переводной художественной литературы, был охарактеризован газетой «Нью-

Йорк Таймс» как «крупнейший издатель иностранной литературы в США».  

Хотя книги как из каталога KDP, так и из Amazon Publishing всѐ ещѐ 

распространяются и по традиционной модели «продажи за единицу», с 2014 г. 

Amazon открыл подписную модель книгораспространения под брендом Kindle 

Unlimited, пользователи которой получили доступ к изданиям за ежемесячную 

плату в 9,99 долл. США.  

По состоянию на февраль 2017 г. версия Kindle Unlimited для США 

предлагала более 1,5 млн. названий книг, в т.ч., более 290 000 наименований на 

иностранных языках.  

Кроме того, в октябре 2016 г. Amazon открыл для своей 

привилегированной группы подписчиков «Prime» доступ к целому ряду книг, а 

также большому каталогу видео и музыки за годовой взнос.  

Компания Amazon достаточно скудно обнародует данные о доходах от 

своей деятельности. Один из немногих показателей, который она публикует в 

отношении своих книжных и издательских услуг, – это сумма роялти, 

выплачиваемых авторам, чьи работы доступны в Kindle Unlimited. В 2017 г. эти 

роялти составили 223 млн долл. США, что уже само по себе давало бы право 

компании считаться полноправным участником издательского рейтинга «Global 

50», который ежегодно составляется по данным о 56 крупнейших издательских 

компаниях, чей годовой оборот превышает 150 млн евро. 

Рассмотрим деятельность интернет-платформы «China Literature Ltd.». 

Компания China Literature Ltd. («Китайская литература»), дочерняя структура 

китайской интернет-коммуникационной группы Tencent, сегодня является 

ведущей платформой онлайн-литературы в КНР. В ноябре 2017 г. компания 

стала публичной, выпустив свои акции в свободное обращение на Гонконгской 

фондовой бирже. Истоки деятельности компании восходят к началу 2000-х гг., 

когда Ву Вэньхуэй (Wu Wenhui) основал новаторскую платформу для чтения 

Qidian, которая позже стала подразделением игровой онлайн-группы Shanda и 
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названа «Shanda Literature» (впоследствии была ещѐ раз переименована в 

«Cloudary»). После расхождения с руководством Shanda по вопросам стратегии 

использования мультимедиа и мобильных устройств для онлайн-чтения, Ву 

Вэньхуэй перешѐл в Tencent и в настоящее время является генеральным 

директором компании China Literature в корпорации Tencent. 

Компания China Literature заявляет, что сегодня на еѐ платформе в 

Интернете размещено около 10,1 млн произведений, охватывающих все 

литературные жанры, а еѐ пользователями являются 6,9 млн писателей. Ещѐ в 

2017 г. платформа имела среднемесячную аудиторию около 191,5 млн 

активных пользователей.  

Согласно отчѐту компании, перед акционерами за 2019 г. еѐ общая 

выручка выросла на 65,7% к уровню 2018 г. и составила 8 347 млн юаней (1 196 

млн долл. США). Прибыль компании по сравнению с 2018 г. увеличилась на 

44,3% и составила 3 692 млн юаней (529,2 млн долл. США). Для сравнения, в 

2015 г. доход компании составлял 1 607 млн юаней (порядка 255 млн долл. 

США). 

Для выхода на мировой рынок компанией ещѐ в 2017 г. был запущен веб-

сайт Webnovel (www.webnovel.com), на котором она размещает переводы на 

английский язык лучших произведений из своей библиотеки. В настоящий 

момент портал объединяет уже свыше 52 млн пользователей из более чем 200 

стран мира; ведѐтся подготовка к размещению на нѐм ресурсов на тайском, 

корейском, вьетнамском и японском языках. 

Wattpad был запущен в 2006 г. в Торонто (Канада) соучредителями 

Алленом Лау и Иваном Юэном как платформа для авторов и публикации ими 

литературных произведений онлайн. Первоначально созданная как 

общественный проект и ориентированная в основном на фанфики, уже в 2007 г. 

платформа расширилась за счѐт предоставления доступа к 17 000 (на тот 

момент) электронным книгам многих других литературных жанров из проекта 

«Гутенберг», ведущего оцифровку и сохранение в текстовом формате 

различных произведений мировой литературы, находящихся в свободном 



17 
 

доступе. Вскоре после этого платформа стала необычайно популярной на целом 

ряде зарубежных рынков, особенно на Филиппинах. 

Уже в 2009 г. число скачиваний мобильного приложения Wattpad 

достигло 5 миллионов раз. В декабре 2011 года компания Wattpad была 

признана самой популярной компанией в области цифровых медиа в стране на 

канадской бирже инноваций. В том же году соучредитель и генеральный 

директор Иван Юэн был также признан ведущим канадским предпринимателем 

на церемонии Impact Infused Awards. По состоянию на январь 2018 года 

Wattpad получил от инвесторов финансирование на сумму почти 117,8 млн 

долларов США. В 2020 г. количество пользователей превысило 90 миллионов.   

Сегодня компания развивает партнѐрские отношения для своих авторов с 

теле- и кинокомпаниями, такими как, например, Netflix.  

Одним из примеров такого взаимодействия является успех мелодрамы 

«Будка поцелуев» («The Kissing Booth»), – экранизированного произведения 

Бет Риклс, изначально опубликованного на WattPad в 2011 г. и позже 

выпущенного в качестве книги издательством Penguin Random House в 2013 г. 

Премьера фильма на основе произведения состоялась в Netflix в мае 2018 г., и 

уже в июне того ж года он попал на четвѐртую строчку рейтинга наиболее 

популярных фильмов кинопортала IMDb (Internet Movie Database). Wattpad 

также сотрудничает с традиционными издательскими группами, такими как 

HarperCollins. 

В январе 2021 г. компания была продана корейскому интернет-

конгломерату Naver за 600 миллионов долларов. 

Главным отличием Wattpad от остальных платформ для чтения является 

возможность прямого общения с авторами. Главы выкладываются по мере 

написания, поэтому активные читатели с помощью комментариев могут влиять 

на сюжет. Это превратило Wattpad из обычной электронной библиотеки в 

своеобразную социальную сеть.  

Хотя тексты на платформе доступны более чем на 50 языках, 77% его 

содержания написано на английском языке.  
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В российском сегменте Wattpad отсутствует официальная модерация 

текстов, обязанности модераторов возлагаются на авторов-волонтѐров на 

бесплатной основе.  

Одним из недостатков платформы является факт использования авторами 

нечестных способов повышения рейтинга. Рейтинг каждой книги складывается 

из следующих факторов: общее количество просмотров, количество 

комментариев и количество звѐзд, являющимися способом выражения 

одобрения пользователей.  

Так как общее количество просмотров представляет собой сумму 

просмотров всех глав книги, некоторые авторы делают главы слишком 

короткими.  

Примером такого недобросовестного отношения к собственному тексту 

можно назвать книгу «Мятная сказка» молодого российского автора 

Александра Полярного. Еѐ популярности на платформе способствовал тот факт, 

что автор разбил небольшой по количеству слов текст на очень короткие главы. 

К примеру, две главы состоят всего из одной фразы: «Ничего не произошло», 

но они расположены в середине книги, поэтому пользователи, дочитавшие до 

этого момента, вынуждены пролистывать их, если хотят узнать, чем 

закончилась история.  

Подобный нечестный приѐм повышения рейтинга вызвал большое 

количество негативных комментариев других авторов, что в свою очередь 

также повысило рейтинг книги, она начала занимать первые места в списках 

предлагаемых книг и попадать в рекомендации.  

Litnet — онлайн-платформа самиздата, где авторы публикуют свои 

произведения и находят читателей. Ключевая особенность Litnet— в бизнес-

модели: пользователи могут подписываться на незавершѐнные книги и читать 

их по мере публикации.  

Основанная в 2015 году, платформа уже собирает 300 тысяч 

пользователей ежедневно и работает в четырѐх языковых версиях, крупнейшая 

из которых — русскоязычная. 
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Оборот компании в 2019 г. составил 240 млн. рублей.  

Изначальные инвестиции оцениваются одним из основателей платформы 

Сергеем Грушко в 840 тысяч руб., из которых примерно 15% была потрачена на 

покупку домена Litnet.com 

Литнет по аналогии с Wattpad позволил авторам выкладывать свои книги 

постепенно по мере написания отдельных глав, что заставляло пользователей 

возвращаться на сайт снова и снова.  

Такая система также позволила успешно бороться с «пиратством», т.е. 

незаконным скачиванием и размещением текстов на посторонних интернет-

ресурсах. Читатели могли оценить по нескольким начальным главам, насколько 

им интересна книга, а потом подписаться на неѐ за небольшую сумму и читать 

остальные главы по мере их написания, оставлять комментарии и обсуждать 

сюжет с другими читателями.  

Рассмотрим особенности платформы «ЛитРес». История группы 

компаний «ЛитРес» началась в 2005 году с основания одноимѐнной компании 

разработчиком формата FB2 Дмитрием Грибовым и создателями первых 

цифровых библиотек — Андреем Барановским («Альдебаран») и Алексеем 

Кузьминым (Litportal).  

Позже к ЛитРес присоединился Олег Колесников в качестве миноритария.  

Дополнительно были приобретены библиотеки Bookz.ru и «Фэнзин».  

Первым инвестором ЛитРес стал Александр Долгин, позже он продал 

свою долю Олегу Новикову, совладельцу издательств «АСТ» и «Эксмо».  

В 2012 г. ЛитРес запустила сервис по подписке MyBook, тем самым 

образовав группу компаний «ЛитРес», затем в состав ГК вошел LiveLib, 

рекомендательный сервис о книгах на русском языке. Ресурс позволяет 

пользователям создавать личные коллекции, списки прочитанного, выбирать и 

обсуждать книги, а также публикует рейтинги, информацию о книжных 

новинках и литературные новости. В 2011 г. LiveLib стал лауреатом Премии 

Рунета в категории «Наука и образование».  
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В 2013 году Russian Internet Technology Fund инвестировал в ЛитРес 5 

млн. долл. 

К 2015 г. число пользователей, скачавших мобильное приложение 

«ЛитРес», превысило 10 млн.  

Также в 2015 г. ЛитРес запустила социальный проект «Мобильная 

библиотека». В общественных местах были размещены информационные 

панели с изображением полок с книгами, на обложки которых нанесены QR-

коды. Просканировав код или перейдя по указанной на плакате ссылке, можно 

было бесплатно получить понравившуюся книгу. Среди площадок проекта — 

аэропорты Москвы, Санкт-Петербурга, Сочи, Анапы, московские 

железнодорожные вокзалы, литературный поезд в метро Санкт-Петербурга и 

другие. В 2016 г. компания «ЛитРес» выиграла конкурс Министерства культуры 

на «Выполнение работ по оцифровке и приобретению авторских прав для 

включения в Национальную электронную библиотеку». Сумма контракта 

составила 96 млн руб. Также «ЛитРес» выиграла конкурс Минкультуры на 

«Выполнение работ по созданию библиотеки электронных актуальных книг» на 

сумму 3,8 млн руб. 

В 2018 г.  выручка компании выросла на 48 % по сравнению с 

предыдущим годом. Приток числа покупателей бренда «ЛитРес» увеличился на 

43 %. Рост бизнеса «ЛитРес» (продажи через сайт и приложения) составил 56 %. 

Наибольшим спросом пользуются аудиокниги: в 2018 году было продано более 

2 млн аудиокниг (что в два раза больше, чем в 2017). Доля аудиокниг в выручке 

ГК составила 25 %. 

В 2019 г. открылось представительство в Польше, ставшее первым 

зарубежным офисом ГК. Компания заключила соглашения с 400 польскими 

издательствами. ЛитРес запустил для польской аудитории сайт litres.pl и 

мобильное приложение для платформ Android и iOS, также было разработано 

приложение Czytaj!, до конца 2019 года планируется запустить приложение 

Słuchaj! для прослушивания аудиокниг. 
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Ассортимент ЛитРес насчитывает порядка 1 млн книг на русском и 

иностранных языках, 48 тыс. из которых доступны к бесплатному прочтению.  

Ежемесячно каталог пополняется на 5 тыс. новых произведений. В 

ЛитРес представлено 33 тыс. аудиокниг на русском языке. У компании есть 

собственная студия записи аудиокниг. Выручка группы «ЛитРес» в 2019 году 

выросла на 43,5%, составив более 4,4 миллиарда рублей. Рост рынка 

электронных книг обусловлен, в частности, сегментом самиздата, уточнили в 

компании. Выручка платформы «ЛитРес: Самиздат» выросла на 218% и 

составила около 10% от всех розничных продаж электронных книг на сайте и в 

приложении. 

На момент данного исследования мобильные приложения «ЛитРес» и 

«MyBook» занимают в рейтинге AppStore первое и второе места соответственно 

в категории «Книги», а общая аудитория оценивается в 20 млн. человек. 

Добившись популярности среди читателей в качестве электронной библиотеки, 

«ЛитРес» остаѐтся незамеченной начинающими писателями из-за сложной 

системы публикации. Проект «ЛитРес-Черновики» находится на стадии 

разработки. 

Анализ преимуществ и недостатков рассматриваемых онлайн сервисов 

представлены в таблице 1.1. 

 

Таблица 1.1 

Анализ преимуществ и недостатков различных онлайн-сервисов для чтения 

электронных книг 

 

Название 

платформы 

Преимущества Недостатки 

1 2 3 

Amazon Значительное влияние на 

западный рынок 

книгоиздания 

Высокие цены на 

русскоязычные издания 



22 
 

Qidian Удобное приложение для 

смартфонов 

Не поддерживается русский 

язык 

Wattpad Популярность как в России, 

так и за рубежом  

Распространены способы 

нечестного повышения 

рейтинга книг 

Lit.net Самый популярный сайт 

среди российских 

начинающих авторов 

Авторы испытывают 

сложности с выводом денег с 

платформы 

ЛитРес Большая читательская 

аудитория 

Нет возможности выкладывать 

книгу частями 

 

Таким образом, каждая из платформ обладает своими уникальными 

характеристиками, положительными и негативными параметрами. Целевая 

аудитория некоторых из них сосредоточена лишь в нескольких странах, 

поэтому при разработке нового российского мобильного приложения 

существует большая вероятность захватить большую долю рынка и добиться 

высоких показателей прибыли.  
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2. АНАЛИЗ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ  ООО «ГРАМОТА» 

 

2.1. Организационно-экономическая характеристика 

 

Общество с ограниченной ответственностью «ГРАМОТА» является 

частью крупной российской сети магазинов «Читай-город», которая начала 

открывать магазины в 2009 г. путем объединения торговых сетей «Буквоед» и 

«Новый книжный». В 2020 г. на территории России сеть насчитывалось более 

400 магазинов в 160 городах. За время работы на книготорговом рынке сеть 

«Читай-город» выработала единые стандарты подготовки персонала и 

обслуживания покупателей, стандарты ассортиментного предложения, 

выкладки товара и оформления магазинов.  

Специализация компании заключается в торговле книгами. Их часть 

является основной в ассортименте по сравнению с остальными группами 

товаров, к которым относятся аксессуары для хобби, медиа-продукция, 

периодика, открытки, сувениры и другие изделия. 

В 2019 г. оборот книготорговой сети «Читай-город – Буквоед» составил 

порядка 13,4 млрд руб. Это примерно 17,3% всех розничных продаж бумажных 

книг в стране или около 22% продаж бумажных книг в структуре рыночных 

каналов сбыта (включая розничные продажи и интернет-магазины).  

В таблице 2.1 приведѐн полный анализ структуры рыночных каналов 

сбыта за 2016-2019 г. На рисунке 2.1 можно проследить, как продажи в сети 

«Читай-город» выросли до четвѐртой доли всего рынка печатных книг в РФ.  

По предложению Роспечати и Минкомсвязи России в апреле 2020 г. 

Правительственной комиссией по повышению устойчивости развития 

российской экономики в целях обеспечения финансовой устойчивости 

ключевых отечественных предприятий сеть «Читай-город – Буквоед» и ИГ 

«Эксмо-АСТ» были включены в «Перечень системообразующих организаций 

российской экономики». 

Таблица 2.1 
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Структура рыночных каналов сбыта книжного рынка 

 

 

 

 

Рисунок 2.1 – Каналы дистрибуции печатных книг 
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2016 г. 2017 г. 2018 г. 2019 г.

Каналы дистрибуции печатных книг

ОРС «Читай-город – Буквоед») Остальные книжные магазины 

Киосковые сети Некнижный ритейл, в т.ч. FMCG

Интернет-магазины Итого

Канал 

дистрибуции 2016 г. 2017 г. 2018 г.  2019 г. 

1 2 3 4 5 

ОРС «Читай-

город – 

Буквоед») 8,52 15,2% 9,49 16,5% 11,69 19,9% 13,38 22,1% 

Остальные 

книжные 

магазины  31,57 56,5% 31,09 53,9% 30,03 51,1% 27,95 46,1% 

Киосковые 

сети 0,81 1,4% 0,79 1,4% 0,41 0,7% 0,36 0,6% 

Некнижный 

ритейл, в т.ч. 

FMCG 5,38 9,6% 5,56 9,6% 4,82 8,2% 4,87 8,0% 

Интернет-

магазины 9,64 17,2% 10,74 18,6% 11,85 20,2% 14,1 23,2% 

Итого 55,92 100,0% 57,67 100,0% 58,8 100,0% 60,66 100,0% 
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Доля изданий холдинга «Эксмо-АСТ» в обороте сети «Читай-город – 

Буквоед» составляет примерно 50%. 

Таблица 2.2  

Основные сведения о компании 

 

Наименование параметра 

информации 
Описательная часть 

1 2 

Полное наименование компании 

Общество с ограниченной 

ответственностью  

«ГРАМОТА» 

Номер и дата выдачи 

свидетельства о 

государственной регистрации в 

качестве юридического лица 

ОГРН № 1037706012376 от 03.03.2003 

Субъект Российской Федерации, 

на территории которого 

зарегистрировано общество 

г. Москва 

Юридический адрес 
г. Москва, пр. Огородный, д. 20, стр. 

27 

Контактный телефон 8 (495) 780-58-30 

Адрес электронной почты, сайт  www.chitai-gorod.ru 

Основной вид деятельности 
Торговля розничная книгами в 

специализированных магазинах 

Штатная численность 

работников общества, чел. 
943 

Размер уставного капитала, 

тыс.руб. 
10 000 

 

Организационная структура предприятия представлена на рисунке 2.2., 

структура является линейно-функциональной. Каждый отдельный магазин 

представляет собой линейную структуру, управляемую директором магазина, 

но также присутствуют функциональные подразделения (отдел закупок, 

юридический отдел).  
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Рисунок 2.2 – Организационная структура предприятия 

 

Далее проведѐм SWOT-анализ — удобный инструмент для 

стратегического планирования, позволяющий оценить сильные и слабые 

стороны организации.  

Аббревиатура «SWOT» образована из четырех английский слов: 

«strengths, weaknesses, opportunities, threats». Они переводятся соответственно 

как «сильные стороны, слабые стороны, возможности, угрозы».  

Сильные и слабые стороны являются факторами внутренней среды 

объекта анализа, (то есть тем, на что сам объект способен повлиять); 

возможности и угрозы являются факторами внешней среды (то есть тем, что 

может повлиять на объект извне и при этом не контролируется объектом). 

Достоинством SWOT-анализа является проведение комплексного 

исследования компании, конкурентов и отрасли в целом.  

SWOT-анализ эффективен при осуществлении начальной оценки текущей 

ситуации, однако он не может заменить выработку стратегии или качественный 

анализ динамики. 

SWOT-анализ сети «Читай-город» приведѐн в таблице 2.3.  
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Таблица 2.3 

SWOT-анализ 

 

Сильные стороны Слабые стороны 

- большая доля рынка печатных книг 

- высокая конкурентоспособность 

- отличный уровень взаимодействия с 

крупными поставщиками 

- поддержка государством 

- большие объѐмы продаж 

- известный бренд 

- широкие маркетинговые 

возможности 

 

- быстрый рост цен 

- персонал не в состоянии оказать 

достойную консультационную 

помощь из-за широкого ассортимента 

- долгая доставка товара в 

региональные магазины 

- закрытие магазинов в условиях 

пандемии 

- опасения покупателей по поводу 

своей безопасности в местах 

скопления людей с медицинской 

точки зрения 

- уменьшение чистой прибыли 

- стратегия региональной экспансии 

исчерпала себя 

Возможности Угрозы 

- есть шанс, что государство 

расширит список мер поддержки 

книготорговли - возможен выход на 

новый рынок электронных платформ 

с большим потенциалом 

- постепенное падение спроса на 

печатные книги  

- переход потребителей на чтение 

электронных книг 

- ускорение развития технологий 

- общее снижение популярности 

чтения 

 

Краткий анализ возможностей и угроз явно демонстрирует, что 

необходима смена стратегии, выход на новый рынок, т.к. рынок печатных книг 

стагнирует.  

Число слабых сторон превышает количество сильных.  

Компания уверенно чувствует себя в среде конкурентов с похожими 

методами распределения товара, не учитывая опасности конкуренции с 

другими видами книжного бизнеса и другими видами досуга.  

Данный проект предполагает акцент на одну из потенциальных 

возможностей – выход на рынок электронных платформ с помощью разработки 

сайта и нового мобильного приложения.  
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2.2 Анализ финансового состояния 

 

Ключевые показатели доходности операционной деятельности EBIT и 

EBITDA соответствуют операционному результату деятельности общества. 

используются как индикаторы способности компании генерировать денежные 

средства от операционной деятельности без привлечения заимствований и без 

учета уплаты налогов.  

В отличие от прибыли (абсолютный показатель), рентабельность является 

относительным показателем.  

Рентабельность от продаж характеризует уровень прибыли, полученной с 

каждого рубля выручки от продаж.  

При этом рентабельность от продаж по чистой прибыли, показывает 

насколько эффективна вся деятельность компании, включая прочую и 

финансовую деятельность. 

Рентабельность продаж рассчитывается по следующим формулам: 

- по чистой прибыли (2.1) 

Выручка

прибыльЧистая
Rпр  ,                                           (2.1) 

 

 

- по EBIT (2.2) 

Выручка
Rпр

EBIT
 ,                                               (2.2) 

 

- по EBITDA (2.3) 

Выручка
Rпр

EBITDA
 ,                                                 (2.3) 

Результаты расчѐтов показателей прибыли и рентабельности представлены 

в таблице 2.4. 
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Таблица 2.4 

Показатели прибыли и рентабельности 

 

Показатели 2018 г. 2019 г. 
Отклонение 

абс. % 

1 2 3 4 5 

1. Чистая прибыль, тыс.руб. 431604 313806 -117798 -27,29% 

2. EBIT (прибыль до вычета 

процентов и налогов), 

тыс.руб. 

540547 506904 -33643 -6,22% 

3. EBITDA (прибыль до 

вычета процентов, налогов и 

амортизации), тыс.руб. 

543898 508506 -35392 -6,51% 

4. Норма чистой прибыли 

(рентабельность продаж по 

чистой прибыли), % 

10,10% 6,71% -3,39% - 

5. Норма EBIT 

(рентабельность продаж по 

прибыли до вычета 

процентов и налогов), % 

12,65% 10,84% -1,81% - 

6. Норма EBITDA 

(рентабельность продаж по 

прибыли до вычета 

процентов, налогов и 

амортизации), % 

12,73% 10,87% -1,86% - 

 

Чистая прибыль ООО «ГРАМОТА» снизилась в 2019 г. по сравнению с 

2018 г. на 27,29%, поэтому показатели рентабельности также снизились за 

рассматриваемый период.  

 Проанализируем показатели управления операционной задолженностью. 

Коэффициент оборачиваемости дебиторской и кредиторской задолженности 

показывает сколько раз за год оборачивается задолженность и рассчитывается 

по формулам (2.4) и (2.5): 

.ср

р

обор
З

N
К  ,                                                     (2.4) 

где  Кобор.– коэффициент оборачиваемости ДЗ или КЗ; 
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N
p
 – выручка от продажи продукции; 

Зср – средняя величина ДЗ или КЗ. 

Период оборачиваемости дебиторской и кредиторской задолженности 

отражает среднее число дней, необходимое для ее возврата. 

оборК

Д
Т  ,                                                    (2.5) 

где  Т – период оборота в днях; 

Д – длительность анализируемого периода (год – 360 дней). 

Результаты расчѐтов показателей управления операционной 

задолженностью представлены в таблице 2.5. 

 

Таблица 2.5  

Показатели управления операционной задолженностью 

 

Показатели 2018 г. 2019 г. 
Отклонение 

абс. % 

1 2 3 4 5 

1. Дебиторская 

задолженность, тыс.руб. 
127028 170841 43813 34,49% 

1.1 на начало года 137560 116495 -21065 -15,31% 

1.2 на конец года 116495 225186 108691 93,30% 

2. Кредиторская 

задолженность, тыс.руб. 
1023610 1030720 7110 0,69% 

2.1 на начало года 1027510 1019710 -7800 -0,76% 

2.2 на конец года 1019710 1041730 22020 2,16% 

3. Коэффициент 

оборачиваемости 

дебиторской задолженности, 

обор. 
33,6 27,4 -6,26 -18,60% 

4. Период оборачиваемости 

дебиторской задолженности, 

дн. 
10,7 13,1 2,44 22,85% 

5. Коэффициент 

оборачиваемости 
4,2 4,5 0,36 8,72% 
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кредиторской 

задолженности, обор. 

6. Период оборачиваемости 

кредиторской 

задолженности, дн. 
86,2 79,3 -6,92 -8,02% 

 

Рассмотрим показатели ликвидности. Показатель абсолютной ликвидности 

– показывает какая часть краткосрочной задолженности может быть погашена в 

ближайшее время, за счет имеющихся денежных средств и краткосрочных 

финансовых вложений. Рассчитывается по формуле (2.6). 

,                 (2.6) 

 

Показатель быстрой ликвидности – показывает какую часть краткосрочных 

обязательств организация может погасить краткосрочными ЦБ, денежными 

средствами и дебиторской задолженностью. Рассчитывается по формуле (2.7): 

займыикредсрКробязсрКрКЗ

месвтечДЗвложфинсрКрсрДен
К лб

../../

)12.(.../..
.




 ,              (2.7) 

1. лбК  

 

Показатель текущей ликвидности – показывает какую часть краткосрочных 

обязательств организация может погасить за счет всех оборотных средств. 

Рассчитывается по формуле (2.8). 

займыикрсрКрваобязсрКрКЗ

активыОборотные
К лт

.././
.


 ,                        (2.8) 

2. лтК  

Для разных пользователей информации используются разные 

коэффициенты ликвидности активов: 

- лабсК .  – используется в основном для поставщиков сырья и материалов; 

- лбК .  – используется в основном банками; 

займыикрсрКрваобязсрКрКЗ

вложенияфинсрКрсредстваДен
К лабс

.././

../.
.






5,02,0. лабсК
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- 
лтК .

 – используется в основном для осуществления контроля внутри 

самой организации и для ее акционеров. 

Известный финансовый аналитик Уильям Бивер предложил свою систему 

показателей для оценки финансового состояния предприятия с целью 

определения вероятности банкротства. Рассчитывается коэффициент и 

сравнивается со значениями для трѐх состояний фирмы, рассчитанными У. 

Бивером для благополучных компаний, для компаний, обанкротившихся в 

течение года, и для фирм, ставших банкротами в течение пяти лет. 

Коэффициент Бивера рассчитывается как отношение операционного 

денежного потока к текущим обязательствам  по операционной деятельности на 

конец периода, предполагает, что текущие обязательства по операционной 

деятельности должны покрываться денежными средствами, генерируемыми 

операционной деятельностью. Рассчитывается по формуле (2.9). 

../../ обязсрДолгообязсрКр

яАмортизациприбыльЧистая
К Б




 ,                               (2.9) 

45,04,0 БК «благополучная компания»;  

17,0БК  «за пять лет до банкротства»;  

15,0БК  «за один год до банкротства». 

Результаты расчѐтов представлены в таблице 2.6.  

 

Таблица 2.6 

 Показатели ликвидности 

 

Показатели 
Нормальное 

ограничение 
2016 2017 2018 2019 

Отклонение 

абс.  

2018-2019 

1 2 3 4 5 6 7 

1. Коэффициент 

абсолютной 

ликвидности 

 0,124 0,134 0,161 0,334 +0,173 5,02,0. лабсК
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2. Коэффициент 

промежуточной 

ликвидности 

1. лбК  0,218 0,268 0,265 0,550 +0,285 

3. Коэффициент 

текущей 

ликвидности 

2. лтК  1,009 1,102 1,111 1,463 +0,352 

4. Коэффициент 

Бивера 
45,04,0 БК  0,124 0,283 0,388 0,210 -0,179 

 

Коэффициент абсолютной ликвидности демонстрировал устойчивый рост 

с 0,124 в 2016 г. до 0,334 в 2019 г. и достиг показателя, соответствующего 

норме. Коэффициент промежуточной ликвидности, несмотря на 

положительную динамику, всѐ ещѐ ниже необходимого уровня. Коэффициент 

Бивера был наилучшим в 2018 г. из-за значительной чистой прибыли, но ещѐ ни 

разу не достиг уровня благополучной компании (Рисунок 2.3).  

 

 

Рисунок 2.3 – График динамики показателей ликвидности 

 

Коэффициент автономии – показывает долю собственного капитала в 

общей сумме средств, вложенных в имущество предприятия. Рассчитывается 

по формуле 2.10.  
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БалансразделБалансраздел

Балансраздел

Активы

капиталйСобственны
Ка

21

3


 ,    (2.10) 

Нормальным считается значение 5,0аК  

Коэффициент соотношения заемных и собственных средств – показывает 

сколько заемных средств предприятие привлекло на 1 руб. собственных средств, 

вложенных в имущество предприятия. Рассчитывается по формуле 2.11. 

Балансраздел

БалансразделБалансраздел

средстваеСобственны

средстваЗаемные
К

с
з

3

54 
 ,      (2.11) 

Нормальным считается значение 1
с
зК  

Показатели структуры капитала ООО «ГРАМОТА» продемонстрированы в 

таблице 2.7. 

 

Таблица 2.7 

 Показатели структуры капитала 

Показатели 
Нормальное 

ограничение 
2016 2017 

Измен. 

в % 

2016-

2017 гг 

2018 

Измен. 

в % 

2017-

2018 гг 

2019 

Измен. 

в % 

2018-

2019 гг 

Коэффициент 

автономии 
 5,0аК  0,05 0,2 233% 0,2 -2% 0,1 -42% 

Плечо 

финансового 

рычага 

(соотношение 

заемных и 

собственных 

средств) 

 1
с
зК  20,0 5,3 -74% 5,5 3% 10,1 85% 
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Рисунок 2.4 – График изменений показателей структуры капитала 

 

Коэффициенты автономии и соотношения заѐмных и собственных средств 

ниже необходимого уровня, т.е. доля собственного капитала в общей сумме 

средств недостаточна.  

Компании следует стремиться к уменьшению объѐма заѐмных средств 

относительно собственных.  

Показатели доходности капитала характеризуют доходность 

использования активов общества относительно стоимости их источников 

финансирования. 

Рентабельность активов определяет уровень прибыли с каждого рубля 

вложенного в активы, рентабельность собственного капитала – уровень чистой 

прибыли с каждого рубля, вложенного в собственный капитал компании. 

Рассчитывается по формуле (2.12). 

активоввеличинаСредняя

женияналогооблодоПрибыль
ROA                           (2.12) 

капиталагособственновеличинаСредняя

прибыльЧистая
ROE              (2.13) 

Результаты расчѐтов представлены в таблице 2.8.  
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Таблица 2.8 

 Показатели доходности капитала 

Показатели 2016 2017 2018 2019 

ROA (рентабельность активов), % 15,9% 28,3% 42,4% 34,0% 

ROE (рентабельность собственного 

капитала), % 
373,8% 223,4% 216,2% 177,2% 

 

 

Показатель рентабельности собственного капитала, несмотря на снижение, 

продолжает превышать отметку в 170%. Высокие показатели рентабельности 

позволят привлечь внимание инвесторов к бизнес-проекту.  

 

2.3 Анализ маркетинговой стратегии сети «Читай-город» 

 

Основу ассортимента составляет книжная продукция, помимо которой 

представлены также канцелярские и товары для хобби, сувенирная и пищевая 

продукция (см. приложение 2). Книги составляют более 70%-ной доли всего 

ассортимента, скуднее всего представлена пищевая продукция. Широта 

ассортимента сети «Читай-город» соответствует или превышает широту 

ассортимента других книжных магазинов, поэтому может быть оценена 

положительно. 

Глубину товарного микса представляется возможным оценить на примере 

пишущей группы товаров. Пишущая группа включает в себя такие товары как 

ручки, карандаши с чѐрным грифелем, маркеры, фломастеры, 

текстовыделители, стержни. В свою очередь, ручки представлены наборами 

ручек, стандартными автоматическими, сувенирными и подарочными 

изделиями. Среди стандартных ручек есть выбор по типу пишущего узла и типу 

чернил: шариковые, гелевые, перьевые, роллеры, капиллярные, стирающиеся; 

по фирмам-производителям в наличии имеются ручки Corvina (Италия), Erich 
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Krause (Россия), Стамм (Россия), Pilot (Япония), Bic (Франция), Stabilo 

(Германия), Munhwa (Южная Корея), Crown (Южная Корея) и др.; с 

колпачками, с выдвигающимся стержнем, с несколькими разноцветными 

стержнями; по цвету чернил синие, чѐрные, зелѐные, фиолетовые, голубые, 

розовые, оранжевые, красные, белые и др. Всего в продаже представлено около 

200 разновидностей стандартных ручек, продающихся поштучно. Мы полагаем, 

что глубина товарного микса является одним из важных преимуществ данной 

розничной сети, позволившем занять устойчивые позиции на российском рынке 

книготорговли.  

Гармоничность товарного микса низкая, так как представленные группы 

товаров сильно отличаются друг от друга по своим характеристикам. 

По классификационным признакам представленная в розничной сети 

«Читай-город» продукция относится к потребительским товарам 

предварительного выбора (учебная литература) и спонтанных покупок 

(новинки книжной продукции). 

Учитывая тенденции последнего десятилетия, нужно отметить, что в 

магазинах сети постепенно сокращается книжный ассортимент, сдавая позиции 

другим товарным группам, т.к. как канцелярская и сувенирная продукция.  

Точно определить величину насыщенности товарного ассортимента не 

представляется возможным, но следует отметить, что даже в небольших по 

площади филиалах сети товарная номенклатура насчитывает около 10 тысяч 

товарных позиций. Такие показатели достигаются, потому что большинство 

книг представлено в магазинах в одном или двух одинаковых экземплярах, за 

исключением только бестселлеров.  

Данная ассортиментная политика привела к тому, что продавцы-

консультанты едва ли могут оказать консультационную помощь покупателям 

на достойном уровне, т.к. даже потенциально отсутствует вероятность того, что 

они ознакомятся со всем ассортиментом, поэтому их услуги заключаются 

скорее в поиске необходимого экземпляра для тех покупателей, которые уже 

определились с товаром.  
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Книжной сети «Читай-город» не удалось избежать общей тенденции 

большинства книжных магазинов, заключающейся в том, что покупатель 

находится в невыгодной позиции частично слепого выбора. Он может 

ориентироваться только по жанру, автору и обложке. Многие покупатели 

опасаются покупать книги незнакомых им авторов, т.к. нет никаких гарантий, 

что книга окажется интересной и полезной. Согласно законодательству, книги 

относятся к категории товаров, не подлежащих возврату. Всѐ это приводит к 

тому, что всѐ больше покупателей перестают читать печатные книги и 

переходят на электронные платформы с системой оплаты не за одну 

определѐнную книгу, а оплаты подписки на всю электронную библиотеку за 

определѐнный период.  

Большой товарооборот позволяет компании работать напрямую с 

издательствами, избегая посредничества оптовых фирм, что увеличивает 

прибыль без значительного превышения рыночного уровня цен. По всем 

магазинам сети во всех городах устанавливаются примерно одинаковые цены, 

поэтому при открытии первых магазинов сети в новых городах главную роль в 

стратегии завоевания местного рынка играет предоставление широкого 

ассортимента, а не низкий уровень цен.  

Цена на книгу часто зависит от переплѐта: книги в твѐрдом переплѐте в 

среднем выше в два раза, чем на книги в мягком. В первую очередь это связано 

с более высокими затратами на производство книжной продукции в твѐрдом 

переплѐте, это влияет на себестоимость товара. 

Цены на детские книги с красочными иллюстрациями в среднем выше, 

чем на литературу для взрослых читателей. Исключением является бизнес-

литература, т.к. целевой аудиторией этого направления являются бизнесмены и 

предприниматели, чей средний уровень доходов выше, чем у остальных 

читателей, что позволяет устанавливать более высокие цены.  

Цены на некоторые популярные книги специально устанавливаются ниже 

рыночных, чтобы привлечь покупателей в магазины и увеличить объѐмы 

продаж. Одним из примеров такого ценообразования может служить цена на 
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книгу «Гарри Поттер и проклятое дитя», которая является продолжением 

популярной серии книг из жанра детской фантастики. Цена была установлена 

на уровне 459 рублей, т.е. цене аналогичной как при заказе в интернет-магазине 

«Ozon», хотя в некоторых других розничных книжных сетях достигала 720 

рублей. Целевой аудиторией этой книги в первую очередь являются дети и 

подростки, поэтому довольно распространѐнной была ситуация, когда они 

приходили в магазин специально за книгой «Гарри Поттер и проклятое дитя» 

вместе со своими родителями и другими членами семьи, которые покупали 

книги и для себя, что вызвало резкое увеличение продаж.  

Иногда возникают ситуации, когда цена, установленная на книгу, 

оказывается выше еѐ ценности в глазах покупателя. Подобные случаи 

отслеживаются с помощью ежедневных отчѐтов по отменѐнным чекам и 

позициям в чеке: кассиры при каждой отмене покупки должны указывать 

причину отказа. Если от одной и той же книги систематично отказываются по 

причине еѐ высокой цены, цену снижают. Например, так произошло с ценой на 

книгу «Коралина», цену на которую пришлось снизить с 412 до 392 рублей, 

несмотря на то, что еѐ автором является популярный писатель в жанре 

фантастики Нил Гейман.  

Анализ цен в розничных магазинах сетей-конкурентов осуществляется 

заведующими магазинов, которые должны узнать цены на ряд товаров, список 

которых присылается административным отделом.  
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Таблица 2.8 

 

 Сравнительный анализ цен в розничных магазинах 

 

Номер 

товара 

Раздел Название товара Читай-

город 

Бестселлер Продалитъ 

1 2 3 4 5 6 

1 Детектив Свой, чужой, родной 466 485 399 

2 Детектив Код да Винчи 747 887 639 

3 Детектив Не прощаюсь 599 650 599 

4 Искусство Страдающее средневековье 698 - 649 

5 Искусство Кради как художник 984 - 790 

6 Медицина Не навреди 438 531 402 

7 Медицина Вальс гормонов 569 625 556 

8 Медицина Когда дыхание растворяется в 

воздухе 

438 535 403 

9 Научная 

литература 

Черные дыры и молодые 

вселенные 

601 749 548 

10 Поэзия Женская лирика/ Мужская 

лирика 

595 745 579 

11 Проза Шантарам 773 865 682 

12 Проза Когда я вернусь, будь дома  492 599 438 

13 Проза Одно целое 423 - 386 

14 Психология Монах, который продал свой 

Феррари 

232 274 214 

15 Психология Хочу и буду 643 650 564 

16 Фантастика Метро 2033 747 874 639 

17 Фантастика Оно 698 670 639 

18 Фантастика Электрические сны  444 539 380 

19 Фантастика Гарри Поттер и проклятое дитя 459 720 459 

20 Фантастика Гравити Фолз Дневник 3 1452 1599 1301 

21 Фантастика Дом странных детей 619 - 494 

22 Эзотерика Трансѐрфинг реальности 1 302 - 271 

23 Экономика Трансформатор 794 855 721 

24 Экономика Пиши, сокращай 802 799 708 

Средн. 

цена 

  626 718 561 

 

В целом, можно отметить, что цены в сети «Читай-город» держатся на 

уровне других розничных книжных сетей (таблица 2.8) и популярных интернет-

магазинов (таблица 2.9). 

Если рассматривать уровень цен в популярных книжных розничных сетях, 

чьи филиалы представлены в г. Красноярск, очевидно, что цены сети «Читай-
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город» установлены ниже, чем в сети «Городской Бестселлер», и выше, чем в 

сети «Продалитъ». 

В то же время становится очевидно, что покупки на сайте «Читай-город» 

примерно на 30% выгоднее, чем покупки в розничных магазинах сети, поэтому 

хоть раз воспользовавшись услугой онлайн-заказа, покупатели предпочитают 

именно данный способ покупок. Особенно, данная тенденция усилилась в 

условиях пандемии 2020-2021 г., т.к. предварительный выбор нужного товара 

на сайте позволяет покупателям уменьшить возможность заражения COVID-19. 

 

Таблица 2.9 

 Сравнительный анализ цен в интернет-магазинах 

 

Номер 

товара 

Раздел Название товара Читай-

город 

Лабиринт Озон Продалитъ 

1 2 3 4 5 6 7 

1 Детектив Свой, чужой, родной 435 

 

353 260 

 

327 

 

2 Детектив Код да Винчи 719 765 685 633 

4 Искусство Страдающее 

средневековье 

660 690 677 624 

5 Искусство Кради как художник 690 659 818 806 

6 Медицина Я беременна, что 

делать? 

413 440 413 390 

 

9 Научная 

литература 

Sapiens 991 1497 990 862 

10 Поэзия Осточерчение 284 322 297 340 

12 Проза Мятная сказка 377 407 372 355 

13 Проза Дом, в котором горит 

свет 

451 478 451 426 

15 Психология Хочу и буду 529 562 529 504 

16 Детская 

фантастика 

Икабог 590 572 

 

583 554 

17 Фантастика Метро 2033 660 690 660 624 

22 Эзотерика Радикальное 

прощение 

419 410 432 424 

23 Экономика Богатый папа бедный 

папа 

513 496 559 758 

Сред. 

цена 

  499 556 493 504 
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Чтобы привлечь покупателей применяются различные способы ценового 

стимулирования: скидки, распродажи и «карты любимого покупателя». Ранее 

существовавшая дисконтная система в 2017 г. была заменена на бонусную с 

целью повысить посещаемость магазинов и предотвратить использование 

покупателями чужих карт. В рамках новой системы бонусы начисляются на 

карту в размере определенного процента от каждой покупки через две недели. 

Процент начисляемых бонусов возрастает вместе с суммой всех покупок в сети 

от 5% до 15%. Количество накопленных бонусов покупатель может 

отслеживать в личном кабинете на сайте компании. В случае неиспользования 

покупателем бонусов в течении полугода они сгорают. Для получения 

бонусной карты покупатели необходимо совершить покупку на сумме более 

одной тысячи рублей и заполнить специальную анкету на кассе, включающую 

ФИО, дату рождения, номер сотового телефона и адрес электронной почты.  

В сети действует отдельная система сбора отзывов держателей бонусных 

карт «Книжный дозор», для участия в которой покупатель должен совершить 

покупку, сохранить чек и в течение двух дней заполнить специальную анкету 

на сайте «Читай-город». После выполнения данных действий, 5% от суммы 

покупки возвращаются на бонусную карту. В анкету включены вопросы о 

работе консультантов и кассиров, удовлетворен ли клиент выкладкой в 

розничном магазине, ценами, нет ли у него пожеланий или предложений. 

Данные из этих анкет учитываются при присвоении персоналу категорий и 

начислении заработной платы. 

Иногда проходят отдельные акции специально для владельцев бонусных 

карт. К примеру, в ноябре 2020 г. держателям бонусных карт была 

предоставлена дополнительная скидка 30% в розничных магазинах сети, а в 

интернет-магазине для них была проведена акция с двадцатипроцентной 

скидкой на всю книжную продукцию. 

Два раза в год во всех магазинах сети проходят дни распродажи. В 

середине декабря в разгаре предновогодних продаж проходит акция «Везучая 

пятница», когда в течении одного дня на все товары действует скидка 30%. В 
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день всероссийской акции «Библионочь», которая проходит 20 апреля, на все 

книги осуществляется скидка 30%. Помимо скидок в рамках «Библионочи» 

некоторые магазины меняют свой график работы и закрываются на несколько 

часов позднее обычного, а также в магазинах проходят различные мероприятия: 

встречи с писателями и поэтами, мастер-классы, лекции. В 2020г. из-за 

закрытия розничных магазинов на карантин по причине распространения 

коронавирусной инфекции акцию «Библионочь» отменили. 

В розничных магазинах проводятся постоянные акции со скидками на 

определенные виды товаров. Ежемесячно для продвижения выбирается книги 

из взрослого и детского ассортимента и назначаются «книги месяца», которые 

весь месяц будут продаваться со скидкой. Подобная скидка делается и на 

выбранный из канцелярии «товар месяца», при этом чаще выбираются 

необычные точилки и ластики. Если скидка на «книгу месяца» действует на 

каждый товар отдельно, то на канцелярию скидка 15% делается при покупке 

двух или трѐх товаров из списка акции с целью увеличить объѐмы продаж. 

Все выше перечисленные скидки автоматически просчитываются 

кассовой программой, что уменьшает вероятность ошибок кассиров. Помимо 

автоматических скидок, кассир может назначить скидку вручную, если товар 

имеет незначительный брак. Решение о назначении скидки в каждом отдельном 

случае принимается заведующим магазином или старшим продавцом, скидка 

назначается в соответствии с инструкциями от 5% до 15%. 

Некоторые книги, имеющие более заметный брак, могут пересылаться в 

крупные отделы, где есть специальный раздел уценки и данные экземпляры 

продаются со скидкой 40%. 

Анализируя ценовую политику розничной сети «Читай-город» в целом, 

можно прийти к выводу, что она конкурентоспособна на рынке печатных книг, 

но уступает в привлекательности для потребителей и обычным интернет-

магазинам, и современным онлайн-сервисам, предоставляющим платный 

доступ к библиотекам электронным книг на определѐнный срок, и, в 
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особенности, некоторым платформам нового поколения, где большинство книг 

принципиально находится в бесплатном открытом доступе.   

Компания постоянно открывает новые магазины сети в разных городах, 

вытесняя с книжного рынка местные маленькие фирмы.  

Преимущество сети «Читай-город» в том, что большой товарооборот 

позволяет закупать книги по оптовым ценам напрямую от издательств без 

посредников, поэтому компании выгодно открывать новые точки сбыта.  

Система доставки интернет-заказов позволяет местным жителям при 

открытии даже маленького по площади отдела в новом городе получить доступ 

к огромному ассортименту книг с бесплатной доставкой в филиал сети.  

В 2020 году открылись новые магазины в городах Москва, Химки, 

Екатеринбург, Ангарск. 

Больше всего магазинов сосредоточено в Москве и Московской области, 

а также достаточно много торговых точек открыто в Краснодарском крае, 

Иркутской области, Ставропольском крае.  

В некоторых городах магазины открываются, несмотря на небольшое 

население, большая часть из них является наукоградами (т.е. городами с 

высоким научно-техническим потенциалом).  

Примерами таких городов являются Бийск, Жуковский, Королѐв, 

Мичуринск, Обнинск, Реутов. Так как в этих городах есть крупные 

градообразующие научно-производственные комплексы, их работники 

являются потенциальными покупателями научной и технической литературы. 

В таблице 2.10 выбраны города, где открыто меньше всего отделов в 

расчѐте по отношению к количеству населения.  
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Таблица 2.10  

Анализ самых перспективных городов с точки зрения географической 

экспансии 

 

Город Субъект РФ 
Население 

тыс. 

Кол-

во 

мага-

зинов 

Отнош-е 

населения 

к кол-ву 

магазинов 

Кол-во 

магазинов 

при 

условии 

открытия 

нового 

Новое 

отнош-е 

население 

к кол-ву 

магазинов 

1 2 3 4 5 6 7 

Тольятти Самарская обл. 710 1 710 2 355 

Казань 

респ. 

Татарстан 1243 2 622 3 414 

Соликамск Пермский кр. 568 1 568 2 284 

Набережные 

Челны 

респ. 

Татарстан 529 1 529 2 265 

Балашиха 

Московская 

обл. 468 1 468 2 234 

Саратов 

Саратовская 

обл. 845 2 423 3 282 

Нижний 

Тагил 

Свердловская 

обл. 355 1 355 2 178 

Чита 

Забайкальский 

кр. 347 1 347 2 174 

Нижний 

Новгород 

Нижегородская 

обл. 1264 4 316 5 253 

Иркутск Иркутская обл. 623 2 312 3 208 

Владивосток 

Приморский 

кр. 606 2 303 3 202 

Стерлитамак 

респ. 

Башкортостан 280 1 280 2 140 

Новокузнецк 

Кемеровская 

обл. 552 2 276 3 184 

Рязань Рязанская обл. 537 2 269 3 179 

Киров Кировская обл. 501 2 251 3 167 

 

Следующее место в таблице занимает г. Казань, имеющий значительный 

научный и экономический потенциал. В городе действует 44 высших учебных 

заведения, кроме того Казань является единственным городом в России, 

имеющим одновременно федеральный университет и два национальных 

исследовательских университета. Сейчас в Казани функционируют два 
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магазина сети «Читай-город», второй из них открылся в июне 2016 года в ТЦ 

«XL». Если учитывать изменение отношения количества населения к 

количеству магазинов при открытии новой торговой точки, Казань также 

является наиболее выгодным вариантом, к тому же логистика и методы 

поставки товаров в город уже разработаны. Мы считаем, что экономическая 

ситуация и развитая система образования города располагает к открытию здесь 

дополнительных магазинов.  

В 2010–2013 годах сеть пыталась развиваться в Украине, объединившись 

с местным «Книжным супермаркетом», но в итоге руководство компании 

приняло решение уйти с рынка. В Украине у сети было больше 40 магазинов, 

средняя выручка была ниже в сравнении с Россией. Доля украинских продаж 

в общей структуре выручки для ритейлера была незначительной, 

но издательства в целом после закрытия украинского рынка потеряли не менее 

10%.  

Места для открытия новых магазинов зачастую выбираются среди 

крупных ТЦ, а также в районах, где проживает население с более высокими 

доходами, рядом с высшими учебными заведениями.  При открытии новой 

торговой точки вход украшается аэродизайнерской композицией, все 

украшения выполняются в брендовых цветах сети. 

Логотип сети «Читай-город» относится к виду комбинированных, т.е. 

сочетает в себе картинку и текст. Существует две вариации логотипа: в первом 

случае текст разбит на две строки, во втором название пишется в одну строку и 

через дефис. Второй вариант часто используется на вывесках на входе в 

магазин. Картинка должна напоминать покупателю корешки стоящих на полке 

книг, она также используется в оформлении магазина в сочетании с другими 

надписями. Чаще всего логотип изображается в синем или голубом цвете, но 

при его использовании на ярком фоне логотип изображают белым. Также 

логотип изображается на фирменных пакетах. 

Высокие стеллажи расставляются вдоль стен, а более низкие – 

параллельными рядами на расстоянии примерно 1,5 метра друг от друга. 
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Каждый стеллаж имеет указатель направления литературы (психология, 

экономика, медицина, фантастика, зарубежная проза и т.д.). Крайние в каждом 

ряду стеллажи имеют на своей боковой панели карманы под наиболее 

популярные издания. Также некоторые книги располагаются на тумбах в форме 

кубов. На кубах выкладываются бестселлеры, новинки и продвигаемые книги. 

Залы имеют только потолочное освещение, без дополнительной подсветки 

полок.  

Вся мебель, размещаемая в магазинах, оформляется в белом цвете, а на 

кубах, кассовом модуле, кабинках для хранения присутствует дополнительное 

цветовое оформление в виде надписей и ярких полос. 

Многие канцелярские и хобби-товары размещаются на эконом-панелях. В 

этом случае ценники присутствуют на держатели с товаром, и на самом товаре 

в виде наклейки во избежание путаницы, если покупатели в процессе выбора 

повесят товар на другой держатель. Пишущая группа товаров размещается в 

стаканах на ступенчатой панели рядом с кассой. 

На кассовом модуле размещается столько компьютеров, сколько 

необходимо для оптимизации работы и уменьшения времени ожидания в 

очередях. Помимо остального программного обеспечения, на них установлены 

две основные программы: кассовая и «Рабочее место». В программе «Рабочее 

место» кассиры активируют бонусные карты и сертификаты, проверяют 

наличие товаров, выполняют необходимые действия при выдаче интернет-

заказов. Кассовая программа была разработана специально для сети «Читай-

город». Помимо компьютеров на кассовом модуле размещаются сканер 

штриховых кодов, аппарат для проверки подлинности денежных средств, 

банковский терминал, принтер чеков и деактиватор антикражных наклеек. С 

помощью банковского терминала, на котором стоит бесконтактная система 

«pay-pass», можно рассчитываться не только банковскими картами, но и 

напрямую снимать денежные средства с сотовых телефонов и часов (при учѐте 

наличия на них специального приложения). 
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Магазины работают по системе самообслуживания, т.е. покупатель 

самостоятельно выбирает понравившиеся товары и приходит с ними на кассу, 

расположенную возле выхода. В случае, если покупатель пришѐл в магазин с 

намерением купить определѐнную книгу, он имеет возможность уточнить еѐ 

наличие на кассе и попросить консультантов о помощи в еѐ поиске. К 

сожалению, база данных не всегда достоверно отражает действительное 

наличие книги в магазине ввиду таких факторов как воровство, медленное 

обновление данных, требующая времени выкладка новых книг по разделам. Всѐ 

это отрицательно сказывается на имидже компании. 

Также у покупателей есть возможность приобрести товар через интернет-

магазин сети. Доставка интернет-заказов осуществляется тремя основными 

способами: доставка заказов в магазины сети и пункты самовывоза, курьерская 

доставка и почта России (наложенный платѐж). Пунктов самовывоза 

насчитывается более тысячи на всей территории федерации. Оплата 

осуществляется наличными или банковской картой в момент выдачи заказа, 

также возможна оплата на сайте.  

С момента доставки заказ хранится в пунктах самовывоза от 3 до 14 дней, 

после чего расформировывается, если покупатель его не выкупил, и заказанный 

товар поступает в продажу. В случае заранее оплаченного на сайте заказа, товар 

хранится до передачи заказчику. При заказе от 2000 рублей курьерская 

доставка предоставляется бесплатно, доставка до пунктов самовывоза 

бесплатна при любой сумме заказа. Стоимость доставки почтой зависит от 

удалѐнности пункта назначения. В момент получения покупателем заказа, 

сотрудник обязан вскрыть упаковку заказа и предоставить покупателю 

возможность оценить состояние товаров, только после этого производится 

оплата. Если качество товара не устраивает заказчика, он может отказаться от 

части или от всего заказа. В случае наличия в заранее оплаченном заказе 

недоброкачественного товара, на банковскую карту покупателя производится 

возврат стоимости в течение трѐх рабочих дней.  
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Ширина канала сбыта является значительной, т.к. на территории 

Российской Федерации на момент данного исследования действуют около 400 

филиала сети в 142 городах.  

Точную скорость сбыта не представляется возможным оценить, но 

примерная выручка каждого филиала составляет 100 – 200 тысяч рублей в день. 

В зависимости от сезонности выручка от продаж одного филиала может 

колебаться от 3 до 10 миллионов рублей в месяц.  

Далее рассмотрены особенности комплекса маркетинга по продвижению 

товаров. Сети «Читай-город» проводит специальные акции, где читатели могут 

услышать от самих авторов об особенностях их новых книг, а также получить 

автограф. К примеру, 12 октября 2016 года в магазине сети в ТРЦ 

«Европейский» (г. Москва) была организована встреча с азербайджанским 

писателем Эльчин Сафарли, автором таких популярных книг как «Когда я 

вернусь, будь дома» и «Расскажи мне о море». 

Подобные мероприятия проводятся и в других городах, и являются 

средством продвижения не только отдельных книг, но магазинов в целом. К 

примеру, в г. Владивостоке 19 апреля 2019 года проводилась презентация книги 

Энди Фрека «Matryoshka. Как вести бизнес с иностранцами».  

Сеть проводит и другие мероприятия, к примеру, флешмобы в 

социальных сетях. Перед акцией «Библионочь» в 2019 г. проводился флешмоб 

«#ясоветуючитать», для участия в котором требовалось разместить на своей 

странице в социальной сети свою фотографию с книгой, описать, почему 

именно еѐ участник советует к прочтению к записи поставить специальные 

хэштеги акции и быть подписчиком группы «Читай-город» и группы Newslab.ru. 

Три победителя акции выбирались случайным образом, в качестве приза они 

получили подарочные сертификаты сети «Читай-город». Информация об акции 

распространялась в интернете в виде подписи к фотографиям сотрудников и 

волонтѐров, держащими лист с хэштегами акции. Целью данного мероприятия 

было привлечение покупателей в группу «Читай-город» в социальной сети, где 
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потребители регулярно информируются о новинках книжной отрасли, скидках 

и акциях. 

Продвижение определѐнных товаров осуществляется также с помощью 

фокусной выкладки продукции на боковых панелях стеллажей и на тумбах-

кубах. Часть кубов оформляется надписями «лучшие продажи» и «новинки», на 

них размещается соответствующая книжная продукция. Правильность 

выкладки отслеживается путѐм регулярных фотоотчѐтов, которые 

подготавливаются сотрудниками магазинов и загружаются в базу данных.  

Список наименований для продвижения разрабатывается маркетинговым 

отделом в Москве и является единым для всех филиалов розничной сети. 

 Выкладка продукции на кубах осуществляется в соответствии с 

номенклатурными подгруппами, т.е. товары подгруппы, к примеру, 

«фантастика» должны располагаться в виде ряда и не пересекаться с товарной 

подгруппой «медицинская литература».  

Также на кубах располагаются плакаты формата А4 на специальных 

стойках, информирующие покупателей об проходящих в данный момент 

акциях и скидках на определѐнные товарные позиции. Например, именно так 

размещается информация о «книге месяца», на которую осуществляется скидка 

на протяжении месяца во всех филиалах сети и в интернет магазине.  

Ещѐ одним способом продвижения является выкладка книжной 

продукции на полках лицевой стороной (большинство товаров располагаются 

торцом к покупателю) с размещением на книге так называемого «бабла» - 

яркой этикетки с коротким, рекламирующим текстом, стилизованной под 

пузырь-реплику из графических романов. При этом активно используется 

правило «золотой полки» - продвигаемые товары размещаются на уровне глаз 

или на уровне рук среднестатистического потребителя. 

Для увеличения продаж канцелярии, сувенирной продукции и хобби-

товаров используются яркие подкладки на полки, обмотки на стаканы с 

пишущей группой, яркие указатели для размещения в ценникодержателях с 

таким текстом как «дѐшево», «пользуемся сами и Вам советуем», «выбор 
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покупателей». Фокусный ассортимент также составляется маркетинговым 

отделом в г. Москва и единый для всей сети.  

Проанализировав маркетинговую стратегию ООО «ГРАМОТА», можно 

сделать вывод, что она была сравнительно успешной до 2020 г., но из-за 

пандемии COVID-19 сеть столкнулась с непредвиденным кризисом, закрытием 

торговых точек на карантин, снижением посещаемости крупных ТРЦ как мест 

расположения самых прибыльных ранее магазинов. Стратегия ценообразования 

на книжную продукцию является относительно конкурентоспособной, цены 

держатся на уровне других книжных магазинов, но из-за общего по рынку 

резкого роста цен на печатные книги за 2019-2021 г., объѐмы продаж 

постепенно снижаются. Комплекс маркетинга нуждается в радикальных 

изменениях и новых технологических подходах.   
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3 РАЗРАБОТКА ПРЕДЛОЖЕНИЙ ПО ФОРМИРОВАНИЮ БИЗНЕС-

ПЛАНА 

 

3.1 Описание предложений 

 

Анализ текущей деятельности предприятия позволил определить слабые 

стороны компании, основной из которых является ориентация на продажи 

печатных книг, несмотря на быстрорастущее влияние электронных 

книготорговых платформ и резкое снижение популярности печатных книг по 

сравнению с электронными.  

Данный проект предполагает создание интернет-платформы, которая 

будет представлять из себя своеобразную социальную сеть для писателей и 

читателей, что позволит компании выйти на новый, стремительно 

увеличивающийся рынок и удержать лидирующие позиции в сфере 

книготорговли.  

Платформа предоставит авторам возможность получать наиболее 

быструю и полную обратную связь от читательской аудитории, минуя 

посредников в виде издательств и книжных магазинов, а остальным 

пользователям – лѐгкий доступ к огромной бесплатной электронной библиотеке.   

Платформа должна быть разработана в виде сайта и мобильного 

приложения для операционной системы Android с общей базой данных.  

Операционная система Android выбрана как наиболее популярная в 

странах с большой долей русскоговорящего населения, т.е. целевой аудитории 

мобильного приложения.  

На рисунке 3.1 представлена инфографика, составленная на основе 

данных, собранных Bloomberg, который является одним из ведущих 

американских поставщиков финансовой информации для профессиональных 

участников финансовых рынков, демонстрирует, что на территории РФ 

количество пользователей мобильных телефонов, работающих на базе ОС 

Android составляет более 65%.  
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Рисунок 3.1 – Распределение основных ОС в странах мира 

 

В ходе исследования, проведенного NeoAnalytics, выяснилось, что 

российский рынок мобильных приложений является одним из самых 

быстрорастущих сегментов цифрового рынка. В среднем за период 2014-2019 г. 

темы роста составили 15,2%. 

Проанализировав с помощью онлайн-сервиса «SensorTower» количество 

скачиваний приложений «ЛитРес» на iOs и Android, мы пришли к выводу, что 

пользователи первой ОС за 2020 г. скачали приложение приблизительно 100 

тыс. раз, а пользователи второй – около 400 тыс. раз.  

Из итогов анализа мобильного рынка в 2020 г., проведѐнного платформой 

App Annie, следует, что пользователи смартфонов с ОС Android потратили на 

использование мобильных приложений около 3,3 трлн. часов, т.е. на 25% 

больше, чем в прошлом году, а количество загрузок увеличилось на 40%.  
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Поэтому для первой версии мобильного приложения предлагается 

именно ОС Android, но при успешном развитии проекта разработка мобильного 

приложения на ОС iOs предполагается через 2-3 года.  

Базовым элементом платформы будет являться «личный кабинет». Он 

будет присутствовать как у администраторов, так и у простых пользователей, и 

различаться лишь возможностями. Администраторы смогут влиять на 

содержимое личных кабинетов других пользователей за исключением личных 

сообщений. 

Процесс работы платформы можно описать следующим образом: 

- пользователь создаѐт учѐтную запись, придумывая себе логин и пароль, 

указывая основные личные данные; 

- он авторизуется в системе и получает полный доступ к своему личному 

кабинету; 

- после этого он может начать управлять своими текстами, списком своих 

закладок, личными сообщениями, своими анкетными данными, библиотекой; 

- у пользователя появится возможность размещать и редактировать свои 

произведения в формате электронных книг, добавлять к каждой книге 

уникальную обложку, название, описание книги, теги для облегчения поиска, 

указывать параметры целевой аудитории текста; 

- у пользователя уже опубликовавшего свои книги, будет доступ к 

краткому аналитическому обзору просмотров его книг другими пользователями; 

- пользователь сможет поменять ник, аватар, фон своей страницы, 

цветовую гамму приложения.  

- пользователь сможет отправлять личные сообщения другим 

пользователям, а также делать анонимные и не анонимные пожертвования 

авторам книг; 

- у пользователя будет возможность просматривать чужие книги, 

добавлять их в свою личную библиотеку, а также оставлять комментарии под 

определѐнной главой или определѐнным абзацем.  
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Предполагается, что превалирующим цветом в дизайне сайта станет 

мятный оттенок, также он будет цветной темой мобильного приложения по 

умолчанию, т.е. после установки и до момента, когда пользователь захочет его 

поменять. Согласно медицинским исследованиям, оттенки зелѐного цвета 

действует успокаивающе на зрительные анализаторы и умиротворяюще на 

нервную систему в целом. Фон личной страницы пользователя, стоящий по 

умолчанию, будет представлять из себя фотографию книжной полки в 

соответствующей цветовой гамме.  

Для платформы предлагается название «MintPage» (в переводе с 

английского «Мятные страницы»), вызывающее приятные ассоциации со 

свежестью, а также являющейся явной аллюзией к книге А. Полярного «Мятная 

сказка», ставшей феноменально известной в русском сегменте платформы 

Wattpad и остающейся на первом месте по продажам в сети «Читай-город». 

Пример дизайна личной страницы автора можно увидеть на рисунке 3.2. 

 

 

Рисунок 3.2 – Пример дизайна личной страницы пользователя в приложении 
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Рассмотрим преимущества для авторов предлагаемого концепта 

платформы в сравнении с конкурирующими сайтами и мобильными 

приложениями.  Данный проект предполагает, что всем авторам будет 

предоставляться возможность участия в литературных конкурсах от 

крупнейших издательств издательской группы «Эксмо-АСТ», призовой фонд 

которых будет представлять из себя гранты на публикации книг и бесплатное 

продвижение в сети магазинов «Читай-город» и на сайте сети.  

Также будет внедрена система добровольных пожертвований авторам, т.е. 

возможность материально поддержать автора, если читателю нравится его 

книги. Такой метод успешно используется в мобильном приложении «Поэзия» 

и в сервисах стриминга видеоигр, с помощью которых популярные стримеры 

зарабатывают до 150 тыс. руб. в месяц.  

Авторам будут предлагаться услуги профессиональных корректоров и 

редакторов ИГ «Эксмо-АСТ», а при условии достижения большого количества 

просмотров, на эти услуги будут предоставляться значительные скидки.  

Важной особенностью платформы будет являться первичный анализ 

текста с помощью нейросети, что позволит всем загруженным книгам 

присуждать показатель качества текста. Показатель будет виден автору, а также 

он будет играть важную роль в расчѐте вероятности попадания в списки 

рекомендаций.  

Данный принцип поможет значительно повысить общее качество 

загружаемых текстов, т.к. сами авторы будут стремиться улучшить данный 

показатель, а у контент-менеджеров не будет возможности удалять тексты, не 

нарушающие правил платформы, даже если текст имеет низкую литературную 

ценность.  

Слишком жѐсткая модерация может отпугнуть начинающих авторов и 

отрицательно повлиять на количество доступного для чтения контента, поэтому 

данный анализ должен проводиться на общих, понятных условиях. 
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В таблице 3.1 рассмотрим основные факторы, которые будут влиять на 

данный показатель. 

Таблица 3.1 

Факторы, влияющие на показатель качества текста 

 

Факторы, положительно влияющие на 

показатель качества текста 

Факторы, отрицательно влияющие на 

показатель качества текста 

1 2 

Широта лексикона, большое 

разнообразие использованных слов 

Большое количество иллюстраций, 

аудио и видеофайлов  

Соответствие текста закону Ципфа 

(сравнение встречаемости отдельных 

слов в тексте и в естественном языке) 

Большое количество ненормативной 

лексики 

 Грамматические и пунктуационные 

ошибки 

 

Рассмотрим подробнее каждый пункт, т.к. именно анализ качества с 

помощью нейросети станет важнейшим уникальным фактором, выделяющим 

платформу среди конкурентов.  

Снижение показателя качества текста из-за большого количества 

иллюстраций, аудио и видеофайлов должно стимулировать начинающих 

авторов не использовать фотографии вместо словесного описания персонажей, 

что является заметной проблемой многих книг на платформе Wattpad.  

Это привело к тому, что разработчики собираются вовсе исключить 

функцию добавления иллюстраций в следующих версиях приложения. 

Предположительно, подобные изменения приведут к оттоку авторов, 

недовольных политикой платформы.  

Анализ количества уникальных слов поможет избежать вывода в топ 

рейтингов текстов низкого качества с частыми тавтологиями. Филологические 

исследования доказывают, что словарный запас известных писателей иногда в 

несколько раз превышает средние показатели в обществе своего времени. 
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Использование ненормативной лексики не будет полностью запрещено, 

но на обложках книг с еѐ использованием будет наноситься знак возрастного 

ограничения «18+» в соответствии с ФЗ «О защите детей от информации, 

причиняющей вред их здоровью и развитию», а также частое использование 

подобной лексики приведѐт к снижению показателя качества текста и 

уменьшению вероятности попадания в рекомендации другим пользователям.  

Грамматические и пунктуационные ошибки делают литературные тексты 

трудными для восприятия, поэтому их большое количество должно сильнее 

всего снижать показатели качества. Проверка грамотности будет 

осуществляться по тем же принципам, по каким она проверяется в Microsoft 

Word. Этот параметр также будет являться самым объективным. 

Проверка текста на соответствие частотности лексем относительно 

естественной речи, основанная на законе Ципфа, будет применяться не ко всем 

видам текстов. К примеру, этот вид анализа не будет распространяться на 

поэзию, классические произведения, историческую прозу и научно-популярную 

литературу. Но при проверке прозаических текстов современных авторов это 

поможет поднять рейтинг тех произведений, где число реалистичных, похожих 

на живую речь диалогов превышает количество описаний, и именно такие 

книги пользуются наибольшей популярностью среди читателей.  

Далее рассмотрим параметры данного проекта, которые помогут 

привлечь читателей. Важным позитивным отличием от конкурирующих 

платформ будет являться тот факт, что само приложение будет бесплатным для 

скачивания, а начальное количество электронных книг будет составлять около 

17 тыс.  

Для привлечения подростков 14-18 лет, составляющих самую активную в 

социальных сетях группу населения, необходимо открыть доступ ко всем 

произведениям из школьной программы, с возможностью комментировать, 

задавать вопросы другим пользователям, обсуждать, а также добавлять 

понравившиеся цитаты в личную коллекцию, чтобы иметь возможность 

использовать цитаты в учѐбе или для быстрой подготовки к экзаменам.  



59 
 

Также начинающие писатели сами являются самыми активными 

читателями и комментаторами книг своих современников, отчасти по причине 

того, что они пытаются привлечь таким образом внимание к своему профилю и 

своим произведениям, поэтому платформа должна обеспечивать лѐгкий 

переход от комментария к профилю читателя.  

На главной странице сайта интернет-магазина «Читай-город» есть 

возможность разместить баннер, клик по которому будет переводить читателя 

на сайт новой платформы. Пример размещения рекламного баннера показан на 

рисунке 3.3. 

Проанализировав посещаемость сайта «Читай-город» с помощью 

бесплатного сервиса «Pr-cy», можно прийти к выводу, что за один месяц 

(январь 2021 г.) количество просмотров сайта превысило 35 510 тыс. раз, т. е. 

количество просмотров за год превышает 420 млн. раз. Благодаря высоким 

показателям посещаемости, предполагается, что рекламы с помощью 

собственных средств компании будет достаточно, это уменьшает расходы на 

рекламные компании.  

 

 

Рисунок 3.3 – Рекламные баннеры на сайте «Читай-город» 
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Другим способом привлечения внимания читателей к приложению может 

стать печать краткой информации о нѐм на чеках книжных магазинов сети 

«Читай-город».  

В данный момент на них размещается информация об акции «Книжный 

дозор» и скидках. Пример рекламы на товарных чеках представлен на рисунке 

3.4. 

 

Рисунок 3.4 – Пример рекламы на чеках сети «Читай-город» 

 

Этот способ кажется нам приемлемым, т.к. охватывает 

платѐжеспособную часть населения, интересующуюся книгами, а также не 

требует значительных затрат.  

Среднее количество чеков в одном магазине в день – 200, т.е. 73 тыс. в 

год. На данный момент сеть насчитывает около 400 розничных магазинов, т.е. 

общее количество чеков составит около 29 млн. в течение года.  

Также информацию о новом приложении можно добавить на 

используемые в сети плакаты, информирующие о новинках книжного рынка и 



61 
 

различных акциях, и закладки, используемые для выделения на стеллажах и 

эконом-панелях продвигаемых книжных наименований, что также не потребует 

крупных дополнительных затрат.  

На закладках можно будет разместить текст о том, что в мобильном 

приложении можно прочитать ознакомительный фрагмент данной 

определѐнной книги.  

Таким образом, читателя можно будет заинтересовать новой платформой, 

но при этом если покупатель пришѐл в магазин специально за этой книгой, то 

он скорее всего всѐ же купит бумажный экземпляр, т.к. в приложении он 

сможет ознакомится лишь с несколькими первыми главами. Пример 

использования рекламных закладок и плакатов показан на рисунке 3.5.  

Средняя посещаемость одного магазина в день – около 800 человек, т.е. в 

течение года потенциальное количество посетителей, которые смогут увидеть 

рекламу превысит 100 млн. чел. 

 

 

Рисунок 3.5 – Пример использования закладок и плакатов в магазинах сети 

«Читай-город» 
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Информацию о новой читательской платформе также можно будет 

разместить на официальной странице сети «Читай-город» в Instagram, на 

которую на момент исследования подписаны 257 тыс. пользователей (рисунок 

3.6). 

 

 

Рисунок 3.6 – Официальная страница сети «Читай-город» в Instagram 

 

Также для рекламы новой платформы будет использоваться социальная 

сеть «ВКонтакте» с помощью размещения информации в официальной группе 

сети, в которой на момент исследования состоит более 680 тыс. человек. 

Все эти методы позволят значительно увеличить количество установок 

мобильного приложения. Следовательно, это положительно отразится на 

доходах с платформы. 

 

3.2 Оценка экономической эффективности внедрения предложений 

 

Во второй главе будут рассмотрены рекомендации для организационного, 

производственного и финансового плана проекта.  
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Сначала обратим внимание на рекомендации, касающиеся 

организационного плана. Для успешной реализации проекта необходимо будет 

создать в структуре ООО «ГРАМОТА» новое подразделение, отвечающее за 

разработку и продвижение платформы. Территориально подразделение будет 

находится в г. Красноярск. 

Будет необходимо нанять следующий персонал:  

- Программисты; 

- Специалисты технической поддержки; 

- Маркетологи; 

- Контент-менеджеры; 

- Дизайнеры; 

- Директор подразделения. 

Поиском кандидатов на вакансии и первичными удалѐнными 

собеседованиями займѐтся уже существующий в компании отдел кадров. После 

найма директора подразделения именно он будет проводить второе, 

специализированное собеседование.  

Программисты будут входить в IT-отдел и отвечать за непосредственную 

разработку базы данных, сайта и приложения.  

Дизайнеры будут нести ответственность за эргономичность 

пользовательского интерфейса, создание виджета и визуального оформления 

платформы. 

Маркетологи необходимы для привлечения писателей и читателей, 

разработки рекламной кампании, продвижения в социальных сетях.  

Специалисты технической поддержки понадобятся, когда платформа уже 

будет разработана и первым пользователям понадобится помощь в освоении 

нового функционала.  

Контент-менеджеры будут отслеживать публикации нежелательного 

контента, рассматривать жалобы пользователей на определѐнные тексты. 
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Директор подразделения будет наниматься с учѐтом высшего 

технического образования и опыта работы ведущим разработчиком мобильных 

приложений.  

В новое подразделение будут наниматься резиденты РФ. 

Заработная плата рассчитывается из учѐта 8-часового рабочего дня, при 

условии пятидневной рабочей недели.  

С 1 января 2021 года ставка НФДЛ стала прогрессивной. Если размер 

годовой зарплаты превышает 5 млн руб., то на нее распространяется НДФЛ 

15 %, но заработная плата нанятых сотрудников не превышает эту сумму, 

следовательно, ставка НДФЛ остаѐтся 13%.  

Часть сотрудников сможет работать удалѐнно, к примеру маркетологи и 

дизайнеры, для остальной части персонала будет оборудован офис. 

В таблице 3.2 предполагаемая заработная плата указана уже с учѐтом 

северного и районного коэффициента.  

Все дальнейшие расчѐты указаны в тыс. руб. 

Общая сумма заработной платы сотрудников с учѐтом налогов составила 

10629,39 тыс. руб. 

Далее будут рассмотрены основные предложения, касающиеся 

производственного плана.  

Реализация проекта предполагает арендовать офис класса B+, площадью 

358 кв. м., по цене 285 тыс. руб. в мес. (3 420 тыс. руб. в год). Данный офис 

находится в бизнес-центре «Город», ул. Маерчака, д. 16.  

Пять помещений рассчитано на раздельную работу пяти указанных в 

таблице 3.2 групп сотрудников (схема офиса представлена на рисунке 3.7). 
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Таблица 3.2 

Фонд заработной платы персонала 

 

 

 

 

Рисунок3.7 – Схема офиса 

Подразделен

ие 

Числ-

сть 

пер-

ла 

Мес. 

раб. 

Ср. 

уровен

ь зар. 

платы 

Общие 

затрат

ы за 

год без 

учѐта 

налого

в 

НДФЛ 

(13%) 

ПФР 

(22%) 

ФФОМ

С 

(5,1%) 

Итого 

1 2 3 4 5 6 7 8  

Директор 

подразделе-

ния 

1 12 80 960  124,8 

 

211,2 48,96 1344,96 

IT-отдел 5 12 65  3 900  507 858 198,9 5463,9 

Маркетоло-

ги 

3 9 25  675 

87,75 

148,5 34,43 945,68 

Тех. 

поддержка 

10 6 27 1 620  

210,6 

356,4 82,62 2269,620 

Контент-

менеджеры 

5 6 20  600  

78 

132 30,6 840,6 

Дизайнеры 3 12 22  792  102,96 174,24 40,39 1109,6 

Итого 27 - - 8 547  986,31 1669,14 386,94 10629,39 
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Рабочее место директора подразделения будет оборудовано 

дополнительно в помещении, предназначенном для работы IT-отдела. 

Единственное дорогое оборудование, необходимое для разработки 

платформы – это компьютеры и ноутбуки. Для IT-отдела будут куплены 

компьютеры с одним из лучших на данный момент процессоров Intel Core i7 — 

8700K (подробнее в таблице 3.3). 

 

Таблица 3.3  

Стоимость оборудования для персонала 

 

Подразделение Тип компьютера Цена Кол-

во  

Общая 

стоимость 

1 2 3 4 5 

IT-отдел Процессор: Intel Core i7 — 

8700K 

Материнская плата: ASUS 

PRIME Z370-A 

Монитор: DELL U2515H 

130  2 260  

Маркетологи Ноутбук ASUS Laptop 

E410MA-EB268 90NB0Q11-

M18310 

30  2 60  

Тех. 

поддержка 

Ноутбук ASPIRE 3 A315-42-

R37A 

44  5 220  

Контент-

менеджеры 

Ноутбук ASUS Laptop 

E410MA-EB268 90NB0Q11-

M18310 

30  3 90  

Дизайнеры Процессор: Intel Core i5-

9600KF 

Видеокарта: ASUS Phoenix 

GeForce GTX 1650 SUPER OC 

Монитор: AOC U3277PWQU 

110 1 110  

Итого - - - 740  
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Для работы дизайнера предполагается закупить компьютер с 

качественной видеокартой ASUS Phoenix GeForce GTX 1650 SUPER OC и 

хорошим монитором AOC U3277PWQU. 

Для работы остальных сотрудников, включая специалистов тех. 

поддержки, будет достаточно недорогих ноутбуков.  

Закупка оборудования предполагается в момент начала разработки 

платформы.  

Также для реализации проекта будет закупаться мебель и остальная 

оргтехника, указанная в таблице 3.4. 

 

Таблица 3.4 

Мебель и простая оргтехника 

 

Наименование Цена Количество Общая 

стоимость 

1 2 3 4 

Столы 5 000 13 65 000 

Стулья 3 000 13 39 000 

Стеллажи  3 000 4 12 000 

Шкафы 10 000 2 20 000 

Принтеры 15 000 2 30 000 

Телефоны 1 000 2 2 000 

Кофе-машина 5 000 1 5 000 

Итого - - 173 000 

 

Таким образом, наибольшие инвестиции в проект ожидаются в первый 

год реализации проекта, общая сумма затрат представлена в таблице 3.5. 
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Таблица 3.5 

Затраты за первый год 

 

Вид затрат Сумма затрат 

1 2 

Аренда офиса 3 420  

Закупка оборудования 740  

Закупка мебели/техники 173  

Заработная плата с учѐтом налогов 10629,4 

 

 

Доход начнѐт появляться только после завершения разработки сайта и 

приложения, а также после окончания периода альфа и бета-тестирования. 

Основной доход будет появляться от размещения рекламных роликов, которые 

будут появляться при переходе пользователя от одной главы книги к 

следующей, но этот вид дохода напрямую зависит от количества пользователей, 

поэтому появится не сразу.  

Другой вид дохода – это процент от донатов, которыми пользователи 

поддерживают авторов, чьи книги им понравились. Количество донатов 

предположительно будет расти по мере увеличения количества авторов и 

обычных пользователей.  

Третий вид дохода ожидается от платных услуг корректоров и редакторов 

ИГ «Эксмо-АСТ», но в этом направлении деятельности платформа будет 

выступать лишь посредником, поэтому прямой доход будет небольшим.  

Четвѐртый вид дохода ожидается от покупки услуги по платному 

продвижению книг начинающих авторов, при условии высокого значения 

параметра качества текста.  

Все виды дохода продемонстрированы в таблице 3.6 и 3.7. Таблица 3.6 

отражает планируемые доходы при оптимистичном сценарии, а таблица 3.7 – 

при пессимистичном сценарии. 
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Таблица 3.6 

Расчѐт дохода от работы приложения и сайта (оптимистичный сценарий) 

 

Параметр 2022 г.  2023 г.  2024 г.  2025 г. Итого 

1 2 3 4 5 6 

Общее количество 

скачиваний 

приложения 

50  300 500  700   1 550  

Доход от рекламы 5 10 20 30 45 

Доход от услуг 

корректоров/редакторов 

5000 7000 12000 17000 30 000 

Доход от донатов 100 500 1200 1700 3500 

Доход от платного 

продвижения авторов 

20 1 000 3 000 5 000 9 020 

Итого 5 175 8 810  16 720     24 430     55135   

 

 

 

Таблица 3.7 

Расчѐт дохода от работы приложения и сайта (пессимистичный сценарий) 

 

Параметр 2022 г.  2023 г.  2024 г.  2025 г. Итого 

1 2 3 4 5 6 

Общее количество 

скачиваний 

приложения 

40 200 400 500 1 140 

Доход от рекламы 5 10 20 30 65 

Доход от услуг 

корректоров/редакторов 

4000 6000 10000 14000 34 000 

Доход от донатов 80 300 1100 1600 3 080 

Доход от платного 

продвижения авторов 

20 800 2 700 4 500 8 020 

Итого 4 145 7 310  14 220     20 630     46 305    

 

Даже при пессимистичном сценарии, общий доход от проекта к 2025 г. 

предположительно достигнет уровня в 20 млн. руб. 

В таблице 3.8 и 3.9 представлены предполагаемые расчѐты прибыли.  
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Таблица 3.8  

Расчѐт прибыли (оптимистичный сценарий) 

 

 2022 2023 2024 2025 

1 2 3 4 5 

Разовые расходы  913 - - - 

Постоянные 

издержки 

14050 14050 14050 14050 

Переменные 

издержки 

500 100 120 150 

Выручка 5 175 8 810 16 720 24 430 

Дисконтированный 

доход 

5 175 8 009 13 818 18 355 

Прибыль -10 288 -6 141 -352 4 155 

 

 

Таблица 3.9 

Расчѐт прибыли (пессимистичный сценарий) 

 

 2022 2023 2024 2025 

1 2 3 4 5 

Разовые расходы  913 - - - 

Постоянные 

издержки 

14050 14050 14050 14050 

Переменные 

издержки 

1000 300 400 500 

Выручка 4 145 7 310 14 220 20 630 

Дисконтированный 

доход 

4 145 6 645 11 752 15 500 

Прибыль -11 818 -7 705 -2 698 950 

 

Как показано в таблице 3.7, при оптимистичном сценарии через 4 года 

платформа начнѐт приносить прибыль, превышающую 4 млн. руб. Основные 

расходы, приходятся на начало разработки, т.к. будет необходимо закупить 

дорогостоящее оборудование для персонала и потратить часть бюджета на 

рекламу сайта и приложения, но при значительном расширении аудитории 



71 
 

затраты на рекламу можно будет уменьшить, а выручка будет постепенно расти 

вместе с числом скачиваний приложения. К 2025 г. выручка предположительно 

превысит 18 млн. руб., а прибыль – достигнет 4 млн. руб.  

При пессимистичном сценарии (таблица 3.8) чистая прибыль к 2025 г. 

предположительно достигнет 950 тыс. руб. В этом случае рекомендуется 

рассмотреть такие варианты снижения издержек, как более выгодная аренда 

офиса, уменьшение штата сотрудников, увеличение цен на услуги.  

И при оптимистичном, и при пессимистичном сценариях, за четыре года 

проект окупит вложения и начнѐт приносить прибыль, поэтому инвестиции 

считаем оправданными.  
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ЗАКЛЮЧЕНИЕ 

 

Проанализировав текущие тенденции развития рынка книготорговли и 

общества в целом, мы пришли к выводу о неизбежности стратегических 

изменений для всех книготорговых сетей традиционного формата, в том числе 

и для компании ООО «ГРАМОТА».  

Общее постепенное снижение интереса к чтению приводит к 

необходимости конкурировать за внимание потребителей с социальными 

сетями и компьютерными играми.  

Технологический прорыв последних десятилетий следует рассматривать 

не как потенциальную угрозу, а как появление новых возможностей 

взаимодействия книжного бизнеса с обществом.  

В процессе исследования были изучены теоретические основы бизнес-

планирования и основные понятия, рассмотрено само понятие «бизнес-

планирования» и его основные цели и задачи. 

Были проанализированы последние тенденции рынка книготорговли, 

влияние новейших технологий на особенности книжного бизнеса, выявлены 

самые конкурентоспособные компании, а также их преимущества и недостатки. 

В рамках выпускной квалификационной работы была проанализирована 

деятельность ООО «ГРАМОТА», была дана организационно-экономическая 

характеристика, проанализировано финансовое состояние в динамике, 

выявлены сильные и слабые стороны компании, а также основные угрозы и 

риски.  

Были рассмотрены особенности маркетинговой стратегии, 

конкурентоспособность компании, выявлены важнейшие проблемы комплекса 

маркетинга, разработан бизнес-проект, который позволит компании открыть 

для себя новые возможности.  

Были разработаны предложения для формирования бизнес-плана 

мобильного приложения, дана оценка экономической целесообразности 

инвестиций.  
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Был сделан вывод, что реализация данного бизнес-проекта позволит 

компании выйти на новый рынок онлайн-платформ, обладающий огромным 

потенциалом, а также сохранить лидирующие позиции в сфере 

книгораспространения с помощью освоения передовых технологий, поэтому 

проект признан успешным и рекомендован нами к реализации. 

Технологический прорыв последних десятилетий следует рассматривать 

не только как потенциальную угрозу, а также как появление новых 

возможностей взаимодействия книжного бизнеса с обществом. Понимание 

потребности новых поколений в общении и повсеместное стремление к росту 

популярности среди сверстников даѐт шанс кардинально поменять устаревшие 

подходы к распространению информации, носителем которой на протяжении 

веков были книги.  

  



74 
 

СПИСОК ЛИТЕРАТУРЫ 

 

1. Конституция Российской Федерации (принята всенародным 

голосованием 12.12.1993) (с учетом поправок, внесенных Законами РФ о 

поправках к Конституции РФ от 30.12.2008 N 6-ФКЗ, от 30.12.2008 N 7-ФКЗ, от 

05.02.2014 N 2-ФКЗ, от 01.07.2020 N 11-ФКЗ) // Собрание законодательства РФ, 

01.07.2020, N 31. 

2. Налоговый кодекс Российской Федерации (часть первая) от 31.07.1998 N 

146-ФЗ (ред. от 29.09.2019, с изм. от 31.10.2019) (с изм. и доп., вступ. в силу с 

29.10.2019) // КонсультантПлюс: справочно-правовая система [Офиц. сайт]. 

URL: http://www.consultant.ru. 

3. Гражданский кодекс Российской Федерации (часть первая) от 30.11.1994 

N 51-ФЗ (ред. от 03.08.2018) / Собрание законодательства РФ, 05.12.1994, N 32. 

4. Гражданский кодекс Российской Федерации (часть вторая) от 26.01.1996 

N 14-ФЗ (ред. от 29.07.2018) (с изм. и доп., вступ. в силу с 01.09.2018) / 

Собрание законодательства РФ, 29.01.1996, N 5. 

5. Федеральный закон от 08.02.1998 N 14-ФЗ (ред. от 03.07.2016) «Об 

обществах с ограниченной ответственностью» (с изм. и доп., вступ. в силу с 

01.01.2017) [Электронный ресурс] 

http://www.consultant.ru/document/cons_doc_LAW_17819/ (дата обращения 

21.01.2021) 

6. Алексеева М.М. Планирование деятельности фирмы. Учебно-

ме-тодическое пособие. — М.; Финансы и статистика, 2019 

7. Аскинадзи, В. М. Инвестиционный анализ. Практикум : учеб. пособие для 

академического бакалавриата / В. М. Аскинадзи, В. Ф. Максимова. — М. : 

Издательство Юрайт, 2019. — 399 с. 

8. Басовский, Л.Е. Финансовый менеджмент: Учебное пособие / Л.Е. 

Басовский и др. - М.: Риор, 2019. - 350 c. 

9. Берзон, Н.И. Финансовый менеджмент: учебник / Н.И. Берзон. - М.: 

Academia, 2019. - 271 c. 

http://www.consultant.ru/


75 
 

10. Братухина, О.А. Финансовый менеджмент (для СПО). Учебное пособие / 

О.А. Братухина. - М.: КноРус, 2018. - 480 c. 

11. Бригхэм, Ю. Финансовый менеджмент. Экспресс-курс / Ю. Бригхэм, Дж. 

Хьюстон. - СПб.: Питер, 2017. - 80 c. 

12. Бронникова, Т.С. Разработка бизнес-плана проекта: Учебное пособие / 

Т.С. Бронникова. — М.: Альфа-М, ИНФРА-М, 2018. — 224 c. 

13. Гольдштейн Г.Я., Катаев А.В. Маркетинг: Учебное пособие для 

магистрантов. Таганрог: Изд-во ТРТУ, 2018. 107 с. 

14. Горбунов, В.Л. Бизнес-планирование с оценкой рисков и эффективности 

проектов: Научно-практическое пособие / В.Л. Горбунов. — М.: ИЦ РИОР, 

НИЦ ИНФРА-М, 2018. — 248 c. 

15. Данько, Т. П. Управление маркетингом: учебник и практикум для 

бакалавриата и магистратуры / Т. П. Данько. — 4-е изд., перераб. и доп. — М.: 

Издательство Юрайт, 2019. — 521 с. — (Серия: Бакалавр и магистр. 

Академический курс) 

16. Дубровин, И.А. Бизнес-планирование на предприятии: Учебник. 2-е изд. / 

И. А. Дубровин. — М.: Дашков и К, 2016. — 432 c. 

17. Екимова, К.В. Финансовый менеджмент: Учебник для прикладного 

бакалавриата / К.В. Екимова, И.П. Савельева, К.В. Кардапольцев. - Люберцы: 

Юрайт, 2017. - 381 c. 

18. Ермилова, М.И. Финансовый менеджмент. Учебник / М.И. Ермилова и 

др. - М.: Юнити, 2017. - 224 c. 

19. Золотухин, О.И. Бизнес-планирование: учебное пособие / О.И. Золотухин. 

— СПб.: ГУАП, 2017. — 84 c. 

20. Ионова, Ю.Г. Финансовый менеджмент / Ю.Г. Ионова. - М.: МФПУ 

Синергия, 2018. - 288 c. 

21. Орлова, П.И. Бизнес-планирование: Учебник для бакалавров, 2-е изд., 

перераб. и доп.(изд:2) / П.И. Орлова. — М.: ИТК Дашков и К, 2016. — 288 c. 

22. Панкрухин, А.П. Маркетинг: учеб. / А. П. Панкрухин. – М.: Омега-Л, 

2019. – 518с. 



76 
 

23. Романова, М.В. Бизнес-планирование: Учебное пособие / М.В. Романова. 

— М.: ИД ФОРУМ, ИНФРА-М, 2018. — 240 c. 

24. Сатаев, А.М. Азбука бизнес-планирования. Учебное пособие / А.М. 

Сатаев. — М.: Юриспруденция, 2018. — 128 c. 

 

 

  



77 
 

ПРИЛОЖЕНИЕ 1 

 

Бухгалтерский баланс 2016-2019 г. 

 

Статья  Показатель 2019 г. 2018 г. 2017 г. 2016 г. 

Ф1.1150 Основные средства 129585 81934 89633 51028 

Ф1.1100 

Итого по разделу I - 

Внеоборотные 

активы 129585 81934 89633 51028 

Ф1.1210 Запасы 946716 943238 852437 988983 

Ф1.1220 

Налог на 

добавленную 

стоимость по 

приобретенным 

ценностям 1602 3351 4675 1854 

Ф1.1230 

Дебиторская 

задолженность 225186 116495 137560 116630 

Ф1.1240 

Финансовые 

вложения (за 

исключением 

денежных 

эквивалентов) 285500 80 14380 24380 

Ф1.1250 

Денежные средства и 

денежные 

эквиваленты 62470 180263 122920 131247 

Ф1.1260 

Прочие оборотные 

активы 2286 539 2 0 

Ф1.1200 

Итого по разделу II - 

Оборотные активы 1523760 1243970 1131970 1263090 

Ф1.1600 БАЛАНС (актив) 1653340 1325900 1221610 1314120 

    

   

 

Ф1.1310 Уставный капитал  10 10 10 10 

Ф1.1340 

Переоценка 

внеоборотных 

активов 0 0 0 0 

Ф1.1350 

Добавочный капитал 

(без переоценки) 0 0 0 0 

Ф1.1360 Резервный капитал 0 0 0 0 

Ф1.1370 

Нераспределенная 

прибыль 

(непокрытый 

убыток) 14881  205408 193804 62507 

Ф1.1300 

Итого по разделу III 

- Капитал и резервы 148826 205418 193814 62517 

    

   

 

Код Показатель 2019 г. 2018 г. 2017 г. 2016 г. 
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Ф1.1410 Заемные средства 462000 0 0 0 

Ф1.1420 

Отложенные 

налоговые 

обязательства 789 380 283 0 

Ф1.1400 

Итого по разделу IV 

- Долгосрочные 

обязательства 462789 380 283 0 

    

   

 

Код Показатель 2019 г. 2018 г. 2017 г. 2016 г. 

Ф1.1510 Заемные средства 0 100353 0 40053 

Ф1.1520 

Кредиторская 

задолженность 1041730 1019710 1027510 1211550 

Ф1.1550 

Прочие 

обязательства 0 34 0 0 

Ф1.1500 

Итого по разделу V - 

Краткосрочные 

обязательства 1041730 1120100 1027510 1251600 

Ф1.1700 БАЛАНС (пассив) 1653340 1325900 1221610 1314120 
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ПРИЛОЖЕНИЕ 2 

 

Схема товарного микса 

 

 

Детектив

Бланки, 

конверты, 

открытки

Альбомы, 

скетчбуки

Бутылки для 

воды

Газированны

е напитки

Детская Блокноты Кисти Кружки

Минеральная 

вода

Поэзия

Бумага и 

картон

Краски, 

пастель Термосы

Растворимые 

напитки

Проза

Ежедневники, 

планинги Мел

Мягкие 

игрушки

Конфеты, 

шоколад

Сентиментальная Тетради

Пластилин, 

глина, тесто 

для лепки Подушки Печенье

Фантастика Визитницы

Цветные 

карандаши Брелки

Суфле, 

маршмеллоу, 

мармелад

Фольклор

Деловые 

портфели

Глиттеры, хим. 

составы Копилки

Искусствоведческа

я

Кожанные 

папки Наклейки Магниты

Историческая

Обложки для 

документов Спец. картон Статуэтки

Литература на ин. 

языках Пеналы

Фигурные 

дыроколы и 

ножницы Фигурки

Медицинская Рюкзаки

Штампы, 

молды

В метал. 

упаковке

Образовательная Ранцы

Наборы для 

вышивки

В картонной 

упаковке

Психологическая Клей, скотч

Пуговицы, 

бусины, 

пайетки

В 

пластиковой 

упаковке

Техническая 

Металл. 

канцелярия

Фетр, шерсть, 

ткани Аромалампы

Философская

Ножницы, 

канц. ножи Деревянные Кашпо

Экономическая Папки, файлы

Металлически

е Ключницы

Юридическая

Степлеры, 

дыроколы

Пенопластовы

е

Предметы 

декора

Религиозная

Стикеры, 

закладки, Природные Свечи

Эзотерическая

Штепельная 

продукция

Детские 

игрушки Фоторамки

Автотранспорт Карандаши

Конструкторы, 

паззлы, 

головоломки Часы

Дизайн, мода Маркеры

Настольные 

игры Шкатулки

Кулинария Ручки

Научные 

эксперименты

Путеводители Стержни

Рукоделие Фломастеры

Садоводчество Пакеты

Спорт Коробки

Строительство

Упаковочная 

бумага

П
о

д
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о
ч

н
ая
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Сборники 

головоломок

Дидактические 

материалы

Сборники цитат и 

высказываний

Папки, 

обложки

Юмористическая Ластики

Художественная 

литература Линейки

Нехудожественная 

лиетратура Точилки

Циркули
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