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РЕФЕРАТ 

Дипломная работа ч. 3, рис.2, табл. 9, библ. 50 назв. 

Инвестиции, услуга, паркинг, стратегия, конкуренты, современные раз-

работки, потребитель.  

Цель работы разработать рекомендации дополнительной услуги пар-

кинг-сервиса в компании ООО «Real Capital» 

В ходе научной работы поставленные задачи были достигнуты с помо-

щью методов анализа деятельности ООО «Real Capital». Был сделан расчет 

стоимости дополнительной услуги. 

В результате работы была выявлена нехватки предложений на рынке 

по данной теме и разработана дополнительная услуга.  

Затраты на разработку относительно не высоки и легко окупаемы. По-

сле разработки данной услуги на предприятии и последовательного ее внед-

рения возрастет количество клиентов, следовательно, вырастит прибыль 

предприятия. 

Местом разработки предполагаемой услуги является инвестиционная 

компания «Real Capital», если услуга будет успешной, то планируется даль-

нейшее продвижение на рынке услуг.  
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ВВЕДЕНИЕ 

 

Инвестиционная компания – это относительно новый для России вид 

финансового учреждения, что, впрочем, и неудивительно, так как деятель-

ность инвестиционных компаний возможна только в условиях рыночной 

экономики, при наличии частных капиталов. Правда, и в мировом масштабе 

этот финансовый институт довольно молод по сравнению с прочими, так как 

первые инвестиционные компании появились в США в 40-х годах прошлого 

века. Однако сейчас они являются непременными участниками финансовых 

рынков многих стран и служат одним из важных рычагов финансирования 

различных отраслей экономики  

Для того чтобы повысить доход компании и повысить конкурентоспо-

собность на рынке в наше время необходимо постоянно расширять спектр 

дополнительных услуг.  

Одним из основных направлений формирования стратегических конку-

рентных преимуществ является предоставление услуг более высокого каче-

ства по сравнению с конкурирующими аналогами. На самом де-

ле значимым ньюансом тут представляется обеспечение подобных услуг, ко-

торые удовлетворяли бы и даже превосходили ожидания целевых клиентов. 

Как правило, ожидания клиентов формируются на основе уже имеющегося у 

них опыта, а также информации, получаемой по прямым или массовым кана-

лам маркетинговых коммуникаций. Исходя из этого, потребители выбирают 

производителя услуг и после их предоставления сравнивают свои ощущения 

о полученной услуге со своими ожиданиями. В случае если данный сервис 

никак не отвечает ожиданиям, вполне логично, что гости теряют к сервисной 

фирме всякий интерес, если же соответствует или превосходит их ожидания, 

они могут вновь обратиться к такому производителю услуг. 

Актуальность работы – усиление конкурентоспособности в кризисный 

и посткризисный период обусловили необходимость привлечения и удержа-
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ние клиентов за счет введения в деятельность компании дополнительных 

услуг. 

Объект исследования – деятельность компании ООО «REAL CAPI-

TAL» 

Предмет исследования – Разработка дополнительной услуги по пар-

кинг сервису в деятельность компании ООО «REAL CAPITAL»  

Цель – разработать рекомендации по дополнительной услуге паркинг-

сервиса в компании ООО «Real Capital» 

Для реализации данной цели были поставлены следующие задачи: 

1. Изучить рынок аналогичных компании с дополнительными услу-

гами  

2. Рассмотреть работу с клиентом в аспекте предоставления допол-

нительных услуг. 

3. Разработать рекомендации по предоставления дополнительной 

услуги паркинг-сервиса в компании ООО «Real Capital» 
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1. ИНВЕСТИЦИОННАЯ КОМПАНИЯ – ОСНОВНЫЕ ПОНЯТИЯ, ФУНК-

ЦИИ И РОЛЬ В СОВРЕМЕННОМ МИРЕ 

1.1 Понятия и деятельность инвестиционной компании 

 

Каждый человек хотя бы раз задавался вопросом: можно ли приумно-

жить личные сбережения с помощью инвестиционных компаний? В совре-

менном мире, где рынок финансовых активов растет с каждым днем и разби-

раться в стоимости активов все сложнее и сложнее, особую популярность 

набирают инвестиции не напрямую инвестором, а через опытного посредни-

ка. В роли таких посредников выступают компании, которые предлагают 

своим клиентам возможности, которых нет у частного инвестора. Далее мы 

коротко рассмотрим понятие, деятельность инвестиционной компании, а 

также те преимущества, которые получает частный инвестор, став клиентом 

одной из таких компаний [5]. 

Инвестиционные компании – разновидность финансовых институтов, 

которые аккумулируют денежные средства инвесторов путем эмиссии соб-

ственных ценных бумаг (обязательств) и помещают их в ценные бумаги дру-

гих эмитентов [1]. 

Деятельность инвестиционной компании – это организация выпуска 

ценных бумаг и выдача гарантий по их размещению в пользу третьих лиц, 

вложение средств в ценные бумаги, купля-продажа ценных бумаг от своего 

имени и за свой счет, в том числе путем котировки ценных бумаг (объявле-

ния на определенные ценные бумаги «цены продавца» и «цены покупателя», 

по которым инвестиционная компания обязуется их продавать и покупать). 
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1.2 Ресурсы, устав инвестиционного фонда 

Инвестиционные компании формируют свои ресурсы только за счет 

собственных средств (средств учредителей) и эмиссии собственных ценных 

бумаг, реализуемых юридическими лицам. Инвестиционные компании не 

имеют права формировать свои привлеченные ресурсы за счет средств насе-

ления [1]. 

Деятельность инвестиционного фонда – это выпуск акций с целью мо-

билизации денежных средств инвесторов и их вложение от имени фонда в 

ценные бумаги, а также на банковские счета и во вклады. Все риски, связан-

ные с такими вложениями, все доходы и убытки от изменений рыночной 

оценки таких вложений в полном объеме относятся на счет владельцев (ак-

ционеров) этого фонда и реализуются ими за счет изменения текущей цены 

акций фонда. Указанные операции являются исключительным видом дея-

тельности инвестиционного фонда. 

Инвестиционный фонд может быть образован в форме акционерного 

или паевого. 

Акционерные инвестиционные фонды в России создавались на основе 

нормативной базы, адекватной периоду массовой чековой приватизации и 

состоянию фондового рынка в тот период. В настоящее время акционерным 

инвестиционным фондам в соответствии с законодательством предъявляются 

следующие требования. Деятельность инвестиционного фонда может осу-

ществляться только открытыми акционерными обществами. Устав инвести-

ционного фонда должен содержать: 

 положение о том, что предметом его деятельности является инвестиро-

вание в указанные в его инвестиционной декларации ценные бумаги 

либо в ценные бумаги и недвижимое имущество и (или) права на не-

движимое имущество; 

 инвестиционную декларацию, устанавливающую основные направле-

ния, цели и ограничения инвестиционной деятельности фонда, пре-
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дельные доли его имущества, которые могут быть вложены в ценные 

бумаги и недвижимое имущество; 

 порядок привлечения заемных средств; 

 запрет на выкуп своих акций; 

 запрет на выпуск иных эмиссионных ценных бумаг, кроме обыкновен-

ных именных акций; 

 запрет на осуществление иных, кроме инвестиционных, видов деятель-

ности; 

 порядок, место и сроки выплаты дивидендов [1]. 
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1.3 Дополнительная услуга предприятия как аспект деятельности инвестици-

онного фонда 

 

Обоснование стратегии финансирования инвестиционного проекта 

предполагает выбор методов финансирования, определение источников фи-

нансирования инвестиций и их структуры [6]. 

Метод финансирования инвестиционного проекта выступает как спо-

соб привлечения инвестиционных ресурсов в целях обеспечения финансовой 

реализуемости проекта. 

В качестве методов финансирования инвестиционных проектов могут 

рассматриваться: 

 самофинансирование, то есть. осуществление инвестирования только 

за счет собственных средств; 

 акционирование, а также иные формы долевого финансирования; 

 кредитное финансирование (инвестиционные кредиты банков, выпуск 

облигаций); 

 лизинг; 

 бюджетное финансирование; 

 смешанное финансирование на основе различных комбинаций рас-

смотренных способов; 

 проектное финансирование. 

В экономической литературе существуют различные взгляды по вопро-

су о составе методов финансирования инвестиционных проектов. Одно из 

основных разногласий связано с пониманием термина «проектное финанси-

рование». При всем многообразии толкований данного термина можно выде-

лить его широкую и узкую трактовки: 

– в широком определении под проектным финансированием понимает-

ся совокупность форм и методов финансового обеспечения реализации инве-

стиционного проекта. Проектное финансирование рассматривается как спо-
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соб мобилизации различных источников финансирования и комплексного 

использования разных методов финансирования конкретных инвестицион-

ных проектов; как финансирование, имеющее строго целевой характер ис-

пользования средств для нужд реализации инвестиционного проекта; 

 в узком определении проектное финансирование выступает как метод 

финансирования инвестиционных проектов, характеризующийся осо-

бым способом обеспечения возвратности вложений, в основе которого 

лежат исключительно или в основном денежные доходы, генерируемые 

инвестиционным проектом, а также оптимальным распределением всех 

связанных с проектом рисков между сторонами, участвующими в его 

реализации. 

В дальнейшем изложении мы будем исходить из узкой трактовки про-

ектного финансирования как одного из методов финансирования инвестици-

онных проектов [6]. 

Источники финансирования инвестиционных проектов представляют 

собой денежные средства, используемые в качестве инвестиционных ресур-

сов. Их подразделяют на внутренние (собственный капитал) и внешние (при-

влеченный и заемный капитал). 

Внутреннее финансирование (самофинансирование) обеспечивается за 

счет предприятия, планирующего осуществление инвестиционного проекта. 

Оно предполагает использование собственных средств – уставного (акцио-

нерного) капитала, а также потока средств, формируемого в ходе деятельно-

сти предприятия, прежде всего, чистой прибыли и амортизационных отчис-

лений. При этом формирование средств, предназначенных для реализации 

инвестиционного проекта, должно носить строго целевой характер, что до-

стигается, в частности, путем выделения самостоятельного бюджета инве-

стиционного проекта. 

Самофинансирование может быть использовано только для реализации 

небольших инвестиционных проектов. Капиталоемкие инвестиционные про-
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екты, как правило, финансируются за счет не только внутренних, но и внеш-

них источников. 

Внешнее финансирование предусматривает использование внешних 

источников: средств финансовых институтов, нефинансовых компаний, 

населения, государства, иностранных инвесторов, а также дополнительных 

вкладов денежных ресурсов учредителей предприятия. Оно осуществляется 

путем мобилизации привлеченных (долевое финансирование) и заемных 

(кредитное финансирование) средств. 

Каждый из используемых источников финансирования обладает опре-

деленными достоинствами и недостатками (таблица 1). Поэтому реализация 

любого инвестиционного проекта предполагает обоснование стратегии фи-

нансирования, анализ альтернативных методов и источников финансирова-

ния, тщательную разработку схемы финансирования [6]. 

Таблица 1 – Сравнительная характеристика источников финансирования ин-

вестиционных проектов 

Источники финанси-
рования 

Достоинства Недостатки 

Внутренние источники 
(собственный капитал) 

Легкость, доступ-
ность и быстрота мобили-
зации. Снижение риска 
неплатежеспособности и 
банкротства. Более высо-
кая прибыльность в связи с 
отсутствием необходимо-
сти выплат по привлечен-
ным и заемным источни-
кам. Сохранение собствен-
ности и управления учре-
дителей 

Ограниченность объ-
емов привлечения средств. 
Отвлечение собственных 
средств от хозяйственного 
оборота. 

Ограниченность не-
зависимого контроля за эф-
фективностью использова-
ния инвестиционных ресур-
сов 
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Продолжение таблицы 1 

Внешние источники 
(привлеченный и заемный 
капитал) 

Возможность при-
влечения средств в значи-
тельных масштабах. 

Наличие независи-
мого контроля за эффек-
тивностью использования 
инвестиционных ресурсов 

Сложность и дли-
тельность процедуры при-
влечения средств. Необхо-
димость предоставления га-
рантий финансовой устой-
чивости. 

Повышение риска 
неплатежеспособности и 
банкротства. Уменьшение 
прибыли в связи с необхо-
димостью выплат по при-
влеченным и заемным ис-
точникам. 

Возможность утраты 
собственности и управления 
компанией 

 

Принятая схема финансирования должна обеспечить: 

 достаточный объем инвестиций для реализации инвестиционного про-

екта в целом и на каждом шаге расчетного периода; 

 оптимизацию структуры источников финансирования инвестиций; 

 снижение капитальных затрат и риска инвестиционного проекта. 

Акционирование (а также паевые и иные взносы в уставный капитал) 

предусматривает долевое финансирование инвестиционных проектов. Доле-

вое финансирование инвестиционных проектов может осуществляться в сле-

дующих основных формах: 

 проведение дополнительной эмиссии акций действующего предприя-

тия, являющегося по организационно-правовой форме акционерным 

обществом, в целях финансового обеспечения реализации инвестици-

онного проекта; 

 привлечение дополнительных средств (инвестиционных взносов, вкла-

дов, паев) учредителей действующего предприятия для реализации ин-

вестиционного проекта; 

 создание нового предприятия, предназначенного специально для реа-

лизации инвестиционного проекта. 
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Дополнительная эмиссия акций используется для реализации крупно-

масштабных инвестиционных проектов, инвестиционных программ развития, 

отраслевой или региональной диверсификации инвестиционной деятельно-

сти. Применение этого метода в основном для финансирования крупных ин-

вестиционных проектов объясняется тем, что расходы, связанные с проведе-

нием эмиссии, перекрываются лишь значительными объемами привлеченных 

ресурсов [9]. 

Привлечение инвестиционных ресурсов в рамках акционерного финан-

сирования может осуществляться посредством дополнительной эмиссии 

обыкновенных и привилегированных акций. В соответствии с российским 

законодательством номинальная стоимость выпущенных привилегированных 

акций должна быть не более 25% уставного капитала акционерного обще-

ства. Считается, что эмиссия привилегированных акций как форма акционер-

ного финансирования является более дорогим источником финансирования 

инвестиционных проектов, чем эмиссия обыкновенных акций, так как по 

привилегированным акциям выплата дивидендов акционерам обязательна.  

В то же время, обыкновенные акции в отличие от привилегированных дают 

их владельцам больше прав на участие в управлении, в том числе возмож-

ность контроля за строго целевым использованием средств на нужды финан-

сирования инвестиционного проекта. 

К основным преимуществам акционирования как метода финансирова-

ния инвестиционных проектов относят следующие: 

 выплаты за пользование привеченными ресурсами не носят безуслов-

ный характер, а осуществляются в зависимости от финансового резуль-

тата акционерного общества; 

 использование привлеченных инвестиционных ресурсов имеет суще-

ственные масштабы и не ограничено по срокам; 

 эмиссия акций позволяет обеспечить формирование необходимого объ-

ема финансовых ресурсов в начале реализации инвестиционного про-
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екта, а также отсрочить выплату дивидендов до наступления того пе-

риода, когда инвестиционный проект начнет генерировать доходы; 

 владельцы акций могут осуществлять контроль над целевым использо-

ванием средств на нужды реализации инвестиционного проекта. 

Вместе с тем данный метод финансирования инвестиционных проектов 

имеет ряд существенных ограничений. Так, инвестиционные ресурсы акцио-

нерное общество получает по завершении размещения выпуска акций, а это 

требует времени, дополнительных расходов, доказательств финансовой 

устойчивости предприятия, информационной прозрачности и др. Процедура 

дополнительной эмиссии акций сопряжена с регистрацией, прохождением 

листинга, значительными операционными издержками. При прохождении 

процедуры эмиссии компании-эмитенты несут затраты на оплату услуг про-

фессиональных участников рынка ценных бумаг, которые выполняют функ-

ции андеррайтера и инвестиционного консультанта, а также на регистрацию 

выпуска. В соответствии с российским законодательством с эмитента взима-

ется пошлина за государственную регистрацию выпуска эмиссионных цен-

ных бумаг, размещаемых путем подписки, – 0,2% номинальной суммы вы-

пуска, но не более 100 000 тысяч рублей [10]. 

Следует также учитывать, что выпуск акций не всегда может быть раз-

мещен в полном объеме. Кроме того, после эмиссии акций компания должна 

проводить выплату дивидендов, периодически рассылать отчеты своим ак-

ционерам и тому подобное. 

Дополнительная эмиссия акций ведет к увеличению акционерного ка-

питала компании. Принятие решения о дополнительной эмиссии может при-

вести к размыванию долей участия прежних акционеров в уставном капитале 

и уменьшению их доходов, хотя в соответствии с российским законодатель-

ством прежние акционеры обладают преимущественным правом на покупку 

вновь размещаемых акций. Акционерное общество, которое собирается фи-

нансировать инвестиционный проект путем дополнительной эмиссии акций, 

должно выработать эффективную стратегию повышения ликвидности и сто-
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имости акций, предполагающую повышение степени финансовой прозрачно-

сти и информационной открытости эмитента, расширение и развитие дея-

тельности, рост капитализации, улучшение финансового состояния и улуч-

шение имиджа [11]. 

Для компаний иных организационно-правовых форм привлечение до-

полнительных средств, предназначенных для реализации инвестиционного 

проекта, осуществляется путем инвестиционных взносов, вкладов, паев 

учредителей или приглашаемых сторонних соучредителей в уставный капи-

тал. Этот способ финансирования характеризуется меньшими операционны-

ми издержками, чем дополнительная эмиссия акций, однако в то же время 

более ограниченными объемами финансирования. 

Создание нового предприятия, предназначенного специально для реа-

лизации инвестиционного проекта, выступает как один из способов целевого 

долевого финансирования. Он может применяться частными предпринимате-

лями, учреждающими предприятие для реализации своих инвестиционных 

проектов и нуждающимися в привлечении партнерского капитала; крупными 

диверсифицированными компаниями, организующими новое предприятие, в 

том числе на базе своих структурных подразделений, для реализации проек-

тов расширения производства продукции, реконструкции и переоснащения 

производства, реинжиниринга бизнес-процессов, освоения принципиально 

новой продукции и новых технологий; предприятиями, находящимися в 

сложном финансовом состоянии, которые разрабатывают антикризисные ин-

вестиционные проекты в целях финансового оздоровления и так далее [6]. 

Финансовое обеспечение инвестиционного проекта в этих случаях 

осуществляется путем взносов сторонних соучредителей в формирование 

уставного капитала нового предприятия, выделения или учреждения мате-

ринской компанией специализированных проектных компаний – дочерних 

фирм, создания новых предприятий путем передачи им части активов дей-

ствующих предприятий. 
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Одной из форм финансирования инвестиционных проектов путем со-

здания нового предприятия, предназначенного специально для реализации 

инвестиционного проекта, является венчурное финансирование. Понятие 

«венчурный капитал» (от англ. venture – риск) означает рисковый капитал, 

инвестируемый, прежде всего, в новые сферы деятельности, связанные с 

большим риском. Венчурное финансирование позволяет привлечь средства 

для осуществления начальных стадий реализации инвестиционных проектов 

инновационного характера (разработка и освоение новых видов продукции и 

технологических процессов), характеризующихся повышенными рисками, но 

вместе с тем возможностями существенного возрастания стоимости предпри-

ятий, созданных в целях реализации данных проектов. В этом отношении 

венчурное инвестирование отличается от финансирования (путем покупки 

дополнительной эмиссии акций, паев и проч.) существующих предприятий, 

доли которых могут приобретаться в целях дальнейшей перепродажи [12]. 

Венчурное финансирование предполагает привлечение средств в 

уставный капитал предприятия инвесторов, которые изначально предпола-

гают продать свою долю в предприятии после того, как ее стоимость в ходе 

реализации инвестиционного проекта возрастет. Доходы, связанные с даль-

нейшим функционированием созданного предприятия, будут получать те ли-

ца, которые приобретут у венчурного инвестора его долю. 

Венчурные инвесторы (физические лица и специализированные инве-

стиционные компании) вкладывают свои средства в расчете на получение 

значительной прибыли. Предварительно они с помощью экспертов детально 

анализируют как инвестиционный проект, так и деятельность предлагающей 

его компании, финансовое состояние, кредитную историю, качество ме-

неджмента, специфику интеллектуальной собственности. Особое внимание 

уделяется степени инновационности проекта, которая во многом предопре-

деляет потенциал быстрого роста компании. 

Венчурные инвестиции осуществляются в форме приобретения части 

акций венчурных предприятий, еще не котирующихся на биржах, а также 
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предоставления ссуды или в других формах. Существуют механизмы вен-

чурного финансирования, сочетающие различные виды капитала: акционер-

ный, ссудный, предпринимательский. Однако в основном венчурный капитал 

имеет форму акционерного капитала [13]. 

К венчурным обычно относят небольшие предприятия, деятельность 

которых связана с большой степенью риска продвижения их продукции на 

рынке. Это предприятия, разрабатывающие новые виды продуктов или услуг, 

которые еще неизвестны потребителю, но имеют большой рыночный потен-

циал. В своем развитии венчурное предприятие проходит ряд этапов, каждый 

из которых характеризуется различными возможностями и источниками фи-

нансирования. 

В первоначальном рубеже формирования венчурного предприятия, ко-

гда создается прототип продукта, требуются незначительные финансовые 

средства; вместе с тем отсутствует и спрос на данный продукт. Как правило, 

источником финансирования на этом этапе выступают собственные средства 

инициаторов проекта, а также правительственные гранты, взносы отдельных 

инвесторов. 

Второй (стартовый) этап, на котором происходит организация нового 

производства, характеризуется достаточно высокой потребностью в финан-

совых средствах, в то время как отдачи от вложенных средств практически 

еще нет. Главная часть издержек здесь связана не столько с разработкой тех-

нологии производства продукта, сколько с коммерческой его составляющей 

(формирование маркетинговой стратегии, прогнозирование рынка и другое). 

Именно этот этап образно называют «долиной смерти», поскольку из-за от-

сутствия финансовых средств и неэффективного менеджмента 70–80% про-

ектов прекращают свое существование. Большие компании, как правило, не 

участвуют в инвестировании венчурного предприятия в данный период его 

развития; главными инвесторами выступают физические лица, так называе-

мые ангелы или бизнес-ангелы, вкладывающие личный капитал в осуществ-

ление рисковых проектов. 
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Третий этап является этапом раннего роста, когда начинается произ-

водство продукта и происходит его рыночная оценка. Поддерживает-

ся некоторая рентабельность, однако прирост капитала не является значи-

тельным. На этом этапе венчурное предприятие начинает демонстриро-

вать заинтересованность для крупных корпораций, банков, других институ-

циональных инвесторов. Для венчурного финансирования создаются фирмы 

венчурного капитала в форме фондов, трастов, ограниченных партнерств и 

др. Венчурные фонды обычно образуются путем продажи успешно работа-

ющего венчурного предприятия и создания фонда на определенный срок с 

определенным направлением и объемом инвестирования. При создании фон-

да в виде партнерства фирма-организатор выступает как главный партнер; 

она вносит незначительную часть капитала, привлекая средства других инве-

сторов, но полностью отвечает за управление фондом. После сбора целевой 

суммы фирма венчурного капитала закрывает подписку на фонд и переходит 

к его инвестированию. Разместив один фонд, фирма обычно переходит к ор-

ганизации подписки на следующий фонд. Фирма может управлять несколь-

кими фондами, находящимися на различных стадиях развития, что способ-

ствует распределению и минимизации риска [14]. 

На завершающем этапе развития венчурного предприятия происходит 

выход венчурных инвесторов из капитала финансирумых ими компаний. 

Наиболее распространенными способами такого выхода являются: выкуп ак-

ций остальными собственниками финансируемой компании, выпуск акций 

посредством первичного размещения капитала, поглощение компании дру-

гой фирмой. В США успешные венчурные инвестиции обычно завершаются 

размещением акций на NASDAQ (крупнейшей фондовой площадке по тор-

говле акциями молодых инновационных компаний) [15]. 

Рядом формировании новых технологий и широком распространении 

производимой продукции венчурные предприятия могут достигать высокого 

уровня рентабельности производства. При средней ставке доходности по 



 

19 
 

государственным ценным бумагам в 6% венчурные инвесторы вкладывают 

свои средства, рассчитывая на годовую рентабельность, равную 20–25%. 

Таким образом, исходя из характера венчурного предпринимательства, 

венчурный капитал является рисковым и вознаграждается за счет высокой 

рентабельности производства, в которое он инвестируется. Венчурный капи-

тал имеет ряд и других особенностей. К ним можно отнести, в частности, 

ориентацию инвесторов на прирост капитала, а не на дивиденды на вложен-

ный капитал. Поскольку венчурное предприятие начинает размещать свои 

акции на фондовом рынке через три–семь лет после инвестирования, венчур-

ный капитал имеет длительный срок ожидания рыночной реализации и вели-

чина его прироста выявляется лишь при выходе предприятия на фондовый 

рынок. Соответственно и учредительская прибыль, являющаяся основной 

формой дохода на венчурный капитал, реализуется инвесторами после того, 

как акции венчурного предприятия начнут котироваться на фондовом рынке. 

Для венчурного капитала характерно распределение риска между инве-

сторами и инициаторами проекта. В целях минимизации риска венчурные 

инвесторы распределяют свои средства между несколькими проектами, в то 

же время один проект может финансироваться рядом инвесторов. Венчурные 

инвесторы, как правило, стремятся непосредственно участвовать в управле-

нии предприятием, принятии стратегических решений, так как они непосред-

ственно заинтересованы в эффективном использовании вложенных средств. 

Инвесторы контролируют финансовое состояние компании, активно содей-

ствуют развитию ее деятельности, используя свои деловые контакты и опыт в 

области менеджмента и финансов [16]. 

Привлекательность вложений капитала в венчурные предприятия обу-

словлена следующими обстоятельствами: 

 приобретение пакета акций компании с вероятно высокой рентабельно-

стью; 

 обеспечение значительного прироста капитала (от 15 до 80% годовых); 
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 наличие налоговых льгот. 

Объемы венчурного финансирования в индустриальных странах дина-

мично растут. Венчурный капитал приобретает решающую роль в развитии 

экономики. Это связано с тем, что именно благодаря венчурным предприяти-

ям удалось реализовать значительное количество разработок в новейших об-

ластях промышленности, обеспечить быстрое перевооружение и реструкту-

ризацию производства на современной научно-технической основе. 

Крупнейший объем венчурных инвестиций в мире приходится на США 

(около 22 млрд долл.), далее с существенным отрывом следуют страны За-

падной Европы и Азиатско-Тихоокеанского региона. В России венчурный 

капитал находится в стадии своего становления: в настоящее время здесь 

функционируют 20 венчурных фондов, управляющие финансовыми сред-

ствами на сумму около 2 млрд долларов [18]. 

Основными формами кредитного финансирования выступают инвести-

ционные кредиты банков и целевые облигационные займы. 

Инвестиционные кредиты банков выступают как одна из наиболее эф-

фективных форм внешнего финансирования инвестиционных проектов в тех 

случаях, когда компании не могут обеспечить их реализацию за счет соб-

ственных средств и эмиссии ценных бумаг. Привлекательность данной фор-

мы объясняется, прежде всего: 

 возможностью разработки гибкой схемы финансирования; 

 отсутствием затрат, связанных с регистрацией и размещением ценных 

бумаг; 

 использованием эффекта финансового рычага, позволяющего увели-

чить рентабельность собственного капитала в зависимости от соотно-

шения собственного и заемного капитала в структуре инвестируемых 

средств и стоимости заемных средств; 

 уменьшения налогооблагаемой прибыли за счет отнесения процентных 

выплат на затраты, включаемые в себестоимость. 
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Инвестиционные кредиты являются, как правило, средне- и долгосроч-

ными. Срок привлечения инвестиционного кредита сопоставим со сроками 

реализации инвестиционного проекта. При этом инвестиционный кредит мо-

жет предусматривать наличие льготного периода, то есть периода отсрочки 

погашения основного долга. Такое условие облегчает обслуживание кредита, 

но увеличивает его стоимость, так как процентные платежи исчисляются  

с непогашенной суммы долга. 

Инвестиционные кредиты в российской практике оформляются, как 

правило, в виде срочной ссуды со сроком погашения в интервале от трех до 

пяти лет на основе составления соответствующего кредитного соглашения 

(договора). В ряде случаев на этот срок банк открывает заемщику кредитную 

линию. 

Для получения инвестиционного кредита необходимо соблюдение сле-

дующих условий: 

 подготовка для банка-кредитора бизнес-плана инвестиционного проек-

та. Бизнес-план инвестиционного проекта служит инструментом при-

нятия решений по кредитованию проекта исходя из эффективности 

проекта и возможности возврата кредита; 

 имущественное обеспечение возврата кредита. В дополнение к бизнес-

плану инвестиционного проекта должно быть предоставлено соответ-

ствующее обеспечение в виде залога имущества, гарантий и поручи-

тельства третьих лиц и др. Рыночная стоимость имущественного зало-

га, оцениваемая за счет заемщика независимыми оценщиками, должна 

превышать сумму кредита, так как в случае невыполнения условий 

кредитного договора заемщиком ликвидационная стоимость залога 

может оказаться ниже рыночной, что приведет к убыткам банка-

кредитора; 
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 предоставление банку-кредитору исчерпывающей информации, под-

тверждающей устойчивое финансовое состояние и инвестиционную 

кредитоспособность заемщика; 

 выполнение гарантийных обязательств – ограничений, накладываемых 

на заемщика кредитором. В целях максимального снижения риска по 

предоставленному кредиту кредитор устанавливает в кредитном дого-

воре ряд различных ограничивающих условий, обеспечивающих со-

хранение текущего финансового положения компании (ограничения 

капитальных расходов, ограничения на выплату дивидендов и перепро-

дажу акций, ограничения на получение другой долгосрочной ссуды у 

нового кредитора, отказ от залога имущества другому кредитору, за-

прет на совершение сделок по аренде собственности и другое); 

 обеспечение контроля кредитора за целевым расходованием средств по 

кредиту, предназначенного для финансирования конкретного инвести-

ционного проекта, например, открытие специального счета, с которого 

денежные средства перечисляются только на оплату предусмотренных 

в бизнес-плане инвестиционного проекта капитальных и текущих за-

трат. 

Одной из разновидностей срочных ссуд, используемых для финансиро-

вания инвестиционных проектов, является ссуда под залог недвижимости 

(ипотечная ссуда). 

Для финансирования инвестиционных проектов могут использоваться: 

 стандартные ипотечные ссуды (погашение долга и выплата процентов 

осуществляются равными долями); 

 ипотечные ссуды, предусматривающие неравномерные процентные 

платежи (например, на начальном этапе взносы увеличиваются с опре-

деленным постоянным темпом, а далее выплачиваются постоянными 

суммами); 
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 ипотечные ссуды с изменяющейся суммой выплат (в льготный период 

выплачиваются только проценты, и основная сумма долга не увеличи-

вается); 

 ипотечные ссуды с залоговым счетом (при выдаче ссуды открывается 

специальный счет, на который заемщик вносит определенную сумму 

как гарантию выплат взносов на первом этапе осуществления проекта). 

Система ипотечного кредитования предусматривает механизм накоп-

лений и долгосрочного кредитования под невысокий процент с рассрочкой 

его выплаты на длительные периоды. 

В мировой практике используются различные виды систем ипотечного 

кредитования, в частности: 

 система, включающая элементы ипотеки и оформления кредитов под 

залог объекта нового строительства с постепенным предоставлением 

сумм кредита; 

 система, базирующаяся на оформлении закладной на имеющуюся не-

движимость и получения под нее кредита на новое строительство; 

 система, предусматривающая смешанное финансирование, при которой 

наряду с банковским кредитом используются дополнительные источ-

ники финансирования (жилищные сертификаты, средства граждан, 

предприятий, муниципалитетов и другое); 

 система, предполагающая заключение контракта на куплю-продажу 

имеющейся недвижимости с отсрочкой передачи прав на нее на срок 

нового строительства [20]. 

Важной составляющей ипотечного кредитования является оценка 

имущества, предлагаемого в качестве обеспечения. В случае неплатежеспо-

собности заемщика погашение задолженности будет происходить за счет 

стоимости залога, поэтому точность оценки залога при ипотечном кредито-

вании имеет особое значение. Оценка недвижимости определяется рядом 

факторов, основными из которых являются: спрос и предложение на недви-
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жимость, полезность объекта, его территориальное расположение, доход от 

использования объекта. 

В случае длительного и тесного сотрудничества банка-кредитора и за-

емщика для финансирования инвестиционного проекта банк может откры-

вать заемщику инвестиционную кредитную линию. Инвестиционная кредит-

ная линия представляет собой юридическое оформление обязательства кре-

дитора перед заемщиком по предоставлению в течение определенного пери-

ода кредитов (траншей) по мере возникновения потребности заемщика в фи-

нансировании отдельных капитальных затрат по проекту в пределах согласо-

ванного лимита. Открытие инвестиционной кредитной линии имеет ряд пре-

имуществ как для заемщика, так и для кредитора. Преимущества для заем-

щика состоят в сокращении накладных расходов и потерь времени, связан-

ных с ведением переговоров и заключением каждого отдельного кредитного 

соглашения, а также экономии на процентном обслуживании сумм кредита, 

превышающих текущие потребности финансирования инвестиционного про-

екта. Для банка-кредитора помимо сокращения издержек, сопряженных с 

оформлением и обслуживанием кредитных договоров, облегчаются задачи 

рефинансирования (поиска источников) кредитных средств и уменьшаются 

риски невозврата кредита, так как суммы отдельных траншей меньше суммы 

кредита при его единовременном предоставлении. Вместе с тем банк-

кредитор принимает на себя риски, связанные с изменением конъюнктуры на 

рынке ссудных капиталов, поскольку независимо от характера этих измене-

ний он обязан выполнить свои обязательства перед заемщиком и предоста-

вить ему кредит в полном соответствии с соглашением о кредитной  

линии [21]. 

Выделяют рамочные (целевые) и револьверные инвестиционные кре-

дитные линии. Рамочная кредитная линия предполагает оплату заемщиком 

ряда отдельных капитальных затрат в пределах одного кредитного контракта, 

реализуемого в течение определенного периода. Револьверная кредитная ли-

ния представляет собой ряд продлеваемых в пределах установленного срока 
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кратко- и среднесрочных кредитных контрактов; при этом процентная став-

ка, как правило, бывает выше, чем ставка по традиционной срочной ссуде. 

По соотношению начала платежей по траншам и срокам действия со-

глашения о кредитной линии различают: 

 инвестиционные кредитные линии, для которых срок возврата и про-

центного обслуживания разновременных траншей относится на один 

момент времени (например, срок завершения кредитной линии); 

 инвестиционные кредитные линии, для которых срок возврата и про-

центного обслуживания каждого отдельного транша меньше, чем срок 

действия соглашения о кредитной линии. В этом случае может возник-

нуть временной разрыв между получением достаточных доходов по 

проекту и обслуживанием первых траншей. Поэтому при разработке 

финансовой схемы обслуживания долга заемщику следует предусмот-

реть источники платежей, не связанные с проектом, или увеличить 

суммы последующих траншей на величину необходимых выплат. 

Процентная ставка по инвестиционным кредитам обычно учитывает 

риск инвестиционного проекта. Она может рассчитываться путем увеличения 

базы процентной ставки (индексируемой, например, на изменение ставки ре-

финансирования Центрального банка) на премию за риск по рассматривае-

мому проекту. 

Целевые облигационные займы представляют собой выпуск предприя-

тием – инициатором проекта корпоративных облигаций, средства от разме-

щения которых предназначены для финансирования определенного инвести-

ционного проекта. 

Выпуск и размещение корпоративных облигаций дает возможность 

привлечь средства для финансирования инвестиционных проектов на более 

выгодных по сравнению с банковским кредитом условиях: 

 не требуется необходимое банкам залоговое обеспечение; 
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 предприятие-эмитент имеет возможность привлечь значительный объ-

ем денежных средств на долгосрочной основе при меньшей стоимости 

заимствования, при этом оно получает прямой доступ к ресурсам мел-

ких инвесторов; 

 погашение основного долга по облигациям, в отличие от традиционно-

го банковского кредита, происходит, как правило, по окончании срока 

обращения займа, что делает возможным обслуживание долга за счет 

доходов, генерируемых проектом; 

 проспект эмиссии облигаций содержит лишь общее описание инвести-

ционного проекта, что исключает необходимость представления креди-

торам детального бизнес-плана инвестиционного проекта; 

 предприятие-эмитент не обязано предоставлять каждому из потенци-

альных покупателей облигаций внутреннюю финансовую информацию 

помимо той, которая содержится в проспекте эмиссии, а также отчет о 

ходе реализации инвестиционного проекта; 

 в случае возможных осложнений, связанных с реализацией инвестици-

онного проекта предприятие-эмитент может осуществить выкуп соб-

ственных облигаций, причем цена выкупа может быть меньше сумм, 

полученных при первичном размещении облигаций; 

 в силу раздробленности держателей облигаций минимизируется веро-

ятность вмешательства кредиторов во внутреннюю деятельность пред-

приятия; 

 предприятие-эмитент получает возможность оперативного управления 

задолженностью, регулирования рисков, связанных с выпуском и об-

ращением облигаций, оптимизации долга в соответствии с изменяю-

щимися условиями внутренней и внешней среды путем предложения 

новых условий и использования различных комбинаций долговых цен-

ных бумаг [22]. 
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Вместе с тем привлечение средств путем выпуска целевого облигаци-

онного займа предъявляет ряд требований к компании-эмитенту. Прежде все-

го, компания-эмитент должна иметь устойчивое финансовое состояние, 

обоснованный и рациональный внутренний бизнес-план инвестиционного 

проекта, нести издержки, связанные с эмиссией и размещением облигаций. 

Как правило, для прохождения сложной процедуры эмиссии облигаций ком-

пании прибегают к услугам профессиональных участников рынка ценных 

бумаг – инвестиционных компаний и банков, затраты на оплату услуг кото-

рых достигают 1–4% номинала выпуска для больших объемов облигационно-

го займа. Кроме того, при выпуске облигаций, являющихся, как и акции, 

эмиссионными ценными бумагами, эмитенты уплачивают пошлину за госу-

дарственную регистрацию этого выпуска. 

Преимущества облигаций проявляются лишь в случае значительных 

объемов заимствования, которые могут позволить себе лишь достаточно 

крупные компании. Это объясняется не только значительными эмиссионны-

ми затратами и тем, что при небольших объемах эмиссии облигации являют-

ся недостаточно ликвидными. Между тем именно высокая ликвидность кор-

поративных облигаций является одной из наиболее привлекательных для ин-

весторов характеристик. Функционирование вторичного рынка позволяет 

определить объективные параметры облигационных выпусков, на которые 

ориентируется эмитент при разработке условий облигационного займа, вы-

явить объективные значения процентных ставок по привлечению и размеще-

нию денежных ресурсов для эмитентов с различным уровнем кредитного  

риска [23]. 

Разработка условий целевого облигационного займа предполагает 

установление следующих основных параметров: 

 объем заимствования, который определяется потребностями эмитента в 

привлечении средств для реализации инвестиционного проекта, воз-

можностями рынка удовлетворить эти потребности по цене, обеспечи-

вающей требуемую доходность инвестора, а также требованиями зако-
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нодательства.  

Согласно российскому законодательству номинальная стоимость всех 

облигаций не должна превышать размер уставного капитала общества 

либо величину обеспечения, предоставленного третьими лицами для 

цели выпуска облигаций; 

 срок заимствования, который зависит от периода реализации инвести-

ционного проекта, особенностей рыночной конъюнктуры и законода-

тельных ограничений. В Российской Федерации срок обращения кор-

поративных облигаций не может быть менее года; 

 номинал облигации, определяемый требованиями ликвидности и раз-

мером затрат на обслуживание облигационного займа; 

 дата и цена погашения облигационного займа. Дата погашения облига-

ционного займа определяется сроком заимствования, а также в ряде 

случаев дополнительными условиями. Цена погашения зависит от вида 

облигации (для купонных ценных бумаг ценой погашения является но-

минальная стоимость, дисконтные облигации погашаются с дисконтом 

от номинальной стоимости), а также текущей и перспективной конъ-

юнктуры на рынке ценных бумаг; 

 форма выпуска облигации (документарная, бездокументарная, имен-

ная, предъявительская). При выборе данного параметра эмитент ориен-

тируется на размер затрат, связанный с обращением того или иного ви-

да облигации; 

 форма выплаты дохода (облигации с фиксированным купоном, облига-

ции с плавающим купоном, дисконтные облигации или облигации с 

нулевым купоном). Выбор этого параметра зависит от особенностей 

финансируемого инвестиционного проекта, а также тенденций рыноч-

ной конъюнктуры. Так, в условиях повышения процентных ставок на 

финансовом рынке в период обращения облигации предпочтительной 

для эмитента формой являются облигации с фиксированным купоном; 
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 периодичность и размер купонных выплат, в основе установления ко-

торых лежит балансирование противоположно направленных факто-

ров: с одной стороны, величины расходов на обслуживание облигаци-

онного долга, с другой стороны –  требуемой инвесторами доходности. 

При этом особое значение приобретает степень кредитоспособности 

эмитента, определяющая уровень кредитного риска. Величина премии 

за риск зависит от кредитного рейтинга, присваиваемого эмитенту 

международными или национальными рейтинговыми агентствами, а 

также кредитного рейтинга страны; 

 страна и валюта заимствования. По отношению к национальному рын-

ку облигации могут быть внутренними, которые эмитируются резиден-

тами и номинируются, как правило, в национальной валюте, и внешни-

ми, размещаемыми на внешних рынках. Внешние облигации подразде-

ляют на иностранные облигации, размещаемые за рубежом, как прави-

ло, в валюте страны размещения, и еврооблигации, размещаемые за 

пределами как страны-заемщика, так и той страны, в валюте которой 

они номинированы; 

 дополнительные условия выпуска облигаций, целью которых является 

минимизация затрат на обслуживание займа, компенсация рисков и 

других параметров, которые могут снизить инвестиционную привлека-

тельность облигаций. К облигациям, предоставляющим дополнитель-

ные преимущества для инвесторов, относят, в частности: облигации с 

правом досрочного отзыва; облигации, конвертируемые в акции; обес-

печенные облигации, исполнение обязательств по которым обеспечи-

вается залогом, специальным фондом или гарантиями. В России раз-

мещение облигаций без обеспечения допускается не ранее третьего го-

да существования общества и при условии надлежащего утверждения к 

этому времени двух годовых балансов общества. Залогового обеспече-
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ния также не имеют биржевые облигации, размещаемые на открытых 

торгах фондовой биржи [24]. 

Лизинг (от англ. lease – аренда) – это комплекс имущественных отно-

шений, возникающих при передаче объекта лизинга (движимого и недвижи-

мого имущества) во временное пользование на основе его приобретения и 

сдачу в долгосрочную аренду. Лизинг является видом инвестиционной дея-

тельности, при котором арендодатель (лизингодатель) по договору финансо-

вой аренды (лизинга) обязуется приобрести в собственность имущество у 

определенного продавца и предоставить его арендатору (лизингополучателю) 

за плату во временное пользование. 

Особенности лизинговых операций по сравнению с традиционной 

арендой заключаются в следующем: 

 объект сделки выбирается лизингополучателем, а не лизингодателем, 

который приобретает оборудование за свой счет; 

 срок лизинга, как правило, меньше срока физического износа оборудо-

вания; 

 по окончании действия контракта лизингополучатель может продол-

жить аренду по льготной ставке или приобрести арендуемое имуще-

ство по остаточной стоимости; 

 в роли лизингодателя обычно выступает кредитно-финансовый инсти-

тут – лизинговая компания, банк. 

Выступая как разновидность кредита в основной капитал, лизинг вме-

сте с тем отличается от традиционного кредитования. Обычно лизинг рас-

сматривают как форму кредитования приобретения (пользования) движимого 

и недвижимого имущества, альтернативную банковскому кредиту. Преиму-

щества лизинга перед кредитованием состоят в следующем: 

 компания-лизингополучатель может получить имущество в лизинг для 

реализации инвестиционного проекта без предварительного накопле-
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ния определенной суммы собственных средств и привлечения иных 

внешних источников; 

 лизинг может быть единственным методом финансирования инвести-

ционных проектов, реализуемых компаниями, еще не имеющими кре-

дитной истории и достаточных активов для обеспечения залога, а также 

компаний, находящихся в трудном финансовом положении; 

 оформление лизинга не требует таких гарантий, как получение банков-

ского кредита, поскольку обеспечением лизинговой сделки является 

имущество, взятое в лизинг; 

 использование лизинга повышает коммерческую эффективность инве-

стиционного проекта, в частности, за счет льгот по налогообложению и 

применения ускоренной амортизации, а также удешевления некоторых 

работ, связанных с приобретением имущества (например, участие в 

предпродажной подготовке оборудования, контроль качества, монтаж 

оборудования, консультационные, координирующие и информацион-

ные услуги и др.); 

 лизинговые платежи отличаются значительной гибкостью, они обычно 

устанавливаются с учетом реальных возможностей и особенностей 

конкретного лизингополучателя; 

 если банковский кредит на приобретение оборудования выдается 

обычно в размере 60–80% его стоимости, то лизинг обеспечивает пол-

ное финансирование капитальных затрат, причем не требующее немед-

ленного начала выплат лизинговых платежей [25]. 

Основные элементы лизинговых операций: предмет лизинга, субъекты 

лизинга, срок лизинга, услуги, предоставляемые по лизингу, лизинговые пла-

тежи. 

Предметом лизинга может быть движимое и недвижимое имущество за 

исключением земельных участков и других природных объектов. 
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Субъектами лизинга в зависимости от его вида могут быть две и более 

сторон. В классической лизинговой сделке участвуют изготовитель (постав-

щик) лизингового имущества, лизингодатель (лизинговые фирмы, компании 

и банки) и лизингополучатель (предприятие, нуждающееся в лизинговом 

имуществе). Однако в случае реализации масштабных проектов число участ-

ников может увеличиться. 

Субъектов лизинга можно подразделить на прямых и косвенных участ-

ников. 

К прямым участникам относят: 

 лизинговые фирмы, компании и банки, выступающие как лизингодате-

ли; 

 производственные (промышленные и сельскохозяйственные), торговые 

и транспортные предприятия и население (лизингополучатели); 

 поставщики объектов сделки — производственные (промышленные) и 

торговые компании. 

 Косвенными участниками являются: 

 коммерческие и инвестиционные банки, кредитующие лизингодателя и 

выступающие гарантами сделок; 

 страховые компании; 

 брокерские и другие посреднические фирмы. 

Выводы: 

1. Современные отечественные разработки в области методов оценки 

эффективности инвестиций базируются на принципах, широко применяемых 

в мировой практике. В их числе: рассмотрение проекта на протяжении всего 

его жизненного цикла; сопоставимость условий сравнения различных проек-

тов (вариантов проекта); оценка возврата вложенных средств на основе пока-

зателей денежных потоков, связанных с проектом; учет фактора времени; 

принцип положительности и максимума эффекта; выбор нормы дисконта; 

учет наличия разных участников проекта и несовпадения их интересов; учет 
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наиболее существенных последствий проекта; сравнение «с проектом» и «без 

проекта»; многоэтапность оценки; учет влияния инфляции; учет влияния не-

определенности и рисков; учет потребности в оборотном капитале [26]. 

2. В согласовании с стандартный методологией выделяют следующие 

виды эффективности инвестиционного проекта: эффективность проекта в це-

лом; эффективность участия в проекте. Результатив-

ность плана в полном содержит общественную (социально-экономическую) 

эффективность проекта и коммерческую эффективность проекта. Эффектив-

ность участия в проекте включает: эффективность участия предприятий в 

проекте; эффективность инвестирования в акции предприятия; региональную 

и народнохозяйственную эффективность; отраслевую эффективность; бюд-

жетную эффективность [27]. 

3. Денежный поток инвестиционного проекта формируется денежными 

поступлениями (притоками) и платежами (оттоками) при реализации инве-

стиционного проекта, которые зависят от времени расчетного периода. Он 

включает денежные потоки от инвестиционной, операционной и финансовой 

деятельности [28]. 

4. Под финансовой реализуемостью инвестиционного проекта понима-

ют обеспечение такой структуры денежных потоков, при которой на каждом 

шаге расчета имеется достаточное количество денег для осуществления про-

екта. Анализ производительности инвестиционных проектов базируется на 

сопоставлении притоков и оттоков денежных средств, связанных с его реали-

зацией, что предполагает проведение процедуры дисконтирования – приве-

дение значений разновременных денежных потоков к их стоимости на опре-

деленный момент времени с использованием нормы дисконта. Различают 

следующие нормы дисконта: коммерческую, участника проекта, социальную, 

бюджетную [28]. 

5. Критерии оценки инвестиционных проектов определяют меру инте-

грального эффекта, полученного в результате реализации инвестиционного 

проекта, а также характеризуют соотношение ожидаемых доходов от инве-
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стиционных вложений и затрат на их осуществление. Они подразделяются на 

две группы: основанные на учетных оценках и основанные на дисконтирова-

нии. Первой группе соответствуют простые или простейшие методы, пред-

полагающие использование учетных показателей (чистый доход, рентабель-

ность инвестиций, срок окупаемости, индексы доходности, максимальный 

денежный отток), второй – сложные методы или методы, основанные на дис-

контировании, где критериальными показателями служат: чистый дисконти-

рованный доход, индексы доходности с учетом дисконтирования, внутренняя 

норма доходности, срок окупаемости инвестиций с учетом дисконтирования, 

максимальный денежный отток с учетом дисконтирования [30]. 

6. Важнейшим условием объективной оценки эффективности инвести-

ционных проектов является учет неопределенности и риска. Под неопреде-

ленностью понимают неполноту и неточность информации об условиях реа-

лизации проекта, под риском – возможность возникновения таких условий, 

которые приведут к негативным последствиям для всех или отдельных 

участников проекта. В целях оценки устойчивости и эффективности проекта 

в условиях неопределенности используют методы укрупненной оценки 

устойчивости, расчета уровней безубыточности, вариации параметров. 

7. Под методом финансирования инвестиционного проекта понимают 

способ привлечения инвестиционных ресурсов в целях обеспечения финан-

совой реализуемости проекта. Основными методами финансирования инве-

стиционных проектов являются: самофинансирование, акционирование, а 

также иные формы долевого финансирования; кредитное финансирование 

(инвестиционные кредиты банков, выпуск облигаций); лизинг; бюджетное 

финансирование; смешанное финансирование (на основе различных комби-

наций этих способов); проектное финансирование. 
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2. ОБЩАЯ ХАРАКТЕРИСТИКА ДЕЯТЕЛЬНОСТИ ИНВЕСТИЦИОННОЙ 

КОМПАНИИ OOO «REAL CAPITAL» 

2.1 Описание инвестиционной компании OOO «REAL CAPITAL» 

 

Компания Real Capital основана в январе 2007 года на базе отдела опе-

раций с коммерческой недвижимостью агентства «Новая квартира». Собран-

ный навык, понимание особенности регионального рынка и нормализован-

ные взаимосвязи с стабилизирующими организациями дают возможность 

фирмы в высочайшем степени исполнять требования наших покупателей. По 

ряду проектов мы сотрудничаем с московским отделением международного 

консультанта по недвижимости – компанией CB Richard Ellis [2]. 

Инвестиционная компания Real Capital находится в Деловом Доме 

«Филитц» по адресу Энгельса, 36. 

В управлении Real Capital находится более 45 000 кв.м. торговой и 

офисной недвижимости разного формата. Опыт работы с небольшими 

объектами. Более 8-ти лет  Real Capital управляет своими объектами 

недвижимости и объектами клиентов.В штате компании менеджеры, которые 

занимаются недвижимость более 10-ти лет. Опытные юристы не позволят 

создать опасность со стороны органов власти по вашим объектам. 

Отлаженная технология эксплуатации и взаимодействия с 

арендаторами. Эффективный брокеридж объектов. На протяжении 3-х 

последних лет арендная ставка по объектам, находящимся в управлении 

компании превышала рыночную на 10%-20%. Такой результат достигается за 

счет эффективного подбора арендаторов и эффективной эксплуатации 

объектов[2]. 

Общая численность штата работников предприятия – 29 человек. Опыт 

успешной деятельности сотрудников компании на рынке недвижимости бо-

лее 9 лет. Организационная структура представлена на рисунке 1. 
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Рисунок 1 - Организационная структура предприятия 

 

Директор компании развивает новые направления, ищет новые пути 

сбыта, заботиться о своевременном финансировании и выплат, подготовке 

кадров и повышении их классификации, а также неукоснительном выполне-

нии планов, поставленных им перед подчиненными подготовке. Вырабаты-

вает стратегию организации и следит за её достижением подчиненными. 

Следующим уровнем, является Руководитель управляющей компании. 

В его обязанности входит: 

Организовать производственно-хозяйственную деятельность на основе 

широкого использования новейшей техники и технологии, прогрессивных 

форм управления и организации труда, научно-обоснованных нормативов 

материальных, финансовых и трудовых затрат, изучения конъюнктуры рынка 

и передового опыта в целях всемерного повышения технического уровня и 

качества услуг, экономической эффективности ее производства, рациональ-

ного использования производственных резервов и экономного расходования 

всех видов ресурсов. 
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Следующим уровнем, являются Руководитель департамента продаж . 

В его обязанности входит: 

Руководит сбытом продукции компании, разрабатывает ценовую и 

скидочную политику. 

Организует и контролирует работу менеджеров по продажам. 

Координирует разработку перспективных и текущих планов сбыта 

продукции. 

Организует работу по ведении, анализу и систематизации клиентской 

базы.  

Контролирует состояние дебиторской и кредиторской задолженности 

клиентов. 

Разрабатывает критерии оплаты менеджеров отдела продаж. 

Организует обучение, тренинги для менеджерского состава (совместно 

с отделом развития). 

Участвует в организации и проведении выставок. 

Решает рекламационные вопросы по товару с клиентами, составлять 

необходимую документацию. 

Следующим уровнем, являются Руководитель Девелоперской ком-

пании 

В его обязанности входит: 

 Планирование и руководство деятельностью строительной организа-

ции. 

 Координация взаимодействия структурных подразделений строитель-

ной организации. 

 Распределение обязанностей и определение степени ответственности 

работников строительной организации. 

 Контроль за соблюдением стандартов качества работы. 

 Выявление и анализ проблем в работе строительной организации ипри-

нятие мер к их разрешению. 



 

38 
 

 Представление  интересов  строительной организации в суде, арбитра-

же, органах государственной власти и управления, а также во взаимо-

отношениях с иными хозяйствующими субъектами. 

Следующим уровнем, являются Руководитель Агентства недвижимо-

сти. 

В его обязанности входит: 

 Руководство и контроль за деятельностью офиса его структурными 

подразделениями; 

 Решение вопросов тактического и оперативного планирования и орга-

низации эффективной деятельности офиса; 

 Разработка целевых программы, определение перспективных направ-

лений деятельности офиса; 

 Постановка задач руководителям структурных подразделений по акти-

визации продаж, совершенствованию работы с клиентами, разработке и 

реализации целевых программ; 

 Организация надлежащего учета, ведение и хранение документации в 

структурных подразделениях (базы данных, договора, доверенности и 

т.д.); 

 Управление персоналом подчиненных подразделений, разработка и 

проведение мероприятий по профессиональному развитию сотрудни-

ков, повышению их мотивации; 

 Осуществление представительских функций. 

Следующим уровнем, являются Руководитель Департамента финансов 

В его обязанности входит: 

 Определяет финансовую политику компании, разрабатывает и осу-

ществляет меры по обеспечению ее финансовой устойчивости. 

 Руководит работой по управлению финансами исходя из стратегиче-

ских целей и перспектив развития компании, по определению источни-

ков финансирования с учетом рыночной конъюнктуры. 
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 Осуществляет анализ и оценку финансовых рисков, разрабатывает ме-

ры по сведению их к минимуму, обеспечивает контроль за соблюдени-

ем финансовой дисциплины, своевременным и полным выполнением 

договорных обязательств и поступлением доходов, порядком оформле-

ния финансово-хозяйственных операций с поставщиками, заказчиками, 

кредитными организациями, а также операций внешнеэкономической 

деятельности. 

 Возглавляет работу по формированию налоговой политики компании, 

налоговому планированию и оптимизации налогообложения, совер-

шенствованию учетной политики, по подготовке и проведению эмис-

сии ценных бумаг, анализу и оценке инвестиционной привлекательно-

сти проектов и целесообразности вложения средств, регулированию 

соотношения собственного и заемного капитала. 

 Следующим уровнем, являются Руководитель Департамента финансов. 

В его обязанности входит: 

Осуществляет общее руководство проектным офисом. Организует пла-

нирование работ проектного офиса. Разрабатывает бюджет проекта и кон-

тролирует ход финансирования проекта. Контролирует исполнение опера-

тивного плана-графика проектных работ и принимает меры по решению воз-

никших проблем. Анализирует выполнение проектных работ, формирует от-

чет о статусе проекта. Обеспечивает единую методологию внедрения систе-

мы в рамках проекта. 

Миссия компании «Real Capital» обеспечивать оказание клиентам 

наибольшего возможного количества услуг с соответствующим качеством, 

чтобы иметь статус лидера на рынке недвижимости. 

Обращаясь в компанию «Real Capital», клиенту в первую очередь объ-

ясняют, какие услуги он приобретает и как ими воспользоваться, а также га-

рантии и обязательства агентства и свои права.  

В компании «Real Capital» предлагают следующие услуги: 
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Услуга «Управления недвижимостью» 

С точки зрения управления недвижимостью субъектами рынка недви-

жимости выполняются следующие виды воздействия на недвижимость: 

1. Государственное регулирование рынка недвижимости-. 

а) путем прямого вмешательства, то есть прямое административное 

управление, включающее в себя: 

 создание законов, постановлений, правил, инструкций и положений, 

регулирующих функционирования рынка недвижимости; 

 введение механизма ответственности за нарушение нормативных тре-

бований при совершении сделок с объектами недвижимости; 

 контроль за соблюдением всеми субъектами рынка недвижимости 

установленных норм и правил; 

 регистрация прав на объекты недвижимости и сделок с ними; 

 лицензирование предпринимательской деятельности в сфере недвижи-

мости. 

б) путем косвенного воздействия, то есть экономические методы 

управления рынком недвижимости: 

 налогообложение объектов недвижимости и предоставление льгот; 

 реализация государственных целевых программ; 

 установление амортизационных норм; 

 реформирование жилищно-коммунального хозяйства; 

 комплексное решение вопросов землепользования и приватизации зем-

ли, развития инженерной инфраструктуры и т.д. 

Состав услуги управления: тщательный анализ рынка для определения 

позиции, адекватной цели клиента [2]. 

Характер и интенсивность существующей конкуренции определяются 

следующими факторами: 

1. Число конкурентов. Чем больше число конкурентов, тем выше 

интенсивность конкуренции. Наибольшее число участников банковской 
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конкуренции в нашей стране наблюдается в таких отраслях, как 

сберегательное дело, инвестиционное посредничество, расчетно-кассовое 

обслуживание, валютное обслуживание, агентское обслуживание. 

Наименьшим числом конкурентов характеризуются кредитование (особенно 

косвенное), доверительное управление, консультационное и 

информационное обслуживание, хранение, охрана и транспортировка 

ценностей. 

2. Соотношение сил конкурентов. Чем более ровный по силам состав 

конкурентов наблюдается в отдельной отрасли, тем больше будет 

интенсивность конкуренции между ними. В случае значительного 

неравенства сил, напротив, интенсивность конкуренции незначительна. 

3. Темпы роста отрасли. При быстром росте отрасли спрос постоянно 

опережает предложение, что дает возможность организациям получать 

прибыль, не ущемляя интересы конкурентов. При замедлении роста или 

спаде производства конкуренция усиливается. 

4. Степень дифференциации предлагаемых услуг. Дифференциация – 

это индивидуализация продуктов и услуг, придание им характеристик, 

отличающих их от аналогичных продуктов и услуг других организаций. Чем 

меньше услуги конкурентов отличаются друг от друга, тем больше 

интенсивность конкуренции. Высокая степень дифференциации ставит 

конкурентов в «неравное положение», то есть действует аналогично фактору 

неравенства сил конкурентов. 

5. Уровень издержек конверсии. Издержки конверсии – это затраты 

производителей, связанные с изменениями ассортимента выпускаемой 

продукции и целевой группы потребите 

Услуга «Технический и юридический аудит объекта» 

Основная цель Технического Аудита объекта недвижимости – оценка 

состояния объекта для принятия решения о приобретении или реновации в 

связи с выявлением строительных дефектов и в целях подготовки претензии 

подрядчику или другому исполнителю. 
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Аудит позволяет определить технические риски, принять взвешенное 

решение о приобретении актива или оценить его текущее состояние, 

сократить в ходе переговоров затраты на приобретение актива или затраты на 

устранение дефектов, оценить бюджет на содержание актива в перспективе. 

Конкретный результат консультирования – идентификация рисков, 

сокращение издержек Инвестора. 

В ходе выполнения Технического Аудита объекта недвижимости мы 

осуществим: 

Анализ исходно-разрешительной документации. 

Анализ технической документации. 

Анализ инженерно-технического обеспечения. 

Анализ текущего состояния объекта, в том числе инженерных систем 

(визуальный осмотр), выявление дефектов и выдача дефектной 

ведомости. 

Оценка затрат на устранение дефектов, при необходимости оценка 

затрат на эксплуатационные расходы и капитальный ремонт. 

Выявление и оценка рисков. 

Юридический аудит, подготовленный по итогам проведения правовой 

экспертизы включает в себя такие разделы как:  

 проверка недвижимости: наличие ограничений, залогов, арестов, иных 

обременений, отсутствие прав третьих лиц, проверка текущих 

собственников;  

 наличие права собственности на объект недвижимости у 

предполагаемых участников сделки;  

 анализ правоустанавливающих документов застройщика на объекты 

строительства;  

 проверка задолженностей по платежам за услуги ЖКХ, телефон, 

недоимки по налогам;  

 правовая экспертиза правоустанавливающих и иных документов, 



 

43 
 

необходимых для совершения сделки;  

 проверка и анализ юридической истории объекта недвижимости;  

 выявление и оценка экономических и правовых рисков совершения 

сделки;  

 подготовка рекомендаций по правовой защите интересов при 

совершении сделки.  

Услуга «Организация технической эксплуатации объекта» 

Техническая эксплуатация зданий – это целый комплекс услуг по 

управлению недвижимостью, эксплуатации и техническому обслуживанию 

инфраструктуры объектов жилой и нежилой недвижимости. Техническое 

обслуживание жилищного фонда так же включает в себя и технические 

осмотры, планово-предупредительные и текущие ремонты, санитарное 

содержание. 

Основная цель технической эксплуатации объектов недвижимости – 

достижение наиболее эффективного использования жилищного фонда при 

наиболее целесообразной эксплуатации недвижимости. 

Услуга «Взаимодействие с контролирующими органами» 

К сожалению, на сегодняшний день,у большинства предпринимателей 

общение с сотрудниками налоговых и трудовых инспекций, иных 

контролирующих органов не вызывает особых положительных эмоций. 

Связано это как с сутью таких органов, так и с их манерой общения. 

Возьмем, к примеру, налоговую инспекцию. Цель работы сотрудников – 

собрать как можно больше налогов или вернуть их как можно меньше. 

Естественно, что это противоречит цели предпринимателя – заработать как 

можно больше. При этом не стоит думать, что только предприниматели 

нарушают закон (сознательно или несознательно). То же самое делают и 

сотрудники контролирующих органов. 

Для того чтобы минимизировать общение своих клиентов (с которыми 

у нас заключены договора на бухгалтерское обслуживание или на ведение 
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кадрового делопроизводства), мы рекомендуем им не общаться  

с сотрудниками таких органов за исключением случаев, когда иначе нельзя. 

Если нашему клиенту звонит сотрудник налогового органа, мы рекомендуем 

переадресовывать звонок к нам и мы позаботимся об этой проблеме. И 

только в редких ситуациях, когда по закону клиент обязан лично общаться с 

налоговой инспекцией (другими органами), мы скажем клиенту об этом, 

порекомендуем схему поведения и в случае возможности (или при 

необходимости) будем присутствовать при таком общении. 

Аналогичная ситуация с письменными запросами. В случае, если наш 

клиент получает письменный запрос от налоговой инспекции (других 

контролирующих органов), по тематике, которой мы занимаемся 

(бухгалтерское обслуживание, расчет налогов, зарплаты, трудовые 

отношения), клиент пересылает запрос нам и мы сами урегулируем 

максимальное количество проблем или скажем, как их урегулировать. 

Стоит учитывать, что мы используем только законные методы 

взаимодействия с проверяющими органами, что не всегда может нравится их 

сотрудникам. 

Во многих случаях мы можем проконсультировать клиента на тему 

взаимодействия с государственными органами и по другим вопросам. 

В большинстве случаев, стоимость нашего общения  

с контролирующими органами включена в базовый тариф. Однако в ряде 

случаев, мы можем выставить клиенту счет на доплату, о чем заранее 

предупредим. 

Заключив с нами договор на бухгалтерское обслуживание или кадровое 

делопроизводство, Вы можете быть уверены в том, что максимальное 

количество Ваших проблем мы возьмем на себя. 

Услуга «Привлечение и контроль работы подрядчиков» 

В самом деле, практически ни одна проектная организация не может 

ВСЁ делать сама. А если не удается выполнить работы самостоятельно, 

рассматривается возможность привлечения кого-то, кто может выполнить 
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эти работы. Причем для заказчика в большинстве случаев нет разницы, 

самостоятельно организация выполняет работы, либо привлекает кого-то со 

стороны. Заказчику важно получить качественный продукт (проект), а это 

означает, что кто бы ни выполнял работы, заказчик спросит с нас, с 

проектной организации, выполняющей генподряд в части проектирования. 

Итак, даже при достаточно большом количестве ресурсов и большом 

объеме работ, которые проектная организация способна выполнить 

собственными силами, возникает необходимость в привлечении подрядных 

организаций. 

Услуга «Брокеридж объекта» 

 Поиск арендаторов; 

 Поиск покупателей; 

 Подбор объектов в аренду; 

 Подбор объектов для покупки; 

 Анализ. 

Компания работает с офисами и магазинами. В меньшей степени к 

компетенции компании относятся вопросы, связанные с земельными 

участками и складами. В исключительных случаях специалисты компании 

занимаются жилой недвижимостью 

Состав услуги: 

В рамках услуг брокериджа компания « Real Capital» может выступать 

как на стороне покупателя (арендатора), так и на стороне продавца 

(арендодателя). В любом случае, специалисты компании индивидуально 

подойдут к каждой задаче и сделают все возможное, чтобы достичь 

результата, необходимого клиенту. 

 Исчерпывающее выяснение потребностей; 

 Тщательный анализ рынка для определения позиции, адекватной цели 

клиента; 

 Начало работы по объекту в день подписания договора; 
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 Ежедневный мониторинг рынка на предмет появления интересующих 

объектов или изменений в конъюнктуре, требующих реакции; 

 Возможность отслеживать ход работы по объекту; 

 100% учет и использование особенностей задания клиента при 

реализации; 

 Проактивные действия по продаже; 

 Постоянный контакт с сотрудником, ответственным за объект; 

 Возможность использования электронных баз компании 

(собственников помещений, инвесторов и объектов) для реализации 

своих задач; 

 Юридическое содействие при проведении сделок. 

Так же в управлении компании Real Capital есть Деловой дом 

«ФилитцЪ» оснащен всеми необходимыми инженерными системами с 

использованием современных технологий, а также имеет вместительную 

двухуровневую парковку, конференц-зал, ресторан, кафе, банкомат и 

комнату для отдыха. 

Удобное расположение в центре города на пересечении улиц 

Луначарского и Энгельса позволяет добраться до офиса без пробок. В 

шаговой доступности от бизнес-центра располагаются остановки 

общественного транспорта «Дом Кино» и «Библиотека Белинского». 

Сотрудники компании, в особенности менеджеры по продажам регу-

лярно проходят обучения с целью повышения квалификации. 

Исходя из миссии организации, выделим задачи организации: 

1. Повышение качества предлагаемого продукта, чтобы удовлетворять 

потребности клиента; 

2. Увеличение числа клиентов, необходимо для процветания фирмы. 

Соответствует функции разделения и кооперации труда, то есть каждый ме-

неджер должен привлекать клиентов для дальнейшего сотрудничества; 
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3. Совершенствование методики продаж, необходима для поддержа-

ния компании на рынке; 

4. Увеличение объема продаж, анализирую популярность тех или 

иных направлений для эффективной деятельности. Соответствует функции 

реализации готовой продукции. 

Преимуществами компании «Real Capital» являются: 

1. Наличие лицензии на осуществление брокерской, дилерской дея-

тельности, деятельности по управлению ценными бумагами, которая выдает-

ся Федеральной службой по финансовым рынкам. 

2. Продолжительность деятельности, причем за период ранее 2008 го-

да: если компания пережила обвал рынка вследствие финансового кризиса, 

это, безусловно, свидетельствует в ее пользу. 

3. Наличие значительных собственных средств. 

4. Отсутствие обещаний доходности, превышающей средние значения 

в несколько раз. 

5. Открытость сведений о вложениях, вложения в собственные проек-

ты. 
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2.2 Общая характеристика рынка услуг Екатеринбурга 

 

В современных условиях большое значение для развития предприятия, 

в частности инвестиционной компании, является анализ тенденций развития 

рынка и его составляющих, на котором оно функционирует. Модернизация 

оказываемых услуг должна проводиться постоянно в соответствии с измене-

ниями потребностей клиентов и не только соответствовать им, но и предуга-

дывать их с учетом развития машиностроения и других наукоемких отраслей 

экономики. Для соответствия текущим тенденциям спроса и предложения 

предприятию необходимо вести мониторинг и анализ развития рынка, выяв-

лять и изучать своих ближайших и важнейших конкурентов, выбирать стра-

тегические альтернативы, разрабатывать маркетинговую программу, опреде-

лять технические, финансовые и кадровые возможности [31]. 

Более высокий уровень конкуренции может быть достигнут как за счет 

новых услуг, так и улучшения качества обслуживания и оказания имеющихся 

услуг, а также оптимального определения уровня цен на оказываемые услуги. 

Необходимость улучшения качества услуг, культуры обслуживания, имиджа 

предприятия является предпосылкой конкурентоспособности [32]. 

Для более детального изучения конкурентной среды и формирования 

конкурентных преимуществ необходимо проводить постоянный мониторинг 

внутренней и внешней среды. С целью получения информации о конкурен-

тах, которая не публикуется и не является закрытой, можно использовать 

элементы конкурентной разведки[33] (таблица 2). 

Таблица 2 – Анализ конкурентной базы  

Название «Реинженеринг» ООО "ЛИНЭК" 
 

«Астра тревел» «DM Capital» 

Критерии 

Местоположе-
ние 

 ул.Тверитина 44 Ул. Вайнера 21 Ул. Бажова, 125 Ул.Розы 
Люксембург 

Наличие сайта да да да нет 
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Услуги Операции с не-
движимостью и 
реконструкция 
обьектов недви-
жимости. 
Обустройство 
загородных до-
мов и террито-
рий . 
 
 

Консультирова-
ние по всем во-
просам, связан-
ными с покуп-
кой и продажей 
ценных бумаг; 
- Помощь в по-
купке ваших 
ценных бумаг по 
выгодным це-
нам; 
- Помощь в  по-
лучении креди-
тов под залог 
ценных бумаг; 
- Помощь в со-
ставлении де-
клараций о до-
ходах от прода-
жи ценных бу-
маг. 

Брокерские 
услуги 
Прямые инве-
стиции 
Доверительное 
управление 
 
 

Покупка и 
продажа го-
тового бизне-
са в Екате-
ринбурге 

Преимущества нет Аналитика: 
Мониторинг 
рынка 
Стратегия 
 

Доступный 
сайт 

нет 

В ходе анализа предложений конкурентов было выявленно отсутствие 

услуги «Паркинг – сервиса».  
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2.3 Организация и оценка качества обслуживания в компании Real Capital 

 

Для определения качества обслуживания с целью повышения конку-

рентной способности компании была сделана оценка организации обслужи-

вания (таблицу 3). 

Таблица 3 – SWOT – анализ ООО «Real Capital» 

 

SWOT-АНАЛИЗ показал, что в компании возможности и сильные сто-

роны преобладают над слабыми поэтому в настоящий момент компания 

находится в состоянии стабильности, но учитывая усиление конкуренции в 

период кризиса и посткризесный период отмечено в «Угрозах». Необходим 

Ввод новых предложений по расширению деятельности компании. Марке-

тинговым отделом компании был определен ввод дополнительных услуг: на 

первом этапе услуга автомойка и дальнейшее развитие компании диагности-

ка автомобилей (рисунок 2). 

Проблемы качества обслуживания в паркинге компании Real Capital 

Вопросы качества обслуживания клиентов являются 

основополагающими в работе компании Real Capital и, по нашему мнению, 

должны быть основными в функционировании любой 

клиентоориентированной организации, особенно в период нестабильной 

Сильные стороны Слабые стороны 

1. Наличие налаженных связей с партнё-
рами по бизнесу 
2. Налаженные связи с постоянными кли-
ентами 
3. Индивидуальный подход к клиентам 
4. Оптимальное соотношение цены и ка-
чества объектов 
5. Обширная клиентская база 

1. Снижение оптимизации рабочего вре-
мени  
2. Низкий уровень продвижения сайта 
3. Не рациональное использование рекла-
мы 
4. Низкая мотивация сотрудников 

Возможности Угрозы 

1. Рост покупательской способности насе-
ления 
2. Повышение эффективности за счет ис-
пользования интернет ресурсов 

1. Скачки курсов валют  
2. Рост налогов и пошлин 
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экономической ситуации, которую мы сейчас наблюдаем. В компании 

зачастую бывали случаи с хамским отношением охранной службы и 

клиентов на территории въезда в подземный паркинг и выезда из подземного 

паркинга, скорее всего это было связано из-за недостаточно 

квалифицированных сотрудников охраны и отсутствием взаимопонимания 

клиента. 

Качество обслуживания – это совокупность свойств и степени 

полезности услуг, что предопределяет способность наиболее полно 

удовлетворять потребности туристов. Другими словами, это – соответствие 

предоставляемых услуг ожидаемым или установленным стандартам.  

Поэтому стандарты, их реальная форма и содержание являются критерием 

качества обслуживания [34]. 

В условиях нестабильности рынка и жёсткой конкуренции среди его 

игроков всё больший вес набирает такой инструмент влияния, как качество 

обслуживания клиентов. Согласитесь, что чем лучше сервис и качество 

предлагаемых услуг, тем больше вероятность сохранить уже имеющихся 

клиентов и завоевать расположение новых. Ведь если клиенту-потребителю 

понравилось то, как с ним пообщались, помогли определиться с выбором и 

предоставили действительно необходимый товар или услугу и он остался 

всем доволен, то не исключено, что в следующий раз он обратится именно в 

эту же компанию [35]. 

Вопросы качества обслуживания всегда стоят на первом месте. Можно 

сказать, что от этого зависит репутация и будущее любой компании. В 

период ужесточения конкуренции это всё больше и больше влияет на 

дальнейшую жизнь компании. Начиная с момента звонка в нашу компанию и 

до обмена бухгалтерскими документами, мы делаем всё, чтобы клиенту 

комфортно и удобно было работать с нами. И качество можно оценить не 

только по тому, каких кандидатов мы предоставляем, хотя, безусловно, это 

важно. Качество – это масса других нюансов, которые влияют на 

положительную оценку работы. Причём, качество работы касается не только 
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вопросов взаимодействия с клиентом, но и в нашем случае – с кандидатами. 

Наш бизнес основан на взаимоотношениях, на умении слушать и понимать 

потребность клиента. На умении предложить, порой, больше вариантов 

решений той или иной задачи, чем предполагалось в начале работы [36]. 

Качество обслуживания клиентов становится одним из важнейших 

конкурентных преимуществ в настоящее время. Сервис всегда был 

требованием рынка, но сегодня его значение особенно велико из-за 

сложившейся экономической ситуации. К тому же за последние годы на 

рынке рекламных услуг в Екатеринбурге и даже в регионах появилось 

немало игроков, которые предлагают различные услуги и по разным ценам. 

Однако далеко не все могут поручиться за качество оказываемых услуг и 

обеспечить соответствие готового маркетингового продукта требованиям 

клиента. А чтобы заказчик вернулся или рекомендовал своим партнёрам 

вашу компанию, необходимо создать такой сервис, который не вызовет 

нареканий. 

В последнее время интернет-пространство и средства массовой ин-

формации просто кишат сообщениями о конфликтных ситуациях, 

спровоцированных сотрудниками охраны компаний. Активно обсуждаются 

случаи конфликтов, которые привели к летальным исходам, как по 

умышленной вине сотрудников охраны компаний, так и в результате их 

тактически неправильных действий [37]. 

Естественно, обнародование и обсуждение подобных фактов приводит 

к резонансу, активно формирующему негативное общественное мнение. И в 

первую очередь, негатив направлен вовсе не на конкретных сотрудников или 

частные охранные предприятия, сотрудниками которых они чаще всего яв-

ляются. 

Негатив направлен непосредственно на компании, с которыми 

ассоциируется работа всех сотрудников – как состоящих в штате, так и 

сотрудников – контрагентов компаний, оказывающих услуги по договору 

аутсорсинга или договорам возмездного оказания услуг [38]. 
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Покупателя, столкнувшегося с хамством сотрудника охраны, не 

интересуют юридические тонкости взаимоотношений между гипермаркетом, 

который он посетил, и конкретным работником. 

Ущерб для компании даже от одного-единственного эпизода 

спровоцированной охранником конфликтной ситуации сложно просчитать в 

конкретном денежном эквиваленте, однако нет сомнений, что он весьма 

значителен. Ведя к потере имиджа компании, потере покупательской 

лояльности, он перечеркивает все мероприятия, направленные на 

привлечение покупателей, – маркетинговые, в сфере политики це-

нообразования, повышения уровня клиентского сервиса и так далее [39]. 

«Недовольный покупатель уведет десятерых» – это не метафора, это 

вполне конкретная реальность, напрямую влияющая на товарооборот 

компании. Не говоря уже о резонансных фактах, ставших достоянием 

общественности. В этом случае пятно ложится не только на конкретный 

компании, но и в целом на компанию, и убытки становятся на порядок 

больше. 

В связи со сказанным думаю, что нижеприведенные рекомендации о 

правилах обращения сотрудников охраны с покупателями могут оказаться 

полезными как для сотрудников частных охранных предприятий, так и для 

сотрудников собственной службы компании. 

Более того, представляется разумным сделать их официально-

обязательными. 

Если работу на постах в компании осуществляют сотрудники ЧОП, 

целесообразно «Правила обращения с покупателями» включить в качестве 

приложения к договору охраны между соответствующим ЧОП и компании. 

Если на постах работают сотрудники собственной контрольной 

службы, входящие в состав торгового предприятия, представляется 

разумным оформить их в виде Инструкции или корпоративного стандарта, 

что позволит привлекать сотрудников, нарушивших их, к дисциплинарной 

ответственности. 



 

54 
 

При исполнении своих служебных обязанностей, общаясь с клиентами 

и посетителями, сотрудник охраны должен быть вежлив, тактичен, не 

оставлять без внимания ни одного человека и обращаться ко всем «на 

вы»[40]. 

При обслуживании людей все действия, согласно должностным 

инструкциям, табеля постам и договорным обязательствам необходимо 

сопровождать соответствующим продуманным набором фраз и 

дружелюбным приветливым выражением лица, способствующим 

формированию хорошего настроения клиентов. 

Если покупатель или посетитель обратился к сотруднику охраны с во-

просом, просьбой, предложением или претензией, необходимо спокойно вы-

слушать его до конца, не перебивая, поблагодарить за обращение, извиниться 

за доставленные неудобства или неприятности, разобраться в сложившейся 

ситуации самостоятельно или с помощью соответствующих должностных 

лиц, ответить на все вопросы, дать необходимые рекомендации, пообещать 

разобраться в возникших проблемах и наказать виновных лиц, если таковые 

будут установлены. 

Если клиент требует жалобную книгу, необходимо сразу ее 

предоставить. Если клиент требует общения с руководством Делового Дома, 

необходимо сообщить об этом соответствующему руководителю. 

Нами рекомендована услуга паркинг-сервиса, которая заключается в 

следующем (рисунок 2): 
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Рисунок 2 – План-схема разработки дополнительной услуги 

Автосервис 

Предполагаемое раз-
витие дополнитель-
ной услуги 

Для долгосрочных 
клиентов – диагно-
стика 

Для краткосрочных 
клиентов – полный 
комплекс 

ПРЕДОСТАВЛЕНИЕ 
ДОП.УСЛУГ В ПАРКИНГЕ 

НА ПРЕДПРИЯТИИ  
OOO «ФИЛИТЦ» 

 

Разработка дополнительной 
услуги 

 Описание до-
полнительной 

дополнительные услуги 

АВТОМОЙКА 

Выделение фи-
нансовых 
средств для 
разработки до-
полнительной 
услуги 

Назначение от-
ветственных по 
разработке до-
полнительной 
услуги 
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3. ПРЕДЛОЖЕНИЕ ПО РАЗРАБОТКЕ ДОПОЛНИТЕЛЬНОЙ УСЛУГИ 

«ПАРКИНГ СЕРВИС» 

3.1 Разработка программы дополнительной услуги 

 

На сегодняшний день число конкурентов на рынке услуг растет еже-

дневно. Для того чтобы привлечь или удержать клиента необходимо разраба-

тывать и внедрять на предприятие новые услуги и акции. На данный момент 

есть 2 варианта удержания клиентов [41]. 

1. Большие скидки, но заработок менеджера будет мал, а работы и вре-

мени будет затрачено много.  

2. Повысить качество обслуживания клиента, то есть не ставить задачу 

просто предоставить услугу, а сделать так, чтобы клиент был удовлетворен 

общением с персоналом и самим пребыванием в месте предоставления услу-

ги. Этого можно достичь, если предоставить дополнительные услуги в мо-

мент пребывания на месте предоставления самой услуги [42]. 

В настоящее время авто моечный бизнес пользуется популярностью у 

желающих начать свое дело. Объясняется всё просто: хоть открытие авто-

мойки и связано с определенными хлопотами, но они вполне окупаются до-

статочно высоким доходом. Другими причинами популярности можно 

назвать тот факт, что в стране все растет количество автомобилей, а повы-

шающиеся требования заставляют чаще мыть кузова иномарок [43]. 

Почему так много компаний постоянно выступает на рынке с предло-

жением новых услуг? Чему можно научиться у создающих новые услуги 

компаний? Каким образом некоторые компании осуществляют инновации 

при создании новых видов услуг, в то время как другие предлагают только 

производные от уже существующих? Чему может научить многолетний опыт 

развития новых услуг при ответе на эти вопросы? Мы должны признать, что 

новая услуга воспринимается часто как новый продукт. Как и продукт, каж-

дая услуга служит решению существующей проблемы или удовлетворению 
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возникших потребностей у группы клиентов. При дальнейшем развитии но-

вая услуга должна приобретать особенности, характерные именно  

для нее [44]. 

Хотя действительно можно извлечь много уроков и перенять опыт реа-

лизации нового продукта на рынке, продавцы новой услуги часто пытаются 

«подогнать» этот опыт к новой услуге. Рассмотрим десять основных про-

блем, с которыми обычно сталкиваются менеджеры, предлагая новую услугу, 

и рассмотрим, насколько решение некоторых из этих проблем рынка услуг 

отличается от таких же проблем рынка продуктов. Понимание направления и 

преодоления этих трудностей является решающим, если компания в будущем 

хочет успешно работать с этой услугой на рынке [45]. 

Требования к развитию новых услуг. 

1. Готовность руководства. Если руководство не осознает прогрес-

сивного значения создания новых видов услуг, то организация будет посто-

янно отставать от других фирм, которые внедряют новые виды услуг непре-

рывно. Руководители должны понимать, что новые услуги повышают доходы 

и прибыль. Поэтому необходимо использовать потенциальные возможности 

и ожидаемые результаты от новых видов услуг в качестве составной части 

долгосрочной стратегии деятельности [46]. 

2. Развитие новаторских видов услуг. Накопленный опыт свидетель-

ствует, что новый вид услуги, внедренный с высокой степенью творчества, 

хотя и является более рискованным, но обычно бывает наиболее успешным и 

стоит риска. Руководство должно бороться с искушением использовать идею, 

которая только имитирует конкурентоспособную услугу, являющуюся лишь 

модификацией существующей и отвечающую кратковременным требованиям 

клиентов [47]. 

3. Сокращение времени внедрения новой услуги на рынке. Продавцы но-

вых услуг постоянно стоят перед необходимостью сокращать период време-

ни от идеи, новой услуги до ее внедрения вследствие растущего спроса на 

вновь предложенную услугу. Компания должна сосредоточить усилия на со-
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кращении времени внедрения новой услуги. Для новых услуг, которые явля-

ются производными от уже существующих, данное требование является осо-

бенно важным. 

4. Отказ в случае неудачи. Иногда новую услугу так и не удается внед-

рить или рынок ее потребления перестал существовать, пока она разрабаты-

валась. Но в то же время осталась определенная инерция, и организация не 

хочет останавливать процесс. В этих условиях руководству следует сделать 

решительный шаг и перевести свои ресурсы на реализацию более перспек-

тивных проектов. 

5. Достижение высокого качества в период внедрения. Образность и 

индивидуальность услуги являются решающими факторами. Если в период 

вступления на рынок качество услуги оставляет желать лучшего, то первые 

покупатели вряд ли повторят покупку, пока не убедятся, что этот вид услуги 

усовершенствован. В отличие от продукта, при покупке которого заказчик 

может увидеть и почувствовать выгоду от его приобретения по мере пользо-

вания им, новая услуга должна с самого начала завоевывать доверие покупа-

теля для того, чтобы привлечь постоянных клиентов. Люди, занятые оказани-

ем этой услуги, организация работы и система управления – ключевые фак-

торы в обеспечении высокого качества в период представления новой услуги 

на рынке [48]. 

6. Обеспечение необходимых человеческих, денежных и технологиче-

ских ресурсов. Наихудший возможный сценарий для проекта новой услуги 

связан с дилеммой, когда компании выделяют слишком мало средств на раз-

витие новой концепции услуги. Продавцам новой услуги следует ориентиро-

ваться на уровень ожидаемой прибыли от продажи услуги, а также на вложе-

ние требуемых инвестиций для получения прибыли. Количество вложенных 

средств для создания как услуг, так и продуктов увеличивается в течение 

всего периода – от разработки до поступления их на рынок. При этом про-

дукты часто требуют вложений в производственные фонды, новые услуги 

прежде всего – в новые системы, процессы, коммуникации и обучение. 
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7. Привлечение всех сотрудников к разработке новой услуги. Услуги по 

своей природе больше, чем товары, требуют взаимодействия людей. Покупа-

тель новой услуги не ищет объяснения о подробностях ее разработки. Но он 

хочет, чтобы поставщик услуги убедил его в том, что он получит желаемые 

результаты. На восприятие покупателя влияют: уверенность, энтузиазм, зна-

ния и личный опыт продавца новой услуги. Например, мотивация к покупке 

увеличивается, когда покупатель знает, что его агент сам имеет страховой 

полис, который хочет ему предложить. Развитие новой услуги зависит от 

подготовки и «генеральной репетиции» команды, что гарантирует ее высокое 

качество. Основной задачей должно стать «подтягивание» всей команды. 

Уверенность в ценности предложения услуги и глубокое понимание сущно-

сти своей работы ведут к полной отдаче команды при оказании услуги. Пол-

ная отдача команды и есть страховой полис для успешной работы. 

8. Развитие уникальных отношений партнерства с будущими клиен-

тами на стадии разработки услуги. Общеизвестна прочная зависимость 

между обеспечением успеха новой услуги и возможностью заинтересовать в 

ней новых клиентов еще на стадии ее разработки. Товары гораздо чаще, чем 

услуги, нацелены на большую группу покупателей. Новые же услуги должны 

быть ориентированы на специфический рыночный сегмент и определенные 

потребности клиентов. Таким образом, команда, занимающаяся разработкой 

новой услуги, может определить ее концепцию только на основе требований 

определенной категории заказчиков. Именно с учетом их требований реша-

ются эти специфические проблемы и устанавливаются параметры решения 

последних. Концепции, выстроенные с учетом интересов заказчика, позво-

ляют более точно определить новую услугу до того, как вложены значитель-

ные средства. Оценка запросов клиента помогает окончательному формиро-

ванию услуги в процессе ее проверки на рынке. Партнерство с заказчиком 

позволяет обеспечить огромное преимущество новой услуги в период пред-

ставления ее на рынке, где она должна пройти проверку. Партнеры начинают 
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пользоваться этой услугой немедленно, что помогает быстро достичь высо-

кого объема продаж. 

9. Создание необходимых условий для сотрудников, работающих над 

развитием идеи. Преуспевающие компании поощряют и поддерживают ли-

деров. Сотрудники, участвующие в развитии концепции новой услуги, явля-

ются главными внутри компании, дающими толчок продвижению новой 

идеи. Более того, когда идея выйдет за пределы этой группы людей, им по-

требуется проявить силу воли, чтобы прорваться через бюрократические ба-

рьеры, которые часто сдерживают нововведения. Практика показывает, что 

один человек не может продвинуть идею самостоятельно. Поэтому компания 

часто подбирает команду специалистов в разных областях, способных про-

двинуть развитие этой идеи. Прочное взаимодействие между ними и четкое 

осознание своих обязанностей установятся, скорее всего, тогда, когда вклад 

каждого из них будет оцениваться и поддерживаться с самого начала [49]. 

Процесс разработки. 

Процесс разработки новой услуги состоит из нескольких шагов, в кото-

рых отражена необходимая комбинация соблюдения формальностей, гибко-

сти и необходимых для выхода на рынок этапов, чтобы повысить рейтинг 

новой услуги. 

 Описание проблемы. 

 Формирование идеи. 

 Определение концепции. 

 Анализ и отбор. 

 Разработка концепции. 

 «Макет» и рабочая проверка. 

 Рыночное тестирование. 

 Формирование инфраструктуры. 

 Представление на рынок. 

 Проверка после представления. 
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Описание проблемы. Обычно компании нетрудно создавать новые 

идеи. Трудности появляются при выборе эффективных идей для дальнейшего 

развития услуги. Успешное приближение к идее создания новой услуги 

начинается с определения состава клиентов или потребностей, которые су-

ществуют на рынке. Для воплощения в жизнь идеи новой услуги важно пол-

ностью понять и описать проблему. Этот этап базируется на исследованиях 

рынка. 

Формирование идеи. Имея четкое описание проблем заказчика, группа 

людей, сидя в кабинете, может придумать сотни идей. Но компании следует 

оторваться от закрытых заседаний и искать идеи у таких источников, как 

продавцы, имеющиеся и потенциальные заказчики, партнеры, конкуренты. 

Команда, создающая новые услуги, при формировании идеи должна ориен-

тироваться прежде всего на рынок. Это позволит определить концепцию, об-

ращенную к заказчику. 

Определение концепции. Одобренная идея должна принять четкие очер-

тания, направления ее реализации и достижения конечной цели. Это и пред-

ставляет собой этап определения концепции новой услуги. Эта стадия может 

быть очень сложной из-за того, что неизвестно, какие проблемы могут воз-

никнуть в связи с новой услугой. Однако при определении концепции по 

крайней мере необходимо выявить возможную выгоду и дать описание «что 

это есть». Но сделать это можно, только прибегнув к помощи клиента. 

Анализ и отбор. Прежде чем вложить в концепцию разработки новой 

услуги средства, затратить время, надо проанализировать и отобрать концеп-

ции с наибольшим потенциалом, соответствующие стратегическим целям 

компании. Проведенный анализ позволяет оценить потенциальные доходы и 

прибыль, объем рынка, внешнюю среду, затраты на разработку услуги и 

предоставление ее клиенту и, наконец, оценить реальные возможности ком-

пании. 

Разработка концепции. Оценка возможных внутренних и внешних ре-

зультатов, полученная на стадии анализа и отбора, может внести изменения в 
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определение концепции, только после этого можно приступить к ее разра-

ботке. Процесс разработки концепции включает детальное описание состав-

ляющих услуг и выгоды от ее предоставления, оценку покупательских воз-

можностей заказчика и объема рынка, предполагаемых расходов, анализ со-

стояния конкурентов. Кроме того, на этой стадии должны быть разработаны 

все важные системы и процессы поддержки. При подготовке рабочего проек-

та нового предложения команда разработчиков новой услуги может предста-

вить подготовленную ими концепцию для обсуждения другими сотрудника-

ми, а также в целях установления обратной связи с потенциальным заказчи-

ком. 

«Макет» и рабочая проверка. Кроме детального письменного описа-

ния, команда разработчиков должна подготовить макет процесса оказания 

услуг. Например, известная система гостиниц установила «комнату будуще-

го» для испытаний на ней новых видов услуг. Большинство производителей 

одежды и компаний по ремонту используют макеты для выбора схемы 

наилучшей работы новых систем по программе оказания услуг клиентам. 

Этот этап обеспечивает обратную связь для оценки значимости, потенциаль-

ных преимуществ, главных препятствий и объема затрат при разработке но-

вой услуги. Он также подготавливает компанию к рыночному тестированию. 

Рыночное тестирование. Как только предполагаемые выгоды от новой 

концепции оценены, разработчики услуги часто стремятся немедленно выве-

сти услугу на рынок. Но спешка с представлением новой услуги на рынке 

может создать угрозу ее успеху. Поэтому мнения заказчиков о данной услуге 

являются очень важными перед представлением ее на рынке. В этих целях 

следует провести тестирование подготовленной системы. Сочетается ли но-

вый вид услуги с внутренними возможностями компании? Сможет ли компа-

ния занять свою позицию на рынке? Сможет ли она максимально повысить 

свою продуктивность? Укрепит ли это позицию компании? Отвечает ли 

услуга финансовым целям? Примет ли ее заказчик? Перед представлением 

услуги на рынке ее разработчики должны ответить на эти вопросы. 
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Формирование инфраструктуры. Если рыночное тестирование прошло 

успешно, компания может приступать к созданию необходимой инфраструк-

туры. Для подготовки к производству промышленного товара по стандартам 

качества часто требуются большие инвестиции. При создании инфраструкту-

ры какой-либо услуги большое внимание уделяется структуре, системам, 

процессу, людям, – что также требует значительных денежных вложений. 

Инвестиции в обучение и образование этом случае принесут большие диви-

денды в будущем. 

Представление на рынок. От качества новой услуги во время выхода ее 

на рынок зависит, будет ли новое предложение успешным или потерпит 

крах. Для достижения высокого уровня качества компании следует использо-

вать специальную небольшую команду по оказанию данной услуги, иметь 

ограниченный контингент заказчиков, достаточно времени, прямую связь с 

главными потребителями и немедленную обратную связь. 

Проверка после представления. Компания, которая представила свой 

новый вид услуги на рынок, должна определить, какие дополнительные из-

менения необходимы для поддержания конкурентоспособности и успешной 

работы. Обзор действия услуги в течение 6-12 месяцев позволяет определить, 

отвечает ли она финансовым и стратегическим целям. 

Самая большая преграда на пути развития новых услуг сегодня – это 

стремление руководства компании к получению краткосрочной прибыли. 

Поддаваясь давлению текущих дел, руководители не хотят финансировать 

нововведения в сфере услуг. Хотя при таком отношении можно получать 

определенную прибыль от существующих услуг, однако это приведет к пара-

личу новых программ. 

Для обеспечения успеха в будущем менеджеры по новой услуге долж-

ны реализовывать следующие принципы, чтобы добиться успеха в дальней-

шей работе с этой услугой. 

 Сопоставьте цели новой услуги с бизнес-планом. 
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 Создайте как можно раньше многофункциональную команду и не лик-

видируйте ее после представления услуги на рынок. 

 Определите и используйте форму выражения новой услуги, чтобы сде-

лать идею более осязаемой. 

 Широко проводите исследования рынка на начальных стадиях, а также 

перед представлением услуги на рынок. 

 Придавайте особое значение отдельным стадиям разработки в зависи-

мости от принятой стратегии. 

 Определите и соблюдайте индивидуальную и коллективную ответ-

ственность. 

 Обеспечьте условия для разработки и создания портфеля новых услуг. 

 Укрепите связи и сотрудничество между руководством и командой 

разработчиков [50]. 
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3.2 Этапы и расчет дополнительной услуги 

 

Проект по предоставлению услуги паркинг – сервиса показан в мен-

тальной карте, которая была разработана на кафедре Сервиса и Туризма и 

предложена в маркетинговый отдел компании «Real Capital» (Приложение 3). 

Оформление проекта в виде ментальной карты было одобрено маркетинго-

вым отделом и разработка услуги будет произведена в соответствии с пози-

циями ментальной карты. 

Исходя, из вышесказанного необходимо сделать расчет стоимости со-

здания данной программы: 

Таблица 4 – План по персоналу  
Должность  Количество Условия привлечения и 

формирование оплаты 
труда 

Зарплата в 
рублях 

Мойщик 5 Полный рабочий день. 
Штатный сотрудник 

10 000  
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Продолжение таблицы 4 

Бухгалтер  1 Полный рабочий день. 
Штатный сотрудник 

30 000 

Кассир 2 Полный рабочий день. 
Штатный сотрудник 

 

15 000 

Итого 8  109 800 (с 
учетом нало-
га) 

 

Таблица 5 – Расходный материал  

Наименование  Количество (за 
месяц, шт.) 

Цена за еди-
ницу 

Всего 

Постоянные затраты    
Аренда помещения   150 000 

Костюм авто мойщика 5 1 200 6 000 

Коммунальные услуги (вода, 
канализация, электроэнергия)  

В месяц 8 000 8 000 

Утилизация грязной воды  В месяц 2 8275 16 250 

Зарплата сотрудникам В месяц  109 800 

Амортизация    32 000 

Переменные затраты    

Grasps очиститель салона, 
универсальный, спрей 500 мл 

10 300  3 000  

Grasps очиститель салона, 
универсальный, спрей 500 мл 

10 400  4 000  

Grass авто шампунь, "яблоко", 
флакон 500 мл 

10 400  4 000 

Grasps полироль пластика, с 
силиконом, лимон, аэрозоль 
750 мл 

15 300  4 500 

Grasps очернитель резины, 
спрей 500 мл 

10 50  500 

Grasps, автошампунь, кани-
стра 5 кг 

2 350 700 

Активная пена для бескон-
тактной мойки, канистра 1 л 
 

2 300 600 
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Продолжение таблицы 5 

 

Таблица 6 – Оборудование  

Наименование  Количество  Цена за еди-
ницу  

Всего 

Пено генератор, бак 24 л, 
окрашенная сталь 

4 17 260 69 040 

  

Grasps универсал, химчистка 
салона, канистра 1 кг 

2 300р 600 

Grass авто шампунь, "яблоко", 
флакон 500 мл 

48 100 4 800 

Знак, "скользкий пол", пла-
стик 
 

2 5 10 

VIKAN VIPE-N-SHINE, вдо-
гон, 450 мм 

2 3000 6 000 

Губка, поролоновая, цветная, 
1 шт. 

50 100 5 000 

Микрофибра, листовая, 38х38 
см 
 

50 100 5 000 

Салфетки, для очистки кожи, 
145х195 см, 15 шт. 

100(упаковки) 65 6 500 

"Cleanworld" Эконом Сред-
ство для бесконтактной мойки 

4 5 000 20 000 

Plex Neroshine Очиститель 
шин 

4  8 000 

Plex Emerald Воск 4  8 000 
Пористая губка 
WASCHSCHWAMM от Кос 
Chemie 
 

6 450 2 700 

Marco ГЛЯНЕЦ полироль 6 400 2 400 

Состав-смазка WD-40 6 450 2700 

ИТОГО:    Постоянные 322
050 
Переменные 88
410  
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Продолжение таблицы 6 

Аппарат высокого давления 
karcher g 7.10 m 1.194-701 
 

4 30 000 120 000 

пылесос karcher mv 4 premium 
1.348-150 
 

4 8 000 32 000 

ИТОГО   221 040 
 

СТОИМОСТЬ УСЛУГИ – 800р 

30 клиентов в день: 800р*30(клиентов)*24(дня) (576 000 в месяц) 6 912 

000 в год 

Таблица 7 – План доходов расходов  

Наименование экономических элементов Величина затрат 

За 1 год 

Выручка от реализации 6 912 000 
Переменные затраты 3 864 600 

Постоянные затраты 1 060 920 

Инвестиции  800 000 

Закупка оборудования 221 040 
Итого затрат: 5 946 560 
Чистая прибыль 965 440 

 

 1 год 
Фин.результат 8 640 машин*800 = 6 912 000р. 

Затраты 5 946 560  
Прибыль 965 440  

 

Таблица 8- Расчет рентабельности проекта 

Показатель Сумма 

Потребность в средствах для разработки до-
полнительной услуги (инвестиционные затра-
ты) 

800 000  

Чистая прибыль по проекту, тыс. руб. 965 440  
Рентабельность проекта 16% 
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Прибыль за 1 год вычисляют по формуле (1): 

Пгод=П/3*100%         (1) 

где Пгод – прибыль за год, П - прибыль, З - затраты. 

965 440/5 946 560* 100 = 16% 

Таблица 9 – Расчет срока окупаемости 
Показатель  Период 

1 год 
Потребность в средствах для разработки дополнительной услуги 
(инвестиционные затраты) 

800 000  

Чистая прибыль за год 965 440  
 

Срок окупаемости инвестиций вычисляют по формуле (2): 

Ток=I/Пt          (2) 

где Ток - срок окупаемости, I – инвестиции, Пt- средняя прибыль в пе-

риод (год). 

800000/965 440= 0,82 

12месяцев*0,1 = 9,6 

Вывод: Инвестиции окупятся за 9,6 месяцев 
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ЗАКЛЮЧЕНИЕ 

 

Во время работы над разработкой услуги «Паркинг-сервиса» было вы-

явлено, что предприятие нуждается в ней и благодаря данной услуге смогут 

поднять уровень обслуживания клиентов, и привлечь новых клиентов.  

Был разработан контент услуги, сделан расчет стоимости для ее созда-

ния, согласно которому был определен инвестиционный фонд  

800 000 рублей. 

Преимуществом предлагаемой услуги является то, что услуга привле-

кательна клиентам которые экономят свое время, путем получения в одина-

ковый период времени двух услуг, основной и дополнительной директор ин-

вестиционной компании сможет поднять свое предприятие на новый уро-

вень, удержать и найти новых клиентов. 
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