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Наименование проекта: 
Организация деятельности точки кофе самообслуживания.  
 
Инициатор проекта:  
Индивидуальный предприниматель Шомахова Карина Владимировна 

 
Адрес регистрации:  
361335, Россия, Кабардино-Балкарская Республика, Урванский район, г. Нарткала, ул. 

Красная, д. 251а, кв. 49.  
 
Местонахождение проекта: 
361330, Кабардино-Балкарская Республика, Урванский район, г. Нарткала, ул. Ленина, 61 
 
Организационно-правовая форма реализации проекта: 
Индивидуальный предприниматель !
 
Суть проекта: 
Представленный проект предполагает организацию точки кофе самообслуживания за счет 

установки брендированного аппарата в популярном месте города и рядом с основным офисом. 
Активный спрос на кофе на вынос, а также возможность самообслуживания подтверждают 
актуальность проекта и обеспечивают высокий потенциал спроса на продукцию.  

 
Описание проекта (этапы реализации): 
В рамках реализации проекта выделены следующие этапы реализации:  
 

¥! получение финансирования;  

¥! приобретение оборудования;  
¥! монтаж и установка  

¥! настройка и старт рекламных кампаний и акций;  
¥! реализация напитков;  

¥! извлечение прибыли.  
 

Финансовые ресурсы: 
 
Суммарный объем финансовых вложений 344)444)567., из них заемные средства составляют 

100% от суммы проекта – привлечение частных инвестиций  
 
Оценка экономической эффективности проекта 

 
289:;:<=>? ) $67>@)

Ставка дисконтирования, % 15,00 
Период окупаемости - PB, лет. 7 мес. 
Индекс прибыльности – PI 6,2 
Чистый приведенный доход – NPV, руб 2 239 522 
Внутренняя норма рентабельности - IRR, % 266 
Рентабельность продаж по чистой прибыли, % 16,2 
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Расположение Точки кофе планируется по адресу: Кабардино-Балкарская Республика, в г. 
Нарткала, пересечение улиц Ахметова и Ленина на территории выделенного объекта под офисные 
услуги.  

 
Местоположение Точки кофе очень удачно исходя из сути реализуемых услуг – продажи 

кофе и возможности самообслуживания. Пересечение улиц Ахметова и Ленина является 
оживленной улицей, при этом также клиентами точки кофе будут посетители офиса.  

 .

  
 

 
Рис. Местонахождение Точки кофе 

 
Проект имеет оптимальное месторасположение и может иметь достаточный поток 

посетителей.  
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Точка кофе представляет собой конер самообслуживания с выбором напитков из кофе.  
 
Кофе с собой — это формат продажи кофе в одноразовых стаканчиках (бумажных или 

пластиковых), который позволяет употреблять их на ходу, по пути на работу, учебу, или во время 
прогулки, минуя необходимость сидеть в традиционной кофейне. Это удобное решение для 
современного ритма жизни, представленное в виде киосков, стоек в ТЦ, вендинговых аппаратов 
или мобильных точек, и отражает растущий спрос на быстрое, но качественное потребление кофе.  

 
Кофейня самообслуживания по принципу «С собой» – это формат вендингового кофейного 

оборудования. Как правило, состоит из красивой специализированной мебельной стойки, 
профессиональной автоматической кофемашины, устройств для приема оплаты (платежный 
терминал, эквайринг, купюроприемник), системы онлайн мониторинга кофе автомата, которая 
позволяет удаленно управлять аппаратом и собирать статистику продаж. 

 
Ключевые особенности: 

¥! Формат: кофе в бумажном или пластиковом стакане с крышкой. 
 

¥! Удобство: можно пить где угодно, быстро, без ожидания места в зале. 
 

¥! Вариативность: часто предлагаются разные добавки (сиропы, сахар, молоко), а в автоматах 
можно самому настроить напиток. 
 

¥! Бизнес-модель: низкие затраты на аренду и персонал по сравнению с классической 
кофейней, что делает его доступным и популярным. 

 
Ассортимент:  
 

¥! Эспрессо: Крепкая основа, чистый вкус кофе, часто первая ступенька для других напитков. 
 

¥! Американо: Разбавленный водой эспрессо, похож на обычный черный кофе. 
 

¥! Капучино: Эспрессо с большим количеством вспененного молока и пенкой, бархатистый и 
ароматный. 

 
¥! Латте: Эспрессо и много горячего молока, мягкий молочный вкус, меньше пены. 

 
¥! Мокачино)-089981O Капучино с добавлением шоколадного сиропа, часто со взбитыми 

сливками, очень сладкий. 
 

¥! РафO Эспрессо со сливками и ванильным сахаром (бывают и другие вкусы, например, 
банановый). 

 
Целевая аудитория – население города в возрасте от 18 до 65 лет, предпочитающие быстрое и 

качественное обслуживание, а также возможность самообслуживания. Ценовой сегмент – средний. 
Основное меню – это кофе различных видов. При тестировании и популярности напитков и сиропов 
– меню может быть скорректировано.  
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Формат «кофе с собой» сегодня очень популярен – во многих городах на каждом шагу можно 
увидеть небольшие кофейни и стойки, где продают горячий кофе навынос. Такой бизнес привлекает 
начинающих предпринимателей невысоким порогом входа и устойчивым спросом: жители 
больших городов уже не представляют утро без стаканчика любимого латте или капучино. 

Рынок кофеен в России в последние годы переживает бурные изменения. Спрос на кофе 
растет, и это подтверждают цифры: по данным оператора фискальных данных «Чек Индекс», в 2023 
году количество покупок кофе кофейнях выросло на 14% по сравнению с предыдущим годом. В 
результате обороты кофейных точек выросли сразу на 25%. Особенно быстро развивается сегмент 
кофе навынос – по оценке Smart Ranking, в 2023 году российский рынок «кофе с собой» вырос на 
21% год к году, достигнув объема ~102,7 млрд рублей. Кофе остается модным и “непотопляемым” 
напитком – он вошел в топ-10 категорий товаров, от которых российский потребитель не планирует 
отказываться ни при каких условиях. 

Согласно аналитике сервиса 2ГИС, в 2023 году число кофеен (классических заведений и 
точек «кофе с собой») в городах-миллионниках России выросло на 10% по сравнению с 
предыдущим годом – до примерно 15 400 точек. Для сравнения: в 2022-м году, на фоне 
турбулентности (уход некоторых западных сетей, экономическая неопределенность), количество 
таких точек, наоборот, сократилось на 27% относительно докризисного 2021 года. Сейчас рынок 
отыгрывает падение: многие проекты, отложенные в 2022-м, запустились в 2023–2024 гг., что 
создало эффект бурного роста. 

 
Однако это увеличение распределилось по-разному в регионах. В столицах рынок уже 

близок к насыщению. Например, в Москве насчитывалось около 5960 точек продажи кофе в 2023 
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году – на 11,4% больше, чем годом ранее. В Санкт-Петербурге было почти 3000 точек (+10,5% за 
год) . Бурный прирост наблюдался также в крупных региональных центрах: Краснодар (+15,9% за 
год), Екатеринбург (+14,6%), Волгоград (+12,6%) и др. К концу 2023 – началу 2024 года общее 
число кофеен и кафе-кондитерских в России достигло ~13 000 заведений, увеличившись почти на 
тысячу за год. Казалось бы, ниша процветает – кофейни открываются повсеместно. 

По информации платёжной платформы ОФД («Чек Индекс»), общее количество точек, где 
можно купить горячий кофе (сюда входят и специализированные кофейни, и кофестойки в 
магазинах, и вендинговые аппараты), в 2024 году перестало активно расти. За год число таких точек 
в России прибавило лишь ~2%, а в Москве даже сократилось на 3%. Для сравнения, за предыдущие 
5 лет в Москве прирост составлял +8%, а в регионах +27%. Это признак того, что в крупнейших 
городах свободных ниш почти не осталось, конкуренция крайне высока. Генеральный директор 
«Платформы ОФД» Дмитрий Батюшенков подтверждает: в столице перспективные локации для 
новых кофе-точек найти все сложнее, возможности роста существенно ограничены. При этом в 
регионах развитие продолжается, но главным образом за счет экспансии крупных сетей франшиз. 

Еще одна тенденция – смена форматов внутри индустрии. Эксперты отмечают, что 
традиционные кафе-посиделки постепенно уступают место формату “grab&go” («хватай и иди») и 
смежным концепциям. Так, по данным компании «Май» (поставщик чая и кофе), классические 
кофейни сейчас составляют лишь около 8% всех заведений общественного питания в России, тогда 
как на пекарни приходится ~15%, а на разнообразные точки формата "grab&go" – около 11%. В эту 
категорию входят микро-маркеты, кофекорнеры в магазинах, автоматизированные стойки и т.п. 
Особенно быстрый рост показывают мини-форматы: небольшие островки кофе с собой, стойки в 
хлебных и кондитерских, кофемашины в торговых центрах. Технологии тоже не стоят на месте – 
многие точки автоматизируются. Сейчас на рынке стремительно 
распространяются суперавтоматические кофемашины, частично заменяя работу бариста: на них 
уже приходится до 79% используемого оборудования против 21% у традиционных рожковых 
кофемашин. С одной стороны, это упрощает открытие точки (не нужен профессиональный бариста 
для приготовления базовых напитков). С другой – растет конкуренция со стороны вендинга и 
автоматизированных киосков, которые могут предлагать кофе почти без участия человека. 

Открыть маленькую кофе-точку можно с относительно небольшими инвестициями (по 
сравнению, скажем, с полноценным кафе или рестораном). Минимальный набор – это аренда 
крошечного помещения или киоска, покупка кофемашины, кофемолки и холодильника, базовый 
ремонт. Многие, накопив немного денег или взяв кредит, решают: “Почему бы не открыть 
кофейню? Это же просто.” Такое упрощенное отношение приводит к тому, что не проводится 
полноценное бизнес-планирование. Люди начинают без анализа, без стратегии, на ощупь. Это и 
есть корень многих проблем – недостаточная подготовка. 

Как мы увидели, за последние годы число кофеен в крупных городах взлетело до тысяч 
точек. Бум франчайзинга (например, сети Coffee Like, One Price Coffee, Surf Coffee и др. активно 
растут) привел к тому, что почти каждое удачное место уже занято. По данным «Чек Индекса», в 
Москве рынок кофеен уже перенасытился, и дальнейший рост сильно ограничен локациями. В 
регионах ситуация чуть лучше, но там наступают сетевые игроки. Для нового игрока это означает, 
что ошибки не прощаются – потребителю есть из чего выбрать, поэтому средняя кофейня “как у 
всех” теряется на фоне десятков конкурентов поблизости. 

Сегмент кофеен привлекает множество молодых или просто новичков в бизнесе. Часто это 
люди без опыта управления компанией, без знания основ маркетинга, финансов, работы с 
персоналом. Отсюда типичные ошибки: нет учета затрат, нет понимания техники продаж, 
отсутствует маркетинг (многие надеются только на случайный поток прохожих). Кофейня – это не 
только про вкусный кофе, но и про управление бизнес-процессами: работа с поставщиками, учет 
себестоимости каждой чашки, расчет рентабельности, найм и мотивация сотрудников, работа с 
отзывами и т.д. Без подготовки во всех этих аспектах владелец быстро 
оказывается перегруженным и принимает неправильные решения. 
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Рынок общепита быстро меняется: то, что работало 5 лет назад, сегодня может устареть. 
Например, раньше для кофейни критически важно было найти профессионального бариста, 
способного привлечь гостей навыками. Теперь же распространяются автоматические 
кофемашины и даже роботизированные точки продаж. Если предприниматель ставит дорогую 
кофемашину и нанимает бариста, его себестоимость выше, а сосед может поставить автомат и 
продавать дешевле. Другой пример – усиление тренда на комплексные предложения: многие 
пекарни и кондитерские стали добавлять кофе с собой к своему ассортименту, тем самым оттягивая 
часть аудитории (зашел за хлебом – купил кофе). Форматы “кофе + что-то” (кофе + книги, кофе + 
автосервис ожидания, кофе внутри магазина одежды) тоже набирают силу. Причина провала 
некоторых сугубо кофейных точек – они не успевают подстроиться под эти тренды и остаются в 
старой модели. 

$8F<)F=<@)VWXXYY)Z[\Y)

Один из самых показательных кейсов – история сети Coffee Like. Это российская 
франчайзинговая сеть формата «кофе с собой», основанная в 2013 году в Ижевске. Начав с одной 
небольшой точки, Coffee Like буквально за несколько лет масштабировалась до федеральной сети. 
По состоянию на 2024 год она стала одним из лидеров рынка: только за последний год сеть приросла 
на 283 новых точки (+30,5%), расширяясь по всей стране. Стратегия Coffee Like – доступная 
франшиза для молодых предпринимателей, стандартизированный формат киоска, стабильное 
качество напитков и сильный бренд в социальных сетях. Этот пример показывает, 
что масштабирование возможно, если заложена правильная модель: франчайзи получают готовые 
рецепты успеха, а бренд быстро захватывает рынок. Однако стоит отметить, что основатель Coffee 
Like не избегал проблем – быстрый рост требовал контроля качества, а в 2022 году из-за кризиса 
открытий было значительно меньше. Тем не менее, отложенный спрос реализовался в 2023–24 гг., 
когда экономическая ситуация стабилизировалась. 

B>8IG8F<@)8J@G8]G^H)98_==G 
Противоположный случай – небольшие несетевые кофейни, открытые энтузиастами без 

поддержки большого бренда. В СМИ не раз появлялись истории о том, как люди закрывали 
кофейный бизнес, проработав меньше года. Типичный сценарий: выбранное место не оправдало 
ожиданий, выручка оказалась вдвое ниже плана, аренда “съела” все маржинальные деньги, а 
владельцу пришлось дежурить за стойкой по 12 часов без выходных, чтобы экономить на 
персонале. Многие не выдерживают такого ритма. Официальной статистики по закрытиям нет, но 
косвенно о проблеме говорит замедление общего роста точек: рынок уже не позволяет всем подряд 
успешно работать. Тем не менее, даже среди одиночных кофейн есть успешные – как правило, это 
проекты с яркой концепцией. Например, кофейня, где владельцы сами — профессиональные 
бариста и чемпионы, привлекают кофеманов со всего города. Либо точка в небольшом городе, где 
конкуренции почти нет и удалось стать “первопроходцами”. 

U:GG^=)8)98>@]=F<`=)98_==G)@)J@G:a@9=)

Для понимания масштабов: сейчас в крупных городах РФ на каждый район приходится по 
десяткам кофеен. По данным 2ГИС, в январе 2024 года в одних только городах-миллионниках 
работало около 15,4 тысячи специализированных кофейных точек. Наиболее кофейные города – 
Москва (~6000 точек), Санкт-Петербург (~3000), далее Краснодар, Екатеринбург и др. . В 2023 году, 
как мы отмечали, произошел рост ~10% после провала 2022 года. Однако уже в 2024 году темпы 
замедлились до +2% в среднем по стране. Это означает, что ежегодно открываются сотни новых 
кофеен, но значительная часть и закрывается (иначе рост был бы двузначным). Точную статистику 
закрытий можно оценить так: если бы не было закрывшихся, рост в 2023 мог бы быть не +10%, а 
все +30% (с учетом возврата к докризисному тренду). Значит, многие точки, открытые ранее, ушли 
с рынка. Например, Нижний Новгород в 2023 году показал сокращение числа кофеен на 5,4% – 
уникальный случай среди миллионников, связанный с тем, что там позакрывались многие точки 
“кофе с собой” (-15% за год по этому сегменту).Причины локального спада могут быть разными – 
от миграции населения до ошибок бизнесменов, но для нас важно: количество кофеен не растет по 
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инерции, слабые игроки уходят. Также наблюдается интересный тренд: часть кофеен 
трансформируется в пекарни или расширяет формат. Рынок гибко реагирует на спрос – там, где 
просто кофе уже не окупается, предприниматели добавляют выпечку, завтраки, другие услуги. 

R@J=5F<`8)_85a:<:)b98_=)F)F878cd 
Несмотря на все сложности, формат coffee-to-go продолжает быть самым динамичным 

сегментом ресторанного рынка. В 2024 году кофейни сохранили статус наиболее быстро 
развивающегося направления общепита, хотя и с оговорками о насыщении. По словам CEO сети 
«Даблби» Марины Вейксне, самый успешный формат сейчас – это именно «кофе с собой» . Он 
требует меньших инвестиций, окупается быстрее и гибче подстраивается под изменение трафика 
(точку можно открыть в киоске, торговом центре, внутри магазина – больше вариантов). Многие 
крупные игроки поэтому в 2018–2023 гг. делали ставку на малые форматы без посадочных мест. 
Однако в 2024-м некоторые сети начали разворот к более крупным кафе с залом и кухней, заметив 
насыщение рынков бизнес-центров и падение трафика в ТЦ. Для нового предпринимателя это 
сигнал: ниша кофе с собой еще привлекательна, но требуются тщательно выбранные места или 
новые локации (спальные районы, города поменьше) либо уникальные концепты, поскольку 
прямолинейно скопировать старые модели в центре города уже не сработает. 

E^`8JO рынок кофеен в России все еще растет, но уже вступил в фазу зрелости. Есть яркие 
примеры успеха – когда продуманная стратегия позволила вырасти из одной точки в сеть, – и 
множество скрытых неудач, когда кофейни закрывались из-за просчетов. Предпринимателю надо 
учесть уроки этих кейсов: перенимать лучшие практики у успешных и стараться не повторять 
ошибок проигравших. 

 

0:59=<@GN8`:e)F<5:<=N@e)L58=9<:)

Основным направлением деятельности инициатора проекта для определения маркетинговой 
стратегии является стимулирование увеличения популярности и посещаемости.  

К путям реализации данной стратегии маркетинга отнести: 
!" ! 25ea^=)L58J :I@O)

- реализация продукции/услуг через саму точку кофеен; 
- реализация продукции/услуг за счет доставки.  
 

A"! #8F`=GG^=O)
- реализация через представителей и посредников - партнерство;  
- реализация через Интернет и социальные сети. )
)

Положительная деловая репутация компании складывается из уровня обслуживания и 
качества, вкусовых и эстетических характеристик предлагаемого ассортимента напитков.  

 
Сохранение и повышение достигнутого уровня является для точки кофе стратегической 

задачей.  
 
Маркетинговая деятельность будет реализовываться в следующих направлениях: 
 
1) Поиск и укрепление связей с посетителями; 
2) Анализ и мониторинг рынка, информирование потенциальных посетителей, «сарафанное 

радио», повышение осведомленности; 
3) Размещение публикаций о предприятии в местной прессе, формирование положительного 

имиджа предприятия в глазах конечных посетителей продукции и обеспечение их лояльности; 
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f" ! 2$*',E*UB&E.QQg( )2R%Q)

f "!"))258NG8;);:<5:<)

Первоначальные затраты связаны с приобретением и установкой оборудования. А также 
расходные материалы (стаканчики, сиропы, снеки и тд.).  

&:7>")B<:<?@)@G`=F<@M@8GG^H);:<5:< )
h  Q:@a=G8`:G@=)F<:<?@)5:FH8J8` B<8@a8F<?i)567" 
1 Оборудование  430 000,00  
2 Расходные материалы 70 000,00 
 ИТОГО:  344)444i44)

Первоначальные инвестиции в проект составят 344)444i44 рублей.  

В зависимости от запасов будут закупать кофе, сиропы, снеки, а также будет 
осуществляться ежедневное обслуживание оборудования, поддержание чистоты и соблюдение 
СанПина.  

Система автоматизации и настройка ежемесячно обходятся собственнику в размере 1 500 
рублей. Отдельная статья расходов – коммунальное обслуживание объекта, основное 
потребление связано с электроэнергией, и составляет – 10 000 рублей в месяц.  

Ежемесячные затраты на продвижение и рекламу, ведение социальных сетей составляют 
15 000 рублей.  

f "A"))j@F>=GG8F<?)L=5F8G:>:"))

Для беспрерывной реализации проекта необходимы квалифицированные специалисты, 
которые готовы производить обслуживание на постоянной основе. Сотрудники могут быть 
наняты на аутсорс в виде самозанятых или либо в качестве трудоустроенного персонала.:  

&:7>")k8GJ)8L>:<^)<56J:" )

h  U8>IG8F<? #8>l `8) ,:5:78<G:e)
L>:<:i)567"))

1.!  Техник 2 30 000,00 
 '&*m*O   n4)444i44)

 

f "P")2>:G@58`:G@=)J8H8J8`)L58=9<:"))

Ассортимент точки кофе – кофе корнера включает 
следующий набор напитков:  
¥! Эспрессо 
¥! Американо 
¥! Капучино 
¥! Латте 
¥! Мокачино) 
¥! Раф) 

Сиропы и снеки будут предлагаться дополнительно.  
 
Средняя стоимость напитков от 250 руб. Также будут 

предлагаются широкий ассортимент напитков – сладких 
газированных, кофе и чай.  

 
Средний поток заказов кофе в день до 60 в день, а также покупка снеков до 25-30 снеков.   
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3"! k'Q%QB*Eg()2R%Q )

3"!")U`@I=G@=)J=G=IG^H)F5=JF<`)L8)L58=9<6)

&:7>")U`@I=G@=)J=G=IG^H)F5=JF<`)L8)L58=9<6i)!)N8Ji)567"i)<=96o:ei)@G`=F<@M@8GG:e)@)_@G:GF8`:e)J=e<=>?G8F<?"))
!"#$%!&'"!#% ( (( (( (( (( (( )(*&+( (( (( (( (( (( (( #,&*&(
(( )($%-( .($%-( /($%-( 0($%-( 1($%-( 2($%-( 3($%-( 4($%-( 5($%-( )6($%-( ))($%-( ).($%-( )(*&+(

!"#"$#%"&'()(*+&()&)"*,-".&/"0)"12#(3)+ &
7&-,89:%!#;( <('-%*&=('(,>?>@( &456&666&&&&& &456&666&&&&& &456&666&&&&& &456&666&&&&& &456&666&&&&& &456&666&&&&& &456&666&&&&& &456&666&&&&& &456&666&&&&& &456&666&&&&& &456&666&&&&& &456&666&&&&& &7&876&666&&&&&
&,( 9A&+"B#( 9A&+8CD##=(
,&'"A&'=(A"E&,(#(8-:8*(( (256(666((((( (256(666((((( (256(666((((( (256(666((((( (256(666((((( (256(666((((( (256(666((((( (256(666((((( (256(666((((( (256(666((((( (256(666((((( (256(666((((( (4(.46(666(((((
7:",%B#(<('-%*&=('(,>?>@( &985&966&&&&& &9:4&8;<&&&&& &9:4&=<4&&&&& &9:4&==9&&&&& &9:4&69:&&&&& &9:9&55;&&&&& &9:9&5;=&&&&& &9:9&745&&&&& &9:9&76<&&&&& &9:9&<:9&&&&& &9:9&478&&&&& &<<4&<47&&&&& &4&<49&7<<&&&&&
9&-,"'F#C"$(
G9&+A;+?#C"$H( I"( -JAK%=(
$",%A#":J=(A"E&,J=(8-:8*#( (01)(166((((( (01)(166((((( (01)(166((((( (01)(166((((( (01)(166((((( (01)(166((((( (01)(166((((( (01)(166((((( (01)(166((((( (01)(166((((( (01)(166((((( (01)(166((((( (1(0)4(666(((((
L",%A#":J ( (061(666((((( (061(666((((( (061(666((((( (061(666((((( (061(666((((( (061(666((((( (061(666((((( (061(666((((( (061(666((((( (061(666((((( (061(666((((( (061(666((((( (0(426(666(((((
M&$$%A?%-#C%( #(
N9A"':%!?C-C#%( (02(166((((( (02(166((((( (02(166((((( (02(166((((( (02(166((((( (02(166((((( (02(166((((( (02(166((((( (02(166((((( (02(166((((( (02(166((((( (02(166((((( (114(666(((((
'( -';I#( -( &9:",&O( ,A8+"(
A"E&,!#C&'( (26(666((((( (26(666((((( (26(666((((( (26(666((((( (26(666((((( (26(666((((( (26(666((((( (26(666((((( (26(666((((( (26(666((((( (26(666((((( (26(666((((( (3.6(666(((((
+&9(A"-P&+J( (<((((((( (.(.5.(((( ( (.(./)(((( ( (.()36((((( (.()65((((( (.(604((((( ()(542((((( ()(5.0((((( ()(42.((((( ()(466((((( ()(3/3((((( ()(230((((( (.)(4/0(((((
9A&?#%(!":&*#( (<((((((( ()0(001((((( ()0(001((((( ()0(001((((( ()0(001((((( ()0(001((((( ()0(001((((( ()0(001((((( ()0(001((((( ()0(001((((( ()0(001((((( ().0(13/((((( (.25(6./(((((
-,A"P&'J%(&,?#-:%!#;(QRS(( ()4(666((((( ()4(666((((( ()4(666((((( ()4(666((((( ()4(666((((( ()4(666((((( ()4(666((((( ()4(666((((( ()4(666((((( ()4(666((((( ()4(666((((( ()/5(6.6((((( (//3(6.6(((((
>?12/(&/"#"$#%@&'()(*(A&
()&)"*,-+@&('"B?C+. & &=46&966&&&&& &=:;&<4;&&&&& &=:;&78:&&&&& &=:;&779&&&&& &=:;&5:4&&&&& &=::&66<&&&&& &=::&645&&&&& &=::&=;=&&&&& &=::&=5;&&&&& &=::&899&&&&& &=::&;=7&&&&& D74&<47&&&&& &=&9=:&=8;&&&&&

!"#"$#%"&'()(*+&()&+#A"3)+C+(##%@&('"B?C+. &
7&-,89:%!#;( <('-%*&=('(,>?>@( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
&,( '&I'A","(
9A%+&-,"':%!!JP(I"O$&' ( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
9A&?#%(9&-,89:%!#;( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
7:",%B#(<('-%*&=('(,>?>@( &966&666&&&&& &D&&&&&&& &D&&&&&&& &D&&&&&&& &D&&&&&&& &D&&&&&&& &D&&&&&&& &D&&&&&&& &D&&&&&&& &D&&&&&&& &D&&&&&&& &D&&&&&&& &966&666&&&&&
'( -';I#( -( 9A#&EA%,%!#%$=(
-&I+"!#%$(RT( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
#!'%-,#D#&!!J%( A"-P&+J( '(
-';I#( -( $&+%A!#I"D#%O=(
A%C&!-,A8CD#%O( #(
9&+*&,&'C&O( C(
#-9&:KI&'"!#U(RT ( (166(666((((& (<((((((& (<((((((& (<((((((& (<((((((& (<((((((& (<((((((& (<((((((& (<((((((& (<((((((& (<((((((& (<((((((& (166(666((((&
'( -';I#( -( 9A#&EA%,%!#%$(
"CD#O(+A8*#P(&A*<D#O( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
9A&D%!,&'( 9&( +&:*&'J$(
&E;I",%:K-,'"$=(
'C:U?"%$J$( '( -,&#$&-,K(
#!'%-,#D#&!!&*&("C,#'" ( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
9A&?#%(9:",%B#( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
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!"#$%!&'"!#% ( (( (( (( (( (( )(*&+( (( (( (( (( (( (( #,&*&(
(( )($%-( .($%-( /($%-( 0($%-( 1($%-( 2($%-( 3($%-( 4($%-( 5($%-( )6($%-( ))($%-( ).($%-( )(*&+(
>?12/(&/"#"$#%@&'()(*(A&
()& +#A"3)+C+(##%@&
('"B?C+. & D966&666&&&&& &D&&&&&&& &D&&&&&&& &D&&&&&&& &D&&&&&&& &D&&&&&&& &D&&&&&&& &D&&&&&&& &D&&&&&&& &D&&&&&&& &D&&&&&&& &D&&&&&&& D966&666&&&&&

!"#"$#%"&'()(*+&()&E+#?#3(A%@&('"B?C+. &
7&-,89:%!#;( <('-%*&( &966&666&&&&& &D&&&&&&& &D&&&&&&& &D&&&&&&& &D&&&&&&& &D&&&&&&& &D&&&&&&& &D&&&&&&& &D&&&&&&& &D&&&&&&& &D&&&&&&& &D&&&&&&& &966&666&&&&&
9&:8?%!#%( CA%+#,&'( #(
I"O$&' ( (166(666((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (166(666(((((
+%!%B!JP( 'C:"+&'(
-&E-,'%!!#C&' ( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
V#!"!-#A&'"!#%(
!%'&I'A",!&%( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
9A&?#%(9&-,89:%!#;( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
7:",%B#(<('-%*&( &D&&&&&&& &=;&86;&&&&& &=;&84:&&&&& &=;&;8:&&&&& &=;&;74&&&&& &=;&::<&&&&& &=;&965&&&&& &=;&9<6&&&&& &=;&4;;&&&&& &=;&459&&&&& &=;&<97&&&&& &=;&78=&&&&& &=:7&465&&&&&
!"( 89:",8( +#'#+%!+&'( #(
A"-9A<%( 9A#EJ:#(
8?"-,!#C"$ ( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
'&I'A",( CA%+#,&'( #( I"O$&'=(
9&*"W%!#%(+&:*&'JP(E8$"*( (<((((((( ()/(.6/(((( ( ()/(.20((((( ()/(/.0(((( ( ()/(/42((((( ()/(003((((( ()/(165((((( ()/(136((((( ()/(2//(((( ( ()/(251((((( ()/(314((((( ()/(4.)(((( ( ()04(265(((((
9A&?#%(9:",%B#( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
>?12/(&/"#"$#%@&'()(*(A&
()&E+#?#3(A%@&('"B?C+.& &966&666&&&&& D=;&86;&&&&& D=;&84:&&&&& D=;&;8:&&&&& D=;&;74&&&&& D=;&::<&&&&& D=;&965&&&&& D=;&9<6&&&&& D=;&4;;&&&&& D=;&459&&&&& D=;&<97&&&&& D=;&78=&&&&& &;9=&;5=&&&&&
>?12/(&/"#"$#%@&'()(*(A&
F?&()G")#%.&'"B+(/ & ()26(166((((( ()/6(126((((( ()/6(126((((( ()/6(126((((( ()/6(126((((( ()/6(126((((( ()/6(126((((( ()/6(126((((( ()/6(126((((( ()/6(126((((( ()/6(126((((( <)66(144((((( ()(/21(1)/(((( (
H3)?)(*&/"#"$#%@&3B"/3)A&
#?& #?G?1(& ()G")#(I(&
'"B+(/? & (<(((((((()26(166((((( (.5)(626((((( (0.)(2.6((((( (11.()4)((((( (24.(30)((((( (4)/(/6)(((( ( (50/(42)(((((()(630(0.)(((((()(.60(54)(((((()(//1(10.(((( (()(022()6.((((( ()(/21(1)/(((( (
H3)?)(*&/"#"$#%@&3B"/3)A&
#?& *(#"C& ()G")#(I(&
'"B+(/? & ()26(166((((( (.5)(626((((( (0.)(2.6((((( (11.()4)((((( (24.(30)((((( (4)/(/6)(((( ( (50/(42)(((((()(630(0.)(((((()(.60(54)(((((()(//1(10.(((( (()(022()6.(((((()(/21(1)/(((( ( ()(/21(1)/(((( (
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&:7>")U`@I=G@=)J=G=IG^H)F5=JF<`)L8)L58=9<6i)AlP)N8Ji)567"i)
<=96o:ei)@G`=F<@M@8GG:e)@)_@G:GF8`:e)J=e<=>?G8F<?")

#?+J"#(A?#+" & 8&I(/& +)(I( & +)(I( &

(( =&*A& 8&*A& ;&*A& :&*A& 8&I(/& ;&I(/ &
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9&-,"'F#C"$(
G9&+A;+?#C"$H(I"(-JAK%=(
$",%A#":J=( A"E&,J=(
8-:8*# ( ()(/10(166((((( ()(/10(166((((( ()(/10(166((((( ()(/10(166((((( (1(0)4(666((((( (1(0)4(666(((((
L",%A#":J ( ()(.)1(666((((( ()(.)1(666((((( ()(.)1(666((((( ()(.)1(666((((( (0(426(666((((( (0(426(666(((((
M&$$%A?%-#C%( #(
N9A"':%!?C-C#%( ()/5(166((((( ()/5(166((((( ()/5(166((((( ()/5(166((((( (114(666((((( (114(666(((((
'( -';I#( -(&9:",&O(,A8+"(
A"E&,!#C&'( ()46(666((((( ()46(666((((( ()46(666((((( ()46(666((((( (3.6(666((((( (3.6(666(((((
+&9(A"-P&+J( (0(206((((( (0(62.((((( (/(032((((( (.(44.((((( ()1(62.((((( (1(0./(((((
9A&?#%(!":&*#( (0/(//1(((( ( (0/(//1(((( ( (0/(//1(((( ( ()1/(02/((((( (<((((((( (<(((((((
-,A"P&'J%( &,?#-:%!#;(
QRS(( (10(666((((( (10(666((((( (10(666((((( ()31(6.6((((( (//3(6.6((((( (//3(6.6(((((
>?12/(& /"#"$#%@&
'()(*(A& ()& )"*,-+@&
('"B?C+. & &:;;&989&&&&& &:;:&=6;&&&&& &:;:&475&&&&& &86:&=;:&&&&& &=&964&:96&&&&& &=&9=4&677&&&&&

!"#"$#%"&'()(*+&()&+#A"3)+C+(##%@&('"B?C+ &
7&-,89:%!#;( <( '-%*&=( '(
,>?>@( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
&,( '&I'A","(
9A%+&-,"':%!!JP(
I"O$&' ( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
9A&?#%(9&-,89:%!#;( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
7:",%B#(<('-%*&=('(,>?>@( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
'( -';I#( -(
9A#&EA%,%!#%$=(
-&I+"!#%$(RT( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
#!'%-,#D#&!!J%(
A"-P&+J(( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
'(-';I#(-(9A#&EA%,%!#%$(
"CD#O(+A8*#P(&A*<D#O( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
9A&D%!,&'( 9&( +&:*&'J$(
&E;I",%:K-,'"$=(
'C:U?"%$J$( '(
-,&#$&-,K(
#!'%-,#D#&!!&*&("C,#'" ( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
9A&?#%(9:",%B#( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
>?12/(& /"#"$#%@&
'()(*(A& ()&
+#A"3)+C+(##%@&
('"B?C+. & &D&&&&&&& &D&&&&&&& &D&&&&&&& &D&&&&&&& &D&&&&&&& &D&&&&&&&

!"#"$#%"&'()(*+&()&E+#?#3(A%@&('"B?C+. &
7&-,89:%!#;( <('-%*&( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
9&:8?%!#%( CA%+#,&'( #(
I"O$&' ( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
+%!%B!JP( 'C:"+&'(
-&E-,'%!!#C&' ( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
V#!"!-#A&'"!#%(
!%'&I'A",!&%( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
9A&?#%(9&-,89:%!#;( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
7:",%B#(<('-%*&( (0)(400((((& (0.(0..((((& (0/(664((((& (0/(26.((((& ()36(432((((& ()46(1)1((((&
!"(89:",8(+#'#+%!+&'(#(
A"-9A<%( 9A#EJ:#(
8?"-,!#C"$ ( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
'&I'A",( CA%+#,&'( #(
I"O$&'=( 9&*"W%!#%(
+&:*&'JP(E8$"*( (0)(400((((( (0.(0..(((( ( (0/(664((((( (0/(26.((((( ()36(432((((( ()46(1)1(((((
9A&?#%(9:",%B#( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
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#?+J"#(A?#+" & 8&I(/& +)(I( & +)(I( &

(( =&*A& 8&*A& ;&*A& :&*A& 8&I(/& ;&I(/ &
>?12/(& /"#"$#%@&
'()(*(A& ()&
E+#?#3(A%@&('"B?C+.& D:=&7::&&&&& D:8&:88&&&&& D:;&667&&&&& D:;&468&&&&& D=<6&7<4&&&&& D=76&9=9&&&&&
>?12/(& /"#"$#%@&
'()(*(A& F?& ()G")#%.&
'"B+(/ & &;5=&47=&&&&( &;5=&47=&&&&( &;5=&47=&&&&( &=46&9;8&&&&( &=&;;9&9<:&&&&( &=&;;9&9<:&&&&(
H3)?)(*& /"#"$#%@&
3B"/3)A& #?& #?G?1(&
()G")#(I(&'"B+(/? & &=&<9<&=5:&&&&( &8&=:7&7<9&&&&( &8&9:6&999&&&&( &8&<6=&67<&&&&( &8&<6=&67<&&&&( &D&&&&&&(
H3)?)(*& /"#"$#%@&
3B"/3)A& #?& *(#"C&
()G")#(I(&'"B+(/? & &=&<9<&=5:&&&&( &8&=:7&7<9&&&&( &8&9:6&999&&&&( &8&<6=&67<&&&&( &8&<6=&67<&&&&( &:&6;4&44=&&&&(
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3"A")25@7^>?)-67^<891)L58=9<:)

&:7>")*<]=<) 8)L5@7^>eH)-67^<9 :H1i)!)N8Ji)567")
!! !! !! !! !! !! "!#$%! !! !! !! !! !! !! &'$#$!
()&*+,$-),&+ ! )($%-! .($%-! /($%-! 0($%-! 1($%-! 2($%-! 3($%-! 4($%-! 5($%-! )6($%-! ))($%-! ).($%-! "!#$%!!
.&,),/$-01!2+3456')'!!!!!!!!!!! ! (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
Выручка от реализации по 
основной деятельности &456&666&&&&& &456&666&&&&& &456&666&&&&& &456&666&&&&& &456&666&&&&& &456&666&&&&& &456&666&&&&& &456&666&&&&& &456&666&&&&& &456&666&&&&& &456&666&&&&& &456&666&&&&& &7&876&666&&&&&
Себестоимость (061(666((((( (061(666((((( (061(666((((( (061(666((((( (061(666((((( (061(666((((( (061(666((((( (061(666((((( (061(666((((( (061(666((((( (061(666((((( (061(666((((( (0(426(666(((((
Валовая прибыль (убыток) 

(.41(666((((( (.41(666((((( (.41(666((((( (.41(666((((( (.41(666((((( (.41(666((((( (.41(666((((( (.41(666((((( (.41(666((((( (.41(666((((( (.41(666((((( (.41(666((((( (/(0.6(666(((((
Коммерческие расходы (1.6(666((((( (.6(666((((( (.6(666((((( (.6(666((((( (.6(666((((( (.6(666((((( (.6(666((((( (.6(666((((( (.6(666((((( (.6(666((((( (.6(666((((( (.6(666((((( (306(666(((((
Управленческие расходы (42(166((((( (42(166((((( (42(166((((( (42(166((((( (42(166((((( (42(166((((( (42(166((((( (42(166((((( (42(166((((( (42(166((((( (42(166((((( (42(166((((( ()(6/4(666(((((
!"#$%&'()$%*+,-. +*.
/"+012 . D;8=&966&&&&& &=<7&966&&&&& &=<7&966&&&&& &=<7&966&&&&& &=<7&966&&&&& &=<7&966&&&&& &=<7&966&&&&& &=<7&966&&&&& &=<7&966&&&&& &=<7&966&&&&& &=<7&966&&&&& &=<7&966&&&&& &=&4:8&666&&&&&
Доходы от участия в других 
организациях (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
Проценты к получению (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
Прочие расходы (<((((((( (.(.5.(((( ( (.(./)(((( ( (.()36((((( (.()65((((( (.(604((((( ()(542((((( ()(5.0((((( ()(42.((((( ()(466((((( ()(3/3((((( ()(230((((( (.)(4/0(((((
Прочие доходы (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
расходы по амортизации (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
Отчисления с ФОТ ()4(666((((( ()4(666((((( ()4(666((((( ()4(666((((( ()4(666((((( ()4(666((((( ()4(666((((( ()4(666((((( ()4(666((((( ()4(666((((( ()4(666((((( ()/5(6.6((((( (//3(6.6(((((
Прочие налоги (<((((((( ()0(001((((( ()0(001((((( ()0(001((((( ()0(001((((( ()0(001((((( ()0(001((((( ()0(001((((( ()0(001((((( ()0(001((((( ()0(001((((( ().0(13/((((( (.25(6./(((((
!"#$%&'()$%*+,-. 0+.
31&+4++$&+253#6. D;;5&966&&&&& &=:;&<4;&&&&& &=:;&78:&&&&& &=:;&779&&&&& &=:;&5:4&&&&& &=::&66<&&&&& &=::&645&&&&& &=::&=;=&&&&& &=::&=5;&&&&& &=::&899&&&&& &=::&;=7&&&&& D74&<47&&&&& &=&6=:&=8;&&&&&
Текущий налог на прибыль (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
в т.ч. постоянные налоговые 
обязательства (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
Изменение отложенных 
налоговых обязательств (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
Изменение отложенных 
налоговых активов (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
Начисленный налог на 
прибыль (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
7#8*16./"#$%&' . D;;5&966&&&&& &=:;&<4;&&&&& &=:;&78:&&&&& &=:;&779&&&&& &=:;&5:4&&&&& &=::&66<&&&&& &=::&645&&&&& &=::&=;=&&&&& &=::&=5;&&&&& &=::&899&&&&& &=::&;=7&&&&& D74&<47&&&&& &=&6=:&=8;&&&&&
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&:7>")*<]=<) 8)L5@7^>eH)-67^<9:H1)L8)L58=9<6i)AlP)N8Ji)567"))
!! !! 2 год !! !! &'$#$! &'$#$!
()&*+,$-),&+ ! "!#$! %!#$! &!#$! '!#$ ! 7!#$%! 8!#$%!
.&,),/$-01!2+3456')'!!!!!!!!!!! !(( (( (( (( (( ((
Выручка от реализации по 
основной деятельности &8&6<6&666&&&&&&8&6<6&666&&&&&&8&6<6&666&&&&&&8&6<6&666&&&&&&7&876&666&&&&& &7&876&666&&&&&
Себестоимость ()(.)1(666((((( ()(.)1(666((((( ()(.)1(666((((( ()(.)1(666((((( (0(426(666((((( (0(426(666(((((
Валовая прибыль (убыток) 

(411(666((((( (411(666((((( (411(666((((( (411(666((((( (/(0.6(666((((( (/(0.6(666(((((
Коммерческие расходы (26(666((((( (26(666((((( (26(666((((( (26(666((((( (.06(666((((( (.06(666(((((
Управленческие расходы (.15(166((((( (.15(166((((( (.15(166((((( (.15(166((((( ()(6/4(666((((( ()(6/4(666(((((
!"#$%&'()$%*+,-. +*.
/"+012 . &9;9&966&&&&& &9;9&966&&&&& &9;9&966&&&&& &9;9&966&&&&& &8&=:8&666&&&&& &8&=:8&666&&&&&
Доходы от участия в 
других организациях (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
Проценты к получению (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
Прочие расходы (0(206((((( (0(62.((((( (/(032((((( (.(44.((((( ()1(62.((((( (1(0./(((((
Прочие доходы (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
расходы по амортизации (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
Отчисления с ФОТ (10(666((((( (10(666((((( (10(666((((( ()31(6.6((((( (//3(6.6((((( (//3(6.6(((((
Прочие налоги (0/(//1(((( ( (0/(//1(((( ( (0/(//1(((( ( ()1/(02/((((( (.4/(024((((( (.4/(024(((((
!"#$%&'()$%*+,-. 0+.
31&+4++$&+253#6.

&:;;&989&&&&& &:;:&=6;&&&&& &:;:&475&&&&& &86:&=;:&&&&& &=&964&:96&&&&& &=&9=4&677&&&&&
Текущий налог на прибыль (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
в т.ч. постоянные 
налоговые обязательства (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
Изменение отложенных 
налоговых обязательств (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
Изменение отложенных 
налоговых активов (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
Начисленный налог на 
прибыль (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<((((((( (<(((((((
7#8*16./"#$%&' . &:;;&989&&&&& &:;:&=6;&&&&& &:;:&475&&&&& &86:&=;:&&&&& &=&964&:96&&&&& &=&9=4&677&&&&&
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n"! *p.Q#%)q#*Q*0'j.B#*()qkk.#&'EQ*B&')2$*.#&%)) )

Оценка экономической эффективности проекта проводилась по базовому сценарию, 
условия его реализации можно свести к следующим параметрам: 

Приняты следующие условия кредитования: 
¥!срок прогнозирования - 3 года;   
¥!ставка дисконтирования – 15 %. 

 
Показатели эффективности проекта: 
B589)896L:=a8F<@)-$$1: 
Сроком окупаемости называется продолжительность периода от начала расчета до 

наиболее раннего интервала планирования, после которого чистый доход проекта становится и в 
дальнейшем остается положительным. Срок окупаемости (РВР))5:`=G)r )a=F")

)
'GJ=9F)L5@7^>?G8F<@)-st 1O))
Индекс прибыльности оказывает относительную прибыльность проекта, или 

дисконтированную стоимость денежных поступлений от проекта, в расчете на одну единицу 
вложений. Показатель эффективности инвестиции, представляющий собой отношение 
дисконтированных доходов к размеру инвестиционного капитала. Индекс прибыльности (PI) проекта 
F8F<:`>e=<)niA"))

)
j@F<:e)L5@`=J=GG:e)F<8@a8F<?)-usv1: 
Важнейшим показателем эффективности проекта является чистая приведенная стоимость, 

которая равна значению чистого дисконтированного дохода на последнем интервале 
планирования (накопленный дисконтированный эффект, рассчитанный нарастающим итогом за 
период расчета проекта). Чистая приведенная стоимость (NPV))5:`G:) A)APw)3AA)567>=c")

 
EG6<5=GGee)G85a:)J8H8JG8F<@)-txx1")
Внутренней нормой доходности называется ставка дисконтирования, при котором чистая 

приведенная стоимость проекта обращается в ноль. Внутренняя норма доходности (IRR))5:`G:)
Anni4y" )

)
E^`8JO)показатель экономической эффективности для данного вида проектов являются 

высокими. Проект может быть принят к реализации и привлечения инвестиций.  
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ОЦЕНКА РИСКОВ 
В таблицах ниже приведена оценка рисков вложений и рисков в работу точки кофе – кофе 

корнера.  
 
Риски, возникающие на этапе осуществления капитальных вложений: 

&:7>")$@F9@)9:L@<:>?G^H)`>8I=G@c)

№ 
п/
п 

Возможные риски 
Вероятность 

возникновения 
рисков 

1 Невыполнение обязательств поставщиком (низкое качество, 
дефекты) «средняя» 

2 Несвоевременная поставка оборудования «средняя» 
3 Срыв сроков поставки «средняя» 
4 Превышение расчетной стоимости проекта «низкая» 
5 Форс-мажор, материальный ущерб «средняя» 

 
Риски, связанные с эксплуатацией хозяйства: 

&:7> ")$@F9@)8L=5:M@8GG^=)

№ 
п/
п 

Возможные риски 
Вероятность 

возникновения 
рисков 

1 Невыход на проектную мощность (отсутствие посетителей) «низкая» 
2 Оказание услуги несоответствующего качества  «низкая» 
3 Неудовлетворительный менеджмент «низкая» 
4 Услуга не находит сбыта в нужном стоимостном выражении и в 

расчетные сроки (возникновение ценовых ограничений, 
переоценка емкости рынка или недооценка конкуренции при 
маркетинге) 

«средняя» 

5 Инфляция затрат (опережающий рост цен на сырье, энергоресурсы 
и др. статьи затрат) «средняя» 

6 Удорожание финансирования (негативные изменения валютного 
курса) «низкая» 

7 Транспортные риски «низкая» 
10 Экологические риски (возникновение непредвиденных затрат на 

возмещение ущерба) «низкая» 

11 Форс-мажор, материальный ущерб «средняя» 
 

Методы снижения рисков: 
 

- тщательный подбор поставщиков и подрядчиков с учётом их опыта и деловой 
репутации; 

- скрупулезная проработка контрактов с поставщиками и подрядчиками по вопросам 
имущественной ответственности; 

- большое внимание к организации ремонта, создание временных заделов и 
поддержание временных резервов; 

- тщательное планирование текущей работы и своевременная корректировка 
перспективных планов; 

- максимально использовать благоприятную для заказчиков конъюнктуру рынка и 
проводить акции; 

- установление долгосрочных контактов и лояльности клиентов; 
- наличие 2-х, 3-х альтернативных поставщиков; 
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- иметь возможность привлечь дополнительное финансирование для устранения 
кассовых разрывов; 

- наличие достаточного обеспечения по кредитам; 
- страхование имущества и прочих рисков; 
- поддержание благоприятного общественного мнения и обеспечение поддержки со 

стороны местных органов власти. 
 

 


