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1. Описание бизнес- идеи
Бизнес кафе "БИРЖА" – это инвестиции во вкус, кафе в стиле фондовой биржи, где посетители не просто едят, а "инвестируют" в блюда, получают "дивиденды" и следят за "котировками" меню. Это современный лофт с элементами биржевой тематики – кирпичные стены, металлические акценты, инфографика в стиле финансовых графиков, тепловое освещение. Инфо-экраны как биржевые табло, но с ценами на блюда и "индексом насыщения" (популярные позиции).  Меню – биржевой бюллетень, напитки разделены на "голубые фишки" (классика) и "стартапы" (авторские напитки). Это не просто кафе, а площадка для увлекательного гастрономического трейдинга!
Кафе с биржевой тематикой становятся все более популярными, особенно в условиях растущего интереса к инвестициям и финансовым рынкам. Вот несколько аспектов, которые подчеркивают их актуальность:
          	Тренд на финансовую грамотность: в последние годы наблюдается рост интереса к финансовым рынкам и инвестициям, что связано с увеличением доступности информации и образовательных ресурсов. Люди хотят научиться управлять своими финансами, и кафе с биржевой тематикой может стать отличной площадкой для обмена опытом и знаний.
Социальные взаимодействия: Такие заведения могут стать центром притяжения для людей, интересующихся инвестированием, трейдингом и экономической аналитикой. Это создает возможности для нетворкинга, обсуждения идей и стратегий, а также для создания сообщества.
Организация мероприятий: 
В своем кафе мы планируем разработать систему управления качеством обслуживания, в которой особое место будут занимать стандарты сервиса, на основе внутренней аналитики и других наших исследований.  Займемся разработкой и внедрением внутреннего кодекса нормативов, в котором будет описано идеальное поведение и внешний вид сотрудников, уровень знания технологических процессов, знание концепции и структуры нашего заведения, уровень знания иностранных языков для общения с клиентами из-за рубежа, и соответственно доскональное знание меню. 
Цель проекта:
Целью проекта является открытие кафе с биржевой тематикой, которое будет служить местом для отдыха и общения людей, интересующихся финансовыми инвестициями. Кафе может стать уникальной площадкой для организации различных мероприятий, семинаров и конференций, мастер-классов по финансовой грамотности, а также предоставление пространства для обсуждения актуальных тем в области фондового рынка и конечно же получение стабильной прибыли за счет оказания услуг общественного питания. 
Задачи проекта:
Разработка концепции – создание уникальной тематики и атмосферы, которая будет привлекать целевую аудиторию. 
Маркетинговая стратегия – разработка стратегии продвижения кафе, 
включая продвижение с помощью соцсетей, развитие коммуникаций с гостями включая сотрудничество с финансовыми аналитиками и блогерами, разработка рекламных материалов и их размещение.  Создание системы лояльности, включая разработку и внедрение дисконтно-бонусной системы, связанной с биржевой тематикой.  
Организация мероприятий: формирование плана мероприятий, направленных на привлечение целевой аудитории. Организация    проведения бизнес-семинаров, лекций, обсуждений и других мероприятий, связанных с биржевой тематикой.
Финансовое планирование – составление бюджета и плана доходов и расходов для обеспечения стабильной работы кафе.
Выбор местоположения – анализ различных локаций для открытия кафе, чтобы привлечь целевую аудиторию. 
Организационно-правовая форма:
Для ведения бизнеса в сфере общественного питания выбрана организационно-правовая форма - Общество с ограниченной ответственностью – ООО "Идея".  
Это решение основано на следующих факторах:
Общество с ограниченной ответственностью самостоятельно отвечает по своим обязательствам, его имущественная ответственность не связана с имущественной ответственностью участников. Привлечение инвестиций – данная форма юридического лица позволяет привлекать дополнительные инвестиции за счет участия новых членов. 
В качестве налоговой базы на этапе становления бизнеса выбрана УСН - 6% (доходы).  Упрощенная система налогообложения (УСН) – это один из налоговых режимов, который подразумевает особый порядок уплаты налогов и ориентирован на представителей малого и среднего бизнеса.
Для того чтобы наше кафе было узнаваемо мы разработали логотип,
в символике которого присутствует бизнес-эмблема с изображением людей, что означает клиентоориентированность.  Фон логотипа окрашен в
зеленый цвет, потому что он символизирует надежность, уверенность, процветание и гармонию. Чашка кофе – это символ бодрости и энергии, а название Бизнес кафе "БИРЖА" говорит само за себя.
Логотип: 
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[bookmark: _Toc198196542]2.  Анализ состояния рынка
         	По данным "Анализа рынка кафе и ресторанов в России",  подготовленного BusinesStat в 2025 г, за 2020-2024 гг. оборот рынка кафе и ресторанов в стране вырос в 2,5 раза и в 2024 году  достиг 2,74 трлн. руб.
В условиях господства рыночных отношений планирование бизнеса теснейшим образом связано с прогнозом возможностей сбыта предпринимательского продукта на рынке товаров и услуг.   
Чтобы прогнозные оценки предпринимателя наиболее соответствовали реальным ситуациям будущего спроса и объема продаж, необходимо тщательно исследовать, изучить, проанализировать рынок потребителя. 
Таблица 2.1 - SWOT- анализ
	Возможности (Opportunities)
	Угрозы
(Threats)
	Сильные стороны (Strengths)
	Слабые стороны (Weaknesses)

	Рост популярности инноваций: если наш проект окажется успешным, мы можем расширить свою сеть кафе, используя этот уникальный подход.


	Конкуренты могут скопировать нашу идею, снизив наше преимущество на рынке.
	Уникальность концепции: "Динамические цены" может привлечь внимание клиентов благодаря новизне подхода. Это может стать нашим конкурентным преимуществом.
	Технические сложности: для реализации такой модели потребуется сложное программное обеспечение и интеграция с кассовыми системами, что увеличивает затраты на внедрение и поддержку.

	Маркетинговые кампании: Уникальная концепция может стать основой для ярких маркетинговых кампаний, привлекающих внимание СМИ и социальных сетей.
	Изменения в законодательстве – новые требования Роспотребнадзора, маркировка других товаров.


	Привлечение разных сегментов аудитории: Такой подход может заинтересовать как экономных клиентов, так и тех, кто готов платить больше за премиальные продукты в определенные часы.
	Высокая арендная ставка, зависимость от поставщиков, сезонность спроса.  



Вывод: 
Мы можем удерживать клиентов через уникальность и сервис: авторское меню, развивать продвижение кафе в социальных сетях, создать хорошую атмосферу и в то же время минимизировать слабые стороны, автоматизировать критические процессы: касса, учет. Можно арендовать ПО, использовать бесплатные инструменты.  
Таблица 2.2 - Pest – анализ
	Политические     факторы (Political)
	Экономические факторы (Economic)
	Социально-культурные факторы
(Social)
	Технологические факторы (Technological)

	Государственное регулирование:
Законодательство, касающееся ценообразования, может ограничивать возможность изменения цен в реальном времени.       СанПин и Роспотребнадзор предъявляют строгие требования по хранению продуктов.
Маркировка молочной продукции "честный ЗНАК".  
	Инфляция и уровень доходов населения:
Рост инфляции может снизить покупательную способность клиентов, что повлияет на спрос на наши продукты и услуги.
	Понимание того, что потребители ценят и ожидают от продуктов и услуг. 
Тенденции здорового образа жизни:
Растущая популярность здорового питания может изменить предпочтения потребителей и потребовать адаптации меню.
	Развитие технологий автоматизации:
Современные технологии позволяют автоматизировать процесс управления ценами, что упрощает реализацию нашей концепции.

	Политическая стабильность:
Нестабильная политическая ситуация может повлиять на потребительские настроения и поведение, что отразится на уровне продаж. 
	Уровень доходов населения определяет готовность людей тратить деньги на развлечения и питание вне дома.
	Социальные сети и онлайн-обзоры:
Важную роль играют отзывы и рекомендации в интернете. Негативные отзывы могут сильно повредить репутации заведения.
	Онлайн-заказы и доставка:
Развитие сервисов доставки и онлайн-заказов может создать конкуренцию традиционным предприятиям общепита. 

	Поддержка малого и среднего предпринимательства:
Государственные программы поддержки МСП могут предоставить льготы или субсидии, что облегчит запуск и развитие нашего проекта
	Изменение курса рубля:
Изменения курса может повлиять на стоимость импортных продуктов, что скажется на себестоимости товара.
	Изменение 
привычек потребления:
Молодое 
поколение предпочитает гибкий график работы и отдыха, что может увеличить спрос на услуги в нестандартные часы.
	Интерактивные платформы:
Использование мобильных приложений и интерактивных платформ для привлечения клиентов и предоставления информации о текущих ценах.





Вывод: 
Во избежание кризисной ситуации нужно осуществлять мониторинг государственного законодательства, роста инфляции, воспользоваться государственной поддержкой МСП. Понимать и оценивать потребности потребителя, развивать технологические процессы. 
Анализ аренды:  
В связи с тем, что в настоящее время существует огромное количество конкурентов в сфере обслуживания, пристальное внимание следует обратить на месторасположение будущего Бизнес кафе «БИРЖА».   Хорошее место локации помогает бизнесу зарабатывать. Один из основных аспектов при выборе локации — это проходимость.  Высокий поток потенциальных клиентов повысит шансы на успех нашего бизнеса. В качестве местонахождения кафе рассматривается одна из людных улиц в центре города или крупный торгово-развлекательный центр, где есть зона деловой активности, которая объединяет бизнес сообщества.  
Арендные условия критически важны для финансовой стабильности. Оптимальный формат аренды должен минимизировать риски и сохранить гибкость на этапе становления бизнеса.
     Для нашего проекта подойдет помещение площадью – 100 кв.м., долгосрочный договор аренды сроком на 2-3 года с пролонгацией, с фиксированной ставкой по оплате арендных платежей.   
Вывод:  
При заключении договора аренды важны все его пункты, он должен содержать существенные условия – полное описание объекта аренды, такие условия как срок аренды, арендная плата, право на вывеску (и кто ее оплачивает), возможность изменения интерьера, пролонгация, условия расторжения, оплата коммунальных платежей.
	Статья 
	Сумма (₽) 

	Базовая ставка 
	3 500 м² -300 000

	Коммунальные платежи 
	40 000,00  

	Итого 
	340 000,00 ₽/мес.


Таблица 2.1 "Расчет аренды 100 м²"  

3.  Ценностное предложение и анализ целевой аудитории
1. Анализ целевой аудитории
Трейдеры и инвесторы: Основная аудитория нашего кафе — люди, интересующиеся финансовыми рынками и инвестициями.
Молодежь и студенты: Возможны мероприятия, направленные на образовательные программы по инвестициям и финансам.
2. Атмосфера и оформление
Дизайн: использовать элементы биржи, такие как графики акций, старинные таблицы и фотографии знаменитых трейдеров. Особая атмосфера и прекрасная музыка. 
Тематика: Названия напитков и блюд могут быть связаны с терминами финансового мира. 
3. Меню и напитки
Специальные предложения: Уникальное меню, включающее в себя разнообразные блюда и напитки, приуроченные к финансовым событиям или дням, могут привлекать клиентов.
4. Ценообразование:
При анализе ценообразования необходимо принимать во внимание: себестоимость товара, цены конкурентов на аналогичные товары или товары заменители, а также на цену, которая определяет спрос на данную продукцию. 
Ценообразование будет строиться по принципу: цена должна покрывать все издержки. Исходя из целей и стратегии маркетинга, а также с учетом эластичности спроса, установление цен будет осуществляться следующем методом: 
Маржинальное ценообразование: 
Цена = себестоимость + наценка.   
Разработка дисконтно-бонусной системы, скидок и акций, например: "Инвестиционный портфель", чтобы поддерживать интерес клиентов.
5. Маркетинговая стратегия
Эффективная рекламная кампания способна значительно повысить объём продаж. Первым шагом к успешной рекламной кампании является понимание своей целевой аудитории. Определение конкретных групп клиентов позволит нам сформировать более точные и эффективные рекламные сообщения. Проведение опросов, изучение аналитики и анализ поведения наших клиентов помогут выявить нам их истинные потребности. 
Сегментация целевой аудитории на группы по различным критериям (возраст, пол, интересы и т.д.) позволит создавать персонализированные рекламные сообщения, которые лучше резонируют с каждой группой.   
    	Представляя собой совокупность всех этих процедур, можно сделать вывод, что все это будет способствовать максимальному удовлетворению гостей нашего заведения и как итог получение наибольшей прибыли.  
Партнерства: сотрудничать с финансовыми компаниями для организации совместных мероприятий или акций.
6. Обучение и развлечение
Тематические вечера на биржевую тематику: проводить тематические вечера с использованием биржевых симуляторов, которые позволят клиентам узнать больше о финансовых рынках.
Викторины: организовывать викторины на финансовую тематику с призами, чтобы вовлечь клиентов в атмосферу.
7. Обратная связь
Анкеты и отзывы: регулярно собирать отзывы клиентов о кафе, событиях и общей атмосфере заведения. Это поможет нашему проекту адаптироваться к потребностям аудитории.
[bookmark: _Toc198196543]4. Бизнес-модель по Остервальдеру и Пинье.
	Основные
партнеры
	Ключевые
направления
деятельности
	Ключевые   ресурсы
	Ценностные предложения и преимущества
	Отношения с клиентами

	Поставщики продуктов, арендодатели, курьерские сервисы, маркетинговые агентства.  
	Приготовление еды и напитков, обслуживание клиентов, управление запасами, SММ-маркетинг, обучение персонала.  

	Материальные: мебель, посуда, оборудование.
Интеллектуальные: рецепты, бренд. 
Человеческие: обслуживающий персонал.
Стартовый капитал, оборотные средства.   

	Качественная продукция: свежий кофе, авторские рецепты.
Атмосфера: уютный интерьер, музыка, Бесплатный Wi-Fi для посетителей и клиентов.
Удобство: быстрое обслуживание, доставка, удобное расположение.
Уникальность заведения: тематические вечера.  


	Персонализация: 
мониторинг предпочтений постоянных клиентов.
Программы лояльности: скидки, бонусные карты.
Обратная связь: отзывы клиентов, социальные сети.
Разные события:
мастер-классы, семинары.   

	Каналы
продвижения
	Потребительские сегменты

	Структура           расходов
	Потоки выручки

	Физический ресторан
Доставка еды
Онлайн-бронирование столиков
Социальные сети
Контекстная реклама
Корпоративные программы
Тематические семинары и мероприятия

	Офисные работники, предприниматели малого и среднего бизнеса, молодежь и студенты, туристы, фрилансеры и другие посетители.  
	Постоянные расходы:
аренда помещения, 
зарплата сотрудников.
Амортизация оборудования, ПО, налоги с зарплаты персонала на ставке.
оплата услуг сторонних организаций (охрана, клининг).
проценты по займам, аудиторские услуги.
Переменные расходы: 
материалы и сырье;
затраты на доставку продукции;
услуги сторонних компаний, 




 
	Торговая выручка 
Коллективные мероприятия 
Доставка




Вывод: 
Таблица наглядно показывает, как распределяются средства при запуске кафе, и помогает выявлять ключевые моменты, проблемные зоны.   

[bookmark: _Toc198196544]5.  Операционный план
Эффективная организация сбыта в кафе требует комплексного подхода, включающего оптимальное использование всех каналов реализации, грамотное формирование ассортимента и постоянный анализ результатов.   
Ключевыми факторами успеха являются гибкость в реагировании на изменение спроса и постоянное совершенствование системы обслуживания клиентов.  
Основные каналы реализации – это обслуживание гостей в зале. Организация зон обслуживания: барная стойка, зал.  Ежедневный мониторинг популярности блюд, выявление "локомотивов" и "аутсайдеров" меню.    
 Средний чек — не просто цифра в отчете, а индикатор здоровья бизнеса.  Существует корреляция между ценами и тем, сколько клиенты готовы потратить.  Предлагая премиальные продукты по гораздо более высокой цене, чем все остальные позиции в меню, автоматически повышается ценность и более дешевых позиций в глазах посетителей.
Таблица 5.1. "Технологии повышения среднего чека"
	№ п/п 
	Технология
	Описание технологии применения

	1.
	cross-selling - "перекрестные продажи"


	Повышение цены продажи за счет предложения дополнительных товаров к продукту. В кафе можно предложить посетителю десерт к заказанному чаю или кофе.


	2.
	Upselling - "удорожание продажи"

	Повышение цены продажи за счет предложения более ценного продукта покупателю, готовому к покупке. 
Если клиент выбирает стандартную яичницу, официант может предложить ему попробовать омлет с добавлением свежих огурцов и ароматного соуса.

	3.
	Down-selling – "понижающая цена" 
	Продажа товаров по более низкой цене, но с высокой маржинальностью. 
Если в кафе клиент выбирает между супом и салатом к основному блюду, можно предложить меню бизнес-ланча с комплексными обедами.


Эффективная рекламная кампания способна значительно повысить объём продаж.  Первым шагом к успешной рекламной компании является понимание своей целевой аудитории. Определение конкретных групп клиентов позволит нам сформировать более точные и эффективные рекламные сообщения. Проведение опросов, изучение аналитики и анализ поведения наших клиентов помогут выявить нам их истинные потребности. 
Сегментация целевой аудитории на группы по различным критериям (возраст, пол, интересы и т.д.) позволит создавать персонализированные рекламные сообщения, которые лучше резонируют с каждой группой.   
    	Эффективность функционирования любого заведения общественного питания, зависит не только от квалификации и таланта работающих в нем поваров, но и от качества оборудования, его комплектации и грамотного использования. Для этого в кафе мы будем использовать специальное оборудование, помогающее не только увеличить скорость всех технологических процессов, но и повысить вкусовые качества производимых блюд.  
Оборудование для кухни в заведениях общепита делится на несколько групп в зависимости от сферы применения.
Таблица 5.2 "Перечень производственного оборудования"
	№ п/п 
	Наименование оборудования
	Кол-во 
	Стоимость (₽.)

	 1
	Плита промышленная 
	1
	250 000,00

	 2
	Духовой шкаф 
	1
	150 000,00

	 3
	Холодильные камеры
	2
	700 000,00

	 4
	Кофемашина 
	2
	650 000,00

	 5
	Барное оборудование 
	-
	1 500 000,00

	 6
	Посудомоечная машина
	1
	200 000,00

	 7
	Мебель (столы, стулья, диваны…..)
	1
	1 500 000,00

	 8
	Вентиляция (вытяжка)
	-
	700 000,00

	 9
	Кассовая система +ПО 
	-
	200 000,00

	Итого: 
	 
	 
	5 850 000,00


Производственное оборудование должно быть размещено так, чтобы его монтаж, ремонт и обслуживание обеспечивали безопасность и удобство, а также возможность поддержания необходимого санитарного состояния производственных помещений.
Таблица 5.3 "Площадь, занимаемая производственным оборудованием". 
	№ п/п 
	Помещение 
	Занимаемая площадь м²

	1
	Кухня (холодный и горячий цеха)
	25

	2
	Барная зона 
	15

	Итого 
	 
	40


Грамотная организация работы персонала – ключевой фактор успеха работы кафе.   Для обеспечения бесперебойной работы вводится двухсменный график:
Две смены: Утренняя (8:00 – 20:00) Вечерняя (12:00- 24:00), выходные      
по скользящему графику (2 через 2). 
Таблица 5.4. "Характеристика рабочего процесса".
	Показатель 
	Величина 

	Число рабочих смен 
	2

	Продолжительность одной смены, час
	12

	Количество рабочих дней в месяц 
	30 (без праздников и выходных)



Заработная плата – это одна из крупнейших статей расходов, напрямую влияющая на прибыльность компании.   
Для работы в компании ООО "Идея" мы планируем нанять следующих сотрудников:
1. Управляющий 
2. Бухгалтер
3. Менеджер по закупкам
4. Шеф-повар
5. Повар помощник 
6. Бариста-бармен
7. Официанты (3 единицы)
8. Кассир
9. Уборщик
Основные обязанности сотрудников:
Управляющий – организация бесперебойной работы заведения, контроль соблюдения стандартов: качества блюд и напитков, культура обслуживания, санитарные нормы (СанПиН, Роспотребнадзор), планирование и контроль бюджета, составление графиков, работы, подбор и обучение сотрудников, внедрение маркетинговых стратегий. 
Бухгалтер: несет ответственность за формирование учетной политики, ведение бухгалтерского учета, своевременное представление полной и достоверной информации и бухгалтерской отчетности. 
Менеджер по снабжению и сбыту: занимаются закупочной деятельностью, логистика склад, продажа и маркетинг.
Шеф-повар: организация кухонной работы, меню и рецептуры, контроль качества, работа с продуктами, финансовая ответственность.
Повар-помощник: подготовка продуктов для приготовления блюд и кулинарных изделий, поддержка работы кухни.
Бариста-бармен: приготовление напитков, работа с оборудованием, обслуживание гостей, продажи. 
Официант: обслуживание гостей, работа с заказами, продажи.  
Кассир: работа с кассовым оборудованием, расчетно-кассовые операции, введение кассовой книги, 
Уборщик: поддержка чистоты в зале, влажная уборка, вынос мусора.   
 Таблица 5.5   "Штатное расписание сотрудников ООО "Идея".
	Структурное подразделение (наименование)
	код
	Должность (специальность, профессия), разряд, класс (категория) квалификации
	Количество штатных единиц
	Тарифная ставка (оклад) и пр., руб.

	1
	2
	3
	4
	5

	Дирекция  
	01 
	Управляющий 
	1
	100 000

	 
	 
	Бухгалтер
	1
	70 000

	Отдел продаж (доставки)
	02 
	Менеджер по снабжению и сбыту
	1
	65 000

	Сектор работы - кухня 
	03 
	Шеф-Повар 
	1
	60 000

	 
	 
	Помощник повара 
	1
	45 000

	Сектор работы - бар и зал 
	04
	Бариста-бармен 
	1
	50 000

	 
	
	Официант 
	1
	40 000

	 
	
	Официант 
	1
	40 000

	 
	
	Официант 
	1
	40 000

	Обслуживающий персонал 
	05 
	Кассир 
	1
	35 000

	 
	 
	Уборщик 
	1
	25 000

	Итого 
	
	
	11
	570 000



Организационная структура ООО "Идея"
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 Структура продаж отражает распределение выручки по основным категориям меню: основные блюда, напитки, десерты и дополнительные позиции.    
Для расчетов берется средний чек как ключевой показатель, который помогает анализировать структуру продаж и эффективность работы заведения.   
Таблица 5.6 "Расчет среднего чека".
	№ п/п 
	Позиция 
	Цена (₽)
	Доля в чеке 

	1
	Основное блюдо 
	600-800
	50-65%

	2
	Напитки 
	200-300 
	20-25%

	3
	Закуски/Десерты 
	150-300
	15-20% 

	
Пример чека:
	

	Паста карбонара 
	750 ₽

	Кофе (капучино) 
	300 ₽

	Десерт Тирамису 
	150 ₽

	Итого 
	1 200 ₽



Таблица 5.7 "Структура продаж".
	Группы товаров 
	Доля 
	Средний чек (₽) 
	Количество продаж в месяц 
	Сумма реализации в месяц (₽)

	Основное блюдо 
	60%
	750
	768
	921 600  

	Напитки 
	25%
	300
	320
	384 000  

	Закуски/Десерты 
	15%
	150
	192
	230 400  

	Итого 
	100%
	1200
	1280
	1 536 000  


	  

План продаж – дорожная карта, которая определяет как кафе будет достигать целевых показателей выручки. Его главная задача – систематизировать продажи и оптимизировать ассортимент и повысить прибыльность заведения.  
Таблица 5.8 "План продаж"
	Группа товаров
	1 год
	2 год
	3 год

	Основные блюда
	3 888,00  
	11 059,20  
	19 764,00  

	Напитки 
	1 608,00  
	4 608,00  
	8 235,00  

	Закуски/Десерты 
	944,00  
	2 761,80  
	4 941,00  

	Выручка (тыс. руб.) 
	6 440,00  
	18 444,00  
	32 940,00  



Низкий объем реализации в первые семь месяцев работы обусловлен объективным факторами начальной стадии коммерческой деятельности, характерным для предприятий общественного питания в период выхода на операционную эффективность.    
С целью выявления точки безубыточности авторами проекта выдвигается гипотеза о том, что структура продаж на протяжении всего исследуемого периода не изменяется, а цены сохраняются на текущем уровне. 
По итогам 4 квартала 2026 года предприятие достигнет точки безубыточности (ТБУ), что подтверждает жизнеспособность бизнес-модели и эффективность операционного управления.  
Капитальные затраты являются фундаментом финансовой модели проекта, определяя его стартовые возможности и потенциал роста. 
Таблица 5.9 "Детализация инвестиционных затрат".
	Наименование работ/товаров/услуг
	Кол-во
	Цена
	Стоимость (₽)

	Организационные расходы 
	 
	 
	40 000,00

	Оформление юридического лица
	 
	 
	40 000,00

	Расходы на помещение и оборудование
	 
	 
	8 060 000,00

	Проектирование и ремонт помещения:
	 
	 
	2 210 000,00

	Ремонт помещения 
	 
	 
	2 150 000,00

	Установка охранно - пожарной сигнализации (ОПС) 
	 
	 
	60 000,00

	Приобретение оборудования и мебели 
	 
	 
	5 850 000,00

	Плита промышленная 
	1
	250 000,00
	250 000,00

	Духовой шкаф 
	1
	120 000,00
	150 000,00

	Холодильные шкафы
	2
	200 000,00
	700 000,00

	Кофемашина
	2
	450 000,00
	650 000,00

	Барный инвентарь 
	-
	1 500 000,00
	1 500 000,00

	Посудомоечная машина
	1
	150 000,00
	200 000,00

	Мебель 
	-
	1 500 000,00
	1 500 000,00

	Вентиляция 
	1
	700 000,00
	700 000,00

	Кассовая система + ПО
	-
	200 000,00
	200 000,00

	Разработка фирменного стиля (логотип, дизайн) 
	 
	 
	100 000,00

	Непредвиденные расходы
	 
	 
	500 000,00

	Итого инвестиций 
	 
	 
	8 700 000,00


Финансирование проекта составляет 18 250 000 руб.
Собственные средства в размере 9 000 000 руб., частично привлечен кредит в ПАО "Сбербанк" на сумму 9 250 000 руб.   
Таблица 6.0 "Привлечение банковского кредита".
	Программа 
	МСП-старт 
	 

	Ставка
	12%
	 

	Сумма кредита 
	9 250 000,00  
	 

	Срок выдачи 
	3
	года 

	Тип погашения 
	1
	1 - аннуитетный                          2 - дифференцированный 

	Ежемесячный платеж 
	307 000,00  
	 

	Сумма переплаты 
	1 802 000,00  
	 

	Общая сумма к погашению 
	11 052 000,00  
	 


На осуществление капитальных вложений запланирован период продолжительностью 7 месяцев. В течение того срока будут последовательно выполнены все ключевые работы.
Таблица 6.1. "План работ по открытию ООО "Идея". 
	 
	Период (месяцы)

	Наименование работ
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7

	Организационные работы 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Создание юридического лица 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Роспотребнадзор (СанПиН)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	СЭС
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Пожарная Инспекция (МЧС)
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Открытие 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Подготовка помещения 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Аренда помещения 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Ремонтные работы 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Приобретение оборудования
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Установка оборудования 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Приобретение и расстановка мебели 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 



[bookmark: _Toc198196545]6. Финансовая модель
Проект демонстрирует динамику окупаемости.  При сохранение текущих тенденций возврат инвестиций ожидается с начала 1 квартале 2027 года, при выручке в размере 7 200 000 руб.   Рост прибыли свидетельствует о правильности выбранной стратегии.   
[bookmark: _Toc198196546][bookmark: _Hlk198179186]7. Риски
Открытие кафе с биржевой тематикой может быть интересным и потенциально прибыльным бизнесом, однако существует ряд рисков, которые следует учитывать:
Конкуренция: возможно, в вашем районе уже существуют другие заведения с подобной тематикой. Необходимо провести рынок, чтобы оценить уровень конкуренции и найти уникальные предложения.
Изменение интересов клиентов: Биржевая тематика может привлечь определенную аудиторию, но её интересы могут меняться. Важно быть готовым к адаптации меню и мероприятий в зависимости от предпочтений посетителей.
Экономическая нестабильность: Экономические кризисы могут снизить посещаемость паба, особенно если он ориентирован на клиентов, которые инвестируют в фондовые рынки. В такие периоды люди могут сократить расходы на досуг.
Регуляторные риски: Контроль со стороны Роспотребнадзора   требует соблюдения множества норм и правил. Необходимо быть в курсе всех юридических аспектов, чтобы избежать штрафов и закрытия бизнеса.
Риски связанных с тематикой: Биржевые кризисы и финансовая нестабильность могут негативно сказаться на настроении клиентов. Важно учитывать, что общение на финансовые темы может вызвать напряжение в обществе.
Зависимость от мероприятий: если в кафе планируются проводиться инвестиционные семинары или лекции, важно, чтобы они были востребованы. Нехватка интересных организованных событий может снизить поток посетителей.
Управление персоналом: Наличие профессионального и хорошо обученного персонала, знакомого с тематикой, может быть сложной задачей. Неправильный подбор сотрудников может негативно сказаться на обслуживании клиентов.
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[bookmark: _Toc198196548]Список использованных источников

1. Александр Остервальдер и Ив Пинье Построение бизнес-моделей:
настольная книга стратега и новатора, Пер. с англ. - М.: Альпина Паблишер, Москва 2024
2. Налоговый кодекс Российской Федерации (часть первая) от 31.07.1998 № 146-ФЗ (ред. от 29.11.2024, с изм. от 21.01.2025) (с изм. и доп. вступ. в силу с 05.02.2025   
3. Федеральный закон от 08.02.1998 № 14-ФЗ (ред. от 08.02.2024) "Об обществах с ограниченной ответственностью" (с изм. и доп. вступ. в силу с 01.03.2025)    
   







Структура товарного ассортимента в % 
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Итоги

Q1 2025 Q2 2025 Q3 2025 Q4 2025 Q1 2026 Q2 2026 Q3 2026 Q4 2026 Q1 2027 Q2 2027 Q3 2027 Q4 2027

тыс. руб. Период

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Итого

Выручка       100,00       100,00    3 000,00    3 240,00       3 360,00        3 960,00     4 320,00       6 804,00          7 200,00              8 100,00     8 640,00       9 000,00  57 824,00        

Переменные          54,25         54,25    1 527,50    1 649,70       1 654,80        2 016,30     2 199,60       3 115,67          3 297,00              3 709,13     3 956,40       4 121,25  27 355,84        

Постоянные раскоды   3 276,79    3 276,79    3 276,79    3 276,79       3 276,79        3 276,79     3 276,79       3 276,79          3 276,79              3 276,79     3 276,79       3 276,79  39 321,53        

Прибыль - 3 231,04 - 3 231,04 - 1 804,29 - 1 686,49 -    1 571,59 -     1 333,09 -  1 156,39           411,54             626,21               1 114,08     1 406,81       1 601,96  8 853,37 -         

Чистая прибыль - 3 237,04 - 3 237,04 - 1 984,29 - 1 880,89 -    1 773,19 -     1 570,69 -  1 415,59               3,30              194,21                  628,08        888,41       1 061,96  12 322,81 -       

Норма чистой  -3237% -3237% -66% -58% -53% -40% -33% 0% 3% 8% 10% 12% 0,26 -                 

Инвестиции -             -             -             -             -                -                 -              -                -                    -                       -              -                -                    

Денежный поток - 3 231,04 - 3 231,04 - 1 804,29 - 1 686,49 -    1 571,59 -     1 333,09 -  1 156,39           411,54             626,21               1 114,08     1 406,81       1 601,96 

DCF - 3 076,53 - 2 929,40 - 1 557,62 - 1 386,29 -    1 230,07 -        993,50  -      820,60          278,07             402,88                  682,49        820,59          889,74 

ADCF 3 076,53 -   6 005,92 -   7 563,54 -   8 949,83 -   10 179,90 -   11 173,40 -    11 993,99 -  11 715,92 -   11 313,04 -       10 630,56 -           9 809,96 -    8 920,22 -     
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r 0,20          

Безрисковая ставка 14%

Бета по рынку 0,87

Среднерыночный  21%

NPV (сумма DCF) 8 920,22 -  

 NPV (итог  8 920,22 -  
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