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В статье с помощью применения статистических методов исследования разрабатывается методика предотвращения оттока 

клиентов в условиях кризиса в крупном гипермаркете, проводится анализ потребительского рынка онлайн-магазина, созда-

ется бизнес-план на примере типовой модели, а так же рассчитывается рентабельность проекта в течение трех лет 
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рупный гипермаркет в условиях всевоз-

растающей конкуренции, а также в ре-

зультате снижения покупательской спо-

собности вследствие мирового финансового кризиса, 

в целях сохранения своих позиций на рынке потре-

бительских товаров принял решение открыть под-

разделение по заказу продуктовых товаров онлайн и 

их доставке по указанному адресу. 

Покупки онлайн становятся все более популяр-
ной и востребованной практикой в нашей стране. 

Причин тому несколько. Во-первых, нехватка време-

ни. Во-вторых, больше возможностей выбора. В-

третьих, нежелание куда-то идти, если нужное могут 

принести прямо к порогу двери. Наиболее популяр-

ными товарами для заказа через Интернет являются 

одежда и обувь, электроника, бытовая техника и дру-

гие вещи длительного пользования. 
Если же речь заходит о продуктах питания, то 

мы, не раздумывая, отправляемся в супермаркет или 

на рынок. Но если бы имелась возможность, многие 

граждане не отказались бы заказывать нужные това-

ры по Интернету. Потребность в такой услуге суще-

ствует, особенно у занятых людей.  

Способ организации продуктовой доставки: 

какой выбрать? 

Наиболее рациональным представляется способ 

по реализации бизнес-магазин продуктов онлайн на 

базе уже существующей, реальной торговой сети. 

Этот способ гораздо проще и удобнее, так как до-

полнительно понадобится лишь транспорт и курьер, 

а продукцией будет снабжать «материнская» компа-

ния.  

Схема реализации доставки продуктов и необ-

ходимые атрибуты для старта 

Основной рабочей площадкой бизнеса по достав-

ке будет интернет-ресурс. Он должен быть макси-

мально удобным и понятным всем категориям насе-

ления. Именно здесь будет происходить оформление 

заказа. Процесс оформления: 
1. Покупатели заходят на наш сайт, заполняют 

форму заказа продуктов и анкету, в которой указы-

вают имя и контактный телефон, список продуктов и 

конкретные пожелания к товару. 

2. Оператор получает заказ и связывается с по-

купателем для его подтверждения. Если имеются 

какие-то уточнения, они вносятся в форму со слов 

заказчика. 

3. Затем список с подробными указаниями пере-

дается сборщикам товаров, которые, собрав необхо-

димое, передают пакеты курьеру. 

4. Оплата совершается либо наличными курьеру, 

либо через сайт безналичной оплатой. 

Такой бизнес по доставке продуктов на дом явля-

ется по-своему уникальным, но востребованным. 

Услуга будет интересна и молодежи, и пожилым лю-
дям, и молодым мамам, и занятым деловым людям.  

Особенности заказа продуктов: оплата и другие 

нюансы.  

Стоит предложить заказчикам возможность ука-

зывать пожелания к конкретному времени доставки. 

Например, сделать заказ утром с учетом того, что 

курьер привезет его в 7 часов вечера. Клиентам, 

находящимся на работе, будет удобно делать покуп-
ки и получать их по приходу домой. Кроме того, не-

которым покупателям будут интересны специфиче-

ские услуги, например, доставка деревенских про-

дуктов на дом. Ее можно предложить в качестве до-

полнительной, если у вас есть возможность наладить 

сотрудничество с фермерами-производителями. Од-

нако этот вариант подойдет как сезонный. 

Сайт компании. Он должен быть удобным, по-

нятным, функциональным. Если клиенты будут пу-

таться в том, как сделать заказ, что нужно заполнить, 

где узнать о цене и прочих условиях, то они попро-

сту откажутся от оформления заявки. Примечание: 

вместе с заказанными покупками курьер обязательно 

должен вручить заказчику чек — непосредственно в 

руки, а не просто в пакете с продуктами. Это позво-
лит избежать возможных недоразумений и жалоб. 

Также необходимо организовать обратную связь от 

клиентов, чтобы знать, какие моменты следует дора-

ботать / исправить. 

Опрос и анализ. Нами был проведен опрос поку-

пателей магазина в возрасте от 18 до 60 и выявлен 

средний чек покупки (рис. 1). Благодаря этим дан-
ным мы провели корреляционный анализ данных, а 

так же посчитали доверительный интервал (рис. 2), с 

помощью которого выяснили, сколько людей, поло-

жительно воспринявших предложение об открытии 

Интернет-магазина, на самом деле будут пользовать-

ся нашими услугами. Зависимость среднего чека от 

возраста помогла определить целевую аудиторию 
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магазина (рис. 3). 

 

Рис. 1. Опрос потенциальных покупателей 

Рис. 2. Доверительный интервал 

Рис. 3. Анализ данных 

Рассмотрим все основные отчеты финансового 

плана: 

 отчет о прибылях и убытках; 

 бюджет движения денежных средств; 

 рассчитаем необходимые показатели. 

Расчет выручки от реализации 
В качестве исходных данных в данной работе 

использованы сведения из различных источников [1–

4]. Рассчитаем выручку магазина в зависимости от 

числа посещений нашего сайта и числа продаж через 

партнеров. Так как наш проект окупится, как мы 

выясним впоследствии, в течение первого года (а 

расчет в EXCEL приведен по месяцам в течение 3-х 

лет), для отсечения лишней информации и для 

удобства визуализируем данные только за первый 

год.  

Заключение 

В данной исследовательской работе были 

рассмотрены поставленные задачи и сделаны 

следующие выводы: 

 В результате составления производственного 

плана, были определены сроки реализации проекта, 

составлена смета затрат, и определена сумма 
необходимая для осуществления проекта. 

 Составление организационной структуры 

позволило определить количество необходимых 
сотрудников. Распределены обязанности 

сотрудников, установлено штатное расписание, а 

также размеры и формы заработной платы. 

 Самой важной частью бизнес-плана является 
финансовый план. Были проведены все необходимые 

расчеты, а именно: выручки от реализации, 

амортизационные отчисления, расчет заработной 

платы, налогов, расчет % за кредит, также были 

составлены отчета о прибылях и убытках, движение 

денежных средств. 

 Разработанный бизнес план позволит начать 

развитие данного проекта и тем самым завоевать 

значительную долю рынка. ■ 

 

 

 

Рис 4. Доходы и расходы предприятия 



          

 

№ 1 • 2015                                                                                                                                 

 

Бизнес-образование в экономике знаний 
 

57 

 

 

Рис. 5. План движения денежных средств 
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By applying the statistical methods of research, the authors 

devised methods for the prevention of customer outflow in a 

large hypermarket at the crisis time; researched a customer 
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В данной статье рассмотрены особенности построения коммуникаций с поколением миллениум внутри организации. Про-

анализированы и предложены методы и формы коммуникации с новым поколением, которые необходимо использовать для 

создания системы коммуникаций, выбора форм управления и предупреждения конфликтов в организации. 

 

Ключевые слова: новое поколение, миллениумы, управление конфликтами. 

 




