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1. Маркетинговой исследование 

1.1. Исследование и общий анализ рынка 

Предметом настоящего исследования является канадская социальная 

сеть, которая соединяет пользователей у которых есть работа с людьми 

которые ищут работу.  

Это позволяет пользователям легко публиковать объявления на 

выполнение краткосрочных работ на фрилансе в любой нише. 

Предполагается, что с ними свяжутся заинтересованные лица-искатели, 

или они могут найти, профессионала, прочитать их биографию, отзывы 

и связаться с ними напрямую. Подобного рода модель построения 

социальной сети на настоящее время получила наименование 

краудсорсинг.  

Территория: Ванкувер, провинция Британская Колумбия, Канада. 

Одним из вариантов предварительной модерации потенциальных 

исполнителей заказов может быть квалификационный отбор в ходе 

личного интервью в головном офисе сети, место расположение 

которого будет в Ванкувере. Однако возможны и другие способы 

модерации (рекомендации, отзывы заказчиков и т.п.). 

 

1.2. География проекта 

На первом этапе запуска проекта его географической зоной определен 

город Ванкувер вместе с его городской агломерацией. Такое 

ограничение вызвано необходимостью проведения личных интервью 

при прохождении квалификационного отбора соискателями на 

выполнение работ в помещении офиса компании. Это ограничивает 

географическую зону действия проекта. Со временем возможно 

развитие сети и в других населенных пунктах страны, континента, всего 

мира, если первый стартовый этап будет признан успешным. 

Согласно статистическим сведениям город Ванкувер (Канада): 

Таблица 1. Демографические данные на Ванкувер 

Население Ванкувера (2016), человек 631 486 

Население Большого Ванкувера (2016), человек 2 463 461 

Средний прирост населения в год, % 0,9 - 1,1 
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В этническом отношении Большой Ванкувер представляет собой 

достаточно пеструю картину. Только 52% жителей региона являются 

этническими выходцами из Европы (потомственные англичане, 

шотландцы, представители других национальностей, а также 

собственно канадцы). 41% жителей в настоящее время являются 

выходцами из стран Южной и Восточной Азии (китайцы, филиппинцы, 

индонезийцы, малайцы, индусы и т.п.). Наиболее распространенным в 

городе языком является китайский (после английского), его регулярно 

используют в быту около четверти населения.  

Как следствие, при разработке пользовательского интерфейса для 

большего охвата населения имеет смысл использовать помимо 

английского также и китайский язык. Задача облегчается тем, что 

многочисленные разговорные диалекты и версии китайского языка, 

часто не доступные для понимания другим диалектам, используют 

единую унифицированную для всех диалектов систему написания 

иероглифов пинь-инь. 

Очень возможно, что создание китайской версии сети явится 

существенным конкурентным преимуществом, так как ныне 

действующие конкуренты не имеют поддержки на китайском языке. 

 

1.3. Конкурентный анализ 

Прямые конкуренты, которые бы в точности соответствовали всем 

параметрам рассматриваемой сети, не выявлены. Поэтому при 

проведении конкурентного анализа будут рассматриваться некоторые 

близкие существующие сети, не привязанные прямо к региону или 

несколько отличающиеся по своей направленности и идеологии. 

Наиболее близкими конкурентами краудсорсинговой направленности в 

Канаде являются международные и национальные сети: Kijiji (читается: 

Ки -джи-джи, переводится как «деревня» с языка суахили), а также 

Craigslist – ближайший конкурент последний на территории Канады. 

Имеет смысл подробней рассмотреть также и некоторые другие сети для 

общей картины и более глубокого понимания рынка. 
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Таблица 2. Конкурентный анализ сетей 

Сеть, домен Назначение Собственники, 
история 

География Монетизация 

Kijiji.ca Сеть частных объявлений eBay, изначально 
была создана как 
стартап направление 
в этой системе. 

Система 
изначально 
задумывалась как 
международная, 
однако 
наибольшего 
успеха достигла 
непосредственно в 
Канаде. В 
настоящее время 
охватывает около 
300 канадских 
населенных 
пунктов. 

В Канаде считается 
лидером рынка, однако 
финансовые результаты 
не публикуются. 

Craigslist.org Сеть частных объявлений различного 
содержания, получила особую 
известность после публикации 
объявлений для знакомств и секса, 
что привело к нескольким судебным 
разбирательствам. 

Newmark, 
Buckmaster, eBay 

Охват 570 городов в 
70 странах, 
преимущественно в 
США и Канаде 

Доход $694 миллиона 
USD (2016) 

taskrabbit.com Специализированная 
краудсорсинговая сеть для 
специалистов, оказывающих услуги 
по помощи на дому 

Создана в 
Массачусетсе в 2008 
году при венчурном 
финансировании 
примерно в 20 
миллионов USD. В 

Работает 
практически 
исключительно в 
США, а также в 
Великобритании 
(Лондон) 

Размеры оборотов не 
раскрываются, в 
настоящее время 
фактически структурное 
подразделение IKEA. На 
текущий момент 
зарегистрировано не 
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Сеть, домен Назначение Собственники, 
история 

География Монетизация 

2017 – 2018 годах 
была продана в IKEA. 

менее 60 000 
специалистов, 
предлагающих услуги. 

nextdoor.com Специализированная 
краудсорсинговая сеть для 
специалистов, оказывающих услуги 
по помощи на дому. В отличие от 
других сетей требует очень 
подробной регистрации и точной 
проверки адресов и всего 
остального. 

Создана в 2011 году 
за счет венчурного 
финансирования в 
18,7 миллионов USD. 

США, 
Великобритания, 
Нидерланды, 
Франция 

Размеров оборотов не 
раскрывают, известно, 
что на 2015 год прибыли 
на вложенный капитал 
получено не было, штат 
сотрудников – 100 
человек. 

Youdo.com Российская краудсорсинговая сеть на 
русском языке. 

Стартовала в 2014 
году за счет 
венчурного 
финансирования от 
АФК «Система» и 
фондов Flint Capital и 
UCP на суммы $ 1 и 
6,2 миллионов USD 

Россия, 
преимущественно 
Москва 

Финансовые результаты 
на 31.12.2016: 
Выручка от продажи: 
48 233 000 ₽ 
Чистая прибыль: 
-35 885 000 ₽ 
Чистые активы: 
-69 688 000 ₽  

Askfortask Краудсорсинговая сеть для 
поставщиков и пользователей 
домашних услуг 

Стартовала в 2014 
году, стартовый 
бюджет составлял 
500 000 долларов 

Канада, более 100 
городов 

Финансовые результаты 
точно не известны. 
Известно о 50 000 
пользователях и 
оборотах до 2,5 
миллионов долларов. 

Источник: данные компаний и другие источники информации 
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1.4. Анализ объемов и структуры предложения на рынке, 

выделение целевых сегментов 

Ниже будет рассмотрена структура предложения по существующим 

сетям. 

Структура предложения сети Kijiji выглядит следующим образом 

(данные на июнь 2018 года). 

Таблица 3. Структура предложений сети Kijiji на июнь 2018 
года 

Отрасль 
Кол-во 

предложений 
В 

процентах 

Строительство 963 20,39% 

Красота и здоровье 778 16,47% 

Преподавание и иностранные 
языки 

711 15,05% 

Уборка помещений 275 5,82% 

Финансовые и юридические 
услуги 

245 5,19% 

Фотографии & видео 189 4,00% 

Уроки музыки  174 3,68% 

Путешествия и отдых  134 2,84% 

Уход за детьми и няни 109 2,31% 

Фитнес 97 2,05% 

Услуги по организации 
мероприятий 

92 1,95% 

Развлечения 79 1,67% 

Доставка еды 59 1,25% 

Курьерские услуги 26 0,55% 

Другие 792 16,77% 

Всего 4723 100,00% 

Источник: сайт kijiji.ca 

Графически эти данные будут выглядеть следующим образом: 
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Рисунок 1. Структура предложений сети Kijiji на июнь 2018 
года 

 

Источник: сайт kijiji.ca 

Получается, что средний коэффициент вовлеченности, который можно 

рассчитать как отношение предложений, выставленных в сети, к 

общему количеству жителей, проживающих на заявленной территории, 

для сети kijiji составляет 1,917 (то есть почти 2 предложения на 1000 

жителей Большого Ванкувера).  

 

Квовлечения =
Количество предложений

Общее число жителей
∙ 1000;       (1) 

 

Ниже представлены значения коэффициента вовлечения для других 

сетей конкурентов. 

Строительство
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Таблица 4. Расчет коэффициента вовлечения для различных 
социальных сетей 

Социальн
ая сеть 

Количество 
предложений 

География 
Число 

населения 
Квовле

чения 

Kijiji 4 723 Большой 
Ванкувер 

2 463 461 1,917 

Craigslist 3 000 Большой 
Ванкувер 

2 463 461 1,218 

Taskrabbit 60 000 США  
(43 города) 

41 495 212 1,446 

Youdo 26 300 Москва и 

агломерация 

15 512 000 1,695 

Источник: данные компаний 

Как видно из вышеприведенной таблицы, у сети Kijiji максимальный 

коэффициент вовлечения, поэтому можно считать заявленное 

количество предложений 4 000 – 5 000 оптимальным в том числе и для 

рассматриваемой в настоящем бизнес-плане проектируемой сети. 

 

1.5. Анализ объемов и структуры спроса 

Потребителями системы являются индивидуальные граждане и 

домохозяйства, которые в той или иной мере практически все 

заинтересованы в получении рассматриваемых услуг без особой 

сегментации. При этом дорогие услуги, связанные, например, с 

капитальным ремонтом помещений, будут затребованы значительно 

реже, чем услуги парикмахеров, педагогов, уборщиков и других 

специалистов, чей труд оплачивается разово и в значительно меньшем 

объеме. В качестве расчетной величины для стоимости одного 

условного заказа примем разовый размер вознаграждения в 200 

долларов США, а общее число обращений клиентов, которые 

завершаются успешной сделкой, с которой взымается комиссия в пользу 

системы, оценим для Ванкувера в 500 ежедневных обращений. 

Очевидно, что валовая выручка (комиссия начисляется в виде 5-10% от 

стоимости заказа) составит не более 5 000 – 10 000 долларов в месяц в 

самом лучшем случае, что очевидно недостаточно даже для выплаты 

заработной платы. Поэтому система должна ориентироваться, как 

минимум, на общенациональный (канадский) рынок. 

http://www.marketeru.ru/


 

www.marketeru.ru Маркетинг под ключ: от исследования рынка к плану продвижения! 

Эти данные в дальнейшем будут рассмотрены при составлении 

финансовой модели проекта. 

 

2. Стратегия маркетинга: разработка рекомендаций по 

выбору оптимальной концепции позиционирования 

и комплекса маркетинга  

2.1. Описание возможных подходов к позиционированию 

компании на рынке 

По мнению опрошенных экспертов рынка, в Канаде в настоящий момент 

популярны только две из вышерассмотренных нами социальных сетей: 

Kijiji и Craigslist. Поэтому основная борьба за долю рынка будет 

происходить именно с ними. 

Ранее было показано, что эти сети имеют достаточно высокий 

коэффициент вовлеченности в Большом Ванкувере, однако их общая 

политика формируется не в самом городе и даже не всегда и в стране, 

что делает их менее гибкими по отношению к локальным бизнес-

инициативам. В частности, им труднее, а подчас и не реально учитывать 

разнообразные местные особенности стран и тем более регионов и 

отдельных городов. 

В частности, уже отмечалось, что в современном Ванкувере заметно 

присутствие этнических китайцев и выходцев из других стран Азии. 

Примерно для четверти населения агломерации китайский язык 

является родным (для сравнения по всей Канаде китайский язык 

считается родным только для 2,6% населения, это означает, что в 

Ванкувере концентрация китайского населения превышает этот 

показатель по стране практически в 10 раз!). 

Поэтому следует придать значение возможности параллельного 

развития сети на китайском языке (а также в перспективе на панджаби, 

хинди и арабском), так как в этих диаспорах, сформированных из 

иммигрантов, будет значительное число как потребителей, так и 

поставщиков услуг. 
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2.2. Определение наиболее эффективных методов 

продвижения на рынке 

Помимо традиционных способов продвижения интернет-проектов (СЕО-

оптимизация, проплаченная контекстная реклама, а также возможная 

реклама в СМИ и т.п.) следует придать значение возможным 

нестандартным специфическим способам рекламной деятельности, 

учитывая специфику города и страны. 

 

2.2.1. Волонтерские структуры 

Как известно, в Канаде развито волонтерское движение, которое 

пользуется поддержкой со стороны общественных и муниципальных 

структур. Участие населения в волонтерском движении в Канаде имеет 

ряд положительных аспектов, в частности для молодого поколения: 

возможности получить рекомендации, которые могут быть засчитаны 

как положительные очки при зачислении в учебные заведения и даже 

при приеме на работу (многие потенциальные работодатели 

предпочитают брать себе новых сотрудников с подтверждениями об их 

успешной волонтерской деятельности). Установлением связей с 

волонтерскими структурами возможно через сервисы типа: 

https://vancouver.ca/people-programs/donating-and-volunteering.aspx - 

волонтерская деятельность 

https://vancouver.ca/green-vancouver/sustainable-programs-for-

businesses.aspx - экологическая тематика 

https://www.buysmartbc.com/ - закупки для нужд публичного сервиса, 

существует возможность выступить связующим звеном между 

заказчиками и исполнителями, рекомендуя проверенных специалистов. 

 

2.2.2. Специальные мероприятия 

Известно, что, например, в США социальные сети для продвижения себя 

и своих услуг используют такой метод работы со своей потенциальной 

аудиторией, как организация вечеринок и других специализированных 

мероприятий. В качестве примера можно привести регулярно 

проводящиеся мероприятия на страницах глобальных соцсетей:  

http://www.marketeru.ru/
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https://www.facebook.com/TaskRabbit/ 

https://www.facebook.com/Kijiji.ca/ и т.п. 

3. Организационный план  

3.1. Организационная структура и штатное расписание 

Рассматривается несколько вариантов штатной организационной 

структуры работы компании. 

Таблица 5. Вариант 1. Мини-офис на 4-5 человек в Канаде 
(штатное расписание) 

Должность 
Кол-во 

сотрудников 
Зарплата 

(USD) 
Итого 
(USD) 

Менеджер проекта 1 2 000 2 000 

iOS разработчик 1 1 500 1 500 

Разработчик 
бэкофиса 

1 1 500 1 500 

PPC, SMM 
менеджер 

1 1 000 1 000 

Дизайнер 1 1 000 1 000 

Модераторы 2 500 1 000 

   8 000 

Таблица 6. Вариант 2. Передача основных функций по 
разработке и сопровождению на фриланс 

Должность 
Кол-во 

сотрудников 
Зарплата 

(USD) 
Итого 
(USD) 

Менеджер проекта 1 2 000 2 000 

Модераторы 2 500 1 000 

   3 000 

Таблица 7. Вариант 3. Офис на Украине 

Должность 
Кол-во 

сотрудников 
Зарплата 

(USD) 
Итого 
(USD) 

Генеральный 
(исполнительный) 
директор 

1 3 000 3 000 

Менеджер проекта 1 2 000 2 000 

iOS разработчик 1 2 000 2 000 

Разработчик 
бэкофиса 

1 2 000 2 000 
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PPC, SMM 
менеджер 

1 1 000 1 000 

Дизайнер 1 1 000 1 000 

Модераторы 4 500 2 000 

Руководитель 
группы 
модераторов 

1 800 800 

Специалист по 

рекламе 
(маркетолог) 

1 1 500 1 500 

Офис-менеджер 
(секретарь) 

1 500 500 

Бухгалтер 1 700 700 

   16 500 

 

4. План продаж 

Предполагается, что стартовый период займет период времени в 6 

месяцев, в этот период параллельно с созданием с совершенствованием 

аппаратно-программного комплекса будет проводиться и рекламная 

компания по продвижению.  

Монетизация сети будет осуществляться двумя основными способами: 

1. Размещение контентной рекламы с оплатой за клик. В качестве 

рекламодателей могут выступать как сами пользователи сети, так 

и специализированные компании, предлагающие товары и услуги 

для дома и домоводства. 

• Количество показов в сутки – 10000 

• Конверсия, количество переходов – 2% 

• Цена за клик – 0,2 USD 

• Выручка – 1200 USD в месяц 

2. Платное размещение рекламы пользователей сети (выделение, 

поднятие в рейтингах и т.п.) 

Известно, что жители Канады отличаются повышенной активностью 

в социальных сетях, в частности в Фейсбуке. Так, из 27 миллиардов 

долларов доходов по рекламе, которые получила компания Фейсбук 

в 2017 году на США и Канаду пришлось 49%. В пересчете на 1 

среднестатистического пользователя – канадца это получается 167 

долларов США ежегодно или 14 долларов в месяц. 

http://www.marketeru.ru/
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Если такое количество затрат на рекламу экстраполировать на 

возможное количество пользователей сети, то получаются 

следующие показатели: 

Таблица 8. Прогноз выручки за счет платного размещения 

Кол-во пользователей Ежемесячная выручка 

1 000 14 000 

5 000 70 000 

10 000 140 000 

 

Этот план представлен в следующей таблице (данный объем выручки 

будет достигнут за 1 год): 

Таблица 9. Помесячный план продаж 
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5. Финансовый план 

5.1. Бюджет на запуск проекта 

В нижеприведенной таблице представлены основные данные по 

оборудованию для оценки необходимого бюджета на запуск проекта. 

Таблица 10. Затраты на запуск проекта 

Наименование 
Кол-

во 
Стоимость за 

1 ед. 

Общая 
стоимость 

(USD) 

Затраты в пересчете на 
одно рабочее место  

7 2 000 14 000 

Затраты на офисную 
технику 

1 2 000 2 000 

   16 000 
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5.2. Сводная таблица текущих затрат 

Таблица 11. Текущие затраты 

Наименование 
Общая 

стоимость 
(USD) 

Аренда офиса 2 000 

Жизнеообеспечение работы офиса 700 

Текущие затраты на SaaS (hosting, google API, push 
notification, domain names, error report system, email 
delivery etc.) 

1 000 

Расходы на маркетинг и релизы 10 000 

 13 700 
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5.3. Прогноз движения денежных средств организации 

Таблица 12. Прогноз движения денежных средств организации 

Начало таблицы 
 

1 год  
1 

месяц 
2 

месяц 
3 

месяц 
4 

месяц 
5 

месяц 
6 

месяц 
7 

месяц 
8 

месяц 
9 

месяц 
10 

месяц 
11 

месяц 
12 

месяц 

ЗАТРАТЫ, $ 37 

700 

21 

700 

21 

700 

21 

700 

21 

700 

21 

700 

21 

700 

21 

700 

21 

700 

21 

700 

21 

700 

21 

700 

Зарплата персонала 
и приравненные к 
ней выплаты, всего 

8 000 8 000 8 000 8 000 8 000 8 000 8 000 8 000 8 000 8 000 8 000 8 000 

Менеджер проекта 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 
iOS разработчик 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 
Разработчик бэкофиса 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 
PPC, SMM менеджер 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 
Дизайнер 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 
Модераторы (2) 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 

                          
Производственные 

затраты, всего 

3 700 3 700 3 700 3 700 3 700 3 700 3 700 3 700 3 700 3 700 3 700 3 700 

стоимость аренды 
помещений 

2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 

офисные расходы 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 
SaaS 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 

                          
Коммерческие 

расходы, всего 

10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 

расходы на рекламу 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 

Расходы на релизы 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 
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Инвестиционные 
расходы, всего 

16 000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

ВЫРУЧКА, $ 

0 

10 

000 

20 

000 

30 

000 

40 

000 

50 

000 

60 

000 

80 

000 

100 

000 

120 

000 

140 

000 

140 

000 

Объем продаж по 
основному виду 
деятельности 0 10 000 20 000 30 000 40 000 50 000 60 000 60 000 60 000 60 000 60 000 60 000 

                          

ПРИБЫЛЬ (+) / 
УБЫТОК (-) ЗА 
ПЕРИОД (ДО 
НАЛОГОВ) 

-37 
700 

-11 
700 

-1 
700 8 300 

18 
300 

28 
300 

38 
300 

58 
300 

78 
300 

98 
300 

118 
300 

118 
300 

То же накопленным 
итогом 

-37 
700 

-49 
400 

-51 
100 

-42 
800 

-24 
500 3 800 42 100 

100 
400 

178 
700 

277 
000 

395 
300 

513 
600 

Продолжение таблицы 
 

2 год  
1 

месяц 
2 

месяц 
3 

месяц 
4 

месяц 
5 

месяц 
6 

месяц 
7 

месяц 
8 

месяц 
9 

месяц 
10 

месяц 
11 

месяц 
12 

месяц 

ЗАТРАТЫ, $ 21 700 21 700 21 700 21 700 21 700 21 700 21 700 21 700 21 700 21 700 21 700 21 700 

Зарплата персонала 
и приравненные к 
ней выплаты, всего 8 000 8 000 8 000 8 000 8 000 8 000 8 000 8 000 8 000 8 000 8 000 8 000 
Менеджер проекта 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 
iOS разработчик 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 
Разработчик бэкофиса 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 
PPC, SMM менеджер 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 
Дизайнер 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 
Модераторы (2) 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 

                          

Производственные 
затраты, всего 3 700 3 700 3 700 3 700 3 700 3 700 3 700 3 700 3 700 3 700 3 700 3 700 
стоимость аренды 
помещений 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 

http://www.marketeru.ru/


 

www.marketeru.ru Маркетинг под ключ: от исследования рынка к плану продвижения! 

офисные расходы 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 
SaaS 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 

                          

Коммерческие 
расходы, всего 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 

расходы на рекламу 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 

Расходы на релизы 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 

                          

Инвестиционные 
расходы, всего 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

ВЫРУЧКА, $ 140 
000 

140 
000 

140 
000 

140 
000 

140 
000 

140 
000 

140 
000 

140 
000 

140 
000 

140 
000 

140 
000 

140 
000 

Объем продаж по 
основному виду 
деятельности 60 000 60 000 60 000 60 000 60 000 60 000 60 000 60 000 60 000 60 000 60 000 60 000 

                          

ПРИБЫЛЬ (+) / 
УБЫТОК (-) ЗА 
ПЕРИОД (ДО 
НАЛОГОВ) 

118 
300 

118 
300 

118 
300 

118 
300 

118 
300 

118 
300 

118 
300 

118 
300 

118 
300 

118 
300 

118 
300 

118 
300 

То же накопленным 
итогом 

631 
900 

750 
200 

868 
500 

986 
800 

1 105 
100 

1 223 
400 

1 341 
700 

1 460 
000 

1 578 
300 

1 696 
600 

1 814 
900 

1 933 
200 

Окончание таблицы 
 

3 год  
1 

месяц 

2 

месяц 

3 

месяц 

4 

месяц 

5 

месяц 

6 

месяц 

7 

месяц 

8 

месяц 

9 

месяц 

10 

месяц 

11 

месяц 

12 

месяц 

ЗАТРАТЫ, $ 21 700 21 700 21 700 21 700 21 700 21 700 21 700 21 700 21 700 21 700 21 700 21 700 

Зарплата персонала 
и приравненные к 
ней выплаты, всего 8 000 8 000 8 000 8 000 8 000 8 000 8 000 8 000 8 000 8 000 8 000 8 000 
Менеджер проекта 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 
iOS разработчик 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 
Разработчик бэкофиса 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 1 500 
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PPC, SMM менеджер 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 
Дизайнер 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 
Модераторы (2) 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 
                          

Производственные 
затраты, всего 3 700 3 700 3 700 3 700 3 700 3 700 3 700 3 700 3 700 3 700 3 700 3 700 
стоимость аренды 
помещений 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 2 000 
офисные расходы 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 
SaaS 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 1 000 
                          

Коммерческие 
расходы, всего 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 
расходы на рекламу 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 

Расходы на релизы 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 5 000 

                          

Инвестиционные 
расходы, всего 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

ВЫРУЧКА, $ 140 
000 

140 
000 

140 
000 

140 
000 

140 
000 

140 
000 

140 
000 

140 
000 

140 
000 

140 
000 

140 
000 

140 
000 

Объем продаж по 
основному виду 
деятельности 60 000 60 000 60 000 60 000 60 000 60 000 60 000 60 000 60 000 60 000 60 000 60 000 

                          

ПРИБЫЛЬ (+) / 
УБЫТОК (-) ЗА 
ПЕРИОД (ДО 

НАЛОГОВ) 

118 

300 

118 

300 

118 

300 

118 

300 

118 

300 

118 

300 

118 

300 

118 

300 

118 

300 

118 

300 

118 

300 

118 

300 
То же накопленным 
итогом 

2 051 
500 

2 169 
800 

2 288 
100 

2 406 
400 

2 524 
700 

2 643 
000 

2 761 
300 

2 879 
600 

2 997 
900 

3 116 
200 

3 234 
500 

3 352 
800 

 

http://www.marketeru.ru/


 

www.marketeru.ru Маркетинг под ключ: от исследования рынка к плану продвижения! 

5.4. Отчет о прибылях и убытках 

Таблица 13. Отчет о прибылях и убытках 

  1 год 

  1 месяц 2 месяц 3 месяц 4 месяц 5 месяц 6 месяц 7 месяц 8 месяц 9 месяц 10 
месяц 

11 
месяц 

12 
месяц 

ПРИБЫЛЬ (+) / 

УБЫТОК (-) ЗА 
ПЕРИОД (ДО 
НАЛОГОВ) -37 700 -11 700 -1 700 8 300 18 300 28 300 38 300 58 300 78 300 98 300 118 300 118 300 

То же 

накопленным 
итогом -37 700 -49 400 -51 100 -42 800 -24 500 3 800 42 100 100 400 178 700 277 000 395 300 513 600 

  2 год 

  1 месяц 2 месяц 3 месяц 4 месяц 5 месяц 6 месяц 7 месяц 8 месяц 9 месяц 10 
месяц 

11 
месяц 

12 
месяц 

ПРИБЫЛЬ (+) / 
УБЫТОК (-) ЗА 

ПЕРИОД (ДО 
НАЛОГОВ) 118 300 118 300 118 300 118 300 118 300 118 300 118 300 118 300 118 300 118 300 118 300 118 300 

То же 

накопленным 
итогом 631 900 750 200 868 500 986 800 

1 105 
100 

1 223 
400 

1 341 
700 

1 460 
000 

1 578 
300 

1 696 
600 

1 814 
900 631 900 

  3 год 

  1 месяц 2 месяц 3 месяц 4 месяц 5 месяц 6 месяц 7 месяц 8 месяц 9 месяц 10 

месяц 

11 

месяц 

12 

месяц 

ПРИБЫЛЬ (+) / 
УБЫТОК (-) ЗА 

ПЕРИОД (ДО 
НАЛОГОВ) 118 300 118 300 118 300 118 300 118 300 118 300 118 300 118 300 118 300 118 300 118 300 118 300 

То же 
накопленным 

итогом 

1 933 

200 

2 051 

500 

2 169 

800 

2 288 

100 

2 406 

400 

2 524 

700 

2 643 

000 

2 761 

300 

2 879 

600 

2 997 

900 

3 116 

200 

3 234 

500 
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5.5. Потребность в инвестициях 

Общая потребность в инвестициях на запуск проекта оценивается в 50-

60 тысяч долларов США, при этом инвестиционные расходы 

непосредственно на старт самого проекта составят 16 тысяч долларов. 

 

6. Заключительные выводы (SWOT-анализ проекта) 

Таблица 14. SWOT-анализ проекта 

Сильные стороны Слабые стороны 

• Сервис имеет постоянную 

востребованность среди 
населения, а также 
регулярные предложения от 
специалистов, готовых 
оказывать услуги. 

• Стабильность общества  
• Низкий уровень инфляции, 

прогнозируемые уровни цен. 
• Доступность технических 

специалистов среднего 
уровня. 

• Льготные режимы 
налогообложения для 
стартапов в Канаде, 
перекладывание налогового 

бремени с компаний на 
физические лица. 

• Наличие раскрученных 

сервисов от конкурентов – 
высокий уровень 
конкуренции 

• Ограниченность спроса и 
предложения – как 

следствие, необходимость 
выхода на национальный 
уровень. 

• Специфика 
демографической ситуации 
в городе: значительная 
часть населения – выходцы 
из стран Азии, возможный 
культурологический и 
языковый барьер. 

• Необходим механизм 
контроля над качеством 
предложения услуг 
населению и отсеивания 

недобросовестных 
поставщиков услуг. 

• Недостаток достоверной 
информации об успешности 
деятельности конкурентов, в 
частности умышленное 
скрытие финансовой 
информации 

Возможности Угрозы 
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• Имеются возможности 
привлечения волонтерских 
движений, которые в силу 
ряда причин 
распространены в обществе. 
 

• Ограниченный охват 
населения услугами в силу 
языкового и культурного 
барьера (китайский и другие 
азиатские языки), что 
является спецификой 
Ванкувера. 

• Риск провала стартап 
проекта в сфере 
информатики и интернет-
проектов в условиях 
отсутствия стабильной 

спонсорской помощи 
(многие сети-конкуренты 
работают со спонсорами или 
венчурными фондами на 
постоянной основе). 
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