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 ВСТУП  

  

 Кожен підприємець, як початківець, повинен не тільки чітко уявляти 

собі потребу на перспективу у фінансових, матеріальних, трудових та 

інтелектуальних ресурсах і джерелах їх отримання, а й вміти чітко 

розрахувати ефективність використання цих ресурсів в процесі виробничо-

господарської діяльності фірми. 

Неможливо добитися стабільного успіху в бізнесі без чіткого 

планування своєї діяльності, постійного збору та аналізу інформації як про 

стан цільових ринків, положенні на них конкурентів, так і про власні 

перспективи і можливості. Тому перед відкриттям будь-якої справи 

необхідно підготувати і скласти бізнес-план. 

 Бізнес-план виконує три функції. 

По-перше, він може бути використаний для розробки концепції 

ведення бізнесу. З'являється можливість ретельно відпрацювати стратегію і 

уникнути помилок ще «на папері», а не в реальності, розглянувши свою 

компанію з усіх боків - маркетингу, фінансів і виробничої діяльності. 

По-друге, бізнес-план є інструментом, за допомогою якого 

підприємець може оцінити фактичні результати діяльності компанії за 

певний період. Наприклад, фінансовий розділ бізнес-плану може бути 

використаний в якості основи для складання бюджету виробничої діяльності 

та ретельного контролю над тим, наскільки точно фірма дотримується його. 

Після деякого часу з бізнес-планом слід звірятися, щоб виявити, за якими 

показниками компанія відхилилася від нього і чи можна вважати ці 

відхилення сприятливими або небажаними, а також визначити, як повинен 

розвиватися бізнес в майбутньому. 

Третім призначенням бізнес-плану є необхідність залучення грошових 

коштів. Більшість інвесторів не вкладе гроші в бізнес, не побачивши бізнес-

плану. Якщо підприємець попрямує до інвестора з ідеями, але без готового 

бізнес-плану, то його попросять підготувати відповідний план. Так чи 
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інакше, але бізнес-план повинен бути складений, якщо підприємець хоче, 

щоб з ним мали справу. 

Бізнес-план є документом, покликаним висвітити курс, якого має намір 

дотримуватися компанія в певний проміжок часу. Багато компаній складають 

бізнес-плани на один рік. Головну увагу в них приділяється майбутнім 12 

місяців і менш конкретно розглядається напрямок діяльності в наступні 

один-чотири роки. І лише в рідкісних випадках бізнес-плани можуть 

охоплювати період тривалістю понад п'ять років. 

Інформація повинна бути точною і вселяти оптимізму. Хоча і слід 

визнати наявність ризиків, проте не слід приділяти їм занадто багато уваги. 

 Бізнес-план, в якому вдало і добре використана графіка, а опис бізнесу 

подано жваво і привабливо, має більше шансів викликати до себе увагу. 

 Метою цього дипломного проекту є розробка бізнес-плану малого 

підприємства з надання авторемонтних послуг для забезпечення 

фінансування нового напряму діяльності - переналагодження паливних 

систем автомобілів з бензину на газ. 
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1.  Розділ  1.  БІЗНЕС -ПЛАН  ЯК ОСНОВА 

ПІДПРИЄМНИЦЬКОЇ ДІЯЛЬНОСТІ  

 

1.1.Загальна характеристика бізнес-плану 

 

Бізнес-план являє собою результат комплексного дослідження різних 

сторін діяльності фірми (виробництва, реалізації продукції, післяпродажного 

обслуговування та ін.). 

 Мета розробки бізнес-плану - дати обгрунтовану, цілісну, системну 

оцінку перспектив розвитку фірми, тобто спрогнозувати і спланувати її 

діяльність на найближчий період і перспективу, виходячи з потреб ринку і 

можливостей фірми щодо їх задоволення. 

 Спонукальними причинами планування підприємцем своєї діяльності 

можна вважати наступні три: 

-сам процес бізнес-планування, включаючи аналіз ідеї, змушує 

підприємця об'єктивно, критично і неупереджено поглянути на свій бізнес з 

усіх його сторін. План-це добре прокладений маршрут, що відображає 

черговість дій і пріоритети в умовах обмежених ресурсів і сприяє 

запобіганню помилок при його реалізації; 

-бізнес-план є тим робочим інструментом, який при належному 

використанні допоможе підприємцю оперативно контролювати і управляти 

фірмою; 

-завершений бізнес-план є засобом підприємця для повідомлення ідей 

свого бізнесу всім зацікавленим особам (банківського менеджеру, іншим 

фінансовим інвесторам, державним установам та ін.), включаючи 

працівників фірми. 

 Бізнес-план допомагає підприємцю вирішити наступні основні 

завдання:  

 -визначити конкретний напрям діяльності фірми, цільові ринки і місце 

фірми на цих ринках; 
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-сформулювати довгострокові і короткострокові цілі фірми, стратегії і 

тактики їх досягнення; 

-вибрати номенклатуру і визначити показники товарів і послуг, які 

будуть пропонуватися фірмою споживачам, а також оцінити витрати по їх 

створенню і реалізації; 

-оцінити відповідність кадрів фірми і умов мотивації їх праці вимогам 

по досягненню поставлених цілей; 

-визначити склад маркетингових заходів фірми з вивчення ринку, 

організації реклами, стимулювання продажів, ціноутворення, каналів збуту і 

т.п .; 

-оцінити матеріальне і фінансове становище фірми і відповідність 

наявних і залучених ресурсів поставленим перед фірмою цілей; 

-передбачити труднощі, які можуть перешкодити виконанню бізнес-

плану. 

 Планування діяльності фірми за допомогою бізнес-плану обіцяє 

чимало вигод, наприклад: 

1.Змушує керівників активно займатися перспективами фірми. 

2.Дозволяє здійснювати більш чітку координацію, вжити зусиль щодо 

досягнення поставлених цілей. 

3.Встановлює показники діяльності фірми, необхідні для наступного 

контролю.  

4.Змушує менеджера чіткіше й конкретніше визначити цілі фірми, 

стратегії і тактики їх досягнення. 

5.Робить фірму більш підготовленою до раптових змін ринкових 

ситуацій. 

6.Встановлює обов'язки і персональну відповідальність всіх керівників 

фірми щодо забезпечення досягнення поставлених цілей. 

 Правильно складений бізнес-план показує перспективу розвитку 

фірми, тобто, відповідає на найголовніше питання для бізнесмена - чи варто 
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вкладати гроші в цю справу і чи принесе воно доходи, які окуплять всі 

витрати сил і засобів? 

 Складання бізнес-плану передають такі роботи: 

-аналіз і оцінка поточного стану підприємства; 

-аналіз потреб і проблем ринку (споживачі, посередники, конкуренти, 

постачальники, положення підприємства на ринку); 

-аналіз впливу на підприємницьку діяльність стану галузі, до якої 

належить підприємство, факторів макросередовища підприємства 

(економічних, політичних, демографічних, природних, культурних); 

-визначення основних напрямів і формулювання кількісно 

обгрунтованих цілей діяльності підприємства на розрахунковий період; 

- розробка планів дій, що забезпечують досягнення встановлених цілей, 

і визначення необхідних для цього ресурсів. 

 Досвід швидко зростаючих компаній показує, що найбільш 

переважними є такі види бізнесу: 

-надання різних послуг, 

-громадське харчування, 

-торгівля споживчими і продовольчими товарами, 

-будівництво житла, 

-туризм, 

-діяльність, пов'язана з нерухомістю та інші. 

Бізнес-план-документ перспективний і складати його рекомендується з 

прогнозом на кілька років. Для першого і другого року основні показники 

рекомендується давати в поквартальній розбивці (а при можливості навіть в 

щомісячному розрізі, особливо для першого року), і тільки починаючи з 

третього року можна обмежитися річними показниками [1]. 

 

 1.2.Структура бізнес-плану 

 Структура бізнес-плану та його деталізація визначаються 

спрямованістю і масштабом задуманої справи, тобто специфікою об'єкта, 
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сферою діяльності фірми, організаційним станом, розмірами 

передбачуваного ринку, наявністю конкурентів і перспективами зростання. 

 Розглянемо структуру бізнес-плану. 

Вивчення і узагальнення досвіду бізнес-планування показали 

доцільність такої структури бізнес-плану: 

Титульна сторінка. 

 На ньому вказуються назви фірми, її місце розташування, назва бізнес-

плану і дата складання. 

Анотація. 

 Короткий опис мети і основних положень бізнес-плану. 

Меморандум про конфіденційність. 

 Приводиться в бізнес-плані інформація розкриває багато сторін 

діяльності фірми, а найголовніше - її перспективну політику, тому 

обов'язково треба попередити потенційного інвестора про конфіденційність 

інформації, що міститься в бізнес-плані. 

Зміст. 

 Перелік того, що буде включено в бізнес-план: 

Розділ 1. Можливості фірми (резюме) 

Розділ 2. Види товарів (послуг) 

Розділ 3. Ринки збуту товарів (послуг) 

Розділ 4. Конкуренція на ринках збуту 

Розділ 5. План маркетингу 

Розділ 6. План виробництва 

Розділ 7. Організаційний план 

Розділ 8. Правове забезпечення діяльності фірми 

Розділ 9. Оцінка ризику та страхування 

Розділ 10. Фінансовий план 

Розділ 11. Стратегія фінансування 

Додатки 
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 У додатку необхідно поміщати інформацію, яка носить допоміжний 

характер і становить інтерес для фахівців. 

Перейдемо до детального розгляду структури бізнес-плану і змісту 

його розділів. 

Можливості фірми (резюме) 

Робота над цим розділом дуже важлива, оскільки якщо він не зробить 

сприятливого враження на інвесторів або кредиторів, то далі вони бізнес-

план просто не стануть дивитися. Тому при написанні даного розділу 

підприємець повинен досить кваліфіковано і обгрунтовано висвітлити такі 

два моменти: 

-дати огляд ділової пропозиції, здатний привернути увагу читача і 

стимулювати його до подальшого розгляду бізнес-плану; 

-показати потенційним інвесторам (кредиторам), що фірма в змозі 

вирішувати складні завдання на високому рівні. 

Необхідно сформулювати місію фірми або її основну стратегічну 

орієнтацію. Місія- це генеральна мета фірми, яка відображає основні аспекти 

її діяльності і яка декларує те, чому фірма хоче себе присвятити. Місія є 

візитною карткою фірми, показуючи її місце і роль в економіці регіону, 

країни. 

З місії випливають спрямованості і сфери діяльності фірми. Межами 

сфер діяльності можуть бути вироблені товари, існуючі ринки або сегменти 

ринків, технологічні можливості фірми. 

При визначенні цілей можна використовувати відому систему правил 

«SMART», відповідно до якої висуваються цілі повинні бути [2]: 

Specific- конкретні [S] 

Measurable- піддаються оцінці [M] 

A greed upon- актуальні [A] 

Realistic- реалістичні [R] 

Traceable- контрольовані [T] 
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 Сучасні фірми дотримуються на практиці одного з чотирьох варіантів 

стратегії: 

Стратегія необмеженого зростання. Всі показники фірми щорічно 

істотно поліпшуються в порівнянні з попереднім періодом. Зазвичай цю 

стратегію застосовують мобільні, диверсифікують компанії. 

Стратегія обмеженого зростання. Тут враховуються реальні 

можливості фірми, накопичений потенціал, зовнішнє оточення. Цей підхід 

відображає задоволеність своїм економічним і конкурентним становищем. 

Стратегія скорочення масштабів виробництва. Зазвичай ця 

стратегія викликається необхідністю проведення докорінної перебудови 

фірми, щоб вийти з кризової ситуації або шляхом реорганізації її структури, 

або за рахунок перепрофілювання фірми. 

Комбінована стратегія. Тут фірма використовує різні поєднання 

попередніх трьох стратегій. Такий підхід характерний для багатопрофільних, 

диверсифікованих кампаній, так як різні економічні умови в різних галузях 

вимагають відповідної поведінки фірми в кожному конкретному випадку. 

 Перейдемо тепер до практичної розробки даного розділу бізнес-плану 

[3]. 

 У розділі підприємцю необхідно висвітлити такі моменти: 

1.Повне і скорочене найменування фірми (код ОКПО) 

2.Дати реєстрації фірми, номер реєстраційного свідоцтва; 

найменування органу, що зареєстрував фірму. 

3.Почтовий і юридичний адреси фірми: індекс, республіка, область і 

т.д. (Код СОАТО). 

4.Підпорядкованість фірми - вищестоящий орган (код СООК). 

5.Міссія фірми. 

6.Економічний сектор галузі (наука, виробництво, послуги і т.д.). 

7.Список основної продукції і послуг, пропонованих даною галуззю. 

8.Географічне положення галузевого ринку (локальний, регіональний, 

національний, міжнародний). 
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9.Основной вид діяльності фірми (код ЗКГНГ). 

10.Характерні умови роботи фірми (цикли ділової активності, 

взаємодія з державними органами і т.д.). 

11.Характерістіка основних клієнтів: 

-галузь, 

-фірми. 

12.Організаціонно-правова форма фірми. 

13.Найменування і місце розташування дочірніх компаній і філій. 

14.Банківські реквізити. 

15.Адрес податкової інспекції, яка контролює фірму. 

16.Форма власності (код СКФС), в тому числі частка держави в 

капіталі (%). 

17.Найбільш впливові акціонери. 

 Цю інформацію бажано представити у вигляді таблиці, форма якої 

наведена в табл . 1.1. 

Таблиця 1.1. 

Дані про акціонерів компанії 

П.І.Б. (Назва фірми) 

власника акцій 

Кількість 

акцій 

Відсоток, який належить 

акціонерному капіталу 

 

1.   

2.   

 

18. Інформація про включення фірми в державний реєстр. 

19. Прізвища, імена, по батькові та контактні телефони керівництва 

фірми. 

20. Вік фірми, період роботи на галузевому ринку. 

21. Кількість працюючих на фірмі. 

22. Фінансовий стан фірми. Структура і розмір капіталу. 

23. Технічний рівень і характеристика продукції, що випускається. 

24. Обсяг випуску товарів (послуг) і частка ринку, якою володіє фірма. 
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25. Питома вага сертифікованої продукції та експорту. 

26. Програма та головна мета діяльності фірми. 

27. Підцілі діяльності фірми, тобто конкретні досягнення, до яких вона 

повинна прагнути. 

28. Основні стратегії фірми, розроблені для досягнення цих цілей. 

29. Склад конкретних заходів, які необхідно вжити в рамках кожної 

стратегії. 

30. Суть пропонованого бізнесу: його відповідність цілям фірми. 

31. Ставлення до нього влади. 

32. Передбачувані форми участі інвесторів. 

33. Позиціонування на ринку пропонованих товарів (послуг) та 

можливі конкуренти. 

34. Найбільш перспективні клієнти. 

35. Чим пропоновані фірмою товари (послуги) краще подібної 

продукції конкурентів. 

36.Совокупна вартість пропонованого бізнес-проекту і потреба у 

фінансуванні. 

37. Можливі джерела фінансування. 

38. Гарантії щодо повернення кредиту. 

39. Прогноз обсягів продажів товарів в планованому періоді. 

40. Очікувана виручка від продажів в планованому періоді. 

41. Заплановані витрати на виробництво товарів. 

42. Очікуваний чистий прибуток. 

43. Рівень прибутковості інвестиції в розглянутий проект. 

44. Після закінчення, якого терміну може бути гарантований 

повернення позикових коштів. 

45. Перспективи розвитку даного бізнесу [4] 

Види товарів (послуг) 

 У цьому розділі бізнес-плану описуються всі товари або послуги 

фірми, які пропонуються на ринку покупцям. 
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 Успішно і стабільно може вести бізнес лише той підприємець, який 

при виборі товарів (послуг) перш за все, орієнтується на: 

1. Найбільшу ступінь задоволення потреб покупців. 

2. Високий рівень конкурентоспроможності своєї продукції. 

 У цьому розділі необхідно дати опис всіх існуючих і нових товарів і 

послуг пропонованих фірмою, освітивши такі моменти: 

1.Найменування нового продукту і його специфікація. 

2.Призначення і області застосування. 

3.Змінює на новий продукт старий. 

4.Вписує пропонований продукт в існуючий до цього ряду продуктів. 

5.Чи є ідея продукту прогресивною. 

6.Назва товару (послуги). 

7.Наочне зображення товару. 

8.Основні техніко-економічні та споживчі характеристики товару 

(послуги). 

9.Які потреби закликаний задовольняти пропонований товар (послуга). 

10.Ступінь відповідності продукту внутрішній структурі фірми. 

11.Ступінь відповідності пропонованої до виробництва продукції. 

12.Чи є схожі продукти, які вже були реалізовані. 

13.Наявність ліцензії на виробництво товару (надання послуги), 

використання товарного знаку, виготовлення промислового зразка. 

14.Наскільки даний товар (послуга) відповідає вимогам законодавства. 

15.Наявніст сертифікату. 

16.Наявність фірмової марки товару. 

17.Особливості дизайну товару. 

18.Особливості упаковки товару. 

19.Регулярність придбання даного товару (послуги). 

20.Ступінь мінливості попиту на даний товар (послугу). 

21.Дорогий цей товар (послуга) чи ні. 

22.Ринки збуту. 
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23.Стадія життєвого циклу, на якій знаходиться товар (послуга) зараз. 

24.Можлива поява у конкурентів подібного товару. 

25.Як довго цей товар (послуга) буде залишатися новинкою. 

26.Особливості технології виготовлення товару. 

27.Як патентами або авторськими свідоцтвами захищені особливості 

пропонованого товару (послуги) або технологія його виробництва (її 

надання). 

28.Чому споживач віддає перевагу даному товару фірми. 

При відповіді на це питання необхідно скласти таблицю, форма 

подання якої  відображена в табл. 1.2. 

 Таблиця 1.2.  

Характеристика товарів-конкурентів 

Товари-конкуренти Заходи з подолання недоліків 

Переваги Недоліки 

1. 1. 1. 

2. 2. 2. 

 

29.Чи є повернення проданих товарів. 

30.Цени, за якими продається товар (послуга). Витрати, які потрібні 

для його виробництва. Чистий прибуток, яку буде приносити продаж однієї 

одиниці товару (послуги). 

31.Чи є пропозиції про поліпшення товару або послуги, подальше 

розширення масштабу його виробництва. 

32. Чи враховується думка споживачів при розробці нових товарів або 

їх модифікації. 

33.Організація передпродажного і післяпродажного обслуговування 

даного товару [5]. 

Оцінка ринків збуту продукції (послуг) 

 Цей розділ спрямований на вивчення ринків і дозволяє підприємцю 

чітко уявити, хто буде купувати його товар і де його «ніша» на ринку. 
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Одна з основних завдань фірми в даному розділі бізнес-план полягає у 

визначенні ємності кожного конкретного ринку за кожним видом товарів 

(послуг). Ці показники будуть характеризувати можливі обсяги збуту товарів 

(послуг). Вони визначаються кількістю потенційно реалізованих товарів 

(послуг) та очікуваних реальних обсягів продажів цих товарів протягом 

певного періоду часу. 

 Реальна кількість продажів залежить від багатьох факторів: 

демографічних, соціальних, національно-культурних, а головне - 

економічних, в тому числі, від рівня доходів потенційних покупців, 

структури їх витрат, темпів інфляції, наявності раніше куплених товарів 

аналогічного чи подібного призначення. 

 При дослідженні ринку слід визначити тип ринку по кожному товару 

або послузі [6]. 

 Для цієї мети можна використовувати чотири підходи до класифікації 

ринків: 

1.За обсягом реалізації: 

- основний ринок, де реалізується основна частина товару і послуг 

фірми, 

-додатковий ринок, який поглинає невелику частину товарів або 

послуг, 

-виборочний ринок, який вибирається для визначення можливостей 

реалізації нових товарів (послуг). 

2. За перспективам збуту: 

 -бесплідний ринок, який не має перспектив для реалізації зазначених 

товарів (послуг) фірми, 

 - зростаючий ринок, який має реальні можливості для зростання 

обсягів реалізації товарів, 

-потенційні ринок - ринок, який має перспективи реалізації товарів 

тільки при виконанні певних умов, 
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- "прошаровий", ринок на якому торгові операції нестабільні, але є 

перспективи перетворення його в зростаючий ринок. 

3. За співвідношенням продавців і покупців: 

-ринок чистої конкуренції, що складається з великого числа незалежно 

діючих продавців і покупців якого-небудь однорідного товарного продукту 

на високоорганізованому ринку, 

-ринок монополістичної конкуренції, що складається з обмеженого 

числа продавців, що пропонують продукцію в широкому діапазоні цін, 

-олігополістічний ринок, що складається з малого числа продавців, 

чутливих до політики ціноутворення і до маркетингових стратегій один 

одного,  

-ринок чистої монополії, при якому на ринку всього один продавець з 

товаром, у якого немає аналога або замінника. 

4. За різновидам споживачів: 

-військовий ринок, 

-промисловий ринок, 

-споживацький ринок. 

 В даному розділі підприємцю необхідно висвітлити такі моменти: 

1.Ринкі, на які спрямований бізнес, їх типи і найменування. 

2.Перспектівні ринки, що вивчаються фірмою для розширення 

операцій. 

3.Розташування ринків щодо фірми. 

4.Характеристика основних і допоміжних ринків. 

5.Предполагаемая ємність кожного з цих ринків. 

6.Сістема збуту товару. 

7. Як урядова політика впливає на ввезення товару на ринок. 

8. Які частина населення вже купує аналогічні товари. 

9.Почему певні соціологічні групи купують саме такі товари. 

10.Відношення населення до товарів такої групи. 

11.Специфічні вимоги населення до товару. 
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12.Характеристикі основних споживачів даного виду товарів 

(національність, стать, соціально-економічна група, вік). 

13.На яких клієнтів слід розраховувати в різних регіонах збуту. 

14.Основні сегменти ринків по кожному виду і модифікації товарів 

(послуг), їх найменування. 

15.Загальна й імпортна ємності кожного сегмента з даного товару 

(послуги). 

16.Доля фірми на цих ринках і перспективи її збереження або 

збільшення. 

17.Аналіз ринку за ступенем конкурентної боротьби. 

18.Ранжування ринків по їх цінності. 

19.Фактори, що впливають на попит на товари. 

20.Прогнози зміни потреб покупців у кожному з ринків. 

21.Реакція фірми на ці зміни. 

22.Вивчення потреб і оцінка попиту. 

23.Прогнози зміни ємності сегментів на кожному ринку найближчим 

часом і в перспективі. 

24.Потенціальний обсяг продажів. 

25.Ожідаемая реакція ринку на новий товар (послугу). 

26.Тестування ринку і пробні продажі. 

 

Конкуренція на ринках збуту 

Спочатку підприємцю необхідно визначити основних конкурентів, 

адже не кожна фірма, яка виробляє аналогічну продукцію, може вважатися 

конкурентом. Необхідно скласти «Карту конкурентів» і визначити 

стратегічні групи конкурентів. 

Після визначення основних конкурентів підприємець приступає до 

аналізу їх і своїх сильних і слабких сторін. Тут застосовується метод «Аналіз 

ситуації підприємства (аналіз SWOT)», в якому визначаються [7]: 

[S] -Strength-сильні сторони фірми; 
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[W] -Weaknesses-слабкі сторони фірми; 

[O] -Opportunity-можливості фірми; 

[T] -Threat-небезпеки, що підстерігають фірму. 

 При написанні даного розділу слід акцентувати увагу на наступних 

моментах: 

1.Чи є область діяльності фірми нової, динамічної? 

2.Карта конкурентів. 

3.Число фірм конкурентів, їх назву. 

Рекомендується скласти таблицю типу 1.3. 

 Таблиця 1.3.  

Характеристика ринків збуту 

Назва 

конкуру

ючої 

фірми 

Місце її 

розташу

вання 

Частка 

ринку, якою 

вона 

володіє,% 

Передбачуван

ий обсяг 

продажів 

Передбачувані втрати, 

викликані діяльністю на 

ринку конкуруючої фірми 

1.     

2.     

  

4. Яку частина ринку контролюють великі фірми-конкуренти? 

5.Фактори, що визначають конкуренцію в сьогоденні і майбутньому. 

6.Тенденціі, які можуть змінити розстановку сил в конкурентній 

боротьбі. 

7. Як йдуть справи у фірм-конкурентів: з доходами, впровадженням 

нових моделей? 

8.Что є предметом найбільш жорсткої конкуренції (ціна, якість, імідж 

фірми)? 

9.Які плани існують у конкурентів у відношенні їх частки ринку, 

підвищення рентабельності виробництва і збільшення обсягу продажів? 

10.Якої ринкової стратегії дотримуються конкуруючі фірми? 

11.За допомогою яких засобів забезпечують вони її реалізацію? 

12.Які їх сильні і слабкі сторони? 
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13.Які дії можна очікувати в майбутньому від існуючих і можливих 

конкурентів? 

14.Скільки уваги і засобів фірми-конкуренти приділяють рекламі своїх 

товарів (послуг)? 

15.Что собою являє продукція конкурентів: основні техніко-економічні 

показники, рівень якості, дизайн? 

16.Який рівень цін на продукцію конкурентів? 

17.Який імідж фірм-конкурентів? 

18.На якій стадії життєвого циклу товару або послуги фірма збирається 

вийти на ринок? 

19.Яка конкурентоспроможність даного товару на кожному ринку? 

20.Які нові види сервісу, необхідні на ринку? 

21.Які товари слід зняти з виробництва? [8]. 

 

План маркетингу 

 В цьому розділі підприємцю необхідно пояснити потенційним 

партнерам або інвесторам основні елементи свого плану маркетингу. 

Стратегічне планування визначає стратегію фірми в частині товарів, 

ринків, розвитку різних виробництв. Тепер для кожного товару належить 

розробити власні деталізовані плани. Це будуть плани з випуску окремих 

товарів або груп товарів, плани ринкової діяльності, плани розвитку 

конкретних виробництв для нових товарів. Вся сукупність цих планів і є 

«планом маркетингу» фірми. 

 Маркетинг-це комплексний підхід до вирішення проблем ринку, що 

охоплює всі стадії руху товару від вивчення потреб і попиту на нього, 

розробки програм виробництва і надання різного роду послуг, пов'язаних з 

продажем і споживанням, до організації післяпродажного обслуговування і 

формування потреб в нових виробах [9 ]. 

При написанні даного розділу підприємцю необхідно враховувати, що 

план маркетингу включає в себе велику кількість питань, але не варто всі 
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деталі плану маркетингу включати в бізнес-план. Тут можна спиратися на 

правило «5К», запропоноване Мак Карті (People-люди, Product-продукт, 

Price-ціна, Promotion-просування), тому в ньому доцільно викласти основне: 

як прийнята на фірмі стратегія маркетингу, як буде продаватися товар, як 

будуть встановлюватися ціни на товари і який рівень прибутковості на 

вкладені кошти передбачається реалізувати, як передбачається домагатися 

постійного зростання обсягів продажів. Як буде організована служба сервісу 

і скільки на це знадобиться коштів, як передбачається домогтися гарної 

репутації товарів і самої фірми в очах громадськості. 

 В даний розділ слід включити такі пункти, як: 

1.Цели і стратегії маркетингу. 

2.Ценоутворення. 

3.Схема поширення товарів. 

4. Організація сервісного обслуговування клієнтів. 

5.Методи стимулювання продажів. 

6.Реклама. 

7.Формування громадської думки про фірму і товари. 

8.Бюджет маркетингу. 

9.Контроллінг маркетингу [10]. 

 

План виробництва 

 Головне завдання - довести своїм потенційним партнерам, що фірма 

буде в змозі реально виробляти потрібну кількість товарів у потрібні терміни 

і з необхідною якістю. 

 У цьому розділі потрібно врахувати: 

1.Місце виготовлення товарів. 

2.Місце розташування фірми, щодо близькості ринку, постачальників, 

доступною робочої сили. 

3.Необходімость виробничої потужності. 

4.Основні кошти необхідні для організації виробництва. 
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5.Потреба у матеріальних ресурсах і виробничих запасах. 

6.Возможні труднощі при організації виробництва. 

7.Де, у кого і на яких умовах будуть закуповуватися сировина, 

матеріали, напівфабрикати і комплектуючі вироби? 

8.Існує чи лімітування обсягів виробництв? 

9.Планування виробництва і процедура складання виробничих планів і 

розкладів. 

10.Схема виробничих потоків. 

11.Контроль якості. 

12.Система охорони навколишнього середовища. 

13.Витрати виробництва. 

14.Наявність виробничих площ. 

15.Планування використання нових технологій у виробничому процесі. 

16.Характеристика науково-технічного рівня виробництва. 

17.Ступень зносу обладнання. 

 

Організаційний план  

 В даному розділі наводиться інформація, що характеризує 

організаційну структуру фірми, а також відомості про персонал, що працює 

на ній. 

 Одним з найважливіших моментів є організаційна структура, що 

представляє собою спосіб і форму об'єднання працівників для досягнення 

поставлених перед фірмою виробничих і управлінських цілей [11]. 

У цій частині бізнес-плану повинна бути описана система управління 

фірмою і її кадрова політика. Тут виділяються такі групи питань: 

1.Організаціонний структура фірми: 

-организаційна схема управління фірмою, її структура, 

-склад дочірніх фірм і філій, 

-склад підрозділів і їх функції, 

-організація кординування і взаємодії служб і підрозділів фірми, 
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-автоматизація системи управління фірмою, 

-відповідність організаційної структури цілям і стратегіям фірми. 

2.Рабоча сила, не пов'язана з керуванням: 

-потреба у кадрах за професіями, 

-кваліфіковані вимоги, 

-форма залучення до праці, 

-заробітна плата за професіями. 

Для цих питань можна скласти таблицю типу 1.4. 

 Таблиця 1.4. 

Дані про НЕ основний персонал 

Професія Опис 

виконуваної 

роботи 

форма 

залучення 

рівень 

кваліфікації 

Середня заробітна 

плата 

1.     

2.     

 -наявність кваліфікованої і некваліфікованої робочої сили, 

-додаткові матеріальні пільги для співробітників, 

-режим праці на фірмі і змінюваність робочої сили, 

-ступінь плинності і прогулів кадрів. 

3.Адміністратівно-управлінський персонал (АУП): 

-співвідношення між числом АУП і робітників, 

-загальні відомості про виконавчів працівників і керівний персонал, 

-система персональної відповідальності за виконання робіт, що 

впливають на економічний стан фірми. 

4.Кадрова політика фірми: 

-принципи відбору співробітників, 

-принципи найму (контрактна система, випробувальний термін), 

-створення системи планування професійної підготовки, підвищення 

кваліфікації та перепідготовка кадрів, 

-система просування працівників по службі [12]. 

 



25 

 

Правове забезпечення діяльності фірми 

У цьому розділі розглядається вся інформація, яка характеризує 

правові аспекти забезпечення процесів створення та функціонування фірми. 

Тут повинні бути представлені всі законодавчі та нормативні акти, що 

регулюють діяльність фірми. 

 Підприємцю необхідно висвітлити такі моменти: 

1.Дати створення і реєстрації фірми. 

2.Де і ким вона зареєстрована. 

3.Установчі документи. 

4.Зареєстрованний офіс. 

5.Форма власності. 

6.Найбільш значні акціонери фірми, 

7. Для акціонерного товариства: 

-кількість дозволених до випуску акцій; 

-кількість випущених акцій; 

-кількість оборотних акцій; 

-номінальна вартість однієї акції; 

-ринкова вартість однієї акції; 

-динаміка зміни ринкової вартості акції. 

8.Аспекти діяльності фірми, що підлягають державному контролю. 

9.Копіі ліцензій на види діяльності. 

10.Копії угод і договорів з іншими організаціями з даних видів 

діяльності. 

11.Зміни в законодавстві, які можуть вплинути на діяльність фірми. 

12.Особливості правової системи країни ринку в частині: 

-Податковій системі; 

-Закон, що оберігають від забруднення навколишнього середовища; 

-патентного захисту; 

- техніки безпеки; 

-основних прав споживачів і системи їх захисту і т.д. 
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Оцінка ризику та страхування 

 Завдання даного розділу - розповісти майбутнім інвесторам або 

кредиторам фірми про можливі ризики на шляху реалізації проекту та 

основні методи захисту від їх впливу. 

Підприємництво в будь-якому вигляді завжди пов'язане з ризиком. 

Підприємницький ризик-це небезпека потенційної можливості того, що 

підприємець зазнає втрат у вигляді додаткових витрат понад передбачених 

прогнозом або отримає доходи нижчі за ті, на які розраховував. 

 Для визначення можливості проведення розрахунку ступеня ризику 

необхідно проаналізувати можливі втрати в бізнесі, їх джерела та види 

ризику [13]. 

 Підприємець у своїй діяльності може зіткнутися з такими видами 

комерційних ризиків: 

-ризики вибору споживача; 

-ризики помилкової стратегії проникнення на ринок; 

-надійних постачальників; 

-ризики конкуренції; 

-підвищення цін на сировину і енергію; 

-ризики інфляції; 

-дефіцітом ресурсів; 

-ризики коливання цін; 

-зміна умов кредитування; 

-ризики транспортування; 

-зміна умов оподаткування. 

 Для оцінки ризику необхідно зробити наступне: 

1.Виявити повний перелік можливих ризиків. 

2. Визначити ймовірність їх прояву. 

3.Оцінити очікуваний розмір збитків. 

4.Проранжувати їх за ймовірністю прояви. 

5.Встановити прийнятний рівень ризику, визначити зону ризику. 
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 Що стосується страхування, то тут слід зазначити, що воно служить 

важливим фактором стимулювання господарської активності, дає прагнення 

отримувати вигоду, бажання ризикнути. 

 Для підприємницьких структур прийнято виділяти такі види 

страхування: 

-страхування від усіх ризиків (стихійні лиха, руйнівні сили природи); 

-морське страхування; 

-страхування від фінансових втрат (шахрайство, злочинна недбалість 

або недбалість службовців); 

-страхування від зниження доходу (пожежа або інші нещасні випадки 

на виробництві). 

 При написанні даного розділу необхідно висвітлити такі моменти: 

1.Привести перелік можливих ризиків. 

2.Вказати організаційні заходи щодо профілактики і нейтралізації 

зазначених ризиків. 

3.Представити програму страхування від ризиків. 

4.Вказати: в яких компаніях, на яких умовах і на яку суму застраховані 

ризики. 

5.Надати копії страхових полісів. 

 

Фінансовий план 

В першу чергу в даному розділі необхідно проаналізувати комплекс 

документів, що характеризують фінансово-господарську діяльність фірми. 

Для фірми результати її фінансової діяльності доцільно представити у 

вигляді певної системи планово-звітних документів: 

1.Оперативний план, який відображає за кожен період результати 

взаємодії фірми і її цільових ринків. 

2.План про доходи та витрати по виробництву товарів, що показує, 

чи одержить фірма прибуток від продажу товарів і надання послуг. 
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3.План про рух грошових коштів, який показує процес надходжень і 

витрачання грошей в процесі діяльності фірми. 

4.Балансовий звіт, що підводить підсумок економічної та фінансової 

роботи фірми за звітний період [14]. 

 

Для розробки моделі функціонування фірми необхідно скласти схему 

формування прибутку, представлену на рис.1.1. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ріс.1.1.Схема формування прибутку. 
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Для цього необхідно провести класифікацію всіх витрат на дві групи: 

-зміні витрати-це витрати фірми, величина яких пропорційна кількості 

реалізованої продукції; 

постійні витрати-це витрати фірми, величина яких не залежить від 

кількості реалізованої продукції, але залежить від тривалості періоду часу, за 

який аналізується господарська діяльність фірми. 

 Таким чином, в даному розділі бізнес-плану необхідно уявити 

комплект планово-звітних документів, а також провести аналіз основних 

фінансових показників, що характеризують ефективність виробничо-

господарської діяльності фірми. 

 

Стратегія фінансування 

Тут необхідно викласти суть інвестиційної політики фірми. З цією 

метою підприємцю слід дати обгрунтовані відповіді на наступні питання: 

1.Скольки потрібно коштів для реалізації пропонованого в бізнес-плані 

проекту? 

 Для цього необхідно звернути увагу на два моменти, а саме 

необхідність: 

-перевірка синхронності надходження і витрачання грошових коштів, 

тобто ліквідності фірми при реалізації даного бізнес-плану, 

-облік інфляції. 

2.Звідки можна отримати необхідні кошти і в якій формі? 

У цьому питанні необхідно визначити потенційні джерела 

фінансування та провести вибір з них найбільш відповідного інтересам і 

можливостям фірми. 

3. Як краще використовувати інвестиції? 

Тут застосовуються різні математичні методи. 

4.Коли інвестиції почнуть приносити дохід? 
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 Відповідь на це питання пов'язана з проведенням і включенням в 

бізнес-план спеціальних розрахунків, що дозволяють визначити термін 

окупності вкладень. 

Термін окупності визначається за формулою: 

З = Іп / ДГ, 

Де: З-термін окупності; Іп-початкові інвестиції; ДГ-щорічні доходи. 

Але при застосуванні цієї формули підприємцю необхідно мати на 

увазі, що результат може значно відрізнятися від реального. Це пов'язано з 

тим, що формула не враховує цілий ряд факторів (інфляцію, дисконтування і 

т.д.), що впливають на величину терміну окупності [15]. 
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Розділ  2. СТАН  АВТОМОБІЛЬНОГО СЕРВІСУ В 

УКРАЇНІ  

 

2.1. Аналіз ринку автомобільного сервісу в Україні 

 

Найперспективніший бізнес на ринку техніки - сервіс. В останні роки 

попит на сервіс техніки різко збільшується з наступних причин: 

 сотні тисяч нових підприємств, які купують техніку, не 

обзаводяться ремонтною базою, розраховуючи на сервіс 

виробників; 

 середні старі підприємства, намагаючись знижувати собівартість, 

позбавляються від ремонтних цехів, вважаючи за краще 

обслуговувати машини в сервісних фірмах; 

 великі підприємства, зберігаючи ремонтні потужності, не хочуть 

мати запасів деталей, вважаючи за краще термінові поставки; 

 споживачі новітніх моделей не можуть ремонтувати їх самі, не 

бажаючи витрат на спеціальне обладнання та навчання 

ремонтників; 

 приватні власники автомобілів і сільгосптехніки, для яких ринок 

посилив умови заробітків, а й надав можливості для їх 

збільшення, не хочуть витрачати час на ремонт машин.  

Ринкова економіка вимагає мінімізації собівартості будь-якої 

продукції, щоб вигравати змагання за цінами у конкурентів. У всіх 

підприємств помітну частку коштів виробництва становить колісна і 

гусенична техніка, тому важливим напрямком зниження собівартості є 

скорочення часу простою машин в ремонті. Тільки у великих підприємств це 

може бути забезпечено діяльністю власних добре оснащених ремонтних баз. 

Для інших зміст ремонтників, відповідних приміщень і обладнання є тяжким 

тягарем. Все частіше власники техніки розуміють невигідність утримання 

ремонтних цехів. 
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Приватні власники автомобілів теж не мають вільного часу на їх 

ремонт - в умовах ринку все важче даються заробітки, все більше часу йде на 

забезпечення нормальних умов життя. У той же час наймані водії, 

напруженість праці яких зростає з року в рік, все частіше заперечують проти 

виконання ремонтних робіт своїми силами - це не їх спеціальність. 

У зв'язку з прийняттям Закону України від 1 липня 2014 року N1961-IV 

«Про обов'язкове страхування цивільно-правової відповідальності власників 

наземних транспортних засобів» страхові компанії шукають співпраці з 

ремонтними підприємствами і не знаходять - їм цікаві підприємства, що 

виконують всі види робіт з низькою собівартістю, тобто з найсучаснішим 

обладнанням і кваліфікованим штатом, а таких підприємств поки дуже мало. 

З огляду на зростання парку машин і переорієнтації власників машин з 

самообслуговування на ремонт в спеціалізованих фірмах, гостро 

дефіцитними стали професії ремонтників, попит на сервіс набагато 

перевищує пропозицію. Ситуація передреволюційна - покупці ремонтувати 

техніку вже не хочуть, а вітчизняні постачальники техніки, що не мають 

сервісних інфраструктур, ще не можуть. Збут техніки, не забезпеченої 

сервісом, стає проблематичним. 

На жаль, організація сервісу вітчизняної техніки поки що не відповідає 

сучасному рівню. У наших заводів систем складів з централізованим 

управлінням запасами і відвантаженням будь-яких деталей протягом доби 

просто немає. Однак їхні плани все ще не передбачають термінову 

необхідність впровадження сучасних системних методів організації 

забезпечення ремонтників запасними частинами. Але без цього неможливо 

розвивати сервісні інфраструктури, так як без гарантій термінового 

придбання потрібних запасних частин рентабельність ремонтних послуг 

недосяжна. Через слабкість сервісу конкурентоспроможність нашої техніки 

свідомо залишається нижче рівня, заданого будь-яким іноземним 

постачальником. Економічна безпека підприємств, залежних від 
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працездатності придбаної вітчизняної техніки, не гарантована ні 

виробниками, ні законами. 

Ринок гостро потребує якнайшвидшого, лавиноподібне збільшення 

числа ремонтних і сервісних підприємств, коледжів з підготовки водіїв, 

механізаторів і ремонтників, фірм по розробці і виданню підручників і 

посібників з ремонту, з виробництва запасних частин і супутніх товарів. Ці 

підприємства забезпечать більш 2 млн нових робочих місць. 

Термінова організація сервісних інфраструктур для забезпечення 

економіки справною технікою - завдання стратегічне. Сервісним 

підприємствам доцільно об'єднуватися в союзи і захищати свої інтереси в 

адміністраціях областей і в уряді. Асоціації та спілки підприємців, що 

працюють на ринку техніки, повинні лобіювати прийняття необхідних 

нормативних актів для стимулювання розвитку цієї галузі економіки. 

У той же час необхідні і примусові заходи. Умови сертифікації 

роздрібної торгівлі технікою повинні вимагати наявності у торгових 

підприємств нормативних власних потужностей для післяпродажного 

ремонту та обслуговування, нормативних запасів запасних частин, 

дилерських договорів з постачальниками про повноваження і території 

діяльності. Сертифікація оптової торгівлі технікою повинна передбачати 

наявність у заводів власних регіональних складів запасних частин не далі ніж 

в півдоби шляху від місць розміщення ремонтних підприємств кожної 

області, щоб терміново задовольняти їх попит. Заводи потребують стабільної 

торговельній політиці, яка залучає до довічної співпраці малі сервісні 

підприємства, створення потужних служб для підготовки сучасних техніко-

інформаційних матеріалів і для навчання ремонтників. 

Темпи розвитку економіки залежать і від термінів ремонту 

експлуатованої підприємствами техніки. Більш того, розвиток сервісної 

інфраструктури - це підйом однієї з галузей економіки, яка буде приносити 

податкові відрахування. 
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На українському ринку сервісу проявилися і будуть наростати наступні 

тенденції. 

- зростання попиту на сервіс; 

- скорочення обсягу робіт по обслуговуванню внаслідок появи все 

більш якісних машин, з вузлами, що не вимагають мастила і т.п .; 

- скорочення обсягу механічних робіт внаслідок введення в 

конструкції машин довговічних і зносостійких деталей; 

- збільшення обсягу кузовних і малярних робіт внаслідок 

збільшення кількості аварій через зростаючу щільність руху на 

дорогах; 

- збільшення обсягу робіт з додаткового обладнання, що 

забезпечує підвищений комфорт водіям і пасажирам; 

- скорочення обсягу робіт по відновленню деталей і навіть 

агрегатів для недорогих машин внаслідок зниження цін на нові 

деталі і агрегати; 

- зростання попиту на послуги дрібних незалежних 

спеціалізованих майстерень; 

- зростання попиту на неоригінальні запчастини гарної якості; 

- стійкий попит на вживані, але незначно зношені деталі для 

дорогих старих автомобілів; 

- зростання попиту на технічну інформацію і нові засоби її 

систематизації і використання - інтерактивні каталоги, інструкції 

по експлуатації і т. д .; 

- гострий дефіцит кадрів- ремонтників; 

- консолідація для створення великих регіональних маркетингових 

груп і збільшення впливу на виробників; 

- ускладнені інформаційні технології та Інтернет-операції; 

- ускладнення управлінських технологій і опора на множинні 

джерела доходів. 
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Дилерам, які торгують легковими автомобілями, вдається охопити 

своїм сервісом тільки від чверті до половини проданих ними машин. 

Власники машин віддають машини в ремонт після гарантійного періоду не 

тільки дилерам, але і не залежним від виробника ремонтним підприємствам, 

якщо вони розташовані ближче або дешевше ремонтують, або пов'язані з 

власниками машин взаємними справами, приятельські або родинними 

зв'язками. Тому продуценти техніки привертають незалежні майстерні для 

ремонту їх машин, навчаючи механіків і укладаючи договір про те, що 

майстерня стає уповноваженою або сертифікованою, або "сервісним 

агентом", тобто забезпечує якість ремонту відповідно до стандартів 

продуцента. Майстерня не приймає на себе дилерські зобов'язання, але 

отримує сертифікат, свідчить про вміння кваліфіковано ремонтувати машини 

якогось продуцента. Майстерні - більше довіри від клієнтів, продуцента - 

ремонт навченими людьми. Це дуже важливо для реклами, бо таким 

способом техніка здобуває репутацію машин, "які можна відремонтувати 

всюди". Автомобілі "Opel" в ФРН обслуговують і ремонтують понад 2016 

майстерень, хоча кількість уповноважених дилерів значно менше. 

Решта 10-20 % парку машин ремонтуються і обслуговуються 

власниками - підприємствами, які мають великий однорідний парк машин, 

яким рентабельно утримувати ремонтні служби; малими підприємствами, 

заощаджують на ремонтах; приватними власниками машин з низькими 

доходами, які мають необхідну кваліфікацію і умови для ремонту. 

Що стосується вантажівок, тракторів та іншої техніки, парк яких на 

порядок менше парку легкових автомобілів, то тут на частку доларів 

припадає велика частина обсягу ремонтів та обслуговування. Це зрозуміло - 

незалежні майстерні виникають зазвичай в тих випадках, коли гарантований 

великий попит на послуги, а важких машин не так багато, як легкових. 

Для сервісного ринку всіх країн характерна загальна картина - 

замовники, які купили у дилера машину, справною є робота сервісу протягом 

гарантійного періоду. Однак після закінчення терміну гарантії, до половини 
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цих клієнтів воліє звертатися в незалежні ремонтні фірми і дрібні 

спеціалізовані майстерні. Мотивація клієнтів різна і майже завжди 

переконлива. Багато хто вибирає незалежні майстерні через більш зручного 

розташування. Ідеальне розташування сервісної майстерні, на думку клієнтів, 

- або близько від їхнього будинку, або від роботи. Важливо, щоб 

громадським транспортом можна було легко дістатися від неї додому і до неї 

за отриманням відремонтованої машини. Біля великих торгових центрів 

сервісні майстерні зручні для таких робіт, які можна виконати, поки клієнт 

ходить за численними покупками, тобто протягом 1-2 годин. 

Споживачі - різні люди, але всі мають спільну рису - чутливість до 

того, як до них ставляться. Кожен очікує індивідуального підходу. Нерідко 

клієнти воліють звертатись у дрібні майстерні з психологічних причин. 

Серйозним фактором є те, що в дрібних майстерень клієнтам 

приділяється більше уваги, вони можуть бути присутніми при ремонті, 

розмовляти з майстрами. У дилерських фірмах з великим обсягом замовлень 

клієнтам не дозволяють підходити до робочих місць, з ними менше 

спілкуються. 

Причинами можуть бути і ділові, приятельські або родинні зв'язки з 

власниками таких майстерень, нерідко взаємовигідний безкоштовний обмін 

послугами. Більшість незалежних майстерень відкриті протягом більшого 

періоду дня, працюють в суботу, іноді виявляють готовність терміново 

усунути несправність - у вихідні дні, часом навіть серед ночі. Таких 

майстерень безліч, особливо що спеціалізуються на окремих видах 

обслуговування, і дилеру необхідно протиставити їм високий професіоналізм 

персоналу, бездоганна якість ремонту, уважне ставлення до клієнтів, хорошу 

репутацію, а також використовувати деякі методи організації обслуговування 

клієнтів, що застосовуються конкурентами. Споживач завжди платить якусь 

ціну, але він не завжди шукає найнижчу, він шукає якісний сервіс за кращу 

ціну. 
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Споживачі дуже вимогливі до якості сервісу, і якщо вони не задоволені 

вашим обслуговуванням або його вартістю, вони рознесуть інформацію про 

це по всій окрузі. Споживачі часто незадоволені високою вартістю сервісу у 

повноважних дилерів, хоча прекрасно знають, що у дилерів - 

висококваліфікований персонал і новітнє діагностичне і ремонтне 

обладнання - такими є вимоги компаній, яких представляють дилери. 

Конкуренція корисна і споживачам, і дилерам - вона змушує уважно 

аналізувати причини успіхів і невдач і вживати заходів для поліпшення 

обслуговування споживачів, що позитивно позначається на репутації 

продаваних машин. 

Дилери змушені миритися з тим, що незалежні майстерні не зникнуть. 

Більшість дилерів теж починали бізнес як незалежні майстерні. Більш того, 

самі дилери користуються послугами спеціалізованих майстерень, віддаючи 

їм роботи, виконання яких не організовано в сервісному цеху дилера, 

наприклад, пайку радіаторів, шліфування колінчастих валів, балансування 

карданних валів тощо. 

На українському ринку частка незалежних СТО зараз складає 

абсолютну більшість, так як наші заводи-виробники машин все ще не 

піклуються про створення сучасних власних сервісних мереж. Такий стан 

збережеться ще довго і буде змінюватися тільки з появою нових вітчизняних 

моделей машин, ремонтувати які умільці-самоучки не зможуть - так воно є 

зараз з моделями останніх років імпортних колісних і гусеничних машин, так 

буде і з новими моделями вітчизняних машин. 

Гостра конкуренція з боку малих майстерень, які працюють за 

принципом «домашнього лікаря», змушує сервісні фірми шукати нові 

способи залучення і утримання клієнтів. Гостра конкуренція з боку дрібних 

незалежних спеціалізованих майстерень зростає у всіх країнах. У 70-х рр. ці 

майстерні використовували 30-40 % місткості ринку сервісу, то зараз в 

Європі їх частка зросла до 50 %. Дилери відчайдушно борються за ринок 

сервісу введенням двох-і трирічної дилерської гарантії на машини, 
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обов'язковою умовою якої є обслуговування техніки у дилерів. Причому в 

європейських країнах майже не зростає кількість дилерських і незалежних 

СТО - ринок трудових ресурсів, схильних займатися цією роботою, 

обмежений. Однак навряд чи слід очікувати подальшого зростання обсягів 

робіт незалежних СТО на ринку європейських країн. 

Незалежні сервісні майстерні вирішила залучити до співпраці велика 

компанія "Bosch", яка виробляє, серед іншого, комплектуючі для складання 

автомобілів багатьох марок і моделей, а також обладнання для сервісних і 

ремонтних підприємств. Компанія "Bosch" послідовно створює дилерські 

мережі з незалежних майстерень, поставляючи їм обладнання, технічну 

інформацію по ремонту; а також запасні частини - ті вузли і деталі, які 

поставляються на комплектацію автомобілів. Таким чином, дилери мережі 

"Бош Авто Сервіс" є покупцями тари та упаковки, технічної інформації по 

ремонту і навчання, а також продавцями запчастин "Bosch", що вигідно і для 

компанії, і для дилерів мережі. Серйозним аргументом користь співпраці з 

"Bosch" є організація навчання механіків дилерів роботі з обладнанням, а їх 

менеджерів - основам організації та маркетингу сервісу, управління 

персоналом. «Bosch" висуває певні вимоги до організації сервісного 

підприємства. 

Ринок автомобільного сервісу України потребує якісному і кількісному 

розширенні. І не тільки за рахунок використання сучасного обладнання 

(новинок на Автотехсервіс), а, перш за все, за рахунок підвищення 

кваліфікації персоналу, навчання його премудростям роботи з клієнтом. 

З одного боку, автосервіс минув етап базарно-гаражного становлення і 

нині розвивається вглиб і вшир - технологічно і структурно. Це пов'язано з 

появою на автомобільному ринку відомих брендів іноземних компаній, 

слідом (або одночасно) за якими виникли фірмові СТО зі своїм же 

обладнанням, що обслуговують автомобілі іноземного походження, і тому 

мають постійних клієнтів. Починають користуватися попитом також 

спеціалізовані підприємства, що виконують окремі види робіт (ремонт 
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двигуна, електрообладнання, шиномонтаж) або продають діагностичне 

обладнання і запчастини. 

 З іншого боку, іноземні компанії поки не роблять погоди на ринку 

автосервісу, оскільки займають в ньому 1,5% від загальної кількості СТО (у 

2018 році в Україні працювали близько 6 тис. Підприємств автосервісу, в 

яких зайняті близько 200 тис. чоловік). 

Спеціалізовані СТО - поки рідкість; частіше зустрічаються «саморобні» 

станції, що виробляють ремонт автомобілів всіх марок і надають всі види 

послуг. 

Пояснюється такий стан автосервісу не першої молодості вітчизняного 

автопарку і нерівномірністю сфери цих послуг - сучасний сервіс в глибинку 

не доходить. Зате придорожній сервіс зростає в геометричній прогресії. У 

деяких регіонах СТО з технічним оснащенням невисокої якості, низьким 

рівнем кваліфікації працівників і відповідною якістю послуг складають до 

80% загальної кількості станцій. Як правило, запчастини для ремонту 

споживач даного виду автосервісу набуває на автобазарі або в дрібному 

магазині, розташованому тут же. Виходить, що малі станції 

техобслуговування і авторинки живуть за рахунок один одного. 

На станціях техобслуговування автомобілів України існують деякі 

проблеми. Йдеться, по-перше, про впровадження сучасного обладнання та, 

по-друге, про вміння персоналу СТО використовувати його можливості на 

всі сто. 

Вирішити технічне питання, тобто впровадити нові технології 

обслуговування і ремонту можна досить швидко - були б гроші. 

З кваліфікацією персоналу все набагато складніше. Нині зі ста 

працівників автосервісу тільки десять - справжні професіонали. Причина - в 

неповороткість системи перепідготовки і підвищення кваліфікації персоналу, 

яка явно не встигає за зростанням сервісних технологій. 

Фахівці вважають, що вирішити проблему навчання персоналу можна 

за допомогою введення інституту сертифікації працівників на державному 
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рівні і створення підприємствами автосервісу власних навчальних структур, 

що під силу лише великим фірмам. В якості першого кроку дистриб'ютори з 

метою освіти змушені запрошувати фахівців з-за кордону або працювати над 

докладними інструкціями про роботу продаваного ними обладнання [16]. 

Світова фінансова криза вплинула на всі сфери економіки України. 

Зниження купівельної спроможності споживачів і припинення кредитування 

банками привели до різкого падіння продажів автомобілів. 

У такій ситуації автовиробники і автодилери роблять ставку на 

розвиток сервісу автомобілів. 

«Пріоритетом в 2009 р. є розвиток сервісу і підвищення якості послуг, 

що надаються до світового рівня. Компанія «АІС» продовжує інвестувати в 

розвиток сервісної інфраструктури. 

Сьогодні дохід від сервісу і послуг, пов'язаних з обслуговуванням і 

ремонтом автомобілів, в «АІС» доходить до 50%, в порівнянні з минулим 

роком, коли цей розподіл становило 30% до 70% не на користь сервісу. Далі 

доходи від сервісу в компанії будуть тільки збільшуватися, і з часом складуть 

від 70%  до 30%  на користь сервісу. 

На початку2009 р. почали свою роботу два нових торгово-сервісних 

центри в Житомирі та Донецьку. У планах «АІС» на цей рік - відкриття семи 

великих сервісних центрів в Рівному, Полтаві, Запоріжжі, Дніпропетровську, 

Чернігові, Черкасах і Миколаєві. Також проводиться реконструкція сервісних 

зон в Чернівцях та Миколаєві, де будуть організовані ділянки кузовного 

ремонту, включаючи фарбувальні. На сьогоднішній день вже проведені 

тендери і обрані постачальники обладнання для цих зон. 

 

2.2. Вплив автотранспорту на навколишнє середовище. 

 

Основною причиною забруднення навколишнього середовища в 

загальному і забруднення повітря зокрема є неповне і нерівномірне згорання 
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палива. Всього 15% його витрачається на рух автомобіля, а 85% йде в 

повітря. 

До того ж камери згоряння автомобільного двигуна - це своєрідний 

хімічний реактор, що синтезує отруйні речовини і викидає їх в атмосферу. 

Навіть азот з атмосфери, потрапляючи в камеру згоряння, перетворюється на 

отруйні окисли азоту. 

У відпрацьованих газах двигуна внутрішнього згоряння міститься 

понад 170 шкідливих компонентів, з них близько 160-похідні вуглеводнів. 

Відпрацьовані гази, продукти зносу механічних частин і покришок 

автомобіля, а також дорожнього покриття складають близько половини 

атмосферних викидів антропогенного походження. 

Склад відпрацьованих газів залежить від роду застосовуваного палива, 

присадок і масел, режимів роботи двигуна та ін. Токсичність відпрацьованих 

газів карбюраторних двигунів обумовлюється вмістом окису вуглецю та 

окислів азоту, а дизельних двигунів - окислів азоту та сажі, ці дані наведені в 

табл. 2.1. 

 Таблиця 2.1 

Склад відпрацьованих газів,% 

КОМПОНЕНТИ ДВИГУНИ 

карбюраторні дизельні 

азот 74-77 76-78 

кисень 0.3-8 2-18 

пари води 3-5.5 0.6-4 

двоокис вуглецю 5-12 1-10 

окис вуглецю 5-10 0.01-0.5 

оксиди азоту 0-0.8 0.0002-0.5 

вуглеводні 0.2-3 0.009-0.5 

альдегіди 0-0.2 0.001-0.009 

сажа 0-0.4 0.01-1 

бенз-а-пірен 10-20 До 10 
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До шкідливих компонентів відносяться і тверді викиди, що містять 

свинець і сажу, на поверхні якої адсорбуються циклічні вуглеводні. 

Закономірності поширення у навколишньому середовищі твердих викидів 

відрізняються від закономірностей, характерних для газоподібних продуктів. 

Великі фракції, осідаючи по близькості від центру емісії на поверхні грунту і 

рослин, в кінцевому рахунку накопичуються у верхньому шарі грунту. Дрібні 

фракції утворюють аерозолі і поширюються з повітряними масами на 

відстані. 

 Річний вихлоп одного автомобіля-800 кг окису вуглецю, 40 кг оксидів 

азоту і більше 200 кг різних вуглеводнів. Оксиди азоту токсичні для людини . 

Особливо небезпечною складовою відпрацьованих газів є канцерогенні 

вуглеводні, які виявляються, перш за все, на перехрестях у світлофорів (до 

6,4 мкг / 100 м). 

При використанні етилованого бензину автомобільний двигун викидає 

сполуки свинцю. Свинець небезпечний тим, що здатний накопичуватися як у 

зовнішньому середовищі, так і в організмі людини. 

Боротьба із забрудненням повітря автомобілями є однією з найбільш 

гострих проблем. Підвищена небезпека забруднення повітря токсичними 

викидами автомобілів визначається не тільки відносним їх обсягом, але тим, 

що в порівнянні з іншими джерелами забруднення навколишнього 

середовища автомобільний транспорт зосереджений в населених пунктах і 

знаходиться в безпосередній близькості до людей. 

 Рішення проблеми досягається шляхом: 

-створення нових і вдосконалення існуючих робочих процесів 

бензинових двигунів і дизелів; 

-розробки і удосконалення систем живлення і запалювання; 

-розробки і впровадження антитоксинних пристроїв [17]. 

Останнім часом здійснюються масштабні заходи з переведення 

автомобільного транспорту на природний газ. Це дозволяє підвищити 

чистоту повітряного басейну, де працюють автомобілі, заправлені газом. 
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Дамо порівняльний аналіз екологічної чистоти автомобільних двигунів, 

що працюють на рідких нафтових і газоподібних паливах. Як газоподібного 

палива для автотранспорту застосовуються зріджені нафтові гази (СНД) і 

природний газ (ПГ), який може знаходитися в двох агрегатних станах: 

стиснений природний газ (СПГ) і зріджений природний газ (ПГЖ). 

Переклад автомобільного транспорту з рідкого на газове паливо 

економічно і технічно виправданий. Природний газ - відмінне паливо для 

машин. Газ краще бензину змішується з повітрям, тому він повніше згорає в 

двигуні, а значить і шкідливих речовин у відпрацьованих газах менше. Різних 

присадок газове паливо не вимагає. Октанове число у нього і так рекордну - 

від 105 до 110 од., в той час як у самого високосортного бензину воно 

становить лише 98 од. Крім того, газове паливо продовжує життя 

автомобільного двигуна майже в 1.5 рази. На сучасних газобалонних 

автомобілях встановлені додаткова газова апаратура і балони високого тиску 

для зберігання газу. При цьому збережена і система бензинового харчування. 

Так що автомобілі можуть застосовувати обидва види палива. І хоча при 

роботі на газі потужність двигуна падає на 18-20%, 

Як показує досвід, використання природного газу в якості пального для 

автомобільних двигунів вельми економічно. Кожен кубометр його зберігає як 

мінімум 1 л бензину, зменшується частка витрат на паливо в собівартості 

перевезень, різко знижуються викиди в атмосферу продуктів згоряння [18]. 

 

2.3.Газіфікація автотранспорту України 

 

Україна - лідер серед країн СНД у використанні альтернативних видів 

палива. Газозаправний бізнес - досить вигідне вкладення грошей, а 

«газовані» автомобілі  набагато економічніше, ніж бензинові. 

Виробники автобусів зацікавлені наблизити свою продукцію до 

споживача. Переклад автобусних двигунів на газодизельний цикл при 

нинішніх цінах на дизпаливо і природний газ дозволяє скоротити витрати на 
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паливо вдвічі. Великий автопарк (200 автобусів) зможе в рік економити до 5 

млн. грн. Витрати на переобладнання двигунів окупляться максимум за 

півроку. Двигун, що відповідає нормам ЄВРО - 3, коштує не менше $ 20 тис. 

Якщо перевести звичайний дизельний двигун на газодизельний цикл, він 

буде відповідати нормам ЄВРО - 3. Витрати наступні: сам двигун коштує $ 2-

2,5 тис., переобладнати його на газодизельний цикл можна за $ 2 тис. Були 

проведені випробування переобладнаних автобусів: в газодизельному режимі 

двигуни споживають 25% солярки і 75% метану. 

Експериментальні результати, отримані на базі Київського АТП-1, 

дозволяють стверджувати наступне. Реальна економія на паливі для 

автопарку, що використовує перекладені на СНД (Скраплені Нафтові Гази - 

пропан, бутан) великовантажні автомобілі в межах міста (з середньоденним 

пробігом 100150 км.), -25-30%. 

З будь-якої точки зору - екологічної, економічної погано, що з 

можливих 600 млн. м3 газу в рік (потенціал мережі АГНКС - автомобільних 

газонаповнювальних компресорних станцій) продається тільки 300 млн. куб. 

м. Але ж екологічно чистих бензинів у нас майже немає. Висновок: якість 

обслуговування на газових заправках необхідно підвищувати, розвивати саму 

мережу АГНКС. Потрібна всебічна популяризація газових програм, тільки 

тоді вони запрацюють. 

Окупність окремо взятої АГНКС- 5-6 років. Але економічний ефект 

комплексу в багато разів більше. Незрівнянно більше, ніж при використанні 

високооктанових екологічно чистих бензинів. Залишилося врахувати 

екологію: лімітувати викиди, ввести штрафні санкції за нанесену шкоду і 

податки на транзитний транспорт, що йде через міста, - тоді будувати 

АГНКС будуть десятки компаній. 

Все-таки не треба забувати про екологію. У цьому сенсі сумарна 

динаміка по АГНКС України дозволяє на щось сподіватися. У 2016 році 

газонаповнювальні станції здійснили 3,2 млн. Поодиноких заправок, в 2017-

му - 4,7 млн., в 2018-му - 5,74 млн. заправок. Україна реалізує на заправках 
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втричі більше метану, ніж Росія, у якої 207 АГНКС, в 2,2 рази більше, ніж в 

Україні. Більш наочне зміна кількості газонаповнювальних одиничних 

станцій показано на рис.2.1. 

Рис. 2.1.Дінаміка зміни кількості газонаповнювальних одиничних станцій 

Представники "Укртрансгазу" є в міжурядовому раді країн СНД по 

нафті і газу - в секції по використанню природного газу в автотранспорті. 

Останнє засідання секції було в листопаді 2002 року в Мінську, на ньому 

говорилося про використання транзитних автодоріг України, зокрема, про 

формування так званих транскордонних "блакитних коридорів" - трас, за 

якими підуть автомобілі тільки на природному газі. Ідеолог проекту - 

екологічний фонд імені Вернадського, його підтримують Європейська газова 

асоціація і РАО "Газпром". 

Європі проект цікавий в першу чергу з міркувань екобезпеки. Але, 

розрахувавши собівартість перевезень на важких транзитних автопоїздах 

(вантажопідйомність 24 - 30 т), експерти отримали цікаву "економіку". Якщо 

використовувати дизпаливо, його питома вага в собівартості перевезень - 

48%. Використання газодизельного циклу знижує частку паливних витрат до 

31%, а природного газу - до 24%. 
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Ми готові до подібних масштабних проектів. Нагадаю, Україна 

реалізує на заправках втричі більше метану, ніж Росія, у якої 207 АГНКС, в 

2,5 рази більше, ніж в Україні. 

У програмне "Екологія транспорту" заплановано переобладнати під 

газове паливо 55 тисяч машин із загального київського парку вантажівок, 

автобусів і легковиків в 800 - 850 тисяч. Крім того, планується також 

створити в столиці розгалужену мережу газозаправних станцій. За 

розрахунками фахівців, переобладнання машин під скраплений газ скорочує 

експлуатаційні витрати мінімум на третину. 

Визнано найбільш перспективними альтернативними моторними 

паливами стиснений природний і зріджені нафтові гази. В рамках цього 

документа окремо розроблена програма використання в місті природного 

газу. Реалізація цих (відносно невеликих за масштабами) програм зменшить 

загальноміські викиди забруднюючих речовин мінімум на 10 - 13%. 

На ринку обладнання машин газобалонної апаратурою (ГБА) щільна 

конкуренція, і всі будуть щасливі, якщо трапиться такий масовий перехід. 

Проблема в іншому, АГЗС (автогазозаправні станції, що використовують 

зріджені пропан, бутан) вкрай мало. Але прогрес є. Якщо два роки тому в 

місті було 19 АГЗС, то зараз - близько 60. 

Доступність зрідженого або стисненого газу - одна з основних проблем. 

Беззастережно привабливим для автовласника перехід на газ стане лише тоді, 

коли кількість газових заправок буде порівняти з кількістю бензинових. 

Тільки в цьому випадку доступність газу справді "співвіднесе" з його 

дешевизною; тільки тоді газ як моторне паливо стане справді ринковим 

продуктом. 

Заправний обладнання потрібно ставити в кожному автопарку (всюди, 

де дозволяють норми безпеки), щоб машини не намотували зайвих 

кілометрів в пошуку міських заправок.  

Склад зріджених газів - теж джерело проблем для транспорту. За 

ГОСТом ця газова суміш (мається на увазі суміш скраплених газів) 



47 

 

іменується "газ для комунально-побутових потреб". Їздити на такому газі - 

все одно, що заливати в дизельний двигун пічне паливо. 

Україна головує в колишньому СРСР за кількістю газобалонних 

автомобілів (40 тис.). У світі вона теж займає дуже гідне сьоме місце. 

В країні сьогодні експлуатуються 87 АГНКС, розташованих в 66 

містах. До речі, на 50 станціях досить місця, щоб, розвинути їх в повноцінні 

автозаправні комплекси європейського типу. 

За 2017 рік реалізовано в якості моторного палива 297 мільйонів, а в 

2018 р. вже 373 (+ 25%) мільйона кубометрів природного газу. В 2,6 рази 

більше ніж в Росії. 

Проектна потужність мережі "Укравтогаза" - 685 мілліоноов м3 на рік 

(в три рази менше, ніж в Росії). Наші станції в середньому завантажені 

наполовину (в Житомирі, Хмельницькому, Рівному, Луцьку - на 100%). 

Так, проблеми є. АТП розташовані поза прив'язкою до АГНКС. Тому в 

деяких містах стоять черги за газом. До речі, несправедливо говорити про 

погане обліку газу в системі НАК. У нас прекрасні прилади, похибка яких 

становить менше похибка тих, що встановлені на роздавальних пристроях 

АГЗС. 

Потрібно стратегічне бачення, причому не стільки на політичному 

рівні, скільки на рівні бізнес управлінських рішень. Багато країн світу, які 

починали газифікацію транспорту одночасно з нами, збудували стратегію 

бізнесу і пішли далеко вперед. 

Якщо розсудити, зміст газонаповнювальних станцій - бізнес для 

ледачих. Він інвестиційно привабливий, прогнозований. Бракує "дрібниці" - 

системного підходу. 

У світовому балансі моторних палив зростає частка палив 

альтернативних. Багато країн настільки просунулися в цьому напрямку, що 

вуглеводневі гази розглядають не як альтернативне паливо, а як основну 

складову структурного балансу палив. Наприклад, Аргентина має намір до 

2010 року замістити природним газом 30% нафтових палив. 
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У країнах з високою техногенним навантаженням на навколишнє 

середовище розроблений спеціальний механізм, що враховує викиди, 

пов'язані із застосуванням нафтових моторних палив, і економічно 

стимулюючий перехід на екологічні палива.  

Приклад. Викид 1 кубометра метану на сміттєзвалищах в атмосферу 

обходиться американському платнику податків в 55 центів. Якщо ви 

очищаєте біогаз, видаляєте з нього вуглекислоту і застосовуєте його як 

природний газ, то отримуєте дуже серйозні пільги на будівництво АГНКС. 

Потрібно в самий найближчий час розробити відповідну пропозицію 

українського уряду. У ньому необхідно підкреслити, що, використовуючи 

метан в якості моторного палива, вітчизняний автотранспорт зможе 

відповідати будь-яким, навіть самим жорстким, нормам екологічної безпеки, 

хоч Євро-4. 

Газифікація автотранспорту в Україні розвивається дуже стрімко. 

Можна судити по роботі Державтотранс НДІ проект, який уповноважений 

державою погоджувати конструкцію транспортних засобів (в тому числі для 

підприємств, що виконують типові види переобладнання). Було видано 

свідоцтва про погодження конструкції більш ніж 140 організаціям. За останні 

7 років одних експертиз по нетиповим переобладнання ми провели близько 

15 тис. Причому тільки 15 - 20% всіх проектів переобладнання проходять 

нашу експертизу. 

У Росії програм газифікації дуже багато. Причому там ці програми 

отримують державне фінансування (росіяни спонсорують навіть українські 

наукові підрозділи). Проте ситуація з газифікацією автотранспорту в Україні 

цікавіше, ніж в Росії. 

Можна домогтися економічного ефекту набагато вище 30%. Але 

держава не дає комерсантам опускати ціну на скраплений газ нижче певного 

порогу. Хоча, сьогоднішня ціна - 3,91 гривні за 1 м3 - значно менше в 

порівнянні з вартістю 1 л бензину (енергетика 1 л бензину і 1 м3 метану 

можна порівняти). Технічна можливість зменшити цю ціну є. 



49 

 

 У будь-якому випадку перспективи України по АГНКС величезні. Це - 

тисячі і тисячі заправок різної потужності. Все регулюється вкрай просто. На 

етапі формування видаткової частини транспортних проектів меріям, 

наприклад, потрібно взяти в якості основи не бензин або солярку, а газ. 

Потрібно надати АТП субсидію або пільговий кредит на переобладнання 

машин під газ. До речі, в Києві є фонд підтримки комерційних ініціатив 

(близько 70 мільйонів гривень). 

У 2002 році організаційно склалася Українська газова асоціація. Вона 

має дуже вузький цільовий сектор: газифікація транспорту. 

Оптимальним рішенням було б створення єдиного державного 

регуляторного органу. В галузі повинен бути координуючий центр. 

Прекрасний приклад - Європейська Газомоторні асоціація. Офіційні посади в 

ній займають всього чотири людини. І ці люди працюють. Збирають "круглі 

столи", створюють єдині цільові програми. 

Розвитку мережі АГНКС в Україні заважає висока капіталомісткість 

газозаправного бізнесу: будівництво сучасної газонаповнювальної станції 

може обійтися в $ 12 мільйонів. Високі також витрати в ході експлуатації 

заправки. 

І держава, як здається, зовсім не зацікавлене в популяризації цього 

бізнесу. Зробити газозаправний бізнес більш привабливим цілком можливо, 

для цього досить знизити ціну на газ, який використовується в якості 

моторного палива. 

Говорити детально про державне регулювання на ринку газу як 

моторного палива дуже важко. Держоргани не володіють інформацією про 

роботу на цьому ринку, тому їх дії не зможуть принести ніякої користі, 

оскільки жоден нормативний акт не буде діяти. 

Сьогодні зростає роль якраз громадських об'єднань. Зокрема, 

активізувала діяльність Українська газова асоціація. Вона в змозі зайнятися 

збором і обробкою інформації, після чого може звернутися з конкретними 

пропозиціями до органів як законодавчої, так і виконавчої влади. Громадські 
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організації в Україні можуть наділятися регуляторними функціями, як це 

прийнято в цивілізованих країнах. 

Комунальні підприємства прекрасно розуміють, що транспорт 

необхідно газифікувати. Мерія доручила нам працювати над розвитком 

міської мережі АГНКС та АГЗС. Але як її розвивати, коли київська 

державтоінспекція навіть не знає, скільки в місті автомобілів на газовому 

паливі: "Надати інформацію в розрізі автомобілів за видами 

використовуваного палива неможливо, оскільки форма статзвітності не 

містить запитуваної інформації". Багато будівельні норми, що регулюють 

розташування заправних станцій, пора переглядати; багатометрові розриви 

безпеки абсолютно безглузді.  

До сих пір діють деякі БНіП 1937 року. Ось найперше заняття для 

газової Асоціації - переглядати будівельні норми. Багато держав досягли 

серйозних успіхів у газифікації транспорту саме завдяки нормативним 

новацій, висунутим національними об'єднаннями. 

Аналіз конструкції транспортних засобів, допуск до експлуатації - 

функція Мінтрансу. Реєстрація, техогляд - функція МВС. ДК "Укртрансгаз" 

займається заправками. Технічний стан балонів - в компетенції 

Держнаглядохоронпраці. "Стиковка" між усіма відомствами і організаціями 

дуже погана. 

За євростандартами балони для зрідженого (стисненого) газу 

обладнуються безпечними заправними вузлами. Необхідно переходити на 

євростандарт, інакше шлях до Європи українському транспорту буде 

закритий. 

Використовують балони зовсім іншого призначення: авіаційні, кисневі, 

з незрозумілої маркуванням, без паспорта і так далі. 

При переобладнанні автомобіля для роботи на газовому паливі основна 

проблема - безпека експлуатації. Якщо автомобіль, що працює на бензині або 

солярці, являє собою засіб підвищеної небезпеки, то, що вже говорити про 
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машину, що працює на газі. Щоб максимально гарантувати безпеку 

експлуатації таких транспортних засобів, необхідно: 

 створити у всіх регіонах України сертифікаційні центри, які 

контролювали б ступінь відповідності переобладнаних автомобілів нормам 

безпеки;  

 більш виважено і відповідально підходити до видачі дозволів на право 

переобладнати автомобілі на газодизельний цикл;  

 посилити контроль за діяльністю фірм, які виробляють переобладнання 

автомобілів;  

 щорічно проводити технічний огляд газового обладнання;  

 посилити контроль роботи АГНКС.  

До речі, до кінця 2019 року в Німеччині планується ввести в дію 250 

нових автомобільних газонаповнювальних станцій, а до 2022 року їх загальна 

кількість зросте до 1300. Є сенс говорити про певний газовий бум в країні, де 

майже кожна родина має транспортний засіб. 

Не менш стрімкі темпи газифікації автомобілів в Італії. На Апеннінах 

вже експлуатується більше 400 000 машин, що використовують в якості 

моторного палива природний газ. Світовий лідер в області газифікації 

автотранспорту - Аргентина (парк газових автомобілів - понад мільйон 

одиниць). 

Масове переведення техніки на більш екологічний вид палива 

пояснюється насамперед високими цінами на бензин. Так, у багатьох країнах 

Європи вона перевищує EUR, 1,2 за 1 л.  
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Розділ  3.  БІЗНЕС -ПЛАН СТО «АВТОЛЮКС»  

 

3.1. Характерістіка фінансово-господарської діяльності 

підприємства. 

  

МП ТОВ «АВТОЛЮКС» працює на ринку автосервісних послуг 

більше 10 років. Основними клієнтами станції є клієнти легкових 

автомобілів, з різним рівнем доходу. На станції ремонтуються як нові 

вітчизняні та іноземні марки автомобілів, так і ті, термін експлуатації яких 

добігає кінця. Перелік послуг, що надаються досить різноманітний, тобто 

клієнтам може бути запропоновано виконання комплексного ремонту 

автомобіля (від капітального ремонту двигуна до кузовних робіт). 

 СТО «АВТОЛЮКС» не є лідером у своїй галузі діяльності, проте 

результати роботи досить стабільні, що відображено в табл.3.1. 

 Таблиця 3.1. 

Фінансові результати діяльності підприємства за останні 5 років 

Показники 
 

РІК 

2014 2015 2016 2017 2018 

Чистий прибуток, 

тис.грн 

400 100 200 700 300 

Дохід, тис. грн 10800 11200 12500 13400 15800 

 

З таблиці видно, що чистий прибуток протягом п'яти років 

коливається: то вона різко падає, то різко зростає. А дохід з кожним роком 

збільшується. 

 У 2014 році в порівнянні з 2015 р. чистий прибуток зменшився на 300 

тис. грн., а дохід збільшився з 10800 тис. грн. до 11200 тис. грн. При цьому 

амортизація нараховувалася тільки в 2014 р., а на кінець 2015 р. вона 

знизилася. Можна припустити, що з прибутку була взята частина грошей на 

ремонт основних засобів, тому чистий прибуток зменшився. У 2016 році 

чистий прибуток зріс, тому що зріс обсяг реалізації послуг за допомогою 
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відремонтованих основних засобів, у зв'язку з цим і дохід зріс. У 2017 році в 

порівнянні з 2016 р. чистий прибуток збільшився на 5000 грн., тому що 

зменшилися витрати на оплату праці і дохід з 125000 грн. збільшився до 

134000 грн. з 2017 р. до 2018 р. чистий прибуток знижується, тому що 

підвищуються витрати на заробітну плату, а дохід від реалізації помітно 

збільшився. 

 Порахуємо абсолютний приріст і представимо дані у вигляді табл.3.2. 

 Таблиця 3.2. 

Абсолютний приріст фінансових показників 

Показники РІК 

2015 2016 2017 2018 

Чистий прибуток, 

тис.грн 

-300 +100 +500 -400 

Дохід, тис. грн +400 +1300 +900 2400 

 

 У 2015 році, в порівнянні з 2014 показник чистого прибутку 

зменшився на 300 тис. грн, а дохід на 400 тис.грн збільшився. 

 У 2016 році, в порівнянні з 2015 чистий прибуток збільшився в два 

рази, а дохід збільшився на 400 тис.грн. 

 У 2017 році чистий прибуток різко зросла, до 7000 грн, а дохід 

збільшився на 900 тис. грн. 

У 2018 році чистий прибуток знову зменшився до 300 тис. грн, а дохід 

на 2400 тис.грн. збільшився. 

  Таблиця 3.4. 

Темп приросту фінансових показників 

Показники РІК 

2015 2016 2017 2018 

Чистий прибуток, % -75 +100 +250 -57 

Дохід,% +3.7 +11.6 +7.2 +17.9 
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  Проаналізувавши основні фінансові показники, стає ясно, що 

підприємству СТО «АВТОЛЮКС» необхідно покращувати своє фінансове 

становище, тобто розширювати сферу сервісних послуг, інакше існування 

СТО стає не вигідним. 

 Далі представлений бізнес план, що стосується доцільності пропозиції 

нової послуги в сфері автомобільного сервісу - переналагодження бензинової 

паливної системи на газову. 

 

3.2 Анотація 

 

 Розробка бізнес-плану СТО "АВТОЛЮКС» призначена для 

обґрунтування доцільності кредитування інноваційного проекту, що 

забезпечує диверсифікацію діяльності підприємства з надання 

авторемонтних послуг населенню. 

  

 3.3.Можливості підприємства 

 

 Бізнес-план буде використаний для планування діяльності та 

отримання банківського кредиту. 

 ТОВ «АВТОЛЮКС» пропонує надання послуг високої якості з 

ремонту і технічного обслуговування легкових автомобілів для людей із 

середнім матеріальним достатком, забезпечуючи задоволення потреб клієнтів 

сервісом висококваліфікованих фахівців. 

24 листопада 1995 року представництво по управлінню комунальною 

власністю Одеської міськради продало організації орендарів орендного 

підприємства «Лада» комунальну власність у вигляді орендованого майна. 

Продаж здійснена за сто сорок дев'ять мільйонів дев'ятсот сімдесят п'ять 

тисяч карбованців, що затверджено договором купівлі-продажу. 

Зборами засновників МП «Лада-96» прийнятий установчий договір про 

реорганізацію Організації орендарів і орендного підприємства «Лада» в мале 
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підприємство «АВТОЛЮКС» у вигляді товариства з обмеженою 

відповідальністю та Статуту товариства з обмеженою відповідальністю. А 

рішенням виконкому Київської районної ради м Одеси №592 від 30 липня 

1996 року зареєстровано статут МП ТОВ «АВТОЛЮКС». 

13 березня 1992 року Таіровська селищна рада Овідіопольського 

району Одеської області вирішив видати державний акт на право постійного 

користування землею МП ТОВ «АВТОЛЮКС» під фактично існуючу 

станцію технічного обслуговування легкових автомобілів с. Чорноморка на 

вулиці Вільямса 45, на площі0,0552 га. 

У 1986 році на території подвір'я колгоспу ім. Карла Лібкнехта 

державно-кооперативної фірмою «Маяк» були встановлені павільйони, в 

яких було розпочато роботу станції технічного обслуговування легкових 

машин населення. У 1991 році майно фірми «Маяк» було передано 

управлінню комунальною власністю міськради м.Одеси, яке здало цей 

майновий комплекс в оренду Організації орендарів, утворену з трудового 

колективу СТО. Так було організовано орендне підприємство «Лада». 

 На СТО «АВТОЛЮКС» виконувалися такі роботи по ремонту 

легкових машин: 

-кузовной ремонт з заміною деталей і рихтуванням, 

-ремонт ходової частини, 

-нескладний ремонт двигуна. 

  

 СИЛЬНІ І СЛАБКІ СТОРОНИ ФІРМИ 

 Сильними сторонами є: 

-підтвердження практикою високого технічного рівня обслуговування, 

-наявність на підприємстві висококваліфікованих працівників, 

-відносно низький рівень оплати послуг, що надаються. 

 Слабкими сторонами є: 

-використання застарілого обладнання, 

-месце розташування станції, 
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-відсутність постачальників сучасних запасних частин. 

 Перспективна мета фірми: 

Запропонувати нову послугу по переналагодженню автомобілів з 

бензину і дизельного палива на газ, тому що газ використовувати більш 

вигідно з економічних (він порівняно дешевий) і екологічних мірок. 

 Кроки, які слід вжити в найближчій перспективі: 

-вдосконалення існуючої на фірмі організаційної структури, 

-модернізація існуючого обладнання, 

-діверсіфікація напрямків, 

-використання нових форм обслуговування. 

Таким чином, високий технічний потенціал і трудові ресурси 

підприємства дозволяють зробити висновок про те, що на його базі може 

бути успішно розроблений і введений в дію пропонований інноваційний 

проект. Однак для цього потрібно часткова реконструкція підприємства, 

закупівля нового обладнання та інші технічні і маркетингові заходи, які 

розглянуті в наступних розділах бізнес-плану. 

 Визначення інноваційного проекту. 

 Даний бізнес-план є обґрунтуванням для отримання інвестиційного 

кредиту в розмірі 200 тис. грн. 

На підприємстві «АВТОЛЮКС» склалося скрутне становище 

внаслідок зростаючої кількості аналогічних станцій технічного 

обслуговування. Для структурної перебудови даного підприємства був 

розроблений бізнес-план по освоєнню і введенню в дію нової послуги - 

переналагодження бензинової і дизельної паливної системи на газову. 

 Газова паливна система має наступні переваги: газ є дешевшим і 

екологічно чистим, ніж бензин і дизельне паливо. 

 

 3.4.Віди послуг. 

 Підприємство «АВТОЛЮКС» пропонує широкий спектр послуг з 

автомобільного сервісу, таких як: 
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-рихтування, 

-ремонт кузова, 

-фарбування, 

-ремонт ходової, 

-ремонт гальмівної системи, 

-ремонт електрообладнання, 

-ремонт коробок передач, 

-ремонт двигуна, 

-ремонт паливної системи (ремонт і регулювання карбюраторів, 

паливних насосів, инжекторної системи). 

 

 3.5. Ринки збуту послуг. 

На основі проведених маркетингових досліджень визначено, що 

основними споживачами сервісних послуг СТО «АВТОЛЮКС» є клієнти з 

середнім матеріальним достатком. А новою послугою, пропонованої СТО, 

тобто переналагодження паливної системи будуть користуватися легкові 

автомобілі, що працюють: таксі, маршрутні транспортні засоби. 

Ринок споживчих послуг - це місцевий ринок. У підприємства вже 

існують свої постійні клієнти, деякі з них, можливо, також скористаються 

новою послугою. 

На збільшення попиту на дану послугу, впливають такі чинники: 

-низька ціна газу в порівнянні з вартістю бензину і дизельного палива, 

-газ є більш екологічно чистим, 

-висока якість установки апаратури, 

-добре організований гарантійний та післягарантійний ремонт.  

 

3.6.Конкуренція на ринках збуту. 

Станцій технічного обслуговування, аналогічних СТО «АВТОЛЮКС», 

що роблять ремонт автомобілів різних марок існує дуже багато, тому 

необхідно вводити в дію інновації, за допомогою яких СТО «АВТОЛЮКС» 
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буде відрізнятися від інших. В даному випадку це переналагодження 

бензинової і дизельної паливної системи на газову. 

 В Одесі існує всього декілька таких станцій, так що вони не будуть 

складати велику конкуренцію. 

  

 3.7.План маркетингу. 

 Вибір цінової політики. 

 При формуванні методу встановлення цін за певні послуги 

враховувалися такі фактори: 

-здатність працівників підприємства надавати послуги сервісу високого 

рівня якості, 

-наявність конкурентів, 

-постійний зростання вартості необхідних матеріалів і покупних 

виробів. 

 Виходячи з цього, на найближчі роки переважно було прийняти 

наступну стратегію ціноутворення: ціна в залежності від цін конкурентів, а в 

наступні роки перейти до стратегії: висока якість - висока ціна. 

 Організація каналів збуту: 

-реалізація послуги буде вестися в основному через постійних клієнтів 

СТО, 

-підписання договору на установку, післявстановочное обслуговування 

і ремонт. 

 

3.8.План виробництва. 

Проект буде реалізуватися на діючому підприємстві ТОВ СТО 

«АВТОЛЮКС», з використанням існуючого і знову придбаного обладнання. 

Під реалізацію проекту виділяється 100 кв. м. виробничих площ на діючому 

підприємстві. 

Сировиною і матеріалами підприємство буде забезпечуватися в міру 

виникнення клієнтів, тобто СТО укладає договір з підприємством-
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постачальником, яке в разі потреби буде поставляти потрібні для роботи 

матеріали. Планування на збірку і установку апаратури розроблена, а 

заготівельне виробництво, механообробка і контроль будуть здійснюватися 

на обладнанні та площах існуючого виробництва. 

Вхідний контроль напівфабрикатів і комплектуючих, поопераційний 

контроль складання і установки і остаточний контроль готової установки 

буде здійснюватися по введеної на підприємстві системі, що дозволяє 

проводити встановлення обладнання високої якості. Для цієї роботи 

необхідно взяти на роботу фахівця, який би конкретно відстежував якість 

деталей і якість установки апаратури. 

  

 3.9.Організаційний план 

 У зв'язку з тим, що проект буде реалізуватися на площах СТО, 

взаємодія, координація і контроль будуть здійснюватися за прийнятою 

схемою. 

 Відомості про управлінський персонал: 

-директор СТО-48 років, освіта вища, 

-бухгалтер-45 років, освіта вища, 

-головний фахівці-4 людини, освіта вища-2 людини, середній вік-35 

років. 

 Таким чином, кадрами (робітниками, службовцями) для реалізації 

нового проекту підприємство забезпечене, але необхідна їх часткова 

перепідготовка. 

 Для введення інноваційного проекту на підприємстві необхідно 

провести заходи щодо розвитку нового напряму діяльності: 

-сертифікація виконання робіт; 

-навчання персоналу; 

-оснащення робочого місця. 
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Організаційну структуру СТО «АВТОЛЮКС» представлено на рис. 

3.2. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рис. 3.2. Організаційна структура підприємства. 

 

Нормативно - правове забезпечення підприємства сфери послуг 

представлено в таблиці 3.6. 

 

 3.10.Стратегія фінансування 

Для реалізації запропонованого інноваційного проекту необхідно 

інвестувати 2000 тис. грн. Інвестиції призначені: на закупівлю обладнання і 

реконструкцію підприємства, на придбання сертифікату, що дозволяє 

введення і використання даної послуги. 

З огляду на, що даний проект пов'язаний з перепрофілюванням 

виробництва на діючому підприємстві, доцільно здійснювати фінансування 

шляхом взяття кредиту. 
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Передбачається отримання пільгового кредиту (під 10% річних). При 

виділенні кредиту фінансування буде здійснюватися через акціонерний 

комерційний банк «Аваль».  

 

 Таблиця 3.6. 

Нормативно - правове забезпечення СТО "АВТОЛЮКС" 

1. Класифікатор видів економічної діяльності (КВЕД), Державного класифікатора 

України ДК 009-96; 

 2. Закон України «Про господарські підприємствах» (3709-12); 

 3. Закон України «Про дорожній рух» (ст.12, 16, 29, 32, 33, 36, 37, 53); 

 4. Правила дорожнього руху України постанову КМ від  

31.12.1993. №1094. 

5. ГОСТ 27436-87 «Зовнішній шум автотранспортних засобів. допустимі 

 рівні і методи вимірювань ». 

6. ГОСТ 17.2.2.03-87 «Охорона природи. Атмосфера. Норми і методи вимірювань 

вмісту вуглецю і вуглеводнів у відпрацьованих газах автомобілів з бензиновими 

двигунами. Вимоги безпеки"; 

7.ГОСТ 21393-75 «Автомобілі з дизелями. Димності відпрацьованих газів. Норми і 

методи вимірювань. Вимоги безпеки "; 

8.ГОСТ 3544-75 «Фари дальнього і ближнього світла автомобілів. Технічні умови"; 

9.ДСТУ 2886-94 «Гальмівні можливості. Терміни та визначення"; 

10.ДСТУ 2324-93 «Автомобілі легкові. Кузови. Приймання до ремонту і видача 

після ремонту »; 

11.ДСТУ 3649-97 «Засоби транспортні дорожні. Експлуатаційні вимоги безпеки до 

технічного стану та методи контролю »(введений в дію з 1.01.99); 

12.ГОСТ 25478-91 «Автотранспортні засоби. Вимоги до технічного стану за 

умовами безпеки руху. Методи перевірки »; 

13.ГОСТ 17.2.2.03-87 «Охорона природи. Атмосфера. Норми і методи вимірювань 

окису вуглецю і вуглеводнів у відпрацьованих газах автомобілів з бензиновими 

двигунами. Вимоги безпеки"; 

14..ГОСТ 21393-75 «Автомобілі з дизелями. Димності відпрацьованих газів. Норми 

і методи вимірювань. Вимоги безпеки"; 

15.Положеніе «Про технічне обслуговування і ремонт дорожніх транспортних 

засобів автомобільного транспорту» затверджено наказом Мінтрансу України від 

30.03.98 №102, зареєстровано в Міністерстві юстиції України 28.04.98 №268 / 2708; 

16.Положеніе «Про технічне обслуговування і ремонт рухомого складу 

автомобільного транспорту 1984р.»; 

17.ВСН 01-89 «Відомчі будівельні норми підприємств по обслуговуванню 

автомобілів»; 

-СніП 2.04.01-85 «Внутрішній водопровід і каналізація будівель»; 

-СніП 2.04.02-84 «Водопостачання. Зовнішні мережі та споруди »; 

-СніП 2.09.02-85 «Виробничі будівлі»; 

-СніП 2.04.03-85 «Каналізація. Зовнішні мережі та споруди »; 

-СніП 2.04.05-91 «Опалення, вентиляція і кондиціонування» і т.д. 
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18.МІНІСТЕРСТВО ТРАНСПОРТУ УКРАЇНИ 

Указ 11.11.2018 №792 

Про затвердження Правил надання послуг з технічного обслуговування і ремонту 

автомобільних транспортних засобів. 

 

Графік фінансування та погашення кредиту показаний в табл. 3.7. 

Форма повернення кредиту: щорічні перерахування відсотків і суми 

погашення рівними частками з чистого прибутку. Термін повернення 

кредиту-три роки. 

Таблиця 3.7. 

Фінансування та погашення кредиту. 

3. Наймену

вання 

 

роки  Разом 

перший другий третій 

Сума нестачі 

коштів на початок 

року, грн. 

2000000 _ _ 2000000 

Сума кредиту на 

початок року, грн. 

2000000 1333333 666667   

Сплата відсотків 

за кредит (12%) 

240000 160000 80000 480000 

Погашення 

кредиту з 

прибутку, грн. 

666667 666667 666667 2000000 

Загальна сума 

сплати за кредит, 

грн. 

906667 826667 746667 2480000 

 

 3.11.Фінансовий план 

Розрахункова річна потужність переналагодження двигунів – 250 шт. 

Очікувані результати реалізації проекту представлені в наступній таблиці 

(табл.3.8.) 

Очікується, що на другий і третій рік собівартість робіт буде 

зменшуватися, в результаті чого рентабельність зросте. 

 З огляду на те, що даний проект пов'язаний з перепрофілюванням 

діючого підприємства, доцільно здійснювати фінансування шляхом взяття 

кредиту. 
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Для реалізації запропонованого проекту необхідно інвестувати 2000000 

грн. Форма повернення кредиту: щорічні перерахування грошових коштів з 

прибутку, що залишається в розпорядженні підприємства. 

 Таблиця 3.8. 

Результати реалізації проекту. 

Показники рік всього 

перший другий третій 

Обсяг виробництва, шт. 50 140 230  

Обсяг реалізації послуг, грн. 175000 490000 805000 1470000 

Собівартість продукції, грн. 157500 319000 524000 1000500 

Балансовий прибуток, грн. 17500 171000 281000 469500 

Єдиний податок (10%) 1750 17100 28100 46950 

Чистий прибуток, грн. 15750 153900 252900 422550 

Рентабельність,% 9% 31% 31% 
  

 

 Термін окупності кредиту - 3 роки. 

 У таблиці 3.9.представлени капітальні витрати по роках реалізації 

проекту.  

 Таблиця 3.9.  

Капітальні витрати. 

Капітальні витрати, грн 

 

рік Разом 

перший другий третій 

Кредит, грн. 2000000 0 0 2000000 

Власні кошти, грн. 0 0 0 0 

 

При цьому позикові кошти реалізуються на початку першого року. 

 Розглянемо витрати, що входять у собівартість продукції, і розрахуємо 

очікуваний дохід від реалізації послуги на кожен рік (табл. 3.10.) 

 Таблиця 3.10. 

Основні елементи витрат підприємства, грн. 

Елементи витрат РІК 

перший другий третій 

Постійні витрати 1041020 1298330 1938800 

Змінні витрати 482980 1765070 3113700 
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Амортизаційні відрахування 51000 126600 187500 

Єдиний податок 1750 17100 80500 

поточні витрати 1750000 3680000 6045000 

 

Методом вибору проекту для реалізації є визначення чистої поточної 

вартості: проект вважається прибутковим і його можна прийняти для 

реалізації, якщо ГТС більше 0. Визначимо відсоток дисконтування, 

використовуючи наступну формулу: 

Дисконт = банківська ставка + рівень інфляції 

Прийняті вихідні дані: 

-банківські ставка: 12% річних, 

-рівень інфляції: 4% на рік. 

-дисконт :16% 

 Розраховуємо чисту теперішню вартість і представимо дані у вигляді 

таблиць 

Таблиця 3.11. 

Чиста поточна вартість 

рік Капіталь

ні 

витрати, 

грн. 

Дохід з 

обл. 

аморт., 

грн. 

Коеф. 

диско

нту 

Кап. 

затр., 

грн. 

Диск. 

дохід, 

грн. 

ЧДД, 

грн. 

ГТС, грн. 

0 200000 0 1 200000 0 -200000 -200000 

1   84584 0,84   71051 71051 -128949 

2   134666 0,68   91573 91573 -37377 

3   219250 0,52   114010 114010 76633 

   Разом   200000 276633 76633   

 

Таким чином, ГТС дорівнює 76633, т. Е. 0. 

Можна припустити, що при ВНД = 0,3 - ГТС буде = 0. 

Таким чином, ВНД перевищує величину дисконту, прийняту в проекті. 

Внаслідок цього можна вважати проект беззбитковим. 

Визначимо термін окупності проекту: 

Струм = х + ЧТСх / ЧДДх + 1, 
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Де, х-останній рік, коли ГТС  0, 

ЧТСх-значення ГТС в цьому х-му році, 

ЧДДх + 1-значення ЧДД в наступному х + 1 році. 

Струм = 2 + 91573/114010 = 2,8 року. 

 Таким чином, проект окупиться десь до кінця третього року. 

Визначимо індекс прибутковості проекту 

ВД = 276633/200000 = 1,38 

Так, як ЧД 1, то за цим показником проект можна прийняти до 

реалізації. 

 Розрахуємо кількість послуг по заміні двигунів, яке необхідно 

виконати тільки для покриття витрат, коли прибуток дорівнює нулю.  

Знайдемо точку беззбитковості, яка дозволить визначити, при якій 

кількості переобладнаних двигунів підприємство не матиме ні прибутку, ні 

збитків, а кожна додатково переобладнана одиниця буде приносити прибуток 

[21], тобто мінімально допустимий об'єм послуг, котрий тільки окупить 

затраченні фінансові кошти. 

Розрахункова формула має такий вигляд: 

послугкількість
витратизміннівиручка

постійні
ТБ *

витрати


  

Таблиця 3.12. 

Розрахунок точки беззбитковості  

елементи витрат РІК всього 

перший другий третій 

Обсяг послуг, од 50 140 230 420 

Обсяг реалізації послуг, 

грн. 

175000 490000 805000 1470000 

Постійні витрати, грн 104102 129833 193880 427815 

Змінні витрати, грн 48298 176507 311370 536175 

Точка беззбитковості 42 58 91 191 
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Графічно точка беззбитковості представлена на рис. 3.3. 

 

 

Рис.3.3. Точка беззбитковості. 

 

3.12. Оцінка можливих ризиків і шляхів страхування від них. 

Розглянемо ризики, які виникають при реалізації даного проекту, і 

можливі способи захисту від них. Результати представлені в наступній 

таблиці 

 Таблиця 3.12. 

Оцінка можливих ризик ів  

види ризиків Способи захисту та страхування Імовірність 

(середовищ. 

Експерт.) 

відсутність збуту Сформовано замовлення на поставку 

апаратури в поточному році і укладені 

договори 

0,1 

Збої в постачаннях 

матеріалів і комплектуючих 

виробів постачальниками 

Створення місячного страхового запасу 

матеріалів і комплектуючих у 

постачальника 

0,1 

неплатоспроможність 

споживачів 

Ведення активного маркетингу: 

розширення кола потенційних 

споживачів і введення часткової оплати 

за установку 

0,5 

0

200000

400000

600000

800000

1000000

1200000

1400000

1600000

0 191 420

услуги

гр
н

Постоянные затраты

Производственные

затраты

Выручка от

реализации
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Поява конкурентів на 

планованих ринках збуту 

Існує можливість відносного зниження 

ціни установки і зміна стратегії 

ціноутворення на: «низькі виробничі 

витрати -низька ціна» 

0,3 
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ВИСНОВКИ  

При всьому різноманітті форм бізнесу існують основи, обов'язкові 

практично для всіх областей комерційної діяльності, для різних підприємств і 

організацій, опора на які необхідна для того, щоб своєчасно підготуватися до 

можливих несподіванок і усунути потенційні труднощі, небезпеки і тим 

самим зменшити ризик в досягненні поставлених цілей . Планомірна 

розробка стратегії і тактики виробничо-господарської діяльності 

підприємства є найважливішим завданням для будь-якого бізнесу. 

У ринковій економіці бізнес-план є виключно ефективним робочим 

інструментом як для новостворюваних, так і для діючих компаній у всіх 

сферах підприємництва. Бізнес-план спонукає менеджера ретельно вивчити 

кожен елемент передбачуваного ризикового ринкового заходи. Практично 

завжди в цьому процесі виявиться чимало слабких місць і пропусків, 

усуненню яких не можна не приділити уваги. 

Мета розробки бізнес-плану - спланувати господарську діяльність 

фірми на найближчий і віддалені періоди відповідно до потреб ринку і 

наявністю необхідних ресурсів. Бізнес-план допомагає менеджеру 

вирішувати такі основні проблеми: 

- визначити конкретні напрямки діяльності підприємства, його цільові 

ринки і місце на цих ринках; 

- сформулювати довгострокові і короткострокові цілі бізнесу, 

стратегію і тактику їх досягнення, а також визначити коло осіб, 

відповідальних за реалізацію наміченого; 

- зафіксувати склад і показники товарів і послуг, які будуть 

запропоновані споживачам, оцінити відповідні виробничі і торгові витрати; 

- виявити відповідність наявного персоналу підприємства і умов в 

мотивації його праці пропонованим вимогам; 

- визначити систему маркетингових заходів щодо дослідження ринку, 

реклами, стимулювання продажів, ціноутворення, каналів збуту та ін .; 

- оптимізувати організуючу структуру управління; 
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- оцінити фінансове становище підприємства і відповідність наявних 

фінансових і матеріальних ресурсів, можливості досягнення поставлених 

цілей; 

- виявити ті труднощі, які здатні перешкодити виконанню бізнес-

плану, і намітити заходи щодо їх усунення. 

Планування бізнесу забезпечує чимало вигод. Зокрема: 

- спонукає менеджмент ретельно вивчити перспективи розвитку 

бізнесу; 

- дозволяє забезпечити чітку координацію всіх зусиль по досягненню 

поставлених цілей; 

- визначає ключові показники бізнесу, необхідні для подальшої 

оцінки і контролю результатів;  

- змушує керівників точно визначити цілі бізнесу та шляхи їх 

досягнення; 

- робить підприємство набагато більш підготовленим до раптових 

змін ринкової ситуації. 

Ретельно підготовлений і складений план бізнесу відкриває 

перспективу його розвитку, тобто відповідає на найважливіше питання: чи 

варто вкладати сили і кошти в цю справу, чи принесе вона такий прибуток, 

яка окупить всі витрати. 

Залежно від спрямованості і масштабів задуманого, обсяг робіт по 

формуванню плану здатний змінювати в великому діапазоні, ступінь його 

деталізації дуже різна. Коли в плані потрібно менше об'ємна опрацювання, 

частина розділів може взагалі бути відсутнім. Коли ж план має бути 

розробляти в повному обсязі, проводячи для цього трудомісткі і складні 

маркетингові дослідження, він повинен бути повнокров'я. 

Бізнес-план став принципово новим для української економіки 

документом. Основною метою його розробки виступає планування 

господарської діяльності підприємства на найближчий і віддалені періоди 

відповідно до потреб ринку і можливостей придбання необхідних ресурсів. 
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У сучасній практиці бізнес-план покликаний виконувати чотири 

функції. Перша - використання його для розробки стратегії і тактики бізнесу. 

Друга - формування та реалізація планових програм, що дозволяють оцінити 

потенціал розвитку нового напрямку діяльності, контролювати процеси, що 

протікають в рамках бізнесу. Третя - залучення ззовні грошових коштів для 

цілей розвитку, реінжинірингу бізнесу. Четверта - залучення до реалізації 

планів бізнесу партнерів, які здатні вкласти в нього власний капітал або 

наявну у них технологію. 

Бізнес-план забезпечує аналіз можливостей для бізнесу в конкретній 

ситуації і чітке уявлення, яким чином менеджмент хоче і може 

використовувати даний потенціал. 

У плані оцінюється перспективна ситуація як усередині організації, так 

і поза нею. Він об'єктивно необхідний керівництву організації для орієнтації 

в умовах акціонерної власності, оскільки саме за допомогою бізнес-плану 

керуючі приймають рішення про емісію акцій і використанні емісійного 

доходу. Бізнес-план використовується і при обгрунтуванні заходів щодо 

вдосконалення і розвитку організаційної структури фірми, зокрема, для 

обгрунтування рівня централізації управління і відповідальності 

співробітників. Даний план допомагає і координації діяльності партнерів, 

пов'язаних кооперацією і виготовленням однакових і взаємодоповнюючих 

продуктів. 

Але не слід розглядати вже складений бізнес-план як зразок. В умовах 

нашої економіки може бути втрачена актуальність конкретної розробки в 

силу використання жорстко зафіксованих параметрів, які втратили свою 

інформативність. Бізнес-планування дозволяє готувати нові варіанти 

поведінки бізнесу на основі проаналізованих сценаріїв. При цьому бізнес-

план відкриває можливість відстежувати ситуацію за будь-який проміжок 

часу. 

У першому розділі дипломного проекту досліджено теоретичні основи 

розробки бізнес-плану. 
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У другому розділі проведено аналіз ринку автосервісних послуг в 

Україні, аналіз стану і перспектив газифікації в Україні, а також оцінка 

впливу використання газового виду палива на навколишнє середовище. 

У третьому розділі розроблено бізнес-план інвестиційного проекту для 

СТО «АВТОЛЮКС» по диверсифікації роботи підприємства, а саме нову 

послугу по переналадке автомобілів з бензину і дизельного палива на газ.  

 Показана доцільність диверсифікації надання послуг - 

переналагодження бензинових паливних систем на газове паливо. 

 Для здійснення інноваційного проекту визначена стратегія 

фінансування - залучення позикового капіталу в розмірі 200000 грн і 

проведена оцінка ефективності даного проекту. 

 Розрахована точка беззбитковості обсягу послуг, що надаються і 

уточнені можливі ризики реалізації проекту. 
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