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Фермерское хозяйство «Переполох»
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Отрасль Сельское хозяйство - птицеводство

Местонахождение Д. Гусева, Белоярский район, Свердловская область

Численность 7 сотрудников

Продукция Куриное мясо, яйцо, полуфабрикаты, копченая продукция

Территория сбыта Екатеринбург, Белоярский район

Каналы сбыта Соцсети, Рассылки (доставка напрямую потребителю)

Оборот в месяц 0,5-1 млн руб.



Оргструктура фермерского хозяйства «Переполох»

Исполнительный 
Директор

Начальник 
производства

Зоотехник

Маркетолог

Менеджер по 
обработке заказов

Контент-менеджер

Менеджер по 
визуалу
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Анализ предприятия –
Структура портфеля март 2023-2024

5

апрель май июнь июль август сентябрь октябрь ноябрь декабрь январь февраль мар.24
Куриное мясо 100 80 50 50 50 55 50 55 50 55 60 55
Яйцо 0 0 5 5 10 10 10 10 10 10 15 10
Копченые продукты 0 10 30 30 20 20 15 15 15 15 15 15
Полуфабрикаты 0 0 10 10 10 10 20 15 20 20 10 10
Прочее 0 10 5 5 10 5 5 5 5 0 0 10
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Бизнес-школа

Президентская программа
Подготовки управленческих
кадров

1. Актуальная 
проблема



Кейс компании

Фермерское хозяйство «Переполох» продает свою продукцию 

через соцсети, напрямую поставляя товары потребителям. Это 

экологические продукты питания, выращенные не в 

промышленном масштабе без ГМО и химии. За первые полгода 

работы компания показала, что продукция востребована 

(оборот компании стабильно рос и достиг 1 млн руб/месяц), но 

по достижению этой цифры прирост продаж прекратился и 

даже стал падать (показатели -10-0%). Издержки, напротив, 

стали расти, т.к. компания начала «выходить из тени», 

легализовываться. Как сохранить или даже увеличить прибыль?
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Карта проблемного поля
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Снижение прибыли

Снижение темпов роста 
выручки

Рост издержек компании

Отсутствие 
дополнительного рынка 

сбыта

Отсутствие пакета 
документов для 

продажи в торговых 
сетях

Рост затрат на 
персонал

Рост затрат на 
НД (сертификаты, 

паспорты…)

Корневая 
проблема

Снижение объема заказов

Ограниченность 
производственных 

мощностей

Отсутствие всей матрицы 
продукции

Отсутствие 
зарегистрированного 

убойного цеха

Рост затрат на 
покупку 

оборудования

Отсутствие 
необходимого 

количества персонала
Отсутствие 

необходимого 
количества 

оборудования



Выводы раздела

1. Ключевой проблемой компании обозначена снижение прибыли.

2. Корневые проблемы – ограниченность производственных мощностей, 

отсутствие зарегистрированного убойного цеха, отсутствие пакета документов 

для продажи в торговых сетях, отсутствие необходимого количества 

оборудования, отсутствие необходимого количества персонала.
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2. Анализ внешней
среды



Факторы воздействия на фермерское хозяйство
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PESTEL – политический фактор
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Поддержка сельского хозяйства на политическом уровне

*Источник: Статистика Минсельхоза



Запрет на ввод инкубационного яйца в РФ из-за санкции

Импорт инкубационного яйца в РФ, млн. шт.
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PESTEL – политический фактор

В России производят
4 млрд. шт. инкубационных яиц 

в год

*Источник: pticainfo.ru



PESTEL – экономический фактор
Рост курса валют 

14*Источник: Статистика Минфина



PESTEL – экономический фактор
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PESTEL – экономический фактор
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PESTEL – экономический фактор 
Рост доли фермерских продуктов в Online-Commerce

*Источник - https://habr.com/ru/companies/rshb/news/787286/
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Продукты Фермерских хозяйств online-
commerce

Молочные Сыры Колбасы Соленья, варенья, мед

К 2025 году емкость рынка фермерских продуктов
Ecommerce – 80 млрд рублей

По оценкам экспертов РСХБ, структура 
потребительской корзины в онлайн-продажах 
фермерских продуктов с ростом объема рынка 
будет смещаться в сторону необработанных 
продуктов: молока, свежего мяса птицы и яиц.



PESTEL – социальный фактор 
Первый в России проект – избыточный вес у детей
Территория: Свердловская область

Цель проекта: реализация комплексного подхода в профилактике избыточной 

массы тела и ожирения у детей в Свердловской области.

Задачи проекта: Раннее выявление избыточной массы тела у детей.

Апробация и внедрение эффективной комплексной модели по профилактике 

детского ожирения.

Формирование поведенческих механизмов для сохранения мотивации у ребенка и 

родителей к долгосрочному управлению весом посредством информационной 

поддержки и дистанционного медицинского сопровождения.

Участники проекта: дети в возрасте от 6 до 9 лет, проживающие в Екатеринбурге 

и Свердловской области, страдающие избыточной массой тела, а также их родители.

Проект реализуется с 25 марта 2022 года по 31 июля 2024 года.

Источник: https://tass.ru/obschestvo/16086215
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PESTEL – экономический фактор
Тренд на укрупнение бизнеса в отрасли сельского хозяйства

19*Источник: Росстат



PESTEL – экономический фактор

20
*по предоставленным данным Россельхознадзора

Нет ни одного убойного цеха по птицеводству не на территории птицефабрики!



PESTEL – экологический фактор
Рост заболеваемости птичьим гриппом

1. Более 80 стран были охвачены панзоотией ВГП

2. Сверхострое течение болезни у домашних птиц

3. 75 случаев в 33 субъектах РФ: уничтожено 6,5 млн. голов с/х птиц, 6 

птицефабрик на карантине

4. 2016-2023 – уничтожено 15,5 млн. гол. с/х птиц, 29 птицефабрик на 

карантине

*Источник: Международная ассоциация птицеводов России, форум 2024
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PESTEL – правовой фактор

С 01.03.23 внесены изменения в Приказ 28 апреля 2022 года № 269 - нельзя 

проводить забой в незарегистрированных помещениях
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PESTEL-анализ трендов и факторов
Тренды, факты Факторы Степень влияния 

-10+10
Вероятность 
возникновения 0-1

Итого

Поддержка сельского хозяйства на политическом уровне Возможность получения финансовой поддержки от 
государства (субсидии, гранты)

+8 1 +8

На Урале запустили первый в России проект по 
профилактике избыточного веса у детей (22.03.22-
31.07.24)

Повышенный спрос на здоровое питание для детей +4 0,3 +1,2

Интерес и повышенный спрос сетевых магазинов к 
фермерским товарам

Рост доли фермерских продуктов на полках +7 1 +7

Рост осознанного числа покупателей, которые хотят знать 
состав продукта, процесс выращивания и производства

Увеличение доли продаж продуктов с префиксим "эко", 
"био"

+6 0,8 +4,8

Продолжение тренда на покупку товаров через Маркет-
плейсы

Рост доли фермерских продуктов в Online-Commerce +8 0,8 -6,4

Санкции (Запрет на ввод инкубационного яйца в РФ) Нехватка инкубационного яйца в РФ -8 0,9 -7,2

Рост курса валют Увеличение расходов на содержание птицы (корм, 
инкубационное яйцо)

-6 0,8 -4,8

Рост затрат на заработную плату в сельском хозяйстве Увеличение расходов на содержание птицы (заработная 
плата)

-6 1 -6

Тренд на укрупнение бизнеса Объединение и поглощение фермерских хозяйств для 
большей эффективности 

-5 0,8 -4

с 01.03.23 внесены изменения в Приказ 28 апреля 2022 
года № 269 - нельзя проводить забой в 
незарегистрированных помещениях

Запрет продажи мяса птицы без зарегистрированного 
убойного цеха

-10 1 -10

Рост заболеваемости птичьим гриппом Высокий риск потери поголовья из-за птичьего гриппа -7 0,8 -5,6

Отсутствие забойных цехов на территории Свердловской 
области

Нет возможности легально провести забой -10 0,6 -6

23



5 сил М.Портера – анализ потребителей

Критерий Как влияет на потребность
Группы потребителей, которые могут быть выделены по этому 

критерию

Сегмент 1 Сегмент 2 Сегмент 3 Сегмент 4

Финансовое 
положение

Фермерская продукция крафтовая, 
цены выше рыночных, поэтому 
напрямую зависит от уровня 
дохода семьи

Доход до 20000 на 
человека

Доход 20000-
40000 на 
человека

Доход от 40000 и 
выше на человека

Место проживание

Те, кто живет в доме не 
избалованы доставками, берут 
больше, тестируют охотнее

частный дом, 
постоянное место 
жительства

частный дом как 
дача+квартира в 
городе

квартира, 
постоянное место 
жительства

Дети

Кто имеет детей чаще заботится о 
здоровье и составе продуктов, 
кроме того, больше готовят 
самостоятельно есть дети нет детей

Работа

Если заказывающие работают, то 
им нужно время доставки не ранее 
18:00 (кто-то просит и 21:00), 
неработающим все равно работающие неработающие

Канал связи

кто-то предпочитает заказывать 
товары по телефону, кто-то 
исключительно в 
Вотсапе/Телеграмме/ВК связь по телефону связь по ВК связь по Вотсап

связь по 
Телеграмм

24



Анализ целевой аудитории

• Люди, интересующиеся здоровым питанием и желающие улучшить свое 

питание;

• Семьи, которые стремятся к поддержанию здорового образа жизни и хотят 

предложить своим детям качественные продукты;

• Вегетарианцы и веганы, которые ищут натуральные альтернативы мясу;

• Люди, чувствительные к устойчивому развитию и экологии, которые хотят 

поддерживать фермеров и местные сообщества;

• Покупатели, которые предпочитают прямое взаимодействие с продавцами и 

возможность узнать, где происходит производство продуктов. 25



Социально-демографические характеристики

• Молодые родители, желающие предложить детям качественные продукты и 

привить им здоровые пищевые привычки;

• Люди с высоким уровнем образования и дохода, которым важна качественная и 

экологически чистая продукция;

• Горожане, которые стремятся оторваться от скоростного питания и выбирать 

более полезные альтернативы;

• Люди, проживающие в пригороде или сельской местности, особенно те, кто 

хочет поддерживать местное хозяйство и местные фермы. 

26



Психологический анализ

• Интерес к здоровому образу жизни и поддержанию физической формы;

• Желание улучшить качество своего питания и обеспечить себя и своих близких 

качественной и натуральной пищей;

• Сознательный выбор, осознание важности поддержки местных фермеров и 

экологически безопасного производства продуктов;

• Интерес к натуральным альтернативам мясу и поддержке вегетарианского 

образа жизни.

27



Профиль клиента

Демографические данные

Возраст 35-55

Пол Ж

Семья Замужем, 1-2 детей

Доход 20-40000 руб/чел.

Место 
жительства

В рамках агломерации 
Екатеринбург

28

Процесс принятия решения

Процесс 
поиска

Ближайшие магазины 
или поиск здорового 
питания в спецмагазинах

Факторы 
принятия 
решения

Знание о содержании 
птицы, без гормонов и 
антибиотиков

Влияние цены Спрос малоэластичен

Мнение 
знакомых

Очень важно

Подборка продуктов

Курица тушка

Курица разделка (филе, бедро, 
голень)

Полуфабрикат для быстрого 
приготовления здоровой еды

Что-то необычное на праздничный 
стол (утка, перепела)

Цели и желания

Здоровая пища для своей семьи

Повысить качество жизни

Следить за здоровьем

Поиск новых сочетаний продуктов

Поведение и интересы

Занимаются спортом

Подписаны на каналы с рецептами

Подписаны на каналы по здоровому 
питанию

Состоят в чатах мамочек



5 сил М.Портера – анализ конкурентов

Параметр Фермерские 
продукты Гусево

Балл Ла-ферма Балл Ферма66 Балл Переполох Балл

Месторасположен
ие

Ревда, 50 км от 
Екатеринбурга

2 Колюткино, 60 км от 
Екатеринбурга

1 Большой Исток, 15 км от 
Екатеринбурга

3 Гусево, 40 км от 
Екатеринбурга

2

Ассортимент 
продукции

Птица, яйцо, 
молочная продукция, 
домашние заготовки

3 Птица, яйцо, колбасные 
изделия, молочная 
продукция, 
полуфабрикаты

3 Птица, яйцо, колбасные 
изделия, молочная 
продукция

3 Птица, яйцо, копченая 
продукция, 
полуфабрикаты

3

Сайт https://goosevo.ru/ https://ля-ферма.рф/ http://ферма66.рф/ https://vk.com/ekofermape
repoloh

Доставка 
продуктов до 
потребителя

Бесплатно от 2500 
руб

1 Бесплатно от 2000 руб 2 Бесплатно от 1500 руб 1 Бесплатно от 1500 руб 1

Ценовая политика 
(эталон – курица, 
1 кг)

460 руб. 2 500 руб. 1 350 руб. 3 380 руб 3

Наличие оплаты 
терминалом

+ 1 + 1 _ 0 + 1

Наличие убойного 
цеха

- - - -

Наличие 
Меркурия

- - - + 1

ИТОГО 9 8 10 11
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5 сил М.Портера – анализ поставщиков (комбикорм)

30

Производитель
несушка > 40 нед несушка 1-28 дней бройлер 1-28 дней бройлер > 1 мес индейка 1-4 нед индейка > 4 нед примечание

ПК-1 ПК-2 ПК-5 ПК-6 ПК-11 ПК-12

роз опт роз опт роз опт роз опт роз опт роз опт

Богданович ККЗ 1 тн 40 кг 1 тн 40 кг 1 тн 40 кг 1 тн 40 кг 1 тн

0 23773 1244 32999 1456 38248 1106 29075 1580 42693 0 0

Свердловский КХП 40 кг 1 тн 1 тн 1 тн 40 кг 1 тн 40 кг 1 тн опт: требуется

860 19950 0 29690 1300 30875 1100 26125 1500 35625 0 0 Меркурий

Кольцовский ККЗ 40 кг 1 тн 40 кг 1 тн 25 кг 1 тн 40 кг 1 тн 25 кг 1 тн 40 кг 1 тн

875 20830 1352 32760 949 36890 1164 28050 1072 41840 1148 27640



5 сил М.Портера – анализ поставщиков 
(инкубационное яйцо)

31

Причины роста цен на ИЯ:
1. Увеличение спроса.
2. Увеличение затрат на производство.
3. Девальвация рубля.
4. Ветеринарные ограничения и заболевания.
5. Сезонность.
6. Политическая и экономическая ситуация.
7. Спекулятивный спрос

Ежегодный прирост цен на 30-50%!



5 сил М.Портера – анализ товаров-заменителей

Название Местонахождение Год 
создания

Сайт Оборот, 
млрд руб

Рефтинская Асбест 1981 https://www.reftp.ru/ 7,397 590

Агросила Пермский край, Татарстан 2005 https://agrosila-holding.ru/ 4, 632 570

Троекурово (Продо) Тюмень 2008 https://troekurovo.ru/ 6, 293 530

Куратье Екатеринбург 1961 https://www.agro66.ru/ 3, 887 086

Турбаслинский бройлер 
(Черкизово)

Уфа 1972 https://halaltb.ru/ 8, 668 910

Линда Нижегородская область 1973 https://grandnngroup.ru/linda/ 2, 572 460

Ситно Магнитогорск 2009 https://sitno.ru/ 0,520 712

Село зеленое (Космос Групп) Удмуртия 2010 https://www.selo-zelenoe.ru/ 7, 174 480

Петелинка (Черкизово) Одинцово 1997 https://petelinka.ru/ 0,653 787

Здоровая ферма (Черкизово) Челябинск 2001 https://zferma.ru/ 4, 109 300

Благояр Ставропольский край 2003 https://blagoyar.ru/ 58, 940 400

Ясные зори Белгородская область 1998 https://jasnzori.ru/ Нд

Курико Артемовский 2001 https://kurikoo.ru/ 0,928 653

Птичий двор Уфа 2000 https://utkino74.ru/ 0,301 938
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5 сил М.Портера – анализ новичков в отрасли 
(точка входа)

Ресурсы Сумма, руб.

Земля (не менее 5 соток) 500 000

Оборудование 800 000

Регистрация 20 000

Строительство курятников, хозпостроек 2 000 000

Коммуникации (электричество, вода) 200 000

3 520 000
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Внешняя среда – анализ трендов и факторов

34

Тренды, факты Факторы Степень влияния 
-10+10

Вероятность 
возникновения 0-1

Итого

Желание улучшить качество своего питания и обеспечить себя 
и своих близких качественной и натуральной пищей

Повышенный интерес к здоровому питанию +7 0,9 +6,3

Осознание важности поддержки местных фермеров и 
экологически безопасного производства продуктов

Потребители готовы поддерживать местных 
производителей

+8 0,7 +5,6

Повышенный интерес к здоровому образу жизни и 
поддержанию своей физической формы

Потребность в качественных и здоровых продуктах +9 0,8 +7,2

Конкуренты постоянно расширяют и поддерживают 
ассортимент в этой отрасли

Потребность в большом ассортименте продукции +6 0,7 +4,2

Курс государства на импортозамещение Наличие мер поддержки для отечественных 
производителей отрасли +4 0,7 2,8

Санкционное давление ЕС и США Снижение количества поставщиков на российском рынке 
(ветпрепараты, инкубационное яйцо) -4 0,6 -4,2

На рынке мало производителей комбикорма В регионе наблюдается нехватка поставки комбикорма -6 0,5 -3

Ежегодный прирост цен на инкубационное яйцо Высокие затраты на инкубационное яйцо -6 0,8 -4,8

Большое количество куриной продукции на полках в 
сетевых магазинах

Высокая конкуренция среди птицефабрик на полках 
магазинов 

-7 0,8 -5,6



Выводы - возможности и угрозы внешней среды

Возможности Угрозы

Возможность получения финансовой поддержки от государства 
(субсидии, гранты)

Нехватка инкубационного яйца в РФ 

Рост доли фермерских продуктов на полках Высокая конкуренция среди птицефабрик на полках магазинов

Потребители готовы поддерживать местных производителей Увеличение расходов на содержание птицы (заработная плата)

Повышенный спрос на здоровое питание для детей Объединение и поглощение фермерских хозяйств для большей эффективности 

Рост доли фермерских продуктов в Online-Commerce Запрет продажи мяса птицы без зарегистрированного убойного цеха

Увеличение доли продаж продуктов с префиксим "эко", "био" В регионе нехватка поставки комбикорма

Повышенный интерес к здоровому питанию Снижение количества поставщиков на российском рынке (ветпрепараты, инкубационное 
яйцо)

Потребность в большом ассортименте продукции Высокий риск потери поголовья из-за птичьего гриппа

Увеличение расходов на содержание птицы (корм, инкубационное яйцо)

Нет возможности легально провести забой

Высокие затраты на инкубационное яйцо
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Бизнес-школа

Президентская программа
Подготовки управленческих
кадров

3. Анализ внутренней 
среды



Ландшафт бизнес-процессов

37



SNW-анализ

Наименование процесса Значимые параметры Качественная оценка позиции

S (сильная) N (Нейтральная) W (Слабая)

Закуп Зависимость от поставщиков +

Производство Производственные мощности +

Управление качеством Качество продукции +

Переработка Ассортиментная матрица +

Сбыт Канал сбыта b2c +

Канал сбыта b2b +

Количество постоянных клиентов +

Взаимодействие с ветеринарной службой Наличие регистрации в Меркурии +

Наличие всей необходимой документации +

Управление персоналом Квалификация персонала +

Стратегия предприятия Общая корпоративная стратегия +

Финансовая устойчивость +

Логистика Доставка продукции до потребителя +

Хранение материалов и готовой продукции Наличие холодильного оборудования +

Наличие склада под материалы +

Маркетинг Узнаваемость бренда +

Наличие зарегистрированного торгового знака +
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Внутренняя среда – анализ факторов

39

Наименование процесса Факторы Степень влияния -
10+10

Сбыт Компания подтвердила тестированием, что продукт востребован и принять рынком +9

Сбыт На рынке b2c есть постоянная клиентская база (+1000 клиентов) +9

Сбыт Компания не работает с рынком b2b -8

Производство Мощности производства не успевают за ростом продаж -8

Производство Продукция без использования вакцин, антибиотиков и гормонов за счет малых объемов +9

Производство Наличие земельного участка (17 соток) в 35 км от Екатеринбурга +6

Закуп Компания как малый бизнес не интересна поставщикам в этих объемах -3

Управление качеством Качество продукции отмечено потребителями выше рыночного +6

Переработка Большая ассортиментная матрица куриной продукции +5

Логистика Отлажена доставка фермерских продуктов до квартиры (Екатеринбург, Белоярский район) +7

Хранение материалов и 
готовой продукции

Отсутствие склада под материалы -6

Взаимодействие с 
ветеринарной службой

Отсутствие сертификации по требованиям государственных стандартов РФ ГОСТ Р ИСО 9001, 22000, 
51705.1 

-9

Взаимодействие с 
ветеринарной службой

Есть регистрация в Меркурии +7

Маркетинг Узнаваемость бренда среди фермерских продуктов +7

Маркетинг Зарегистрированный товарный знак +6



Выводы - сильные и слабые стороны компании

Сильные стороны Слабые стороны

Компания подтвердила тестированием, что продукт востребован и 
принять рынком

Компания не работает с рынком b2b

На рынке b2c есть постоянная клиентская база (+1000 клиентов) Мощности производства не успевают за ростом продаж

Отлажена доставка фермерских продуктов до квартиры 
(Екатеринбург, Белоярский район)

Отсутствие склада под материалы

Продукция без использования вакцин, антибиотиков и гормонов за 
счет малых объемов

Отсутствие сертификации по требованиям государственных 
стандартов РФ ГОСТ Р ИСО 9001, 22000, 51705.1 

Узнаваемость бренда среди фермерских продуктов Компания как малый бизнес не интересна поставщикам в этих объемах

Наличие земельного участка (17 соток) в 35 км от Екатеринбурга

Есть регистрация в Меркурии

Качество продукции отмечено потребителями выше рыночного

Большая ассортиментная матрица куриной продукции 

Зарегистрированный товарный знак
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Бизнес-школа

Президентская программа
Подготовки управленческих
кадров

4. Разработка 
портфельной 
стратегии компании 
«Переполох»



Цели компании, стейкхолдеры

42

Заинтересованная 
сторона

Степень 
влияния Требование Цели Показатели Сейчас (в 

месяц)
через 3 года (в 
месяц)

Собственник компании 10 Увеличить прибыль Увеличить прибыль Прибыль, тыс. руб 200 500

Потребители 9
Сохранение или увеличение 
качества продукции

Снизить долю претензий к 
качеству продукции

Доля претензий в 
заказах, % 5 2

Поставщики 6 увеличение объема поставок увеличение объема продаж Объем продаж, тыс. руб. 700 2000

Министерство сельского 
хозяйства 
Свердловской области 3

Увеличить производство мяса птицы 
и яиц в Свердловской области

Увеличить производство мяса 
птицы/яиц в Свердловской 
области

Объем производства, тн 
и шт 0,7 тн/ 3000 шт 2 тн/ 10000 шт



Стратегия Сильные стороны/возможности рынка
Сильные 
стороны/возможности 
рынка

Возможность получения 
финансовой поддержки 
от государства 
(субсидии, гранты)

Рост доли фермерских 
продуктов на полках 

Потребители готовы 
поддерживать местных 
производителей

Повышенный спрос на 
здоровое питание для 
детей

Рост доли фермерских 
продуктов в Online-
Commerce

Компания подтвердила 
тестированием, что 
продукт востребован и 
принять рынком

Открытие фермерские 
магазины со своей 
продукцией в разных 
районах Екатеринбурга, 
Белоярском районе

Создание интернет-
магазина для 
увеличения охвата

На рынке b2c есть 
постоянная клиентская 
база (+1000 клиентов)

Проект по партнерству с 
фермерами для 
увеличения 
ассортимента продукции

Внедрение 
автоматизированной 
системы сбора заказов 
от клиентов

Отлажена доставка 
фермерских продуктов 
до квартиры 
(Екатеринбург, 
Белоярский район)

Создание фермерского 
маркет-плейса за счет 
получения гранта

Продукция без 
использования вакцин, 
антибиотиков и 
гормонов за счет малых 
объемов

Выход на новый рынок 
(сетевые магазины)

Внедрение новой 
продуктовой линейки 
для детей

Выход на маркетплейсы 
с продуктами 
длительного хранения, 
«переработка»

Узнаваемость бренда 
среди фермерских 
продуктов

Проект «продажа 
фермерских товаров без 
названия под своим 
логотипом»

Внедрение линейки 
продуктов «эко» с 
логотипом бренда

Подготовка и продажа 
франшизы малого 
фермерского бизнеса

Наличие земельного 
участка (17 соток) в 35 
км от Екатеринбурга 43



Стратегия Сильные стороны/угрозы рынка
Сильные стороны/угрозы 
рынка

Нехватка инкубационного 
яйца в РФ 

Высокая 
конкуренция среди 
птицефабрик на 
полках магазинов

Увеличение расходов 
на содержание птицы 
(заработная плата)

Объединение и поглощение 
фермерских хозяйств для 
большей эффективности 

Запрет продажи мяса 
птицы без 
зарегистрированного 
убойного цеха

Компания подтвердила 
тестированием, что продукт 
востребован и принят рынком

Закрытие функции 
«инкубация», передача ее 
на аутсорсинг

Роботизация 
оборудования и 
функций с 
минимальным 
использованием 
персонала

На рынке b2c есть постоянная 
клиентская база (+1000 
клиентов)

Открытие своего 
нишевого магазина

Организация ярмарки 
фермерских продуктов на 
постоянной основе

Отлажена доставка 
фермерских продуктов до 
квартиры (Екатеринбург, 
Белоярский район)

Открытие 
интернет-магазина 
с доставкой

Продукция без использования 
вакцин, антибиотиков и 
гормонов за счет малых 
объемов

Узнаваемость бренда среди 
фермерских продуктов

Расширение – проект 
приобретения фермерских 
хозяйств с продукцией, 
которой нет у компании

Проект кооперации с 
компанией, у кого есть 
зарег. забой

Наличие земельного участка 
(17 соток) в 35 км от 
Екатеринбурга

Проект по выращиванию 
родительского стада для 
получения ИЯ 

Построить убойных цех 
на своей территории
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Стратегия Слабые стороны/возможности рынка

Слабые 
стороны/возможности 
рынка

Возможность получения 
финансовой поддержки 
от государства 
(субсидии, гранты)

Рост доли фермерских 
продуктов на полках 

Потребители готовы 
поддерживать местных 
производителей

Повышенный спрос на 
здоровое питание для 
детей

Рост доли фермерских 
продуктов в Online-
Commerce

Компания не работает с 
рынком b2b

Мощности производства 
не успевают за ростом 
продаж

Проект увеличения 
производственной 
мощности  и расширения 
продуктовой линейки 
(переработка) за счет 
получения гранта

Смена продуктовой 
стратегии на рынок 
детского питания

Отсутствие склада по 
материалы

Отсутствие 
сертификации по 
требованиям 
государственных 
стандартов РФ ГОСТ Р 
ИСО 9001, 22000, 
51705.1 

Проект по открытию 
убойного цеха за счет 
получения гранта

Слияние с более 
сильным игроком на 
рынке – продажа 
бизнеса
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Стратегия Слабые стороны/угрозы рынка

Слабые стороны/угрозы 
рынка

Нехватка 
инкубационно
го яйца в РФ 

Высокая конкуренция 
среди птицефабрик 
на полках магазинов

Увеличение расходов на 
содержание птицы 
(заработная плата)

Объединение и 
поглощение 
фермерских хозяйств 
для большей 
эффективности 

Запрет продажи мяса птицы без 
зарегистрированного убойного 
цеха

Компания не работает с 
рынком b2b

Проект создания кооператива с 
распределением функций и 
ресурсов для снижения затрат и  
увеличения прибыли

Мощности производства не 
успевают за ростом продаж

Отсутствие склада по 
материалы

Отсутствие сертификации 
по требованиям 
государственных 
стандартов РФ ГОСТ Р ИСО 
9001, 22000, 51705.1 

Продажа бизнеса в текущем 
состоянии
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Ранжирование портфеля проектов

Проекты Увеличить прибыль Снизить долю 
претензий к 
качеству 
продукции

Увеличить 
объем продаж

Увеличить производство 
мяса птицы и яиц в 
Свердловской области

Итого

10 9 6 3

Проект создания кооператива с распределением 
функций и ресурсов для снижения затрат и  увеличения 
прибыли

3 3 3 3 84

Проект увеличения производственной мощности  и 
расширения продуктовой линейки (переработка) за счет 
получения гранта

3 3 3 3 84

Построить убойных цех на своей территории 3 2 3 3 75

Открытие фермерских магазинов со своей продукцией в 
разных районах Екатеринбурга, Белоярском районе

3 1 3 2 63

Создание интернет-магазина для увеличения охвата 3 1 3 2 63

Внедрение роботизации оборудования и функций с 
минимальным использованием персонала

1 2 1 2 40

Создание фермерского маркет-плейса за счет получения 
гранта

3 3 3 57

Выход на новый рынок (сетевые магазины) 3 3 3 57

Выход на маркетплейсы с продуктами длительного хранения, 
«переработка»

3 3 2 54

Подготовка и продажа франшизы малого фермерского бизнеса 3 3 48
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Выводы раздела

1. На основании проведенного анализа портфельной стратегии было предложено 

несколько проектов, отвечающим требованиям.

2. Собственником выбран проект - создания кооператива с распределением 

функций и ресурсов для снижения затрат и  увеличения прибыли
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Бизнес-школа

Президентская программа
Подготовки управленческих
кадров

5. Внедрение проекта
«Создание 
кооператива»



Цели проекта «Создание кооператива»

Стейхолдер
Степень влияния 

(1-10) Требования (SMART) Цели проекта Сейчас Через 2 года

Заказчик

Фермер-Инициатор 10
Увеличение маржинальной прибыли не менее, 
чем на 15% по завершению проекта

Маржинальная прибыль  
+15% 40% 55%

Клиент

Клиент-потребитель 7
Соблюдение требований качества по ГОСТу и 
стандартам в общепите

Соблюдение требований 
качества по ГОСТу 30389-
2013 Отсутствие Наличие

Фермер-клиент 5
Увеличение выручки за счет выхода на рынок b2b 
в 3 раза Выручка в месяц, руб; х3 700 000 рублей 2 100 000 рублей

Инвестор

Фермер-инвестор 10 Окупаемость инвестиций в течение 2х лет

Окупаемость инвестиций в 
течение 2х лет с учетом 
инфляции 8%
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Устав проекта – описание, цели

Описание проекта В настоящее время на территории Свердловской области нет ни одного зарегистрированного убойного цеха 
фермерских хозяйств, только у птицефабрик. А значит никто из фермеров не имеет права реализовывать свою 
продукцию, совместный цех позволит реализовывать выращенную птицу законно и безопасно. Кроме того, нет 
возможности брать сырье по оптовым ценам и с документами, мелкие хозяйства не воспринимают по 
отдельности . Объединение усилий и ресурсов поможет выйти на рынок b2b и усилить каждого фермера в 
отдельности

Цели проекта Увеличение маржинальная прибыль не менее, чем на 15%

Соблюдение требований качества по ГОСТу 30389-2013

Увеличение выручки за счет выхода на рынок b2b в 3 раза 

Окупаемость инвестиций в течение 2х лет с учетом уровня инфляции 8%

Показатели достижения Маржинальная прибыль
Возврат инвестиций
Все документы (ВСД) от покупки сырья до перемещения к точки реализации проведены через Меркурий - %
Выручка у членов кооператива

Тип проекта Коммерческий
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Проблемы и причины
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Все фермеры-птицеводы сталкиваются с:
• Отсутствием забойного цеха
• Квалифицированных кадров (зоотехник, ветеринар и др.)
• Ограниченностью сбыта (отсутствие документов для b2b)
• Зависимостью от поставщиков (корм, инкубационное яйцо)
• Жестким и постоянно обновляемым требованиям ГОСТа и 

других нормативных документов



Предложение

Если каждый будет решать эти проблемы самостоятельно:

• Долго

• Дорого

• Избыточно

• Нерентабельно
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Предложение

Объединение в кооператив поможет каждому члену:

• Освободить трудовые и временные ресурсы

• Воспользоваться требуемыми услугами ровно в том 

объеме, который требуется

• Увеличить прибыль своего хозяйства
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Бизнес-модель AS IS
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Бизнес-модель TO BE
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Ценообразование любого предприятия (аутсорсинг)

Себестоимость Маржа Цена продажи

58



Ценообразование кооператива 
(некоммерческая организация)

Себестоимость Маржа Цена продажи
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1. Ниже цена продажи
2. Выше себестоимость 

(Зарабатывает каждый член 
кооператива, 
предоставивший сырье)

3. Маржа=неделимый фонд на 
развитие корпоратива

4. Маржа распределятся между 
участниками по итогам года



Цель проекта
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Создание КООПЕРАТИВА с функциями:

• Снабжения
• Сбыта (выход на b2b)
• Всей необходимой базы 
регламентирующих документов
• Консультации в юридических, 

бухгалтерский, технических вопросах



Емкость рынка мяса птицы
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Рынок растущий

Потребление мяса птицы в 
России в год –
35 кг

Агломерация Екатеринбург –
2 333 131 человек

Емкость рынка в год –
81 659 585 кг

Емкость рынка в месяц –
6 805 тонн

Цель до конца проекта – 0,5% от емкости рынка – 34 тн продукции в месяц



Прогноз продаж - План сбыта
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План производства
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Маркетинговая стратегия

Канал продаж Цель

Сайт компании Узнаваемость бренда

Ярмарки, выставки Узнаваемость бренда

Сетевые магазины (Жизнь-март, Вкусвил, 
Фермерские продукты)

Продажи основного объема продукции
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План по персоналу
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Общие издержки - управление
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Общие издержки-производство
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Общие издержки-маркетинг
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Инвестиционный план
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Финансовый план. Налоги
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Финансовый план. Затраты по кредиту
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Финансовый план. Затраты по кредиту
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Финансовый план. Затраты по кредиту
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Финансовый план. Затраты по кредиту
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Финансовый план. Затраты по кредиту
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Финансовый план. Затраты по кредиту
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Финансовый план. Отчет о прибылях и убытках
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Финансовый план. Отчет о прибылях и убытках
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Финансовый план. БДДС
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Финансовый план. БДДС
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График окупаемости
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Показатели эффективности проекта
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100



Анализ чувствительности - NPV
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Оценка рисков

№ Наименование риска Мероприятие Вероятность
(1-5)

Последствия 
(1-5)

Ранг 
риска

1
Ухудшение экономической ситуации в 
регионе (Снижение покупательской 
способности)

Постоянный мониторинг тенденций и трендов, 
определение MVP продукта, потребности аудитории 
для быстрой смены бизнес-модели

1 3 6

2 Копирование позиционирования 
конкурентами

Постоянный мониторинг тенденций и трендов, 
определение MVP продукта, потребности аудитории 
для быстрой смены бизнес-модели, лояльная 
аудитория

2 2 5

3 Разное видение стратегии развития 
партнерами

Прописать видение каждого собственника в 
диапазоне 1-5 лет, постоянно синхронизироваться на 
общих собраниях

3 3 3

4 Непопадание в область интересов целевой 
аудитории

поиск своей аудитории, постоянный мониторинг 
тенденций и трендов 2 3 4

5 Увеличение прямых издержек 
(фермеры сдают птицу дороже рынка)

Отслеживание закупочных и рыночных цен, 
увеличение каналов продаж 4 5 2

6 Уменьшение объемов сбыта (продажи 
будут меньше запланированных)

Увеличение каналов продаж, активная работа над 
узнаваемостью бренда, четкое позиционирование 5 5 1
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Выводы

1. Для реализации цели необходимо 25 участников кооператива.

2. Высокая зависимость от прямых издержек и объема сбыта, которым 

необходимо уделить особое внимание.

3. При получении гранта окупаемость проекта наступит через 14 месяцев.

4. Все заемные средства от фермеров подсчитаны к возврату до окончания 

проекта.

5. Создание кооператива позволит всем участникам выйти на новый рынок b2b, 

увеличить прибыль.
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Профиль участника кооператива

Параметр Описание

Член
Физическое лицо - ЛПХ
ИП, ООО – ОКВЭД 01.47
КФХ

Количество земли, ГА Не имеет значение

Вид деятельности Выращивание птицы

Месторасположение хозяйства Свердловская область (преимущество – Белоярский район, г. 
Екатеринбург)

Объем производства Не менее 500 голов в год

Стратегия Выход на новые рынки (b2b), легализация деятельности, рост 
объемов производства и выручки
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Расчет количества участников
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Участники кооператива

• Занимается птицеводством
• Есть необходимое 

оборудованиеФермер 1

• Хочет заниматься 
птицеводством

• Нет необходимого 
оборудования

Фермер 2
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Прогноз продаж - План сбыта
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План по персоналу
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Инвестиционный план
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Финансовый план. Затраты по кредиту
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Финансовый план. Отчет о прибылях и убытках
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Финансовый план. БДДС
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График окупаемости
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Показатели эффективности проекта
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100



Анализ чувствительности - NPV
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Выводы

1. Участники кооператива – как фермеры, которые уже занимаются 

птицеводством, так и те, кто хочет начать заниматься этим видом 

деятельности.

2. Планируемые инвестиции, в случае, если у фермера нет ничего – 1,5 млн 

рублей, срок окупаемости вложений – 12 месяцев.
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Анализ предприятия – Структура портфеля март
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Бизнес-моделирование «Переполох», 
продукт «Курица живым весом»
Параметры Значение

Рынок Гарантированный спрос

Стратегия Ресурсная

Цели Рост объемов производства

Показатели Объем производства, тонны

Продукт Курица живым весом

Бизнес-процесс Каскад

Оргструктура Функциональная

Тип руководителя Производитель результатов

Тип мотивации 100/0 (оклад)
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Бизнес-модель ДинаМИКС ©, продукт «Курица живым 
весом»
Менеджер отдела 
снабжения Закуп сырья
Оператор 
инкубатора

Инкубация ИЯ до 
птенцов

Зоотехник
Выращивание 
птенцов до 2 кг

Логист

Транспортировка 
птенцов до 
убойного цеха
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Оргструктура с учетом продукта 
«Курица живым весом»
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Исполнительн
ый Директор

Начальник 
производства

Зоотехник

Оператор 
инкубатора

Менеджер 
отдела 

снабжения

Маркетолог

Менеджер по 
обработке 

заказов

Контент-
менеджер

Менеджер по 
визуалу

Логист



Выводы

1. По реализации проекта выручка компании «Переполох» увеличиться в 3 раза 

как и было запланировано.

2. Объем производства увеличиться в 2 раза за счет добавления нового продукта 

«курица живым весом»

3. Период окупаемости проекта 14 месяцев (на 22 месяцев меньше ожидаемого 

от собственника)
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Эффекты для автора проекта

1. Выход и поддержание отношений с GR

2. Опыт реализации масштабного проекта, влияющего на развитие отрасли

3. Личностный рост

4. Рост доходов
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Эффекты для потребителей

1. Фермерская продукция без гормонов роста и антибиотиков на полках в 

магазинах

2. Соблюдение ветеринарных стандартов
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Эффекты для компании «Переполох»

1. По реализации проекта выручка компании «Переполох» увеличиться в 3 раза 

как и было запланировано.

2. Объем производства увеличиться в 2 раза за счет добавления нового продукта 

«курица живым весом»

3. Период окупаемости проекта 14 месяцев (на 22 месяцев меньше ожидаемого 

от собственника)
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Эффекты для кооператива

1. Создание профессионального сообщества

2. Значимое предприятие для партнеров
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Экономический эффект для региона
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1. Увеличение налогооблагаемой базы в регионе (+6 млн рублей ежегодно)

2. Развитие и поддержание отрасли сельского хозяйства

3. Развитие и поддержание малого предпринимательства

4. Следование стандартам пищевой промышленности

5. Контроль над биобезопасностью во избежание эпидемии в регионе

6. Легализация деятельности фермеров



Экономический эффект для России

1. Продовольственная безопасность

2. Развитие и поддержание отрасли сельского хозяйства

3. Развитие и поддержание малого предпринимательства

4. Следование стандартам пищевой промышленности

5. Контроль над биобезопасностью во избежание эпидемии в регионе

6. Легализация деятельности фермеров
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