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1. Резюме проекта 



Данная стратегия описывает создание сервисной компании премиум-класса в Москве. Фокус — на 
предоставлении высококачественных услуг с премиальным сервисом для требовательной 
аудитории мегаполиса. 

Ключевые преимущества: 

• Низкие капитальные затраты по сравнению с производством 
• Высокая рентабельность при правильной организации 
• Быстрая окупаемость 
• Возможность масштабирования через франшизу 

Ожидаемые результаты: Выход на окупаемость через 4-8 месяцев, чистая рентабельность 25-
40%. 

2. Концепция и позиционирование 

Миссия: Обеспечивать клиентов Москвы высококачественными услугами, которые экономят их 
время и повышают качество жизни. 

Позиционирование: Премиальный сервис с гарантией качества, персональным подходом и 
европейскими стандартами обслуживания. 

3. Анализ рынка и выбор специализации 

3.1. Тренды сервисного рынка Москвы 

• Рост спроса на аутсорсинг бытовых услуг 
• Увеличение платежеспособности населения 
• Дефицит времени у жителей мегаполиса 
• Тренд на премиализацию услуг 

3.2. Критерии выбора ниши 

• Высокая маржинальность (не менее 50% валовой маржи) 
• Постоянный спрос 
• Возможность создания УТП 
• Относительно низкая конкуренция в премиум-сегменте 

3.3. Перспективные направления 

• IT-услуги: Обслуживание компьютеров, настройка умного дома 
• Клининговые услуги: Премиальный клининг для частных лиц и бизнеса 
• Услуги личного ассистента: Организация быта, покупки, сопровождение 
• Ремонтные услуги: Экспресс-ремонт квартир, сантехника, электрика 
• Услуги для животных: Груминг, передержка, выездные услуги 



4. Описание услуг и ценностное предложение 

4.1. Структура услуг (пример для клининговой компании) 

• Базовый пакет: Еженедельная поддерживающая уборка 
• Расширенный пакет: Генеральная уборка + химчистка 
• Премиум пакет: Полное ведение домашнего хозяйства 

4.2. УТП 

• "Гарантия возврата денег при недовольстве сервисом" 
• "Страхование имущества клиента на 1 млн рублей" 
• "Персональный менеджер для каждого клиента" 

4.3. Стандарты качества 

• Чек-листы выполнения работ 
• Система контроля качества 
• Обязательная фотофиксация результатов 

5. Операционная модель 

5.1. Процессы оказания услуг 

text 

Заявка → Консультация → Заключение договора → Выполнение работы → Контроль качества → О

плата → Сбор обратной связи 

5.2. Технологии и оборудование 

• CRM-система для учета клиентов 
• Мобильное приложение для мастеров 
• Профессиональное оборудование и расходные материалы 

5.3. Управление качеством 

• Тайные покупатели 
• Система рейтингов сотрудников 
• Регулярные опросы клиентов 

6. Организационная структура 



6.1. Ключевые должности на старте 

• Управляющий директор 
• Менеджер по продажам 
• Менеджер по работе с клиентами 
• Мастера/исполнители (3-5 человек) 
• Бухгалтер (аутсорс) 

6.2. Подбор персонала 

• Многоступенчатое собеседование 
• Проверка рекомендаций 
• Пробный выезд к клиенту 

6.3. Система мотивации 

• Оклад + процент от заказа 
• Бонусы за положительные отзывы 
• Премии за перевыполнение плана 

7. Маркетинг и продажи 

7.1. Целевая аудитория 

• Жители Москвы с доходом выше среднего 
• Владельцы бизнеса 
• Экспаты и иностранные специалисты 

7.2. Каналы привлечения 

• Онлайн: 

o Контекстная реклама 
o SEO-продвижение 
o Социальные сети 
o Отзовики и агрегаторы 

• Офлайн: 

o Партнерства с ЖК премиум-класса 
o Рекомендации от риелторов 
o Участие в тематических мероприятиях 

7.3. Ценообразование 

• Стоимость часа работы: 1500-3000 рублей 
• Абонентское обслуживание со скидкой 20% 



• Пакетные предложения 

8. Финансовый план 

8.1. Стартовые инвестиции 

• Регистрация бизнеса: 10 000 руб. 
• Офисное оборудование: 50 000 руб. 
• Сайт и маркетинг: 100 000 руб. 
• Резервный фонд: 200 000 руб. 
• Итого: 360 000 руб. 

8.2. Ежемесячные расходы 

• Аренда офиса: 30 000 руб. 
• Зарплатный фонд: 250 000 руб. 
• Маркетинг: 50 000 руб. 
• Налоги: 45 000 руб. 
• Прочие расходы: 25 000 руб. 
• Итого: 400 000 руб. 

8.3. Прогноз доходов 

• Плановое количество заказов в день: 5-7 
• Средний чек: 5000 руб. 
• Месячная выручка: 750 000 - 1 050 000 руб. 

8.4. Точка безубыточности 

• Постоянные расходы: 400 000 руб./мес. 
• Маржа с заказа: 60% 
• Точка безубыточности: 667 000 руб. выручки в месяц 

9. Юридические аспекты 

• Форма: ООО 
• Система налогообложения: УСН 6% или 15% 
• Обязательное страхование ответственности 
• Лицензии для определенных видов деятельности 

10. Оценка рисков 

Риск Вероятность Влияние Меры минимизации 



Недовольство качеством Высокая Высокое Система контроля, страхование 

Текучка кадров Средняя Высокое Эффективная мотивация, обучение 

Падение спроса Низкая Среднее Диверсификация услуг 

Действия конкурентов Высокая Среднее УТП, программа лояльности 

11. Дорожная карта запуска 

Месяц 1: 

• Регистрация бизнеса 
• Разработка сайта и бренда 
• Поиск первых сотрудников 

Месяц 2: 

• Запуск рекламной кампании 
• Формирование базы поставщиков 
• Первые пробные заказы 

Месяц 3: 

• Масштабирование рекламы 
• Оптимизация процессов 
• Выход на точку безубыточности 

12. Приложения 

• Финансовая модель (Excel) 
• Шаблоны договоров 
• Чек-листы контроля качества 
• План маркетинга на 3 месяца 


