
Распутная Е.В.

разработка математической модели для определения 
формы ведения бизнеса на удаленной территории.

П р е з и д е н тс к а я  п р о г р а м м а

Проект открытия филиала на территории 

Южно-Сахалинска:



Преимущества продукции Mitasu



Анализ ситуации

• Выход продукта из среднего в премиальный 
ценовой сегмент

• Сокращение объема продаж

• Падение покупательской способности 

• Высвобождение ниш на рыке смазочных 
материалов 



Проблема

Отсутствие оснований для корректного выбора
модели ведения бизнеса на удаленной территории,
максимизурующей прибыль компании.
Необходимость принятия решения о
целесообразности открытия нового филиала на
территории Южно-Сахалинска.
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Цель проекта

Создание инструмента для обеспечения
принятия правильного решения, на основании
расчётных данных при выбора формы ведения
бизнеса на удаленной территории, с учетом всех
стратегических важных показателей для
организации.



1

Организационная структура бизнеса MITASU

финансово-инвестиционная 

компания Mitasu Corporation

вертикально-интегрированная 

глобальная компания

MITASU OIL CORPORATION

Дистрибьютор ИП 
Фролова О.Н.

Филиал

Дилер 

СТО

Магазин 

СТО 

Магазин 

Магазин

СТО 



Задачи проекта

• Разработать методику для определения возможных 
вариантов ведения бизнеса на удаленной 
территории

• Провести сравнительный анализ эффективности 
работы компании по всем трем вариантам бизнес-
моделей  

• Дать экономическое сравнение и обоснование 
решения 

• Получить одобрение на старт исполнения проекта
• Внедрить разработанную методику в организацию  



Определение стратегически важных показателей для 

организации:

• Объём продаж   

• Прибыль  

• Торговая Наценка

• Активная клиентская база 

• Дебиторская задолженность
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Анализ варианта «открытие филиала в Южно-Сахалинске»

Плюсы

▪ АКБ - 96 ТТ

▪ Объём продаж - 32 640 000,00 ₽

Минусы

▪ Убыток - 3 556 664,52 ₽

▪ Затраты - 4 857 000,00 ₽

▪ ДЗ - 9 792 000,00 ₽
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Анализ варианта «работа через дилера в Южно-Сахалинске»

Плюсы

▪ Прибыль -3 742 000,00 ₽

▪ АКБ– 84 ТТ

▪ Затраты - 80 000,00 ₽

▪ Объем продаж - 21 840
000,00 ₽

▪ ДЗ - 1 092 000,00 ₽

Минусы

▪ Торговая наценка – 30%
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Анализ варианта «ведение бизнеса на территории Южно-

Сахалинска со склада Владивосток»

Плюсы

▪ Торговая наценка – 55%

▪ Объем продаж - 16 320 000,00 ₽

▪ Прибыль - 1 141 367,74 ₽

Минусы

▪ АКБ – 48 ТТ

▪ ДЗ - 3 264 000,00 ₽



Этапы внедрения проекта в организации

• Согласование показателей, применяемых в модели

• Проверка дееспособности на практике

• Внедрение модели в регламент компании по 
выбору стратегии ведения бизнеса на удаленной 
территории. 
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Результат проекта

Предлагаемое решение

Рекомендовано продлить дилерский контракт с действующим
партнером на территории Южно-Сахалинска.

Ожидаемые экономические эффекты

• развитие ранка смазочных материалов,

• содействие развитию конкурентной среды,

• создание новых рабочих мест.
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Дорожная карта реализации проекта

ЭТАП 1

Исполнение 
календарного 
плана реализации 
проекта 
8.06.22 -10.06.22

ЭТАП 2

Уточнение 
целевых 
показателей 
эффективности 
13.06.22-17.06.22

ЭТАП 3

Анализ изменения 
показателей 
бизнеса-модели

20.06.22-24.06.22

ЭТАП 4

Принятие решений 
на основании 
результатов 
анализа.
27.06.22-01.07.22

ЭТАП 5

Внедрение модели 
и рекомендации 
дальнейшему 
улучшению 

4.07.22-8.07.22
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