
1. Резюме Проекта 

1.1. Цели Проекта

Целями проекта являются: 

- открытие детского развивающего центра в микрорайоне «__________»;

- оказание услуг развивающего характера для дошкольников, проживающих в микрорайоне;

- создание возможности посещения кружков и студий различной направленности для школьников микрорайона «__________»;

- развитие и упрочение имиджа детского развивающего центра (далее – Центр).

1.2. Задачи Проекта
Для достижения поставленных целей предусматривается решение следующих основных задач:

- регистрация юридического лица – Общества с ограниченной ответственностью, с использованием упрощенной системы налогообложения (ставка – 6% на доходы), открытие расчетного счета;

- заключение договора аренды на помещение площадью ___ м2, расположенного по адресу: _____________ 

- разработка и реализация проекта интерьера помещения Центра;

- закупка и установка оборудования, мебели, музыкального оборудования, развивающих пособий, материалов, игрушек, инвентаря и т.д.;

- заключение договоров на установку пожарной и охранной сигнализации, обслуживания;

- наем сотрудников;
- разработка необходимых программ и методик;

- разработка и оформление необходимой документации Центра;

- проведение кампании Продвижения;

- непосредственная деятельность Центра;
- создание привлекательной атмосферы для родителей и детей.

1.3. Возможность реализации проекта в конкретных рыночных условиях (состояние спроса на данную продукцию)

Основные факторы, определяющие возможность реализации проекта:

- большая потенциальная ёмкость рынка с ярко выраженной тенденцией к росту спроса на данные виды услуг;

- неудовлетворённый в значительной степени спрос на данные виды услуг в Рязани в целом, и в микрорайне «__________», в частности;

- потенциал развития микрорайона;

- отсутствие прямой конкуренции в микрорайоне.

1.4. Сроки реализации проекта
Начало проекта – 01.09.2016 г., окончание проекта – 30.09.2017 г.
1.5. Финансовые ресурсы и прогнозируемые результаты.
Средства, необходимые для реализации складываются из собственных средств и доходной части Проекта. Затраты на старт Проекта составляют _____________
Общая выручка за 13 месяцев составит 5 576 000 рублей. 

Расходы (с учетом выплаты налогов) составят 4 919 971 рублей.
Безубыточность Проекта – начиная с 2-го месяца его реализации.

Выручка в точке безубыточности – 428 800 рублей.
Точка окупаемости Проекта – 4-ый месяц с начала его реализации.

Чистая прибыль за расчетный срок Проекта составит 656 029 рублей. 

Рентабельность Проекта – 13,3%. 

1.6. Стратегические направления Проекта
Основными  стратегическими направлениями являются:

- создание детского развивающего центра;
- контроль за ходом выполнения Проекта и соответствием планируемых показателей с реальными данными по прибыли и денежным поступлениям; 

- минимизация затрат, введение качественного управления;

- клиентоориентированный подход с использованием соответствующих методик;
- создание атмосферы уюта, комфорта, праздника;

- контроль деятельности персонала на предмет соответствия Положений, Инструкций, Правил корпоративной культуры.

1.7. Целевые показатели

Ожидаемые объемы реализации – в финансовой таблице (Приложение 1). 
2. Анализ рынка детских развивающих центров
2.1. Существующее положение, тенденции
В 80-е годы в Рязани, на базе Дворца нефтяников (ныне – Дворец молодёжи) действовала студия эстетического воспитания детей (от 2-3 лет). Комплексно преподавались: ритмика, рисование, музыка, английский язык. По воспоминаниям очевидцев, попасть в эту студию было очень трудно – слишком велико было количество желающих.

Согласно теории НУВЭРС (необратимое угасание возможностей эффективного развития способностей), предложенной известным педагогом-практиком Б.П.Никитиным, с годами человек утрачивает способности к эффективному развитию. Основные способности закладываются в раннем дошкольном возрасте. 
Крайне важно создать условия для опережающего развития, чтобы стимулировать постоянный дальнейший рост способностей ребенка. Именно эти задачи решают детские развивающие центры. 

Проведенные исследования показывают, что дети, которые посещали такие центры, имеют большие преимущества на фоне своих ровесников уже при поступлении в школу; они более развиты, более сообразительны, легче адаптируются в детских коллективах.

Помимо муниципальных и государственных учреждений, предлагающих сходные услуги, с каждым годом появляется все больше и больше частных центров детского развития, способных предложить родителям нестандартный подход к развитию их детей. 

Сегодня молодые родители все больше внимания уделяют развитию своих детей. Подход детских садов их если и устраивает, то только частично. Поэтому многие родители пытаются найти какую-то альтернативу, получить дополнительные возможности извне. 

Для детей в любом возрасте очень важно общаться со своими сверстниками. Это дает возможность пройти процесс социализации. Ребенок в коллективе начинает ассоциировать себя с обществом, искать для себя в нем подходящее место. Именно поэтому очень важно давать своему ребенку возможность общаться.
Эти задачи с успехом выполняют детские развивающие центры.
Потенциальные потребители – это активные и независимые родители в возрасте до 35 лет, уделяющие внимание воспитанию собственных детей; люди со средним и выше среднего достатком. Подробнее – о потребителях будет сказано в разделе «Маркетинг».
Структура занятий детских центров содержит в себе различные виды деятельности: подвижные игры, комплексы упражнений, направленные на физическое развитие ребенка, упражнения на развитие внимания, речи, мышления ребенка, музыкально-ритмическая часть, вокал, обучение игре на музыкальных инструментах, сенсорное воспитание, пальчиковые игры, сценическое мастерство, рисование, танцы, математика, языки, шахматы, йога, ушу, фитнес и прочее. 

Проводится подготовка детей к школе, диагностика готовности.

Часто дополнительно проводятся детские праздники, психологические консультации для родителей, занятия с логопедом и т. п. 

Преимущества занятий в детских развивающих центрах:

1) В детских развивающих центрах занятия проводятся с небольшим количеством детей (6-7человек). Это позволяет преподавателю уделить достаточно внимания каждому ребенку;

2) Занятия проводят опытные педагоги с профильным образованием по современным и проверенным методикам.

3) Комплексный подход к обучению. Ребенку помогут развить мелкую моторику, память, внимание, мышление, речь. Научат читать и раскроют творческий потенциал малыша с помощью рисования, лепки, аппликаций и поделок.

4) На занятиях маленьких детей присутствуют родители, что для малыша очень важно. В отличие от детского сада, пусть и самого лучшего, отсутствие мамы у ребенка вызывает стресс. На занятиях в детских дошкольных развивающих центрах родители принимают непосредственное участие. Это дает им возможность узнать своего ребенка гораздо лучше, а малыш чувствует свою защищенность.

5) К каждому ребенку нужен персональный подход, поэтому родители могут выбирать предлагаемые методики и направленность занятий, чего в детских садах не предусмотрено.

6) В детских садах, школах, муниципально-государственных учреждениях родители практически не могут влиять на процессы обучения, на программы и выбор преподавателей. 

Требования, выдвигаемые к частным центрам, гораздо выше; здесь потребители выступают в роли строгих судей, голосуя рублём. 

Важнейшее условие – педагог и проводимое им занятие должны нравиться: и детям, и родителям. Безусловно, это – не единственный критерий выбора того или иного учреждения (об этом будет сказано ниже), но, пожалуй, самый важный. 

Центры развития, как правило, используют три вида программ. 

1. Классические дошкольные, по которым работают государственные дошкольные учреждения (детские сады). К ним относятся, например, программы «Развитие» (Л.А. Венгер) или «Радуга» (Т.Н. Доронова, Т.И. Гризик и др.). Они нацелены на развитие познавательных и творческих способностей у малыша, на адаптацию к садику.

2. Новые авторские программы – разработки Марии Монтессори, Зайцева, Никитиных, Лыковой (изо), Сесиль Лупан, Глен Доуман, Масару Ибука, помогающие ребенку развить качества лидера, коммуникабельность, и нацеленность на успех в жизни. 

3. Собственные разработки преподавателей, специалистов, основанные на классических и современных методиках, направленные на раскрытие и развитие творческого потенциала детей, в которых много времени уделяется художественному искусству, музыке, развитию творческих способностей, логики и др. 

2.2. Конкурентная среда 

Исследование состояния рынка развивающих услуг для детей дошкольного возраста в г. Рязань проводилось в августе 2016 г.

Основной задача исследования в рамках бизнес-плана – сбор и анализ информации о состоянии рынка и работе различных учреждениях такого типа. 

Анализ полученной информации позволил оценить параметры рынка развивающих услуг в г. Рязань.

В период проведения исследования на рынке детских образовательно-развивающих услуг действовало около 70 учреждений (компаний), предоставляющих развивающие программы различного вида для детей. 

Они могут быть классифицированы по следующим характеристикам:

(1) Форма собственности и управления

- государственные/муниципальные (ГМУ)

Значительную часть действующих учреждений, декларирующих услуги развивающего образовательного характера, представляют государственные / муниципальные учреждения, которые располагаются в различных районах города. 

Таких учреждений – около 20.

К крупнейшим относятся: 

1. Дворец детского творчества, МAУДО «Рязанский Городской Дворец Детского Творчества» (Студия раннего развития "Умка", студия «Теремок»), ул. Есенина, 46.

2. «Центр детского творчества «Южный», МБУДО (+"Совушка", малая детская академия при центре детского творчества Южный), ул. Щорса, д. 35а.

3. «Содружество», информационно-образовательный центр, Первомайский просп., д. 61, филиал: ул. Новоселов, 49.

4. «Звезда», военно-патриотический клуб, ул. Бирюзова, 12.

5. «Парус», семейно-педагогический клуб, ул. Вознесенская, д. 10.

Характерными особенностями таких учреждений являются:

- длительное время пребывания на рынке – 20 и более лет;

- как правило, «советский» принцип организации деятельности – кружковая работа, наличие в некоторых учреждениях старых кадров;

- обладание значительными по площади помещениями;

- большое количества кружков и студий для детей всех возрастных групп (в подавляющем большинстве – для  школьников);

- оказание бесплатных или недорогих услуг;

- частично бюджетное финансирование;

- ограниченные возможности по оплате персонала;

- ограниченные возможности по оказанию развивающих услуг для дошкольников;

- отсутствие гибкости в использовании новых современных методик.
- некоммерческие организации (НКО);

- коммерческие организации (частные центры – ООО или ИП).

(2) Направленность организаций

Кроме развивающих детских детских центров, кружков, студий при ГМУ в Рязани работают несколько коррекционно-развивающих логопедических центров, ориентированных на работу с детьми, имеющих проблемы с развитием, с речью («Дар Речи», «Говорун», «Тёма», «Наши дети», «Совёнок»); центры развития здоровья («Мой Ангел», «Сказка», др.); мини-детские сады («Знайка», «Паровозик из Ромашкова», др.).

(3) Количество детей, посещающих заведение.

- 150-200 и более чел. (из коммерческих организаций – «Премиум Поколение»; «Дом и Дети», др.) 

- 100-150 чел.;

- до 100 чел. (большинство частных центров).

(4) Ценовая политика.

- бесплатно или условно-платно: все ГМУ;

- средняя ценовая категория: 250-350 р./зан, 2 500 – 4000 р. – абонемент – частные центры;

- высокая: система членских карт; 

- сверхвысокая цена: индивидуальные занятия. 

(5) Минимальный возраст приёма детей.

- от 1 года и даже от полугода (в т.ч., грудничковое плавание);

- от 1,5 лет (большинство);

(6) Используемые методики, наполненность занятий, количество преподавателей, квалификация, авторские программы и проч.:

- комплексность программ развивающего характера, включающих следующие блоки: «Знакомство с окружающим миром», «Развитие речи», «Математика», «Музыка и хореография», «Физическое развитие», «Мелкая моторика», «Логика», «Прикладное творчество, изобразительное искусство», «Шахматы», «Йога» и др.

(7) Продолжительность занятий, количество преподавателей, квалификация, авторские программы и проч.:

- от 40 мин. (для самых маленьких) до 1,5-2 часов;

- количество преподавателей – 1-2, в зависимости от наполнения занятий;

- использование элементов различных методик;

- декларирование высокой квалификации педагогов (в т.ч. авторские разработки, запатентованные программы и т.д.).

Рассматриваемые нами центры – коммерческие (частные); организационно-правовая форма – ООО или ИП. В табл. 1 – данные об этих центрах – адреса и телефоны; в отдельных случаях – сайты.

Таблица 1. Перечень частных детских развивающих центров    

	№ п/п
	Детские центры
	Местоположение
	Контакты

	1
	
	
	

	2
	
	
	

	3
	
	
	

	…..
	
	
	

	42
	
	
	


Количество действующих негосударственных детских развивающих центров в г. Рязани в 2002-2016 гг. представлено в табл. 2 и рис. 1
Таблица 2. Количество действующих 

негосударственные детских развивающих центров в г. Рязани в 2002-2016 гг.

	Год
	Кол-во

	2002
	1

	2003
	2

	2004
	4

	2005
	6

	2006
	10

	2007
	16

	2008
	22

	2009
	24

	2010
	28

	2011
	29

	2012
	34

	2013
	35

	2014
	37

	2015
	40

	2016
	42


Рисунок 1. Действующие негосударственные детские развивающие центры 

в г. Рязани в 2002-2016 гг.
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С точки зрения конкуренции в географическом / территориальном сегменте по отношению к нашему Центру выделены следующие учреждения (табл. 3).

Таблица 3. Близлежащие детские развивающие центры

	№ п/п
	Детские центры
	Местоположение
	Контакты

	1
	
	
	

	2
	
	
	

	3
	
	
	

	4
	
	
	

	5
	
	
	

	6
	
	
	

	7
	
	
	

	8
	
	
	

	9
	
	
	

	10
	
	
	

	11
	
	
	


Следует отметить, что на самом деле конкуренция среди детских развивающих центров практически отсутствует. Это связано со следующим факторами:

1. Количество детских центров для полумиллионного города – явно мало.

2. Одним из важнейших критериев при выборе родителями центра (особенно в самом начале) является шаговая доступность. Конечно, наполненность программ обучения и развития, личность преподавателя, клиентоориентированность, удобство (во всех смыслах) играют важнейшую роль.

Все перечисленные центры находятся на значительном удалении от микрорайона и от описываемого Центра и ни в какой степени не подходят по критерию «Шаговая доступность» для жителей микрорайона. 

Так, ближайшие центры:  «___________» (ул. ___, д. __) и «_____» (ул. ___ , д. __) находятся в ____ км от микрорайона «______».

3. Качество работы и, что очень важно, качество обслуживания, у многих центров оставляет желать лучшего. При сплошном обзвоне вышеперечисленных 11 центров оказалось, что не все оперативно принимают звонки и отвечают потенциальным потребителям. Многие директора, администраторы не могут ответить на вопросы о программах, о времени занятий, о ценах (!).

Учитывая, что обзвон проходил в последних числах августа – в то самое время, когда должен проводиться активный набор детей на новый сезон, новый учебный год, вызывает сомнение клиентоориентированность отдельных компаний – важнейший фактор успеха на современном рынке. 

2.3. Информация о некоторых близлежащих центрах

1. «_______________________», ул. _________, д. __
Ориентирована на развитых детей (повышенный уровень развития), начиная с 4 лет. Проводится тестирование при поступлении и отбор.

1) От 4 лет:
«Математика», «Грамота», «Моторика», «Окружающий мир», «Развитие речи»

Занятия – 2 раза в неделю по 2 часа.

2) 5-6 лет – жесткое тестирование при поступлении (все дети должны быть читающими и умеющими решать примеры).

3) Индивидуальные занятия с детьми 5-6 лет. Комплексная программа, решение задач.
Занятия – 2 раза в неделю по 2 часа.

Стоимость – 600 р., при оплате за весь месяц; при оплате за каждое занятие – 700 р.

2. «__________», ул. ___________, д. __
Дети в возрасте от 1,5 до 7 лет.

1) Развивающие программы для малышей:

Музыкальные занятие, физические упражнения, окружающий мир, речь, математика, мелкая моторика, сенсорика.

 Занятия – 2 раза в неделю по 1 часу. 

Стоимость – 300 р./зан. 

2) Для старших – подготовка к школе – 3 раза в неделю по 2 часа.

Стоимость – 300 р./зан.

3) Консультации психолога.

3. «__________», ул. ___________, д. __
«У нас 3 класса, можем проводить занятия параллельно». 

2-3 года:

Развивающая программа: Моторика, речь, окружающий мир, математика

Утренняя группа – 2 раза/в нед., по 1 часу, Пнд и Среда, с 12 до 13 час..

400 р./зан., 40 мин. 

3-5 лет:

Подготовка к школе: Математика, развитие речи, окружающий мир

Утренняя группа, Вт и Пятн, с 12 до 13 час.

450 р./зан., 1 час. 

6-6,5 лет:

Подготовка к школе: Грамота, математика, английский, психология.

Пнд, Ср, Четв, с 17 до 20 час.

600 р./зан., 3 час. 

Отдельные занятия: 

Робототехника, ИЗО (рисование, лепка), брейк-данс

4. «__________», ул. ___________, д. __

2-3-4 года – развивающий комплекс; занимаются утром, 2 р/нед., Вт и Четв, с 10 до 11 час.

300 р./зан. (1 час).

С 4 лет – стоимость – 350 р./зан.

Старшие дети – Подготовка к школе. Пнд и Среда или Вт и Четв, с 18 часов.

Также – рисование, лепка, керамика, кинетический песок.

Стоимость – 350 р./зан. 

Для детей 6 лет – современные танцы, с 18-30 до 20 час. Стоимость – 200 р./зан.

Шахматы – Вт и Четв, с 17 час., в Субб – с 10 утра.

Работает логопед, консультирует психолог. 

5. «__________», ул. ___________, д. __
До 3 лет – занятия по 45 мин., 2 раза в неделю, Вт и Пятн, с 10-30.

Стоимость – 200 р./зан.

Подготовка к школе – занятия по 1 часу 2 раза в неделю, Пнд и Ср или Вт и Четв

Стоимость – 350 р./зан. 

6. «__________», ул. ___________, д. __
Работаем с детьми от 2 до 7 лет. В группах 3-5 лет – 5-6 человек, в группах 6-7 лет – до 10 человек.

Время – с 9 до 11 час. и с 16 до 18 час.

Творчество, музыка.

Стоимость – 250 р./зан.

2.4. Оценка потенциальной ёмкости рынка     

Для расчёта ёмкости рынка использовалась следующая методика.
2.4.1. Оценка количества всех жителей микрорайона.
На территории микрорайона и в непосредственной близости расположены следующие многоэтажные дома:
1. ______________, ___  квартиры).
Жилой дом, 10 этажей
2. ______________, ___  квартиры).

Жилой дом, 10 этажей

3. ______________, ___  квартиры).

Жилой дом, 10 этажей

4. ______________, ___  квартиры).

Жилой дом, 10 этажей

5. ______________, ___  квартиры).

Жилой дом, 10 этажей

6. ______________, ___  квартиры).

Жилой дом, 10 этажей

7. ______________, ___  квартиры).

Жилой дом, 10 этажей

8. ______________, ___  квартиры).

Жилой дом, 10 этажей

9. ______________, ___  квартиры).

Жилой дом, 10 этажей

Общее количество квартир – ___.
Применяя коэффициент семейности, равный 3,5 (статистические данные), получаем приблизительное количество жителей – ___ чел.

Общее количество жителей – в пределах ____ чел.
Это подтверждается информацией, появляющейся в СМИ.

Примеры: 

__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
2.4.2. Оценка количества детей в возрасте от 1 до 7 лет микрорайона.

По оценке, на 1 января 2016 г. постоянное население г. Рязани составило 534 762 человека: данные территориального органа федеральной службы государственной статистики по Рязанской области (http://ryazan.gks.ru/).
В табл. 4_ приведено распределение населения по полу и возрасту.

Таблица 4. Численность населения по полу и возрасту на 1 января 2016 года 

Городской округ город Рязань http://ryazan.gks.ru/

	в т.ч.,
в возрасте, лет
	Все население

	
	Мужчины и Женщины
	Мужчины
	Женщины

	
	534 762
	240 914
	293 848

	0
	5 621
	2 879
	2 742

	1
	5 341
	2 743
	2 598

	2
	5 498
	2 805
	2 693

	3
	5 626
	2 893
	2 733

	4
	5 166
	2 704
	2 462

	5
	5 138
	2 679
	2 459

	6
	5 365
	2 758
	2 607

	7
	5 304
	2 694
	2 610

	8
	4 785
	2 521
	2 264

	9
	4 385
	2 230
	2 155

	10
	4 377
	2 213
	2 164

	11
	4 416
	2 329
	2 087

	12
	4 385
	2 271
	2 114

	13
	4 163
	2 154
	2 009

	14
	3 926
	2 005
	1 921

	15
	3 900
	1 927
	1 973


Таблица 5. Распределение населения по полу и возрасту на 1 января 2016 г.
	в т.ч.
в возрасте, лет
	Мужчины и Женщины
	Мужчины
	Женщины

	
	534 762
	240 914
	293 848

	0
	1,1%
	0,5%
	0,5%

	1
	1,00%
	0,5%
	0,5%

	2
	1,03%
	0,5%
	0,5%

	3
	1,05%
	0,5%
	0,5%

	4
	0,97%
	0,5%
	0,5%

	5
	0,96%
	0,5%
	0,5%

	6
	1,00%
	0,5%
	0,5%

	7
	0,99%
	0,5%
	0,5%

	8
	0,9%
	0,5%
	0,4%

	9
	0,8%
	0,4%
	0,4%

	10
	0,8%
	0,4%
	0,4%

	11
	0,8%
	0,4%
	0,4%

	12
	0,8%
	0,4%
	0,4%

	13
	0,8%
	0,4%
	0,4%

	14
	0,7%
	0,4%
	0,4%

	15
	0,7%
	0,4%
	0,4%


Доля детей в возрасте от 1 года до 7 лет составляет 7,0% от общего населения г. Рязани. Используя это распределение получим количество детей в возрасте от 1 до 7 лет, проживающих на территории микрорайона – ___ человек.

Доля детей школьного возраста – от 8 до 15 лет – 6,4%. Их число – ___ человек.

В процессе подготовки настоящего бизнес-плана было проведено несколько бесед с мамами (и бабушками), гуляющими со своими детьми.

Все 11 мам и 3 бабушки (возраст детей от 1 года 2 месяцев до 3 лет 8 месяцев) с интересом восприняли информацию о возможном появлении детского развивающего центра и выразили желание воспользоваться его услугами.

При этом 2 мамы сказали, что водили своих детей в такие центры («Остров сокровищ» и «Фантазеры») и знакомы с программами. Они сказали, что с удовольствием приведут своих ребят в центр, находящийся рядом с домом. При этом (исходя из своего опыта) они обратили вниманне на необходимость качественного ведения занятий.

Целевые показатели по количеству детей, отраженные в финансовом плане приведены из расчета ___ детей в возрасте от 1 до 7 лет (менее __% от числа маленьких детей, проживающих в микрорайоне) и __ детей школьного возраста.

Опыт работы других центров показывает реальность привлечения такого количества ребят и достижимость целевых показателей (полная наполненность групп в ближайший месяц-два после начала работы).
Выше отмечалось, что при первоначальном выборе детского развивающего центра – критерий шаговой доступности является одним из важнейших.

При этом, наличие автомобиля не снижает важность этого фактора; при разговоре с руководителями и администраторами центров отмечались примеры, когда детей привозили из других концов города (понятно, что этим собеседники подчеркивали качество услуг своих центров), но при этом они же отмечали, что такие случаи не носят массового характера – они все же единичны.

Учитывая допущения при проведении расчетов есть основания полагать:

1. Количество жителей микрорайона занижено.

2. Количество детей, чьи родители захотят воспользоваться услугами Центра, будет больше описываемых.

3. В расчетах не учитывались жители находящихся неподалеку ____ (той части этих улиц, которые ближе расположены к Центру), и которые, по сути, также находятся в зоне «шаговой доступности».

4. В расчетах также не учитывались потенциальные потребители, проживающие на ул. __________ (расстояние до Центра – ____ км).
2.5. Выводы
Приведенные расчеты показывают реальность наполнения Центра и достижения целевых показателей по доходности.
3. Маркетинг

3.1. Сегментирование рынка и выбор целевой аудитории

Общепринятыми критериями сегментирования на потребительском рынке являются: пол, возраст, семейное положение, место проживания, доход, жизненная позиция.

Не углубляясь в теориетические основы сегментирования (ситуация достаточна ясна) сразу опишем профиль целевого потребителя услуг развивающего характера для дошкольников, предоставляемых Центром.

1) Женщины, 20-35 лет.

2) Имеющие маленьких детей в возрасте от 1 года до 7 лет.

3) Проживающие в микрорайоне ________ в многоэтажных жилых домах (________, ___________, _________, ___________, __________).   

4) Доход – средний и выше среднего.

Это выбор определяется следующими соображениями.

Во-первых, жителей, приобретших квартиры в микрорайоне, можно назвать состоятельными гражданами.

Во-вторых, забегая вперед («Ценовая стратегия»), отмечаем вытекающий из этого посыла факт не просто спроса со стороны потребителей на услуги Центра, но спроса платежеспособного, а также высокую степень эластичности спроса по цене. 

5) Активная позиция по отношению к воспитанию – осознание необходимости развивающего обучения для своих детей с целью обеспечения их достойного будущего – желание и готовность воспользоваться услугами частных развивающих центров.

3.2. Позиционирование

Позиционирование основывается на ряде факторов, которые позволяют потребителю выбрать именно этот центр, именно эти программы, именно этих преподавателей. Это напрямую связано с такими понятиями как УТП (Уникальное торговое предложение) и ЭТП (Эмоциональное торговое предложение).

Сразу отметим одно из важнейших отличий Центра от аналогичных заведений – его месторасположение.

Такой критерий выбора родителями детского развивающего центра как «шаговая доступность» уже отмечался как один из важнейших.

В этом смысле – месторасположение Центра – уникально. Пожалуй, сложно найти в Рязани такой микрорайон, с одной стороны – с достаточным количеством жителей, с другой – расположенный несколько поодаль от центра города и близлежащих районов.

Какие преимущества это дает Центру? Возможность привести ребенка в детский центр, находящийся «рядом с домом» на 1-2 часа – бесценна. Не надо тратить часы на дорогу, на ожидание; во время занятий старших дошкольников мамы могут пройтись по магазинам, заняться домашним хозяйством (дорога от дома до Центра у большинства родителей займет не более 5 мин.).

Бесспорно – сам по себе этот фактор не сможет удержать потребителей, если он не будет подкреплен качеством программ, профессионализмом преподавателей, комфортным пребыванием детей в Центре. Но, вряд ли, планируя работу с детьми, мы ориентируемся на худшие образцы работы других центров (а такие учреждения, судя по обзвону и некоторым отзывам родителей, в Рязани встречаются).

Качество продукта, а тем более услуги, должно быть на самом высоком уровне; это – ориентир для всех сотрудников, это должно быть поставлено во главу угла.  
Эмоциональную составляющую работы Центра необходимо постоянно иметь в виду и работать над ее наполнением.

Еще раз повторимся – для родителей (а, особенно, мам) значимость услуг, направленных на развитие их детей – неоценима.  
Итак, говоря о позиционировании Центра:

1. Предполагается создание одного из крупнейших в городе центра, предоставляющего услуги по детскому развитию.

2. Высокое качество и широкий выбор программ развития для дошкольников и младших школьников, в том числе – кружков и студий, востребованных в настоящее время - хореография, иностранные языки, шахматы и др., а также консультации психолога и логопеда.

3. Возможности по комплексному гармоничному детскому развитию (интеллектуальному, эстетическому и физическому) с использованием современных методик, интерактивных игр, музыкальных, изобразительных, развивающих программ. Впоследствие планируется обучение родителей занятиям с детьми. Эффективная подготовка к школе.

4. Доступность по ценам, но не дешевизна, т.к. предоставляемые услуги – высокого качества.

5. Благожелательная и приветливая атмосфера, квалифицированные тренеры и преподаватели. Клиентоориентированный подход.

6. Атмосфера комфорта и уюта.

7. Близость к дому.

3.3. Комплекс маркетинга

3.3.1. Продуктовая стратегия

Ассортимент предлагаемых услуг рассчитан на удовлетворение потребностей мам (родителей, бабушек) в комплексном развитии детей.

Программа для детей раннего возраста (от 1,5 лет) будет включать в себя блоки:

1. Развитие речи.

2. Физическое развитие.

3. Моторика.

4. Музыкальное развитие.

5. Знакомство с окружающим миром.

6. Изобразительное искусство, лепка, декоративно-прикладное творчество.

Для детей 3-4 лет в программу входит:

1. Основы речи и грамота.

2. Простейшая математика, счет.

3. Художественные навыки и прикладное творчество.

4. Занятия на развитие познавательных способностей (восприятие, память, внимание, мышление).

5. Музыкальное развитие.

6. Общение, речь, логика. 

7. Физкультура и танцы.

Программа занятий для детей 5-7 лет:

1. Грамота и родная речь.

2. Математика.

3. Иностранный язык (английский).

4. Музыка.

5. Физкультура.

6. Творческая деятельность.

7. Логика, сообразительность.

8. Упражнения, направленные на подготовку детей к школе, общению в  коллективе, расширению кругозора и приобретению необходимых в школе умений и навыков. 

Специализированные программы (кружковая студийная работа).

1. Иностранные языки.

2. Хореография.

3. Изостудия.

4. Шахматы.

Консультации специалистов: Логопед, психолог.

Подробнее – о программах Центра – в Разделе «Производственная программа». 

3.3.2. Ценовая стратегия

Стратегия ценообразования на данном этапе – завоевание лидерства по показателям качества услуг.

Продукт, ориентированный на детей, по определению, не может не быть высочайшего качества. Дети – наивысшая ценность для родителей; вариант «… числом поболее, ценою подешевле» в этом бизнесе не пройдет. 

Основные предпосылки для определения цены:

1. Безусловно, есть ограничения по цене, определяемые рынком. В разделе «Информация о некоторых близлежащих центрах» показан диапазон цен некоторых центров (оплата «стандартного» занятия продолжительностью 45 мин.-1 час варьируется в пределах 200 – 450 р./зан.). В городе существуют и более высокие цены, например, разовое занятие в центре «Премиум Поколение» стоит 500 р. 

2.  Достаточно часто занижение цены ассоциируется у потребителей с невысоким качеством продукта. Это – своего рода ограничение по цене снизу.

Компании, назначающие цену в 150-200 р. за занятие, по сути расписываются в своей неспособности предложить потребителям качественный продукт.

3. Безусловно, есть и такие клиенты, для которых вопрос цены – наиглавнейший или один из самых важных. Но, как уже отмечалось выше, мы ориентируемся на сегмент небедных людей.

Люди готовы платить больше за услуги высокого качества; восприятии ценности данных услуг у наших потенциальных потребителей – на высоком уровне.

Стратегия ценообразования нашего Центра:

«Престижное ценообразование», определяемое выбором целевой аудитории и позиционированием Центра; цены на услуги определены выше аналогичных цен конкурентов в данном районе. 

В случае необходимости, может быть использована гибкая ценовая политика – дифференцированная система оплаты в зависимости от времени суток, дней недели, сезона, наличия свободных мест в тех или иных группах, формы и сроков оплаты и т.д.

Также возможно применение системы скидок: например, если семья приводит в Центр двоих детей, или члены одной семьи пользуются различными услугами Центра, и т.п.

Все это не должно носить обязательного характера, и может использоваться именно в случае необходимости – как элемент системы ФОСТИСС (формирование спроса и стимулирование сбыта).

Есть основания предполагать обратную картину – когда спрос на услуги будет превышать предложение; т.е. возможности Центра. Естественно, в таком случае «гибкая ценовая политика» не нужна.

3.3.3. Стратегия Продвижения
Система продвижения услуг на рынок – это программа общих маркетинговых коммуникаций компании. 4 главных средства продвижения:

- реклама – любая оплаченная форма неперсонального представления и продвижения идей, товаров и услуг определенным спонсором;

- стимулирование сбыта – краткосрочные стимулы поощрения покупки или продажи товара или услуги (будет использовано в случае необходимости);

- PR (связи с общественностью) – выстраивание отношений с различными слоями общества: с органами власти, со СМИ, с потребителями, с бизнес- сообществом и т.д.;
- личные продажи – общение с одним или более предполагаемых покупателями с целью совершения продаж товаров и услуг.

Предполагается использование всех форм продвижения; на каждом этапе предпочтение будет отдаваться тому или иному элементу или комплексу средств Продвижения, которые наиболее эффективны в данный период времени. 

Рекламный бюджет планируется достаточно скромный – нет необходимости рассказывать о себе по ТВ (очень дорогое удовольствие!), рекламироваться в СМИ (малоэффективно и тоже недешево).
Этапы работы Центра можно условно определить следующим образом:

1) Этап выхода на рынок (презентация Центра – Праздник и 1-2 недели после этой даты).

2) Этап роста (3-4 месяца).

1) Этап выхода на рынок – торжественное открытие Центра – Праздник и первый месяц работы.

Предполагается залповый выброс на рынок информации об открытии Центра с использованием следующих носителей рекламных обращений:

(1) Красочные вывески на самом здании, выполненные в виде объёмных букв с использованием логотипа компании. 

(2) Постеры в холле помешения (на ресепшене) с перечнем услуг Центра.

(3) Баннеры – перетяжки с информацией об открытии Центра и проведении праздника в месте пребывания большого количества жителей микрорайона (____________). 

(4) Разноска по микрорайону Приглашений на Праздник в виде цветных двухсторонних листовок формата А6.

(5) Вывешивание постеров с информацией об открытии Центра и проводимом Празднике – в Торговых центрах и магазинах микрорайона.
(6) Расклейка объявлений на информационных стендах домов. Родителям очень важно будет узнать, что место проведения занятий располагалось совсем рядом, «за углом».
(7) Во время проведения Праздника открытия Центра – раздача календариков на 2017 г. с логотипом компании и контактной информацией, роведения конкурсов и игр с призами..

(8) Изготовление визиток для персонала.
(9) Создание группы Вконтакте с информацией о работе Центра.
2) Этап роста (3-4 месяца).
(1) Особое внимание будет уделено элементу «Персональные продажи», т.к. именно в процессе общения между клиентами Центра и его персоналом будет формироваться имидж фирмы.

(2) Предполагается создание базы данных клиентов, в которую будет занесена вся доступная информация о потребителях Центра. Она будет использоваться для мониторинга клиента, налаживание более тесных связей с ними (поздравление с Новым годом, 8 марта, днём рождения и проч.). 

(3) Поддерживающая реклама, персональные (личные продажи) продажи, дальнейшее формирование положительного имиджа.

(4) Специфика маркетинга услуг в том,  что большое значение приобретает вопрос, связанный с восприятием клиентами качества услуги.

Услуги трудно стандартизировать и оценить до их потребления, а некоторые из них невозможно оценить даже после их потребления; при выборе услуги клиенты руководствуются психологическими мотивами и некоторыми объективными критериями. 

Важной особенностью является получение потребителями информации из личных источников: от друзей, знакомых, коллег no paботе (так называемая реклама «из уст в уста»), а также из средств массовой информации, рекламных сообщений на улицах и транспорте и т.д. 
Поэтому, одной из основных задач Продвижения является сокращение доли традиционной рекламы в пользу рекламы, в которой носителем является человек, уважаемый потенциальными потребителями, к чьему мнению они прислушиваются и кому доверяют (так называемая «референтная группа»).

(5) С начала деятельности должны соблюдаться высокие стандарты обслуживания клиентов. Все спорные моменты должны однозначно решаться в пользу потребителей.

(6) Особый такт и внимание следует уделить потребителям услуг детского развития – мамам, потому что они особенно придирчивы и требовательны (это касается самого дорогого – их детей). Удовлетворённые клиенты – бесплатные и самые эффективные источники положительной информации о Центре.
(7) Необходимо проводить мониторинг рынка, оценивая общую ситуацию, тренды, изменения законодательства, стратегию и действия других детских развивающих центров, их ценовую политику и рекламные усилия, новые программы, удовлетворенность клиентов, отзывы и проч.
(8) Важнейшим является выстраивание бизнес-процессов, относящихся к оценке собственной деятельности со стороны потребителей: опросы, интервью, неформальные беседы, анализ программ преподавателей. 

Все это должно быть «упаковано» в соответствующие планы со сроками, исполнителями, дальнейшим анализом и, в случае необходимости, внесением корректив.

(9) Создание простейшего сайта как элемент имиджа компании и источник информации о ней.

(10) Стратегическая идея продвижения услуг Центра – в донесении до потребителей выгод, которые удовлетворяют его потребности. 
Если перевести этот тезис на язык конкретики, то применительно к услугам детского Центра это должно звучать примерно так:

 «Ваши дети – талантливы!  Приходите вместе с ними – мы вам это докажем!»

«Мы поможем вам раскрыть таланты, способности ваших детей!»
«Успех ваших детей – ваше будущее!»

4. Производственный план
Производственный план сформирован исходя из потребностей рынка, наличия подходящих помещений.

4.1. Характеристика помещений
Общая площадь Центра составляеть ____ м2.

1. Физкультурно-музыкальный зал – __ м2.

Для проведенгия музыкальных занятий, развивающих комплексных программ, физкультуры.

Меньшая площадь – выделенная зона для физкультуры, отгороженная мягким барьером. Внутри маты, лесенка, горка, арки – все для самых маленьких. Здесь же – уголок для хранения спортивного инвентаря: гимнастические палки, мячи, массажные дорожки и коврики, перекладина со стойками (с разноуровневыми отверстиями для подлезания и перешагивания) деревянные скамейки – низкая и высокая и др. 
Большая площадь – для музыкальных занятий всех возрастных групп и занятий на ковре для детей до 3 лет (с родителями), а также проведения общих праздников, дней рождения, других мероприятий.

Вдоль стены – большой стеллаж для игровых пособий, материалов для занятий, музыкальных инструментов и игрушек. Нижние отсеки стеллажа – с запирающимися дверками.

В углу, удаленном от батареи отопления – пианино (электросинтезатор).

В другом углу находятся разноцветные пластмассовые стулья (10-12 шт.) и столы (8 шт.), сложенные «стопкой», которые при необходимости можно расставлять и собирать в любом месте зала, а также использовать для физкультурных занятий.

2. Развивающий зал – 35 м2.

В этом классе могут проводиться занятия с детьми общим количеством 10-12 человек.

Стационарные столы и стулья (специальная деревянная детская мебель) для занятий детей от 3 до 7 лет. Форма расстановки – на усмотрение педагога.

На стене – большая магнитная доска, 120 см х 180 см.

Вдоль стены располагается большой стеллаж для хранения учебных пособий, канцтоваров и других материалов для занятий.

3. Творческий зал – __ м2.

Для проведения занятий по рисованию, лепке, декоративно-прикладному искусству для  6-8 детей.

Вдоль стены располагаются стеллажи для хранения необходимых материалов: красок, кисточек, клея, пластилина, глины, песка, цветной бумаги, картона, ватмана, карандашей, фломастеров и проч. Здесь же хранятся пластмассовые тазики для мытья рук. 

В классе стоят мольберты, стационарные деревянные столы и стулья.

4. Учительская – __ м2.

Комната для отдыха педагогов и, одновременно, кабинет директора. В помещении находится письменный стол, на котором расположены телефон, компьютер и принтер.

В комнате – стулья, диван, шкаф. Здесь же находится отгороженные отсеки – раздевалка, в котором переодеваются педагоги; кладовая, в которой находятся стеллаж и шкаф для хранения костюмов и инвентаря для праздников.

5. Холл – __ м2.

Здесь располагается раздевалка, скамейки и диванчики вдоль стен для родителей, ожидающих своих детей; небольшой стеллаж или тумба для игрушек, предназначенных для детей, ожидающих начало занятий.

В углу располагается кулер с питьевой водой и одноразовыми стаканчиками.

Здесь же – дверь в туалетную комнату.

6. Туалетная комната – __ м2.

4.2. Мебель, инвентарь, техника и оборудование  

Полный список мебели, техники и оборудования, пособий – в табл. 6, 7, 8.
Таблица 6. Мебель

	№ п/п
	Наименование
	Кол-во
	Цена, р./ед.
	Стоимость, р.

	1
	Столы пластмассовые детские
	8
	1 299
	10 392

	2
	Стулья пластмассовые детские
	12
	370
	4 440

	3
	Столы деревянные детские
	16
	1 045
	16 720

	4
	Стулья деревянные детские
	20
	570
	11 400

	5
	Стеллажи большие 
	3
	10 431
	31 293

	6
	Стеллажи средние
	2
	9 795
	19 590

	7
	Стеллаж маленький
	3
	9 110
	27 330

	8
	Шкафы
	2
	5 687
	11 374

	9
	Стол письменный
	1
	7 690
	7 690

	10
	Стулья
	7
	1 210
	8 470

	11
	Диван
	3
	5 100
	15 300

	12
	Лавки
	1
	2 500
	2 500

	13
	Кашпо
	4
	400
	1 600

	14
	Скамейки в холл
	2
	800
	1 600

	15
	Ковер/палас
	1
	3 360
	3 360

	16
	Жалюзи
	3
	2 400
	7 200

	 
	 
	
	ВСЕГО:
	180 259


Таблица 7. Инвентарь, игрушки, пособия, материалы
	№ п/п
	Наименование
	Кол-во
	Цена, р./ед.
	Стоимость, р.

	1
	Скамейки низкие
	3
	2 000
	6 000

	2
	Скамейка высокая
	1
	2 500
	2 500

	3
	Горка
	1
	5 600
	5 600

	4
	Арки
	2
	1 500
	3 000

	5
	Лесенка
	1
	2 000
	2 000

	6
	Маты гимнастические 100*50*100
	4
	980
	3 920

	7
	Гимнастические палки
	8
	86
	688

	8
	Кегли
	1
	300
	300

	9
	Обручи
	3
	156
	468

	10
	Мячи большие гимнастич
	2
	990
	1 980

	11
	Мячи маленькие
	6
	174
	1 044

	12
	Массажная дорожка
	1
	2 596
	2 596

	13
	Массажная доска
	1
	2 543
	2 543

	14
	Перекладина со стойками
	2
	2 500
	5 000

	15
	Сухой бассейн
	1
	1 600
	1 600

	16
	Скамейки в холл
	2
	800
	1 600

	17
	Модуль "Бревно трапеция"
	1
	3 526
	3 526

	18
	Барьер (модуль "Брусок большой")
	2
	3 196
	6 392

	19
	Модуль "Валик"
	1
	1 446
	1 446

	20
	Модуль "Ступени"
	1
	4 516
	4 516

	21
	Стойки вертикальные
	1
	1 292
	1 292

	22
	Лестница координационная
	1
	1 188
	1 188

	23
	Дуги для подлезания
	1
	4 116
	4 116

	24
	Музыкальные инструменты детские
	1
	10 000
	10 000

	25
	Игрушки
	1
	20 000
	20 000

	26
	Краски, пластилин, карандаши
	1
	10 000
	10 000

	27
	Цветная бумага, картон, клей
	1
	5 000
	5 000

	28
	Бумага ксероксная 
	1
	8 000
	8 000

	29
	Игровые пособия, игры
	1
	20 000
	20 000

	30
	Детская мебель, посуда, наборы животных
	1
	5 000
	5 000

	31
	Куколки, машинки, кораблики, поезда, самолеты
	1
	5 000
	5 000

	32
	Материалы для моторики
	1
	3 000
	3 000

	 
	 
	 
	ВСЕГО:
	149 315


Таблица 8. Техника и оборудование

	№ п/п
	Наименование
	Кол-во
	Цена, р./ед.
	Стоимость, р.

	1
	Доска объявлений
	1
	1 600
	1 600

	2
	Скамейки в холл
	2
	800
	1 600

	3
	Магнитные доски
	3
	1 000
	3 000

	4
	Шахматная доска демонстрац.
	1
	4 900
	4 900

	5
	Шахматы
	8
	600
	4 800

	6
	Мольберты
	10
	1 317
	13 170

	7
	Тазики пластмассовые
	10
	58
	580

	8
	Флипчарт
	1
	4 000
	4 000

	9
	Кулер для питьевой воды
	1
	2 650
	2 650

	10
	Компьютер
	1
	30 000
	30 000

	11
	Колонки
	1
	1 100
	1 100

	12
	Принтер цветной
	1
	6 700
	6 700

	13
	Ноутбук
	1
	15 000
	15 000

	14
	Телефон
	1
	1 650
	1 650

	15
	Проектор
	1
	24 500
	24 500

	16
	Экран
	1
	3 500
	3 500

	17
	Звуковые колонки
	1
	5 000
	5 000

	18
	Синтезатор
	1
	8 500
	8 500

	19
	Охранная сигнализация 
	1
	3 500
	3 500

	20
	Противопожарная сигнализация
	1
	3 500
	3 500

	21
	Хозяйственные товары
	1
	3 000
	3 000

	22
	Пособия, материалы
	1
	10 000
	10 000

	23
	Канцтовары
	1
	5 000
	5 000

	 
	 
	
	ВСЕГО:
	157 250


4.3. Программы

 (1) Программа для детей раннего возраста  (группы «МАЛЫШИ» М1-М6: не более 8 человек в группе) будет включать в себя следующие блоки:

1. Развитие речи.

Это одна из основных задач программы занятий, поскольку в данном возрасте у деток интенсивно формируется речевой слух, происходит накопление пассивного и активного словарного запаса, овладение грамматическим строем языка.

2. Физическое развитие.

Упражнения для профилактики плоскостопия, формирования правильной осанки и правильного дыхания. Формируется двигательная активность и пространственная ориентация.

3. Моторика.

Упражнения для развития мелкой и крупной моторики, работа с различными природными материалами, крупами, водой.

4. Музыкальное развитие.

Пение, прослушивание музыкальных произведений обеспечит активное развитие речи у детей. Музыкальные игры, ритмика – всё, что помогает ребёнку почувствовать собственное тело, развивает общую координацию движений.

5. Знакомство с окружающим миром.

6. Изобразительное искусство, лепка, декоративно-прикладное творчество.

Рисование красками и кисточками, рисование пальчиками или ладошками, изготовление аппликаций, поделки из пластилина, теста, глины.

 

Занятие длится 45 минут и проходит в двух классах: в Физкультурно-музыкальном зале зале проводятся подвижные игры, танцы, музыкальные занятия, в Творческом зале за столиками – рисование, лепка, работа с природными материалами, крупами, пластилином и т.д. Такой подход к организации занятия позволяет значительно снизить степень утомляемости у детей раннего возраста.

Родители детей до 3 лет участвуют в занятиях. Присутствие близкого человека на обеспечит состояние комфорта и безопасности, необходимое малышу для успешного развития.

Близкий взрослый является лучшим учителем для малыша, поэтому чем активнее мама проявляет себя, общаясь с ребенком и включаясь в совместные игры, тем полезнее для ребенка будут занятия в группе раннего развития детей в нашем центре.

Занятия – 2 раза в неделю. Стоимость 1 занятия – 400 р. Абонемент на мес. – 3 300 р. 
(2) Для детей 3-4 лет (группы «ПОЧЕМУЧКИ» П1-П4: не более 8 человек в группе) в программу входит:

1. Основы речи и грамота.

2. Простейшая математика, счет.

3. Художественные навыки и прикладное творчество.

4. Занятия на развитие познавательных способностей (восприятие, память, внимание, мышление).

5. Музыкальное развитие.

6. Общение, речь, логика. 

7. Физкультура и танцы.

Продолжительность занятия – 50-60 минут. На занятиях игры чередуются с физкультурными паузами, пальчиковыми гимнастиками. Это помогает снизить степень утомляемости деток и поддерживает их интерес к познавательной деятельности.
Занятия – 2 раза в неделю. Стоимость 1 занятия – 400 р. Месячный абонемент – 3 300 р. 

(3) и (4) Занятия для детей 5-7 лет (группы «ДОШКОЛЬНИКИ» Д1-Д6: не более 10 чел. в группе).

Программа:

1. Грамота и родная речь.

2. Математика.

3. Иностранный язык (английский).

4. Музыка.

5. Физкультура.

6. Творческая деятельность.

7. Логика, сообразительность.
Продолжительность занятия – 2 часа. 
Занятия у групп Д1-Д4 проходят 3 раза в неделю, стоимость 1 занятия – 450 р., абонемент на месяц – 5 200 р. 
Занятия у групп Д5-Д6 – 2 раза в неделю. Стоимость 1 занятия – 450 р. Месячный абонемент – 3 800 р. 
Программы построены с учётом возрастных особенностей детей. Занятия чередуются таким образом, чтобы интерес у детей поддерживался на высоком уровне. Физкультминутки и музыка позволят переключать активность младших детей.

Занятия, все программы направлены на подготовку детей к школе, общению в  коллективе, расширению кругозора и приобретению необходимых в школе умений и навыков. Готовность к школе рассматривается шире, чем просто овладение навыками чтения, письма и счета; она предполагает эмоциональную, интеллектуальную и социальную зрелость ребенка.

Ребята, прошедшие обучение в детском развивающем центре должны уметь работать в группе, у них должны быть развиты память, внимание, мышление, речь. Дети должны любить учиться, узнавать новое.

Хореографические занятия, танцы также необходимы для развития ребенка. 

Занятия хореографией развивают творческие способности, воспитывают вкус, развивают координацию движений и чувство ритма. Развивается умение ориентироваться в пространстве, формируется правильная осанка и красивая походка.

В то же время происходит развитие психических процессов (восприятия, внимания, воли, памяти, мышления) и общее оздоровление.

В программу занятий будут входить упражнения по укреплению мышц и развития пластичности, постановку правильной осанки, походки, увеличения эластичности связок (растяжки), включая игровые и танцевальные элементы.

 
Специализированные программы (кружковая, студийная работа).

(5) Шахматы (1 раз в нед. по 1,5 часа, стоимость занятия – 500 р.)

(6) Изостудия (1 раз в нед. по 2 часа, стоимость занятия – 500 р.)
(7) Иностранные языки (2 раза в нед. по 1,5 часа, стоимость зантия – 500 р.).
(8) Театральная студия (1 раз в нед. по 2 часа, стоимость занятия – 500 р.).
(9) Хореография, танцы (1 раз в нед. по 2 часа, стоимость – 500 р.).
(10) Риторика, речь, самопрезентация (1 раз в нед. по 1,5 часа, стоимость занятия – 600 р.)
(11) Основы предпринимательства (1 раз в нед. по 1,5 часа, стоимость занятия – 600 р.).
(12) Консультации специалистов.

Логопед, психолог.

(13) Кроме вышеуказанных программ, курсов и студий предусмотрена организация дней рождений детей и различных праздников.

(14) В июне, июле, августе планируется ведение группы продленного дня (кратковременного пребывания) и   

(15) Организация летнего развивающего лагеря.

Производственный план представлен в в Финансовой таблице (Приложение 1).
Расписание занятий представлено в разделе 5. «Организационный план».
5. Организационный план

5.1. Этапы реализации проекта

1) Регистрация ООО, открытие расчетного счета;

2) Заключение Договора на аренду помещения;

3) Разработка и реализация проекта интерьера помещения Центра;

4) Закупка и установка оборудования, инвентаря, пособий, мебели;

5) Заключение Договоров на установку пожарной и охранной сигнализации и обслуживание;

6) Наем сотрудников;

7) Разработка развивающих программ и методик;

8) Разработка и оформление документации Центра (договоры с родителями, анкеты, журнал учета детей, журнал оплаты, график и расписание работы Центра и каждой из групп в отдельности);

7) Проведение маркетинговой кампании;

8) Проведение праздника – открытие Центра;

9) Создание интернет-ресурсов Центра (сайт, группы в социальных сетях), и их последующее продвижение в поисковых системах;

10) Непосредственная работа.

5.2. Персонал

Поиск преподавателей с опытом работы, имеющих собственные методические разработки и программы – очень важный этап реализации Проекта.

При этом необходимо оценить профессиональные и человеческие качества педагогов – им придется контактировать и с детьми, и с их родителями.

Каких-либо жестких критериев по полу и возрасту для «линейных» преподавателей нет, хотя известно, что подавляющее большинство их – женщины, от 25 до 45 лет.

Это люди, получившие профильное образование, обладающие опытом работы, энергичные, не капризные, не скандальные, добрые, терпимые и т.д.

Как уже отмечалось, педагоги делают основную «погоду» центру. Если они увлекут процессом обучения детей, те будут подробно рассказывать об этом своим родителям; тогда взрослые начнут делиться впечатлениями со своими друзьями и знакомыми. А это привлечет новых клиентов. 

Штатное расписание Центра представлено в табл. 9
Таблица 9. Штатное расписание детского развивающего центра

	№ п/п
	Должность
	На руки
	ФОТ с НДФЛ
	Налоги на ФОТ

	1
	Директор
	30 000
	33 900
	10 238

	2
	Бухгалтер
	15 000
	16 950
	5 119

	3
	Преподаватель 1
	15 000
	16 950
	5 119

	4
	Преподаватель 2
	15 000
	16 950
	5 119

	5
	Преподаватель 3
	15 000
	16 950
	5 119

	6
	Преподаватель 4
	15 000
	16 950
	5 119

	7
	Преподаватель_Театр студия
	8 000
	9 040
	2 730

	8
	Преподаватель_Иностр. языка
	12 000
	13 560
	4 095

	9
	Преподаватель_Шахматы
	6 000
	6 780
	2 048

	10
	Преподаватель_Изостудии
	6 000
	6 780
	2 048

	11
	Преподаватель_Риторика
	10 000
	11 300
	3 413

	12
	Преподаватель_Хореография
	8 000
	9 040
	2 730

	13
	Преподаватель_Основы предпринимательства
	10 000
	11 300
	3 413

	14
	Психолог
	7 000
	7 910
	2 389

	15
	Логопед
	7 000
	7 910
	2 389

	16
	Уборщица
	5 000
	5 650
	1 706

	 
	Итого:
	184 000
	207 920
	62 792


Заработная плата преподавателей – сдельно-премиальная; она привязана к показателям доходности по каждому направлению и составляет примерно 50% от привлеченных средств. Зарплаты директора, бухгалтера и уборщицы – постоянные величины.

В случае превышения целевых показателей возможна выплата премиальной части.

Возможны варианты с предоставлением за отдельную плату помещений преподавателям, бизнес-тренерам, консультантам для проведения семинаров, тренингов, мастер-классов. 
5.3. Расписание занятий 

При разработке расписания учитывались следующие факторы:

1. Разнесение групп М, П и Д по времени и классам.

2. График работы преподавателей – без пробелов в 1-2 часа.

3. Обеспечение равномерной нагрузки для всех «линейных» преподавателей.

4. Выделение, как правило, отдельного дня для ведения Преподавателями отдельных тем (кружковая, студийная работа), без пересечения с другими предметами.

Таблица 10. Расписание занятий в Центре

	Время
	Понед
	Вторн
	Среда
	Четв
	Пятн
	Суббота

	Классы
	1
	2
	3
	1
	2
	3
	1
	2
	3
	1
	2
	3
	1
	2
	3
	1
	2
	3

	09.30 - 10.30
	М1
	Д1
	М1
	М4
	Психолог
	М4
	Д1
	
	М1
	
	М1
	М4
	Д1
	М4
	
	
	

	10.30 - 11.30
	М2
	
	М2
	М5
	
	М5
	
	
	М2
	
	М2
	М5
	
	М5
	Основы предпр-ства
	
	

	11.30 - 12.30
	М3
	Д2
	М3
	М6
	
	М6
	Д2
	
	М3
	Логопед
	М3
	М6
	Д2
	М6
	
	
	

	12.30 - 13.30
	С1
	
	С1
	С2
	
	С2
	
	
	С1
	
	С1
	С2
	
	С2
	
	
	

	

	Время
	Понед
	Вторн
	Среда
	Четв
	Пятн
	Суббота

	Классы
	1
	2
	3
	1
	2
	3
	1
	2
	3
	1
	2
	3
	1
	2
	3
	1
	2
	3

	16.00 - 16.30
	
	Д3
	
	
	Д5
	
	
	Д3
	
	
	Д5
	Д3
	
	
	ИЗОСТУДИЯ
	Хореография, танцы
	
	

	16.30 - 17.00
	
	
	Д4
	
	
	Д6
	С3
	
	
	
	
	
	С 3
	Д4
	
	
	
	

	17.00 -17.30
	Д4
	
	Д3
	Д6
	
	Д5
	
	
	С3
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	17.30 - 18.00
	Д3
	
	Д4
	Д5
	
	Д 6
	С4
	
	
	
	
	
	С4
	
	
	
	
	

	18.00 - 18.30
	
	ШАХМАТЫ
	
	
	ИНОСТРАННЫЙ ЯЗЫК
	
	
	Д4
	С4
	Тетральная студия
	Д6
	ИНОСТРАННЫЙ ЯЗЫК
	
	
	
	
	
	

	18.30 - 19.00
	
	
	Психолог
	
	
	Логопед
	
	
	
	
	
	
	Риторика, презентация
	
	
	
	
	

	19.00 - 19.30
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	19.30 - 20.00
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


6. Финансовый план проекта
6.1. Описание расчёта

Расчет проекта производился на основании следующих стартовых условий:

· Валюта проекта – рубль;

· Инфляция – не рассматривалась; предполагаем, что повышение цен на затратную часть проекта приведет к  соответствующему увеличению цены на реализуемые услуги; 

· Шаг расчета равен одному месяцу;
· Глубина расчета – 13 месяцев;

· Система налогообложения – УСНО, со ставкой 6% от дохода;

· выход на полную производственную мощность достигается в течение 4 месяцев с начала запуска Проекта; начальная ежемесячная реализация услуг составляет ориентировочно 60% от полной загрузки в связи с освоением нового рынка сбыта (первые 3 месяца с начала реализации Проекта).

6.2. Показатели эффективности Проекта

Таблица 11. Показатели эффективности проекта

	№ п/п
	Наименование
	Показатели проекта

	0
	Необходимые инвестиции для запуска Проекта, руб. 
	223 825

	1
	Чистый объем продаж за весь период, руб. 
	5 576 000

	2
	Чистый объем продаж средний за месяц, руб. 
	428 923

	3
	Затраты за весь период , руб.
	4 919 971

	4
	Затраты средние за месяц, руб.
	378 459

	5
	Прибыль до налогообложения за весь период ,  руб.
	990 589

	6
	Прибыль до налогообложения  среднемесячная,  руб.
	76 199

	7
	Налог  6% по упрощенной системе налогообложения, руб.
	334 560

	8
	Налог по УСНО среднемес., руб.
	25 735

	9
	Чистая прибыль за весь период, руб.
	656 029

	10
	Чистая прибыль среднемесячная, руб.
	50 464

	11
	Рентабельность по чистой прибыли, %
	13,3

	12
	Точка безубыточности, месяцев 
	2

	13
	Выручка в точки безубыточности, руб./месяц
	428 800

	14
	Период окупаемости, месяцев
	4


6.3. Выплачиваемые предприятием налоги

Таблица 12. Перечень выплачиваемых предприятием налогов

	№ п/п
	Название налога
	База
	Ставка, %

	1
	Налог по упрощенной системе налогообложения
	Доходы
	6

	2
	НДФЛ
	Зарплата
	13

	3
	Налоги в бюджет и внебюджетные фонды
	Зарплата
	30,2


6.4. Выводы

На основании данных представленных в табл. _ можно сделать вывод, что Проект рентабелен по всем показателям: рентабельность по чистой прибыли составит 13,3%, период окупаемости – 4 месяца, что находится в пределах реализации Проекта.

7. Риски Проекта

7.1. Общеполитические и макроэкономические риски
В настоящее время мировая и российская экономики находятся в сложном положении – мировой финансовый кризис привёл к спаду объёмов производства во многих отраслях, падению уровня доходов населения. Кризис наложил серьёзный отпечаток на сознание людей; многие способы инвестирования показали свою неэффективность (вложения в недвижимость, фондовый рынок и др.). Всё большее  число россиян начинают воспринимать известный тезис: «Лучший способ инвестирования – в образование собственных детей» – как руководство к действию. В рамках проводимого подготовки бизнес-плана и анализа рынка специалисты детских центров отмечали увеличение числа обращений со стороны родителей с просьбой дать информацию: какие программы используют преподаватели/педагоги в целях развития и обучения детей, с какого возраста принимают в такие центры, в какие дни и часы проводятся занятия и многое другое. Интерес к работе центров с точки зрения развития детей со стороны родителей растет.
7.2. Отраслевые риски
Таблица 13. Отраслевые риски, оценка и необходимые меры
	№ п/п
	Наименование риска
	Оценка риска и необходимые меры

	1
	Прямая конкуренция между детскими развивающими центрами, похожими учреждениями
	Незначителен вследствие отсутствия конкурентов на данной территории

	2
	Появление новых конкурентов в Рязани
	Не является, вообще говоря, риском для описываемого Центра по следующим основаниям: 1) Спрос на услуги детских развивающих центров в городе превышает предложение. 2) Специфика бизнеса ен позволяет какому-либо центру или сети центров занять доминирующее положение на рынке. 3) Территориальное расположение Центра защищает его даже от той незначительной конкуренции со стороны других компаний

	3
	Появление новых конкурентов в микрорайоне
	Риск – невелик; очень сложно выйти на локальный территориальный рынок, уже занятый конкурентом, с репутацией, со сформированным кругом удовлетворенныхпотребителей

	4
	Риски, связанные с экономическими возможностями и торговыми способностями поставщиков (возможность навязывания завышенных цен на сырье и материалы; как правило, это связано с монополией на поставляемую продукцию)
	Риски – незначительны. Примерно 2/3 в себестоимости занимает зарплата и начисления на нее. Персонал – элемент внутренней среды предприятия, хотя и внешняя среда (уровень сложившихся зарплат оказывает влияние на запросы квалифицированных преподавателей).

Большую (но далеко не определяющую) долю в себестоимости занимает арендная плата. Следует понимать, что и арендаторы ограничены в возможностях резких повышений ставок; они ориентируются на рынок аренды коммерческой недвижимости, который в настоящее время находится в ситуации превышения Предложения над Спросом. Остальные статьи расходов не превышают 1-2% и не способны сколь-нибудь серьезно повлиять на показатели эффективности работы

	5
	Риски, связанные с экономическими возможностями и торговыми способностями покупателей
	Цены на услуги Центра несколько выше, чем у конкурентов. Но, во-первых, это превышение не является критическим (примерно +10%); во-вторых, как уже указывалось, целевая аудитория – это люди с доходами выше средних; в-третьих, уникальность расположения Центра, те удобства, которые он предоставляет потребителям, соотвествуют уровню назначаемых цен.

Риски по данному разделу - невелики


7.3. Внутренние риски

Таблица 14. Внутренние риски, оценка и необходимые меры
	№ п/п
	Наименование риска
	Оценка риска и необходимые меры

	1
	Риски, связанные с подбором квалифицированного персонала
	Опасности, связанные с такими рисками – велики. Велика также и вероятность их наступления. Как можно нивелировать эти риски или минимизировать последствия?

1. Тщательный подбор персонала. Оценка не только профессиональных (образование, опыт работы, собственные программы, клиентоориентированность), но и человеческих качеств работников.

2. Организация команды единомышленников; создание элементов внутрифирменной культуры

3. Насаждение в Центре атмосферы творчества, живого интереса к делу, возможности самореализации для преподавателей.

4. Требование оформления всех программ и методик – в бумажном и электронном виде.

5. Повышение квалификации персонала – проведение обучающих семинаров, знакомство с новыми программами, подходами к развитию детей.

6. Эффективная система материального стимулирования, обеспечивающая достойный уровень заработной платы – как доля от приносимого данным направлением дохода (материальная заинтересованность преподавателей).

7. Внедрение элементов нематериального стимулирования для персонала как части корпоративных норм и правил

	2
	Риски, связанные с невыполнением стандартов работы и корпоративных правил, т.е. ухудшением качества оказываемых услуг
	

	3
	Риски потери персонала (переход в другие центры; открытие собственного бизнеса)
	


7.4. Специфические риски бизнеса 
Таблица 15. Специфические риски, оценка и необходимые меры
	№ п/п
	Наименование риска
	Оценка риска и необходимые меры

	1
	Риски, связанные с болезнями детей, пропусками ими занятий и, как следствие, потери части доходов
	Вероятность чрезвычайно высока. Опыт показывает, что этот вид риска является самым серьезным из всех рассматриваемых, и может оказать негативное воздействие на работу Центра. 

Меры по уменьшению этой опасности:

1. Пропагандирование здорового образа жизни среди мам, родителей.

2. Категорический недопуск на занятия детей с признаками заболеваний (возведение этого правила в принцип, доведение этой информации до родителей таким образом, чтобы они не только правильно понимали, но и принимали эту норму).

3. Возможность замены пропущенных занятий с другими группами (таким образом снижаются потери доходной части).

4. Соблюдение санитарно-гигиенических норм в помещениях Центра (проветривание, влажная уборка, «кварцевание») 

	2
	Риски, связанные с требованиями законодательства и возможными изменениями
	Риски невелики. В соответствии с ФЗ «Об образовании» для проведения образовательной деятельности нужна лицензия. Но в кодах ОКВЭД (Общероссийский классификатор кодов экономической деятельности) можно указать код 93.2 «Деятельность в области отдыха и развлечений». Эта группировка включает, в частности – широкий перечень организаций, которые эксплуатируют сооружения или предоставляют услуги по организации досуга и развлечений своим клиентам, в зависимости от их пожеланий. В этом случае лицензия не нужна. Следует отметить лояльное отношение государственных организаций к деятельности детских развивающих центров


7.5. Выводы

Компания, обладающая грамотными, квалифицированными специалистами, выдерживающая технологию клиентоориентированного подхода, использующая современные методики и грамотно выстраивающая маркетинговую и сбытовую политику, в состоянии преодолеть все эти риски.
8. Заключение
Настоящий Проект проект рассчитан на создание и развитие детского развивающего центра в уникальном территориальном сегменте – микрорайне «__________».

Растущий спрос на услуги детских центров, потенциальная емкость рынка и возможности по привлечению потребителей, финансовые показатели Проекта дают уверенность в успешной реализации настоящего Проекта.
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