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Введение

Данная научная работа посвящается вопросу бизнес-планирования, его принципам, законам, функциям и целям, а так же конкретно бизнес-плану как документу бизнес-планирования, его назначению, структуре и функциям.

Актуальность данной темы сегодня очевидна. Любой бизнес-проект  (от маленького магазина до крупного промышленного предприятия) должен начинаться с бизнес-планирования. Ни один инвестор не даст ни гроша, не убедившись, что финансируемый проект хорошо продуман и обречен на успех. Банки, предоставляя кредит под развитие бизнеса, делают это охотнее при наличие бизнес-плана. 

Сегодня из 10 вновь созданных организаций через год остается только одна. Это говорит о том, что часто предприниматели, начиная новое дело, смутно себе представляют, как оно будет развиваться, из каких источников получать денежные средства, на  какого потребителя  рассчитан этот бизнес, кто может составить конкуренцию.

Например, я очень люблю готовить домашние торты и пирожные, но это не значит, что можно завтра открывать кондитерскую. 

Если бы каждое новое дело, каждый новый бизнес-проект был хорошо продуман, нам бы не пришлось каждый месяц наблюдать на улицах города смену вывесок и арендаторов помещений и объявления о ликвидациях и распродажах оставшегося товара. 

 
Всем вышеперечисленным доказывается актуальность изучения данной темы.


Для написания этой научной работы я использовал книги: «Бизнес-план предприятия. Теория и практика» (автор – Бринк И.Ю.), «Бизнес-планирование» (ред. В.М. Попова, С.И. Ляпунова), «Бизнес-планы. Полное справочное руководство». Также я использовал следующие журналы: «Экономист» и «Менеджмент в России и за рубежом». 


В книге «Бизнес-планирование» основное внимание уделяется планированию, его функциям, задачам, принципам, рассматривается, как планирование может быть полезным в управлении предприятием.

Книга  «Бизнес-план предприятия. Теория и практика» посвящена принципам составления бизнес-планов, отличиям бизнес-плана от других документов планирования, функциям и назначению бизнес-плана. 

Авторы справочника «Бизнес-планы. Полное справочное руководство» подробно останавливаются на составлении бизнес-плана. В этой книге даются советы,  как новичкам, так и опытным менеджерам. 


Объект моего исследования – бизнес-планирование.  

Цель моей научной работы - составление бизнес-план Школы танцев. Данная цель реализуется посредством постановки следующих задач:

1. Провести анализ местонахождения школы танцев,

2. Рассмотреть возможных конкурентов,

3. Провести анализ потенциальной клиентуры,

4. Рассчитать доходы и расходы. 
5. Рассмотреть итоги работы школы танцев 1.5 года спустя
Поставленными целью и задачей определяется структура работы. В первой главе рассматриваются теоретические основы бизнес-планирования: сущность планирования как функции управления, принципы планирования и бизнес-план как документ планирования. Вторая часть является бизнес-планом Школы танцев. Он  составлен по всем законам бизнес-планирования, и  имеет чёткую структуру, присущую бизнес-плану. 

 1. Теоретические основы бизнес-планирования

1.1. Сущность планирования как функции управления

В свое время классики менеджмента обратили внимание на то, что отсутствие планов на предприятии сопровождается колебаниями, ошибочными маневрами, несвоевременной переменой ориентации, что является причиной плохого состояния дел или их краха.

Как показала практика, применение планирования создаёт следующие важные преимущества:

· делает возможной подготовку к использованию будущих благоприятных условий;

· проясняет возникающие проблемы;

· стимулирует менеджеров к реализации своих решений в дальнейшей работе;

· улучшает координацию действий в организации;

· создаёт предпосылки для повышения образовательной подготовки менеджеров;

· увеличивает возможности в обеспечении фирмы необходимой информацией;

· способствует более рациональному распределению ресурсов,

· улучшает контроль в организации. 

Таким образом, планирование – это определение цели развития управляемого объекта, методов, способов и средств её достижения, разработка программы, плана действий различной степени детализации на ближайшую и будущую перспективу
.


Масштабы деятельности фирмы и особенности планирования ограничивают или, наоборот, расширяют возможности планирования в организации.


Преимущества в осуществлении планирования в результате эффекта синергизма принадлежат крупным фирмам. Для того чтобы предвидеть будущее, они обладают необходимым потенциалом, а именно:

· у них выше финансовые возможности;

· в подавляющем большинстве они занимаются серьёзными научными и проектными разработками;

· они обладают высококвалифицированным персоналом и в состоянии привлекать таких же высококвалифицированных специалистов со стороны и т.д. 

Как правило, в состав крупных фирм входят специальные плановые подразделения. В связи с быстрым распространением в последние десятилетия стратегического планирования некоторые консультационные фирмы сделали его своей исключительной областью деятельности. Такие фирмы иногда называются «салонами стратегии».

Небольшим организациям сложно проводить широкомасштабную плановую работу, в особенности дорогостоящее стратегическое планирование. Однако они могут:

· использовать некоторые формы планирования, особенно оперативное планирование;

· применять уже готовые модели стратегий, созданные известными компаниями и исследовательскими фирмами
, и стремиться к определению собственных стратегий по мере роста организации. 


Несмотря на трудности осуществления планирования в небольшой организации, оно необходимо ей, пожалуй, ещё в большей мере, чем в крупной. Внешняя среда у такой организации менее поддаётся контролю и более агрессивна, чем у крупной фирмы, следовательно, будущее небольшой фирмы более неопределенно и непредсказуемо. Однако и у неё есть свои преимущества в организации планирования. Главное преимущество – внутренняя среда такой организации более проста, а потому более обозрима и предсказуема. Кроме того, в небольшой организации легче создать особый психологический климат, позволяющий сплотить людей вокруг интересов организации и её целей.


Планирование является важнейшей частью любого бизнеса. Важность его выражена в известном афоризме: «Планировать или быть планируемым». Смысл высказывания заключается в том, что фирма, которая не умеет или не считает нужным планировать свою деятельность, сама оказывается объектом планирования, средством достижения чужих целей. Планирование- это всемогущий, инструмент, способный открыть любую дверь. Серьёзный подход к планированию создаёт основу для устойчивого и эффективного бизнеса.


Понятие «планирование деятельности фирмы» имеет два смысла:

· общеэкономический с точки зрения общей теории фирмы и её природы;

· конкретно управленческий, когда планирование является одной из функций менеджмента, умением предвидеть будущее предприятия и использовать это предвидение. 


Обе стороны планирования тесно связаны между собой. Возможность планирования как конкретного вида деятельности вытекает из природы фирмы, напрямую определяется общими условиями хозяйствования.

 
Планирование – естественная составная часть менеджмента. Его можно определить как умение предвидеть цели организации, результаты её деятельности и ресурсы, необходимые для достижения определенных целей.


Планирование помогает ответить на следующие важные вопросы:

·  Где организация находится в настоящее время (экономическая позиция предприятия), каковы итоги и условия её деятельности?

· Как, при помощи каких ресурсов могут быть достигнуты цели организации?


Планирование – это первый и наиболее значимый этап процесса менеджмента. На основе системы планов, созданных фирмой, в дальнейшем осуществляется организация запланированных работ, мотивация задействованного для их выполнения персонала, контроль за результатами и их оценка с точки зрения плановых показателей.


Один из «отцов» современного менеджмента А. Файоль
 отмечал: «Управлять – это предвидеть», а «предвидеть – это уже почти действовать».


Планирование – это не только умение предусмотреть все необходимые действия, но и способность предвидеть любые неожиданности в виде рисков, которые могут возникнуть по ходу дела, и уметь с ними справляться. Фирма не может полностью устранить риск в своей деятельности, но способна управлять им при помощи эффективного предвиденья.   

1.2. Принципы планирования


Принципы планирования определяют характер и содержание плановой деятельности в организации. Правильное соблюдение принципов планирования создаёт предпосылки для эффективной работы фирмы и уменьшает возможность отрицательных результатов планирования. А Файоль определил четыре основных принципа планирования, назвав их общими чертами хорошей программы действия. Это единство, непрерывность, гибкость и точность. Позднее И. Ансофф
 обосновал ещё один ключевой принцип планирования – принцип участия.


Принцип единства (холизма) предполагает, что планирование в организации должно иметь системный характер. Понятие «система» означает:

· существование совокупности элементов;

· взаимосвязь между ними;

· наличие единого направления развития элементов системы поведения, ориентированного на общие цели бизнеса.


Как основные составляющие системы могут быть выражены во внутрифирменном планировании? Их можно описать, используя категории «координация» и «интеграция».


Объектами планирования в организации являются отдельные подразделения, входящие в нее, и отдельные части процесса планирования. Взаимосвязь между подразделениями осуществляется на основе координации на горизонтальном уровне, т.е. на уровне функциональных подразделений (отдел маркетинга, производственного отдела, финансового отдела и др.).


Единое направление плановой деятельности, общность целей всех элементов организации становится возможными в рамках вертикального единства подразделения (т.е. единства в рамках управленческой иерархии, например: организация в целом → продуктовое подразделение → цех → бригада) и их интеграции. 


Координация плановой деятельности отдельных функциональных подразделений выражается в том, что: 

· деятельность ни одной части организации нельзя планировать эффективно, если такое планирование не связано с плановой деятельностью других единиц данного уровня;

· всякие изменения в планах одного из подразделений должны быть отражены в планах других подразделений.

Таким образом, взаимосвязь и одновременность – главные черты координации планирования на предприятии.


Интеграция плановой деятельности предполагает, что в организации существует разнообразие относительно обособленных процессов планирования и частных планов подразделений, т.е. разнообразие подсистем планирования, но каждая из подсистем действует исходя из общей стратегии фирмы, а каждый отдельный план является частью плана более высокого уровня – подразделения и организации в целом. Все планы, созданные в организации, - это не только совокупность, набор документов, но и взаимосвязанная система.

Принцип участия тесно связан с принципом единства и означает, что каждый член организации становится участником плановой деятельности независимо от должности и выполняемой им функции. Другими словами, процесс планирования должен привлекать к себе всех тех, кого он непосредственно затрагивает. Планирование, основанное на принципе участия, называется партисипативным. 


Каковы выгоды реализации принципа участия?


Во-первых, каждый из участников организации получает более обширную и объективную информацию об организации, чем раньше, а также знание различных сторон её жизни. В целом процесс обмена внутрифирменной информацией облегчается.

Во-вторых, личное участие членов организации, в том числе рядовых работников, в процессе планирования приводит к тому, что планы организации становятся личными планами работающих, а участие в достижении целей организации приносят удовлетворение работникам. У каждого работника появляется новые, ярко выраженные мотивы к эффективному труду, укрепляется командный дух организации.

В-третьих, применение принципа участия способствует тому, что работники организации, занимаясь планированием, развивают себя как личность. У них появляются новые навыки, новые знания, расширяется горизонт их личных возможностей, а значит, организация приобретает дополнительные ресурсы для решения будущих задач.


В-четвёртых, партисипативное планирование объединяет две функции менеджмента, которые часто вступают в противоречие друг с другом, - оперативное руководство и планирование. Планы перестают быть чем-то внешним для руководителей, которые сами привлекаются к их составлению.


Как организовать партисипативное планирование? Если организация невелика, то система участия в процессе планирования может быть основана на непосредственных контактах между руководством фирмы, плановиками и работниками.


Практическое участие коллективов работников в планировании может быть организовано в рамках таких структур, как кружки качества.


Принципы непрерывности и гибкости планирования находят отражение в осуществлении непрерывности и гибкости процесса планирования.


Смысл непрерывности планирования заключается в том, что:


Процесс планирования на предприятиях должен осуществляться постоянно в рамках жизненных циклов проектов и производимых продуктов;


Разработанные планы должны непрерывно приходить на смену друг другу (второй – на смену первому, третий на смену – второму и т.д.), т.е. необходимы систематические корректировки или перепланирование.


Нередко компании прерывают процесс планирования. Например, фирма разрабатывает план в течение определённой части года, утверждает его и прекращает планирование до начала следующего периода. Процесс планирования должен быть непрерывным исходя из следующих важных предпосылок:

· неопределённость внешней среды и наличие непредусмотренных изменений делают необходимой постоянную корректировку ожиданий фирмы относительно внешних условий и соответствующее исправление и уточнение планов;

· изменяются не только фактические предпосылки, но и представления фирмы о своих внутренних ценностях и возможностях. Если фирма не будет учитывать такие изменения, то запланированный и полученный результат может оказаться никому не нужным.

Непрерывный процесс планирования позволяет обеспечить постоянную вовлечённость работников фирмы в плановую деятельность со всеми вытекающими из этого положительными последствиями.

Понятие гибкости связано с непрерывностью планирования в придании планам и процессу планирования способности менять свою направленность в связи с возникновением непредвиденных обстоятельств.

Для осуществления принципа гибкости планы следует составлять так, чтобы в них можно было вносить изменения, увязывая их с меняющимися внутренними и внешними условиями. Поэтому в планы обычно включают резервы, иначе называемые надбавками безопасности или финансовыми подушками (амортизаторами). 

Принцип точности. Всякий план должен быть составлен с такой степенью точности, какая только совместима с нависшей над судьбой фирмы неизвестностью. Другими словами, планы должны быть конкретизированы и детализированы в той степени, в какой позволяют внешние и внутренние условия деятельности фирмы.


Стратегическое, долгосрочное планирование вынуждено ограничиваться определением основных целей и самых общих направлений деятельности, потому что количество достоверной информации о будущем невелико, а диапазон и скорость изменения постоянно растут. В планах, рассчитанных на короткие промежутки времени и для отдельных подразделений организации, конкретность и проработка деталей должны быть обязательными.        

 1.3. Бизнес-план как документ планирования 

     
Результатом процесса бизнес-планирования является система планов. План включает в себя основные показатели деятельности, которые должны быть достигнуты к концу планового периода. По существу, план – это набор инструкций для менеджеров, описывающих роль, которую каждая часть организации должна играть в процессе достижения целей фирмы. 


Процесс планирования сложен и разнообразен. Этим определяется комплексный характер системы планов, которую можно разделить на следующие элементы. 

1. Стратегический план, иначе называемый генеральным планом фирмы (часто составляется на 5 лет вперёд).

2. Общефирменные планы, составляющие продолжение стратегического плана и определяющие главные задачи развития организации. Основой этих планов является план развития фирмы.

3. Краткосрочные планы фирмы и текущие планы подразделений, в том числе бюджетные, дополняют общефирменные плана текущей деятельности.

4. Программы (или планы-программы) и бизнес-проекты.

Стратегический план включает в себя виденье и миссию, общие цели, определяющие место организации в будущем, выбранные стратегии действий. Составной частью этого плана является политика организации. В него входят глобальные программы организации.

Стратегический план является ориентиром для принятия решений на более низких уровнях. Общие цели организации определённые в этом плане, конкретизируются в цели текущей деятельности, называемые задачами. Кроме того, стратегический план является ограничителем для планов более низких уровней, поскольку ограничивает число ресурсов, необходимых для решения оперативного планирования.

 
Планы действий любой организации можно охарактеризовать как наступательные или оборонительные. Наступательные планы предполагают развитие организации: производства новых товаров и услуг, вывод на новые рынки сбыта, завоевание конкурентного превосходства. Такие планы обычно создают обладающие высоким экономическим потенциалом фирмы. 


Во многих случаях фирмы довольствуются оборонительными планами, нацеленными на удержание своих позиций на рынке и предупреждение банкротства их. 


План развития организации оформляется в виде бизнес-плана фирмы. Являясь, по существу, наступательным планом, он включает в себя комплекс взаимосвязанных мероприятий, необходимых для создания новых сфер деятельности фирмы. План развития должен определять пути выхода на новые позиции и уметь давать ответы на следующие основные вопросы:

· Каковы будут условия спроса в будущем, каких товаров и услуг будут ждать потребители от данной организации?

· Каков должен быть характер внутренних элементов организации, необходимых для её развития?

· Какими новыми видами продукции должны быть дополнена номенклатура предприятия или какая часть основной продукции должна быть заменена новыми товарами и услугами?

· Каковы должны быть методы предупреждения ошибок при вложениях капитала и разработке новой продукции?

· Каков должен быть диапазон экономических ресурсов, необходимых для производства новых товаров и услуг?

· Каковы должны быть организационные способы создания новых производств: будет ли это поглощение в форме скупки (аквизиций) других предприятий, слияние с организациями, производящими нужные продукт или создание производств собственными силами, путём проведения научных исследований и разработок и осуществления предпринимательских проектов.

Вариантом оборонительных планов является ликвидационный план. Этот план включает в себя рекомендации по избавлению от не нужных организации элементов, т.е. от таких элементов, которые создают препятствия на пути её развития. Это могут быть конкретные виды убыточных или низкорентабельных товаров и услуг, неэффективно работающая собственность, отдельные структурные единицы.


Характерной для экономической организации является разработка программ и бизнес-проектов.


Программы обычно определяют развитие одного из важных аспектов жизни организации. Это могут быть программы по совершенствованию технологии, программы организации контроля качества, программы учёта движения запасов и др.


Бизнес-проекты отличаются от программ тем, что они ориентируются на определённый аспект жизнедеятельности и развития организации. В них реализуются совокупность идей и замыслов предпринимательского характера. Они имеют установленную стоимость, график выполнения, включают технические и финансовые параметры, т.е. отличаются высоким уровнем конкретной проработки. До последнего времени они преимущественно были связаны с созданием и продвижением на рынок новых продуктов и услуг фирмы.


Бизнес-план, как никакой другой из планов фирмы, имеет внешнюю направленность, превращается в своего рода товар, продажа которого должна принести максимально возможный выигрыш. Следовательно, в отличие от традиционного плана экономического и социального развития предприятия бизнес-план учитывает не только внутренние цели предпринимательской организации, но и внешние цели лиц, которые могут быть полезны новому делу. Помимо инвесторов заинтересованными лицами будущего бизнеса являются потенциальные потребители и поставщики фирмы. Кроме того, в бизнес-плане основное внимание сосредоточено на маркетинговых и финансово-экономических аспектах проблемы достижения успеха. В то время как научно технически, технологические и социальные стороны представлены менее детально.


Бизнес-план является одним из ключевых элементов стратегического планирования. Как и стратегический план организации, охватывает достаточно длительный период, обычно 3-5 лет, иногда больше. Однако между бизнес-планом и стратегическим планом существует ряд различий:

· в отличие от стратегического плана бизнес-план включает не весь комплект общих целей фирмы, а только одну из них – ту, которая связана с созданием и развитием определённого нового бизнеса. Бизнес-план ориентирован только на развитие, в то время как стратегический план может включать другие типы стратегий организации;

· стратегические планы – это обычно планы с растущим горизонтом времени. По мере выполнения очередного годичного плана его результат анализируется, что отражается на корректировке или пересмотре стратегического плана. Нередко затем к стратегическому плану добавляется очередной годичный план. Бизнес-план имеет чётко очерченные временные рамки, по истечении которых определённые планом цели и задачи должны быть выполнены. Таким образом, бизнес план по своей форме в отличие от стратегического плана тяготеет к проекту с его конкретной проработкой и определённой самодостаточностью;

· в бизнес-плане функциональные составляющие (планы производства, маркетинга и др.) имеют гораздо более весомое значение, чем в стратегическом плане, являются полноправными, равновесными частями структуры бизнес-плана. 

Основной целью разработки бизнес-плана является планирование хозяйственной деятельности фирмы на ближайший и отдалённые периоды в соответствии с потребностями рынка и возможностями получения необходимых ресурсов.


Главная цель бизнес-плана – выработка стратегических решений путём рассмотрения предлагаемого объекта бизнеса с позиций маркетингового синтеза.
 Другие цели разработки бизнес-плана могут быть различными, например:

· получение кредитов или привлечение инвестиций;

· определение степени реальности достижения намеченных результатов,

· доказательство целесообразности реорганизации работы уже существующей фирмы или создания новой;

· убеждение сотрудников компании в возможности достижения качественных или количественных показателей, намеченных в проекте, и другие.

Бизнес-план предусматривает решение стратегических и тактических задач, стоящих перед предприятием.


Каждая задача бизнес-плана может быть решена только во взаимосвязи с другими. Основной центр бизнес-плана – концентрирование финансовых ресурсов для решения стратегических задач. Именно бизнес-план – важное средство для увеличения капитала фирмы.
  

Бизнес-план школы танцев

1 Вступление


В настоящем проекте предлагается создание Школы танцев с организационно-правовой формой в виде индивидуального предпринимательства.


Почему я выбрал именно Школу танцев? 


Потому что это то дело, которое я могу начать при помощи своей семьи.  Мои родители, мой старший брат и я - все мы имеем хореографическую подготовку, умеем хорошо танцевать различные танцы, имеем опыт обучения других людей. У нас много друзей и знакомых, готовых преподавать и помогать нам в этом деле.


Услуги Школы танцев сейчас востребованы всеми социальными  слоями общества. Мода на здоровый образ жизни, телевизионная передача «Танцы со звездами» повышают интерес к занятиям танцами не только детей и молодежи, но и семейные пары.  Стремление к  здоровой и положительно эмоционально-окрашенной  физической нагрузке приводит все больше людей в танцклассы.


Цель Школы танцев - оказывать услуги по обучению танцам как можно большему  числу клиентов разного возраста, социального положения  и достатка,  создавать комфортные условия для досуга и общения.

Основные функции школы танцев:

· обучение танцам взрослых и детей,

· сдача в аренду залов для занятий танцами, гимнастикой, аэробикой, шейпингом, йогой,

· проведение детских и взрослых праздников и вечеринок.

2 Анализ местонахождения школы танцев с точки зрения потенциальной клиентуры

 
Школа танцев располагается в городе Ярославле на пр. Ленина, д. 7 к. 2. 


Данная Школа танцев будет предоставлять услуги жителям Ярославля, преимущественно живущим или работающим в Кировском и Ленинском районе.

В настоящее время город Ярославль – административный, экономический и культурный центр области с населением 634,5 тыс. человек.


Ярославль состоит из 6 районов: Кировского, Ленинского, Фрунзенского, Красноперекопского, Заволжского и Дзержинского. 


Школа танцев находится на границе Кировского и Ленинского районов, поэтому живущие и работающие в этих районах считаются потенциальными клиентами Школы танцев.


Ленинский район расположен в центральной части города, ограничен улицами: Полушкина роща, пр. Октября, ул. Автозаводская, ул. Углическая, пр. Ленина, ул. Свердлова, ул. Победы, ул. Республиканская. 


Кировский район – исторический, деловой, культурный, туристический центр города.


Именно в нём находятся: 

· административные здания,

· офисы банков, крупных предприятий и организаций,

· гостиницы,

· много магазинов и торговых центров,

· транспортные развязки во все другие районы города.

Рядом со школой танцев находится Октябрьский мост, поэтому клиентами школы танцев могут быть и жители Заволжского района. 

Из крупных предприятий наибольший интерес представляют Шинный завод и другие предприятия, расположенные в Полушкиной роще и вдоль берега Волги.


Самый большой комплекс офисов – «Красный маяк», где работают сотни наших потенциальных клиентов. 


Ярославский государственный университет им. Демидова, МУБиНТ, Медицинская академия и другие вузы имеют свои корпуса в непосредственной близости.

3 Конкуренты

В Кировском и Ленинском районах преобладают детские танцевальные коллективы при дворцах культуры и центрах внешкольной занятости. Некоторые салоны красоты предлагают обучение танцу живота, также свадебные агентства и салоны предлагают обучение свадебному вальсу.

Наиболее серьёзными конкурентами в этих районах являются: фитнес-центр «Step-life», танцевальная студия «Вершина», а также коллективы, предлагающие обучение бальным танцам. Рассмотрим основных конкурентов подробнее. 

3.1 Фитнес-центр «Step-life» 


Это  самый крупный конкурент из находящихся в центральных районах, находится на перекрестке ул. Свободы и Городской Вал.


Данный фитнес-центр предлагает занятия в тренажерных залах, разнообразных оздоровительных группах, занятия йогой, обучение клубным танцам, одиночным танцам для женщин. Там действует абонементная система. Постоянные группы не сформированы. Можно оплатить абонемент и посещать  занятий  в различных группах в течение месяца.  Стоимость одного занятия составляет от 100- 150 рублей и выше. Занятие длится один час.

Но сейчас этот фитнес-центр закрылся на длительный ремонт, а значит временно не составляет нам конкуренции. 

3.2 Танцевальная студия «Вершина»  


Данная студия находится в районе пл. Богоявления рядом с гостиницей «Юбилейная»  и предлагает обучение разнообразным одиночным танцам, а также обучение танцам детей и вальсу к выпускному балу. Цены на занятия составляют 120 – 150 рублей (в зависимости от дня недели, времени дня и курса).

3.3 SPA-центр «Панацея»


Центр находится на ул.Б.Октябрьская, д.85 и предлагает занятия различными танцами для поддержания хорошей физической формы женщинам от 18 до 45 лет. Стоимость одного занятия продолжительностью 1 час -–280 рублей, абонемент на 8 занятий – 1320 рублей.

 3.4 Коллективы бального танца 


Существуют почти во всех домах и дворцах культуры.
Такие коллективы обычно ориентированны на детей и молодых людей до 30 лет с хорошей хореографической подготовкой, поскольку курс рассчитан не только на обучение танцу, но и на активное участие в разнообразных соревнованиях, что требует  физической силы и выносливости. Обычно плата за занятия варьируется от 800 до 1500 рублей в месяц, за одно индивидуальное занятие 500 рублей с пары.


Основными конкурентами, являются танцевальные коллективы в бывшем дворце пионеров на ул. Советской и  Дворце культуры им. Добрынина.

3.5 Преимущества Школы танцев перед  конкурентами


Ознакомившись  с ситуацией в городе на рынке услуг и предложениями конкурентов, мы пришли к следующим выводам:

             1.Люди предпочитают посещать танцевальные и физкультурно-оздоровительные занятия рядом с местом работы или жительства, В непосредственной близости от выбранного нами местоположения Школы танцев нет реальных конкурентов.  Микрорайон, ограниченный ул. Фурманова,  Победы, Республиканской, Советской, пр. Ленина, быстро развивается, строятся новые дома, торговые центры, офисные центры, банки. Мы находимся вблизи транспортных потоков во все районы города.


2. Кроме обычных и привычных курсов наша Школа танцев предлагает занятия социальными танцами(. Интерес к этим танцам растет во всех крупных городах последние 10-15 лет. Но в Ярославле они очень слабо представлены.

            3.Цены на занятия в нашей Школе танцев на начальном этапе привлечения клиентов будут меньше, чем у основных конкурентов. А на втором году работы  не выше, чем у конкурентов, при более высоком уровне комфорта.

            4.За последние годы повысился интерес к танцам  у людей от 30 до 50 лет без танцевальной подготовки. Это люди, имеющие стабильный доход, достаточно свободного времени и желание, посвятить его чему-то полезному, приятному  и здоровому. Но для них почти нет предложений на рынке. А мы готовы работать с этой категорией граждан

          5.Наши занятия продолжаются 1 час 20 минут, а занятия наших конкурентов обычно продолжаются от 45 минут до 1 часа 10 минут.       

           6.Большинство школ танцев ориентированы на женщин и детей, и преподают в них в основном женщины. Девушки и женщины проявляют активный интерес к парным танцам, но их потенциальные партнеры хотели бы учиться у преподавателя-мужчины.

      В нашей семье есть три мужчины в возрасте от 16 до 45 лет, готовых работать преподавателями и партнерами.

4 Потенциальная клиентура

4.1 Анализ потенциальной клиентуры (по возрасту и уровню достатка) 


Мы предлагаем уроки танцев для детей от 5 до 16 лет и для взрослых от 16 до 50 лет.


Наши программы рассчитаны как на женщин, так и на мужчин.


Для людей со средним достатком подойдут занятия в группах от 8 до 20 человек, для людей с достатком выше среднего – индивидуальные занятия или занятия в малых группах до 8 человек.


Мы предлагаем как месячный абонемент, для тех, кто хочет сэкономить, так и более дорогие разовые занятия для тех, кто не может регулярно посещать школу танцев.

 Наши программы составлены так, что позволяет, тем, кто прошёл один курс, перейти на другой, например, повышенной сложности или изучение других танцев.

4.2 Мотивация потенциальной клиентуры 

Мы провели социологическое исследование среди молодёжи и людей среднего возраста для того, чтобы понять, чего ждут люди от занятий в школе танцев и составили программу, соответствующую пожеланиям большинства.     Вот основные мотивы для занятий танцами:

1. Потребность в отдыхе, релаксации и психологической разгрузке после рабочего дня. 

Эту причину указывают в основном люди старше 30 лет, имеющие сидячую работу и занимающие руководящие должности.

Они, как правило, имеют 5-ти дневную рабочую неделю и рабочий день с 8-9 часов до 17-19 часов и готовы заниматься по будням с 18:00 или 19:30.

Часто эти клиенты состоят в браке и интересуются как одиночными, так и парными танцами.

2.  Желание получить полезную для организма физическую нагрузку свойственно всем возрастным категориям, особенно ведущим сидячий образ жизни, как студентам, проводящим много времени за партой, так и взрослым солидным людям, которые считают занятия спортом скучными или несоответствующими своему возрасту и физической подготовке.

Эта категория потенциальных клиентов готова заниматься, как по будням, так и по выходным, даже в обеденный перерыв.

3. Потребность в общении, новых знакомствах, интересном времяпрепровождении, получении положительных эмоций характерна для всех клиентов, независимо от пола, возраста и социального положения.

Чтобы удовлетворить потребность в общении, помимо обычных занятий мы планируем вечеринки, как в стенах Школы танцев, так и за её пределами, совместные поездки в другие города и знакомства с представителями танцевальных школ Москвы, Санкт-Петербурга, Нижнего Новгорода, Киева, Харькова.

4. Потребность научиться чему-то новому и поразить друзей и знакомых как причину посещения занятий называют чаще молодые люди до 25 лет, но здоровье честолюбие свойственно и другим возрастным категориям.

Вот 4 основных причины, по которым люди готовы тратить время и деньги на занятия танцами.

Учитывая вышесказанное, мы пришли к выводу, что для привлечения клиентов в Школу танцев необходимо:

· Создавать на занятиях лёгкую непринуждённую атмосферу, привлекая преподавателей, которые являются не только профессионалами своего дела, но и обладают знаниями человеческой психологии,

· позаботиться об оформлении и комфортности помещений,

· для разного возраста и уровня танцевальной подготовки создавать группы с разной интенсивностью и сложностью занятий,

· создавать как группы для одиночных занятий (обычно это женские группы, для которых желание похудеть и поддерживать форму являются основными), так и разнополые группы парных танцев для желающих общаться и знакомиться,

· заниматься, в том числе постановкой танцевальных номеров для желающих порадовать друзей и близких и показать себя (наибольшей популярностью пользуется свадебный вальс).

4.3 Анализ программ школы танцев с точки зрения привлекательности для потенциальной клиентуры и экономической целесообразности 

1. Группы классической хореографии для детей 5-16 лет.

Дают общую хореографическую подготовку для последующих занятий любыми танцами, формируют правильную осанку и умение владеть и управлять своим телом.

 
Обычно выбор делают родители, для которых определяющим является близость к дому, детскому саду или школе, личность преподавателя, чистота и комфортность помещения.


Таких групп можно иметь в перспективе шесть  (5-6 лет, 7-8 лет, 9-10 лет, 11-12 лет, 13-14 лет, 15-16 лет), но в первые 2-3 года работы их будет не более трех-четырех.


Детские группы приносят меньший доход, но позволяют занять дневное время.


В таких группах может быть от 15 до 20 детей. Стоимость одного занятия может составлять 60 рублей за занятие.

2. Детские группы парного танца для детей 7-16 лет. 

      Это могут быть как бальные, так и спортивные танцы.

Таких групп может быть три (7-9 лет, 10-12 лет, 13-16 лет). Эти группы могут пополняться за счёт детей из группы классической хореографии и тех, кому интересны парные танцы и соревновательный момент. 

Наполняемость групп и стоимость занятий планируется такой же, как в группах классической хореографии.

3. Женские группы современного танца с программой, включающей стрейтчинг-аэробику, латиноамериканские танцы, восточные танцы, фламенко, клубную программу, стриппластику.

Спрос на такие занятия очень высок в разных возрастных категориях, поэтому планируется  четыре группы: 2 группы начального уровня (от 16 до 30 лет и от 30 и старше) и 2 группы для продолжающих (в тех же возрастных категориях). 

Количество занимающихся в группе 15-20 человек. Стоимость занятия от 100 рублей.

4. Группы введения в современный парный танец.

В этих группах занимающимся даются основы парных танцев на примере диско-фристайла, танцев в стиле свинг, вальса, аргентинского танго и латиноамериканских танцев.  Танцевальная подготовка не требуется

По окончании курса занимающиеся смогут более углублённо изучать какой-то один танец.

Эти группы рассчитаны в первую очередь на семейные и устойчивые пары любого возраста, поэтому удобнее всего проводить занятия по будням в 18:00 и 19:30 и в выходные. 

Изученный нами спрос на такие занятия оказался довольно высок, поэтому таких групп можно набрать четыре: 2 группы новичков и 2 для продолжающих. Но на начальном этапе их будет две.  

Каждая группа по 16-20 человек. Стоимость от 100 рублей за занятие.

5. Группы танцев в стиле свинг.

Свинговые танцы очень разнообразны. Они включают в себя такие танцы как буги-вуги, линди-хоп, чарльстон, бальбоа, шэг и др.

Эти танцы особенно популярны среди студентов и молодых людей до 30 лет. Поэтому целесообразно будет проводить занятия по будням в 18:00 и 19:30 и в выходные.

Но эти танцы предполагают более серьезную работу или наличие танцевальной подготовки, поэтому таких групп может быть две: новички и продолжающие.

Возможна подготовка к соревнованиям и постановка номеров. 

Каждая группа по 16-20 человек. Стоимость от 100 рублей за занятие.

6. Группы аргентинского танго.

Это самый сложный их предлагаемых нами парных танцев, но и один из самых красивых и востребованных. Обычно танго интересуются более зрелые люди от 25 до 45 лет.

 Таких групп может быть две: новички и продолжающие.

Каждая группа по 16-20 человек. Стоимость от 100 рублей за занятие.

7. Классическая хореография для взрослых.

Некоторые из предложенных нами программ не требуют танцевальной подготовки, но для лучшего овладения такими сложными танцами, как буги-вуги или танго мы рекомендуем занятия классической хореографией в малых группах до 8 человек.

8. Свадебный вальс и выпускной вальс.

Эти занятия проводятся в индивидуальном порядке или в малых группах (выпускной вальс).

В программу занятий входит обучение основам вальса и постановка номера по желанию занимающихся. 

9. Индивидуальные занятия по всем направлениям.

10. Выступления преподавателей с номерами на платной основе.

11. Вечеринки.

5 Состав помещений

1. Большой зал – 80-83 м² для 8-20 человек.

2. Малый зал – 30-33 м² для индивидуальных занятий и малых групп до 8 человек.

3. Тренерская – 8-10 м².

4. 2 санузла, 2 раздевалки, кладовая, холл – 50-55 м².

Итого в среднем 170 м². 

6 Организационно-правовая форма

Я пришел к выводу, что наиболее выгодным с точки зрения налогообложения и удобным  в работе для Школы танцев является индивидуальное предпринимательство с упрощенной формой налогообложения и уплатой шестипроцентного налога с дохода.

Расходы при регистрации ИП и открытии счетов будут минимальны. При небольшой бухгалтерской отчетности можно найти главного бухгалтера по совместительству с зарплатой 3000 рублей.

Дополнительно 150 рублей в пенсионный фонд тоже не будут обременительны.

Я планирую всех работников оформить индивидуальными предпринимателями.

7 Доходная часть 

Доходная часть представлена в приложении табличками «Расписание на первый год работы и доход с групп» и «Расписание на второй год работы и доход с групп».


При разработке доходной части я исходил из состава помещений, количества групп, числа занимающихся в группе и стоимости занятия 60 рублей для ребенка и 100 рублей для взрослого на первый год работы.


Я рассчитал минимальную наполняемость детских и взрослых групп в первый год, а именно 15 человек для детской и 16 человек для взрослой группы.


Маленький зал рассчитан для индивидуальных занятий и малых групп и должен приносить в среднем не менее 400 рублей за занятие с 10:30 до 18:00 по будням и с 10:30 до 15:00 по выходным и не менее 500 рублей за занятие по вечерам в будни и с 15:00 до 21:00 по  выходным.


За неделю доход составляет 70000 рублей. Для удобства за месяц принимается 4 недели, поскольку в праздничные дни занятий не планируется.

Наиболее благоприятными являются 8 месяцев в году (сентябрь-декабрь, февраль-май), они приносят 280000 рублей. Январь приносит 210000 рублей, а июнь и июль по 150000 рублей. 

На второй год работы можно повысить цены или количество занимающихся благодаря рекламе и рекомендациям на 20 процентов.

Кроме того, в году планируются 5 вечеринок для занимающихся. На каждую вечеринку приходит в среднем 100 человек, по 100 рублей за билет платит каждый. Итого доход от проведения вечеринок составляет 50000 рублей в год.

Август-месяц отпусков, подготовки к новому сезону  и косметического ремонта. Этот месяц дохода не приносит.

8 Расходная часть первого года работы

Расходная часть представлена в приложении в таблицах «Затраты на первый год работы» и «Затраты на второй год работы».

8.1. Первоначальный капитал

При разработке расходной части я исходил из следующих посылок.

Если заранее начать подготовительную работу по подбору и подготовке помещения и кадров, разработке рекламной политики и программ, то самый затратный период раскрутки, который не приносит никаких доходов, но требует финансовых вложений, можно сократить до 2 месяцев (июль-август), а с сентября начать работу.

Для первого этапа понадобиться первоначальный капитал в размере 358000 рублей. 

Сегодня в банках сложно взять кредит вновь созданной организации или индивидуальному предпринимателю, но можно оформить потребительский кредит и вернуть постепенно к апрелю следующего года.

Первоначальный капитал будет потрачен  в первые 2 месяца работы, а именно:

1. На аренду помещения и подготовку его к работе. 

2. На приобретение мебели и оборудования (фортепиано, станки, зеркала, лавки, стулья, столы, музыкальные центры (2 шт.), кассовый аппарат, пылесос, инвентарь для уборки). 

3. На приобретение расходных материалов (бумага, туалетная бумага, полотенца, мыло, мешки для мусора и для пылесоса).

4. На заработную плату администратору и бухгалтеру. 

5. На рекламу

6. На регистрацию ИП.

8.2. Аренда помещения

Стоимость аренды нежилого помещения в цокольном этаже в Ленинском районе может составлять 400 рублей за кв.м в месяц с коммунальными платежами. За 170 кв. м я заплачу в месяц 68000 рублей, дополнительно нужно оплачивать ежемесячно электричество, воду, охрану, телефон и интернет. Эти расходы зависят от загруженности залов и времени года и представлены в таблице «Затраты первого года работы».

8.3. Заработная плата персонала

Для работы Школы танцев при полной нагрузке необходим следующий персонал.

1. Уборщица          1 чел.     4800 руб. (60 час. в месяц по 80 руб. в час)

2. Администратор 2  чел.20000 руб. ( всего раб. неделя  80 часов, поэтому необходимо 2 администратора с з/пл. по 10000 руб. каждому)

3. Бухгалтер           1 чел.      3000 руб.

4. Преподаватели   7 чел.   (обычно з/пл. преподавателей составляет 30 процентов от дохода).

 Расходы по заплате уменьшаются в месяцы с неполной нагрузкой.

8.4. Другие расходы

 
Аренда помещения и эксплутационные расходы, а так же заработная плата персонала - самые большие статьи расходов.

Остальные расходы менее значительны. Это обслуживание кассового аппарата, расходные материалы, поддерживающая реклама, услуги банка, накладные расходы.

Налоги составляют 6 процентов от дохода и ежемесячный взнос в пенсионный фонд примерно 300 рублей. 

9 Расходная часть во второй год работы

С учетом инфляционных процессов я увеличил расходную часть второго года на 10 процентов. Расходы второго года составили 2932270 рублей. 

Заключение

При незначительных первоначальных вложениях и слаженной команде профессионалов Школа танцев может приносить не только удовольствие и удовлетворение от интересной творческой работы, но и прибыль. 

В обществе увеличивается количество людей, причисляющих себя к среднему классу, которые готовы платить за комфортный досуг.

Если в первый год работы доходы составят 2650000 рублей, а расходы 2550300 рублей, то прибыль – около 100000 рублей.

Поскольку первый год  работы является самым трудным, я считаю этот результат вполне приемлемым. 
Второй год при доходах 3318000 рублей принесет прибыль 375730 рублей.

Вопреки общему мнению, что  в области образования и культуры в нашей стране очень сложно заниматься бизнесом, потому что  многие образовательные услуги  оказываются бесплатно, дома и дворцы культуры дотируются из бюджета, я считаю, что  Школа танцев  как бизнес-проект вполне жизнеспособна. 

P.S. Итоги работы Школы танцев (1,5 года спустя)

Данный бизнес-план был написан мною для семейного проекта.

Он был опробован на практике с июля 2007 г. по февраль 2009 г. 

Опыт конкретной работы в принципе подтвердил правильность составленного бизнес-плана, но можно сделать некоторые поправки, поскольку с октября 2009 года Школа танцев  работает в условиях экономического кризиса.

· В первый год работы доходная и расходная части бизнес-плана практически соответствовали запланированному.

· Детские группы заполнились сразу, так как пришедший на работу в этих группах педагог привел с собой большое количество ранее обучавшихся у него детей и подростков. Спрос на детские занятия хореографией у хороших педагогов, в комфортных и чистых помещениях оказался довольно высок.
· Полной укомплектованности взрослых групп удалось добиться только с февраля 2008 г., но доходная часть соответствовала разработанному бизнес-плану.  Эта проблема была решена следующим образом: если группа по численности получалась менее запланированной, то стоимость занятий для одного человека повышалась. Поскольку в меньшей группе есть индивидуальный подход к каждому, увеличение стоимости не вызывало возражений у занимающихся. 
· Затраты первого года работы отличались от запланированных в меньшую сторону на 2 процента, что я считаю очень хорошим результатом. Дороже обошлись телефонная связь и интернет, обслуживание кассового аппарата, реклама и приобретение техники и мебели.

· Расходы на рекламу были увеличены сознательно. На рекламу были потрачены сэкономленные на фонде заработной платы денежные средства, что позволило оперативно наполнить группы занимающихся и выйти в феврале 2008 года на полную заполняемость групп.

· Меньше запланированного было потрачено на зарплату обслуживающего персонала. Для  уборки помещения была использована более дешевая рабочая сила, а именно студенты и учащиеся, Члены нашей семьи часть работы администраторов и уборщицы взяли на себя.

· Удалось сэкономить на коммунальных платежах за счет режима жесткой экономии электричества и воды.

· Грамотный подход позволил меньше денежных средств потратить на расходные материалы, налоги и услуги банка.
· В качестве первоначального капитала (как и предполагалось изначально) были использованы накопления нашей семьи, что безусловно облегчило работу и позволило сэкономить  на кредитных процентах. Первоначальный капитал был возвращен в семейный бюджет в течение девяти месяцев. Это свидетельствует о том, что если бы в качестве первоначально капитала был использован банковский потребительский кредит, то за прошедшие 18-20 месяцев работы его можно было бы вернуть банку вместе с процентами.

· По результатам шести месяцев работы второго года я делаю выводы, что за второй год работы прибыль может быть даже выше запланированной, поскольку финансовый кризис позволил уменьшить расходную часть. Первоначально планировалось ее десятипроцентное увеличение.
· Мы даже сможем увеличить доходную часть за счет большого количества желающих заниматься танцами. В условиях кризиса люди особенно остро нуждаются в положительных эмоциях, которые они могут получить за небольшие деньги. А для женщин, следящих за своей фигурой, это хорошая альтернатива дорогим фитнесс-центрам. Благодаря этим тенденциям в обществе нам удалось на второй год работы увеличить цены на занятия на 25 процентов по сравнению с первым годом работы, вместо запланированных 20 %.

· Во второй год работы затраты на аренду помещения удалось оставить без изменения на уровне первого года. В связи с кризисом арендная плата за нежилые помещения не выросла по сравнению с 2007-2008 рабочим годом, а уменьшилась примерно на 10  процентов. Электричество и коммунальные услуги подорожали с 1 января 2009 года. Но даже с учетом этих обстоятельств мы выиграли.

· Оплату услуг обслуживающего персонала (уборщица, бухгалтер, администраторы) и зарплату преподавателей удалось оставить без изменения в условиях кризиса (по бизнес-плану должны были повыситься на 10 процентов).

· Со следующего года я могу взять на себя часть работы администратора в вечернее время и выходные дни. Опыт работы и консультации нашего бухгалтера показали, что ведение бухгалтерского учета для индивидуального предпринимателя с упрощенной системой налогообложения не представляет большой сложности, поэтому с нового рабочего года эти обязанности я тоже могу взять на себя. Эти  меры позволят сократить расходы по заработной плате и увеличить объем рекламы, а значит и количество занимающихся и оказываемых населению услуг, что приведет к увеличению прибыли. 

· Появились дополнительные незапланированные ранее источники доходов:

-выездные мастер-классы по заявкам различных организаций, подготовка танцевальных номеров и выступление с ними, 

-продажа танцевальной обуви, напитков и кондитерских изделий в упаковке, приобретенных по оптовым ценам.

ВЫВОДЫ:
Результат работы Школы танцев в течение 19 месяцев показал, что

-это был правильно выбранный семейный бизнес, который способен эффективно работать даже в условиях финансового кризиса,

-бизнес-план для первого года работы был выполнен с погрешностью всего 2 процента, что тоже очень хороший результат. Хотя первый год был очень тяжелым по затратам физических и моральных сил членов семьи, но ведь этот проект изначально и задумывался как семейный бизнес  и дополнительный доход членов семьи в первую очередь в вечернее время и выходные дни, и «тренировочный» бизнес для нас (детей 16-20 лет, которые являются учащимися и  студентами),

-итоги второго года работы подводить еще рано, но первое полугодие работы показало сокращение расходной части, что привело к увеличению прибыли на 8 процентов по отношению к запланированной, 
-при наличие денежных средств (например, семейных накоплений и кредита под залог приобретаемой недвижимости) в условиях кризиса и снижения цен на коммерческую недвижимость в среднем на 20 процентов можно было бы выкупить помещение и уменьшить расходную часть за счет арендной платы. В этом случае платежи по кредиту несколько лет будут соответствовать арендной плате, но потом это помещение будут являться собственностью.

Все вышесказанное подтверждает правильность составленного бизнес-плана. 
Предвидеть экономический кризис заранее сложно. Но даже кризис не уменьшил прибыль, стоимость и количество оказываемых услуг, а значит результаты работы по написанному  мною   бизнес-плану подтверждают грамотность его составления и то, что это бизнес-план не  для «галочки». Он  реально работает.
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�В.М. Попов, С.И. Ляпунов – бизнес-планирование. 


� Такие, как матрица БКГ, модель «Макс-Кинси» и др. 


� АНРИ ФАЙОЛЬ (Henry Fayol) (1941-1925) - фр. экономист, представитель научного менеджмента, предприниматель, организатор. Развил и углубил ряд важных концепций научного управления. Важнейшие идеи Файоля изложены в книге "Общее и промышленное управление" (1916). 


� Игорь Ансофф (Igor Ansoff) (1918 – 2002) – американский математик и экономист российского происхождения. Он считается родоначальником концепции стратегического менеджмента. В Нидерландах учреждена «Премия Игоря Ансоффа», присуждаемая за достижения в области планирования и стратегического менеджмента.


� И.Ю. Бринк – Бизнес-план предприятия. Теория и практика. 


� И.Ю. Бринк – Бизнес-план предприятия. Теория и практика.


( Социальные танцы (Social dance) – танцевальное направление, зародившееся очень давно. Социальные танцы отличаются от спортивных и бальных танцев тем, что в них нет строгой последовательности движений. Напротив, от  танцоров ожидается способность к импровизации, хотя основной шаг, свой для каждого танца, очень важен. Социальные танцы включают в себя латиноамериканские танцы, свинговые, диско-танцы и др. Наиболее популярными являются сальса, меренге, хастл и аргентинское танго.       
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