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Аннотация

Тема: «Детская игровая комната «В гостях у Мери Попинс»»
Авторы работы: учащиеся 9 «Б» класса лицея №1575: 

Бирюкова Ирина, Топычканова Анастасия
Научный руководитель: учитель математики Бирюкова Марина Александровна
Актуальность темы: Мы, учащиеся 9Б класса ГБОУ лицея 1575, Бирюкова Ирина и Топычканова Анастасия, люди активные, позитивные и коммуникабельные.

Нам интересно найти дело (во второй половине дня), в котором мы могли бы самореализоваться, при этом заработать денег (пусть сначала и не очень много). Такое занятие даст нам свободу и независимость.

Проблема: Недостаточно организаций, в которые могут обратиться родители, имеющие необходимость на несколько часов оставить маленького ребенка под присмотром ответственных людей.

Предмет исследования: малый бизнес в сфере услуг
Гипотеза: Обучаясь в 7 и 8 классе лицея, мы имели возможность участвовать в таких мероприятиях как городская неделя «Игры и игрушки» на Воробьевых горах и научный фестиваль «Маленькие находчивые». Там мы в игровой форме рассказывали младшим школьникам о научных фактах. Нам очень понравилось это делать – детки слушали нас с удовольствием. Делали с нашей помощью «научные открытия», проводили опыты. Основываясь на нашем опыте, мы решили, что могли бы подключиться к бизнесу, основанном на том, что мы любим делать и на том, что у нас получается – игровые занятия с детьми младшего возраста. Так же мы полагаем, что у местного сообщества есть потребность в такого рода услуге.
Цель: Создание бизнес-плана «Детская игровая комната «В гостях у Мери Попинс»»
Методы исследования: поиск, анализ, синтез.
План выполнения работы:
I  Провести теоретические изыскания:
1. Познакомиться с книгами о бизнесе;

2. Узнать о правилах составления бизнес-плана;
3. Рассмотреть свою бизнес-идею;
II Проанализированный  материал использовать при создании своего бизнес-плана.
Краткое описание работы: В работе кратко изложены сведения о бизнес-идее и её презентации;  представлены материалы по анализу конкурентов; особое место уделено маркетинговым исследованиям и SWOT анализу; определены понятия ценообразование, доход, бюджет;  рассмотрены возможности рекламы услуги; описаны бизнес-процессы; выстроена организационная структура бизнеса;  приведена справка о обработке опросных листов; представлены  экономические расчеты (начальные расходы, затраты, прибыль).
Основные выводы и результаты: Разработан бизнес план предприятия «Детская игровая комната «В гостях у Мери Попинс»»
Библиография: 
1 Электронное учебное пособие «Технология и бизнес» Программа «Учимся с Intel» Корпорация Intel, 2010
3 Гэри Хэмел и К. К. Прахалад «Конкурируя за будущее»
4 Р. Кийосаки «Прежде чем начать свой бизнес»

5 Бодо Шефер «Money или Законы умножения денег»
ВВЕДЕНИЕ

Мы, учащиеся 9Б класса ГБОУ лицея 1575, Бирюкова Ирина и Топычканова Анастасия, люди активные, позитивные и коммуникабельные.

Нам интересно найти дело (во второй половине дня), в котором мы могли бы самореализоваться, при этом заработать денег (пусть сначала и не очень много). Такое занятие даст нам свободу и независимость.
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Обучаясь в 7 и 8 классе лицея, мы имели возможность участвовать в таких мероприятиях как городская неделя «Игры и игрушки» на Воробьевых горах и научный фестиваль «Маленькие находчивые». Там мы в игровой форме рассказывали младшим школьникам о научных фактах. Нам очень понравилось это делать – детки слушали нас с удовольствием. Делали с нашей помощью «научные открытия», проводили опыты. Основываясь на нашем опыте, мы решили, что могли бы подключиться к бизнесу, основанном на том, что мы любим делать и на том, что у нас получается – игровые занятия с детьми младшего возраста. Так же мы полагаем, что у местного сообщества есть потребность в такого рода услуге.
Вот суть нашей бизнес-идеи:

Название: 
Детская игровая комната «В гостях у Мери Попинс».
Тип бизнеса: 
Сфера услуг.
Владельцы: 
Бирюкова М.А., Топычканова А.В. - родители, Бирюкова И., Топычканова А.

Источники финансирования: 
Банковский заем.
Личные сбережения. 
Некоторые средства можно получить от друзей и членов семьи. 
Кто мы:

Семейное предприятие, осуществляющее занятия с детьми младшего возраста.
Что мы предлагаем: 
1. Присмотр за детьми во время отсутствия родителей.
2. Настольные игры.
3. Развивающие занятия (лепка, рисование, аппликация, мозаики и пр.).
4. Танцевальные и музыкальные конкурсы.
5. Проведение мероприятий и праздников для детей.
6. Умеренные цены.
Где мы находимся:

Рядом с Вашим домом в жилых районах.
Кто наши клиенты:

Родители, имеющие необходимость на несколько часов оставить ребенка под присмотром ответственных людей.
Наша цель:

Занятия с детьми по приемлемым ценам.

Комфортная атмосфера.

Доброжелательный персонал.
Условия:
1. Просторные помещения.
2. Детская комната находится в «шаговой доступности».
3. Приемлемые цены.
4. Заинтересованные работники.
Реклама бизнеса
В названии нашего бизнеса «Детская игровая комната «В гостях у Мери Попинс» мы хотели отразить его суть (детская игровая комната) и нашу заботу о клиентах.
Наш логотип представляет собой перевёрнутый зонтик, в котором лежат игрушки. Название игровой комнаты написано над зонтиком полукругом.

Мы полагаем, что позитивное впечатление о нашем бизнесе у потенциальных клиентов может создать плюшевый мишка, сидящий в зонтике.
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Мы полагаем, что для  нашей идеи подойдёт следующий слоган: 
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Мы планируем использовать информативную рекламу. Информативная реклама применяется для информирования потребителей о появлении на рынке новых товаров, услуг, идей. Преследуемая цель - доведение до потребителя информации о товаре, услуге, предприятии, выведение товара на рынок и поиск потенциальных потребителей.

В своей рекламе мы хотим донести до потребителя мысль о том, что мы можем силами доброжелательного персонала в комфортной атмосфере проводить занятия с детьми по приемлемым ценам.

Заголовок нашего рекламного объявления: «Вы и Ваши дети проведете время с пользой и удовольствием!»

Свою рекламу мы проиллюстрируем фотографиями счастливых играющих детей.
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Детская игровая комната

«В гостях у Мери Попинс» - это

семейное предприятие,

осуществляющее занятия с детьми

младшего возраста.

Мы с удовольствием поможем родителям, 

имеющим необходимость

на несколько часов оставить ребенка

под присмотром ответственных людей.

В Ваше отсутствие доброжелательные работники в комфортной

обстановке будут присматривать за Вашим ребенком, играть с

ним в настольные игры, рисовать, лепить, собирать мозаики.

И все это по приемлемой цене рядом с Вашим домом!

«ДЕТИ ДОВОЛЬНЫ,

РОДИТЕЛИ СПОКОЙНЫ!»

Мы можем провести праздник

для вашего ребенка и его друзей.

Часы работы детской игровой комнаты

ПН-ПТН 15.00 – 19.00

Ждем Вас по адресу: Москва, ул. Новая, д.1, 3 этаж


Информацию о нашем бизнесе мы планируем  распространять по различным каналам: средства массовой информации: газеты (рекламные, бесплатные); информационные письма; наружные экспозиции (наружная реклама); реклама на месте продажи: напольные наклейки; роспись стен; устная реклама; реклама посредством сувениров: карманные календари; закладки для книг; печатная реклама: листовки; брошюры, визитные карточки;    прямая реклама: реклама по принципу "в каждую дверь"; раздаваемые бесплатно рекламные листовки.


Сведения о респонденте

Дата


Пол          м
           ж


Возраст 

Детская игровая комната «В гостях у Мери Попинс»




	№
	вопрос
	«В гостях у Мери Попинс»

	1
	Есть ли у Вас необходимость время от времени оставлять ребенка под присмотром ответственных людей для выполнения свих дел?
	


	2
	Вы хотите, что бы в Ваше отсутствие с ребенком  играли в развивающие игры, лепили из пластилина, читали книжки, пели детские песенки?
	

	3
	Приходилось ли Вам пользоваться услугами детских игровых комнат?


	

	4
	Вы готовы оставить своего ребенка под присмотром подростков? (присутствие взрослого педагога обязательно)
	

	5
	Вы смогли бы спланировать свой день так, что бы оставить ребенка в детской игровой комнате во второй половине дня?
	

	6
	На какое время Вы планируете оставлять ребенка в детской игровой комнате?
	

	7
	Какие занятия с детьми Вы хотели бы видеть в детской игровой комнате?
	


СПАСИБО
Грамотно составленный опросный лист позволяет достоверно и оперативно определить вкусы потребителей, оценить их покупательский потенциал т.д.

Маркетинговое анкетирование легко можно использовать не только для сбора аналитической информации, но и в качестве средства дополнительного рекламного воздействия. Для анкеты могут быть использованы как открытые, так и закрытые вопросы. Закрытыми называются вопросы, которые предлагают определенные варианты ответов, из которых респондент должен выбрать подходящий ему вариант (или несколько вариантов, в зависимости от цели вопроса). Закрытые вопросы лучше использовать, когда набор возможных вариантов ответа известен и основная задача понять, какое количество респондентов предпочтет тот или иной вариант ответа. Открытые вопросы не предусматривают вариантов ответа и предоставляют респонденту самому сформулировать ответ. Открытые вопросы используются, если разработчику заранее неизвестны возможные варианты ответа и его задача выявить весь спектр мнений по вопросу.
Вступительная часть анкеты позволяет настроить участника на процесс анкетирования, помочь ему включиться в новый вид деятельности.  Основная часть анкеты должна иметь определенную логику. Общий принцип последовательности вопросов состоит в том, что сначала в анкете помещают более простые вопросы, ответ на которые не требует от респондента долгих размышлений. Это делается для того, чтобы постепенно вовлечь респондента в процесс, пробудить у него интерес к заполнению. Сложные вопросы обычно размещают в середине анкеты, когда человек уже вработался, почувствовал интерес к процессу, но еще не успел устать. Заключительная часть анкеты обычно включает: 1. Открытый вопрос о пожеланиях и предложениях, для того чтобы участники имели возможность высказать любое свое мнение, даже если оно не вписывается в формат анкеты. 2. Благодарность за участие в опросе. 
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	Качественные результаты

	Вопросы анкеты
	На какое время Вы планируете оставлять ребенка в детской игровой комнате?
	Какие занятия с детьми Вы хотели бы видеть в детской игровой комнате?

	Анкета 1
	3 часа
	Собирание пазлов

	Анкета 2
	2 часа
	Лепка из пластилина

	Анкета 3
	3 часа
	Рисование красками

	Анкета 4
	2 часа
	Чтение книг

	Анкета 5
	2 часа
	Детские настольные игры

	Анкета 6
	2 часа
	Игры на логику и смекалку

	Анкета 7
	3 часа
	Игры "Магазин", "Доктор", "Школа"

	Анкета 8
	1 час
	Детские песенки под "Караоке"

	Анкета 9
	1 час
	Раскраска картинок карандашами

	Анкета 10
	2 часа
	Аппликация из пластилина


 
Маркетинговая стратегия

Маркетинг — система планирования, ценообразования, продвижения и распространения идей, товаров и услуг для удовлетворения нужд, потребностей и желаний отдельных лиц и организаций.
Теория 4P — маркетинговая теория, основанная на четырёх основных «координатах» маркетингового планирования: 
· product (товар или услуга: ассортимент, качество, свойства товара, дизайн и эргономика)

· price (цена: наценки, скидки)

· promotion (продвижение: реклама, пиар, стимулирования сбыта.)

· place (месторасположение: каналы распределения, персонал продавца, месторасположения торговой точки)
· Теория 4P помогает разработать маркетинговую политику предприятия на основе анализа его деятельности по этим четырем параметрам. Чтобы оценить эффективность маркетинговой стратегии предприятия, менеджеру полезно знать принципы ее формирования. Вот основные из них: 
Во-первых, следует формировать сбалансированный товарный ассортимент (product). Основные группы товаров: 

· приносящие прибыль сегодня

· те, что дадут прибыль завтра

· разрабатываемые
· требующие модификации (усовершенствований).
Во-вторых, нужно грамотно назначать цену (price). Обычно цена складывается из трех элементов: издержки производства, уровень ожидаемой прибыли, психологические факторы. Колебания цены, которые может позволить себе компания, зависят от эластичности спроса на товар. Если при небольшом изменении цен спрос значительно меняется, его называют эластичным. 
В-третьих, необходимо тщательно продумывать политику сбыта продукции (place). Потребитель должен иметь возможность получить товар в удобное для него время в удобном месте, сравнить его с другими товарами, иметь доступ к дополнительной информации. 
Для каждого товара необходимо найти оптимальные каналы реализации — это поможет минимизировать общие затраты на организацию сбыта. Необходимо продумать, как можно дополнительно стимулировать сбыт: с помощью скидок, купонов, дегустаций, конкурсов, лотерей. 
В-четвертых, нужно постоянно заниматься продвижением товара (promotion). Потенциальный покупатель должен узнать о товаре, выделить его среди других, соотнести со своими потребностями и убедиться: это именно то, что ему нужно.  Контактировать с потенциальными покупателями можно благодаря участию в публичных акциях, организации презентаций новых продуктов, личному общению. 
Чтобы добиться своей цели, производителю необходимо разработать уникальное торговое предложение (УТП). То есть сформулировать, что отличает его товар от аналогичных предложений на рынке. 
Позиционирование - система определения места нового товара на рынке в ряду других товаров, уже находящихся там, с учетом характера восприятия всех товаров-конкурентов потребителями.

 Можно выбрать два направления позиционирования:

1. Позиционировать себя с одним из действующих конкурентов и приступить к действиям за долю рынка. 

2. Создать изделие, не имеющее аналогов на рынке, что позволит предприятию «завоевать» потребителя в отсутствии конкуренции. 
Наша цель:

Занятия с детьми по приемлемым ценам.

Комфортная атмосфера.

Доброжелательный персонал.

Самое главное для нас: «Вы и Ваши дети проведете время с пользой и удовольствием!»
Мы хотим особенно выделить следующие характеристики наших услуг:
1. Присмотр за детьми во время отсутствия родителей.
2. Настольные игры.

3. Развивающие занятия (лепка, рисование, аппликация, мозаики и пр.).
4. Танцевальные и музыкальные конкурсы.
5. Проведение мероприятий и праздников для детей.


Наша цена будет аналогична ценам конкурентов, но по той же цене дети получат не только удовольствие, но и развитие. Панируемая цена 1 часа занятий с ребенком 300 руб.
Наши потребители будут приобретать услугу рядом со своим домом.
На ваш взгляд самыми эффективными для продажи наших услуг могут оказаться следующие приемы рекламы и продвижения продукта:
- Средства массовой информации: газеты (рекламные, бесплатные); информационные письма; (самые эффективные)

- Наружные экспозиции (наружная реклама);
- Реклама на месте продажи: напольные наклейки; роспись стен; устная реклама;

- Реклама посредством сувениров: карманные календари; закладки для книг;

- Печатная реклама: листовки; брошюры, визитные карточки
- Прямая реклама: реклама по принципу "в каждую дверь"; раздаваемые бесплатно рекламные листовки. 

 Анализ бизнес-идеи
SWOT-анализ — метод стратегического планирования, используемый для оценки факторов и явлений, влияющих на проект или предприятие. Все факторы делятся на четыре категории: strengths (сильные стороны), weaknesses (слабые стороны), opportunities (возможности) и threats (угрозы). Метод включает определение цели проекта и выявление внутренних и внешних факторов, способствующих её достижению или осложняющих его.

Это может быть представлено в виде таблицы:

	
	Положительное влияние
	Отрицательное влияние

	Внутренняя среда
	Strengths (свойства проекта или коллектива, дающие преимущества перед другими в отрасли)
	Weaknesses (свойства, ослабляющие проект)

	Внешняя среда
	Opportunities (внешние вероятные факторы, дающие дополнительные возможности по достижению цели)
	Threats (внешние вероятные факторы, которые могут осложнить достижение цели)


	
	Положительное влияние
	Отрицательное влияние

	Внешняя среда
	Сильные стороны: качественное обслуживание клиентов, близкое расположение, хороший отзывчивый персонал
	Слабые стороны: отсутствие популярности среди клиентов, поскольку предприятие новое, необходимо постоянно напоминать о себе

	Внутреняя среда
	Возможности: интересные развлечения для детей
	Угрозы: жесткая конкуренция


Конкурентный анализ — это понимание конкурентов. Понимание конкурентов и их деятельности может дать много преимуществ. Знание имеющихся сильных и слабых сторон конкурента может помочь выявить возможности и опасности, что послужит основой для принятия решений и действий. Понимание будущих стратегий конкурентов позволит предугадать будущую угрозу или возможность ее возникновения. Конкурентное преимущество — превосходство над конкурентами позволяет получать желаемую прибыль и удерживать прочные позиции на рынке.

Пути получения конкурентного преимущества:

1. Продуктовое лидерство — ориентирование на рынок в целом и учет особенностей поведения потребителей: 

2. Ценовое лидерство — ориентация на рынок в целом с учетом действия конкурентов: 

3. Лидерство в нише — ориентирование на закрепление лидерства в сегменте, который не привлекает внимание более сильных конкурентов. 
Правила конкурентной борьбы:

· Умение концентрировать ресурсы для эффективных действий.

· Использование любой возможности для овладения инициативой.

· Способность маневрировать имеющимися ресурсами для достижения поставленных целей.

· Достаточно гибкое планирование, учитывающее как изменение среды рынка, так и действий конкурентов.
Достоверные данные о деятельности конкурента позволяют разработать оптимальный план конкурентной борьбы и реализовать его с минимальными затратами.

Задача 1. Выявление конкурентов
Задача 2. Мониторинг цен конкурентов
Задача 3. Изучение поставщиков конкурента
Задача 4. Изучение клиентов конкурентов
Задача 5. Изучение ресурсов конкурента
Задача 6. Изучение технологий конкурентов 
Задача 7. Изучение новых разработок
Задача 8. Анализ структуры компании-конкурента
Задача 9. Оценка личных качеств руководителя
	                                             Анализ конкурентов
	

	Рейтинг оценки развития параметра: 3-сильно,2-номинально,1-слабо

	Параметры
	Мой бизнес 
	Конкурент 1
	Конкурент 2

	Описание
	Семейное предприятие, находящиеся рядом с Вашим домом в жилых районах.
	Предприятия, находящиеся в супермаркетах.
	Предприятия, находящиеся в больших торговых центрах.

	Концепция
	3
	2
	3

	Доступность 
	3
	2
	2

	Ценовая политика
	3
	3
	2

	Разнообразие игр
	3
	1; 2
	3

	Качество работы персонала
	3
	1
	2

	Реклама
	1
	1
	2

	Среднее
	2,666666667
	1
	2,333333333


Бизнес-процессы «Детская игровая комната
«В гостях у Мери Попинс»

НАЧАЛО

Проверить наличие сотрудников

                                                                 
Нужны ли дополнительные работники?       Да                 Нанять рабочих 
       нет
Ещё раз проверить сотрудников,
разработать план на день

Принять детей

Играть с детьми в развивающие игры

Ребёнок предложил новую игру              да

Отдать детей родителям,
представить счёт за услуги


Получить деньги и сдать в кассу

Убрать и закрыть помещение

КОНЕЦ
Распределение должностных обязанностей
	Должность/кол-во единиц
	Должностные обязанности
	Подчинённость

	Директор(1) + бухгалтер(1)
	· Контроль всех бизнес-операций

· Расчёт доходов и затрат

· Приём на работу и управление персоналом

· Планирование и осуществление маркетинговой стратегии

· Работа с накладными счетами и платежами

· Помощь в расчёте заработной платы
	

	Аниматор(4)
	· Работа с клиентами
	Подчиняется директору

	Уборщик(1)
	· Уборка помещения
	Подчиняется директору


Описание затрат

Таким компаниям, которые могут обойтись без офисного помещения или склада, или наемных сотрудников, могут потребоваться лишь немногие из перечисленных ниже затрат. Однако, если, вам понадобится офис, сотрудники, оборудование, складские помещения, придется сделать серьезные вложения, чтобы открыть свой бизнес. 

Начальные затраты/единовременные затраты: это затраты начального периода, которые в последующем не повторяются. Чаще всего это затраты на:

1. Мебель.

2. Оборудование: в большинстве случаев вам понадобятся компьютеры, принтеры, телефоны и факс. 

3. Земля и строения: в некоторых случаях нельзя обойтись без места и помещения. Предприниматель должен или арендовать офисное здание или его часть или купить его. Если вы покупаете помещение в собственность, это будет единовременная, разовая затрата или покупка в кредит. Если вы арендуете помещение, придется выплачивать арендную плату владельцу. 

Примечание: если мебель, оборудование, помещения берутся в аренду, то затраты на них становятся текущими – повторяющимися. То же самое, если вы будете приобретать что-то в кредит.

Текущие/повторяющиеся затраты: большинству предприятий приходится ежемесячно платить определенные суммы, чтобы иметь возможность осуществлять бизнес-операции. Обычно это затраты на:

1. Коммунальные услуги: это вода, электричество или газ. Они необходимы для любого бизнеса. Оплата за них проводится ежемесячно.  

2. Заработная плата: выплачивается сотрудникам, занятым в вашем бизнесе, как правило, ежемесячно.  

3. Страховка: В большинстве стран, предприниматель должен застраховать свой бизнес, чтобы он не потерпел катастрофических потерь в случае потери оборудования, мебели, помещения, например, при пожаре. 

4. Реклама.

5. Прочие расходы: это расходы, не подпадающие под описанные выше категории. 
	Начальные расходы

	Наименования
	Годовые затраты

	Мебель
	18500,00р

	Оборудование
	40000,00р

	Оформление
	15000,00р

	Коммунальные платежи
	42900,00р

	Заработная плата
	1080000,00р

	Страхование
	150000,00р

	Реклама
	180000,00р

	Аренда
	1200000,00р

	Ремонт оборудования
	20000,00р

	ВСЕГО
	2746400,00р


	Детализация начальных вложений

	Единовременные затраты

	Мебель

	Наименование
	Цена
	Кол-во
	Итого

	Столы
	800,00р
	1
	800,00р

	Стулья
	700,00р
	2
	1400,00р

	Кресла
	2000,00р
	2
	4000,00р

	Дет. Стулья
	500,00р
	9
	4500,00р

	Дет. Столы
	600,00р
	3
	1800,00р

	Шкафы
	3000,00р
	2
	6000,00р

	Всего
	
	
	18500,00р

	Оборудование

	Наименование
	Цена
	Кол-во
	Итого

	Компьютеры
	20000,00р
	1
	20000,00р

	Оргтехника
	
	
	20000,00р

	Всего
	
	
	40000,00р

	Оформление

	Наименование
	Цена
	Кол-во
	Итого

	Люстры
	3000,00р
	4
	12000,00р

	Бра
	1500,00р
	2
	3000,00р

	Всего
	
	
	15000,00р

	Всего единовременных затрат
	73500,00р

	Текущие (повторяющиеся) затраты

	Коммунальные платежи

	Наименование
	В месяц
	В год
	

	Вода
	700,00р
	8400,00р
	

	Тепло
	1000,00р
	12000,00р
	

	Электричество
	1875,00р
	22500,00р
	

	Всего
	
	42900,00р
	

	Заработная плата

	Наименование
	В месяц
	В год
	

	 Заработная плата сотрудников
	90000,00р
	1080000,00р
	

	Всего
	
	1080000,00р
	

	Страхование

	
	
	В год
	

	Всего
	
	150000,00р
	

	Реклама

	Наименование
	В месяц
	В год
	

	Брошюры, визитки
	15000,00р
	180000,00р
	

	Всего
	
	180000,00р
	

	Аренда

	Наименование
	В месяц
	В год
	

	Аренда помещения
	100000,00р
	1200000,00р
	

	Всего
	
	1200000,00р
	

	Ремонт оборудования
	 
	 
	 

	Всего
	
	20000,00р
	

	Всего текущих (повторяющихся) затрат

	Всего начальных вложений
	2746400,00р


	ЦЕНООБРАЗОВАНИЕ - формирование величины цены товара, выраженной в определенной сумме денег. Процесс ценообразования опирается на механизм спроса и предложения. Спрос определяет максимальную цену товара, которую способен уплатить потребитель. Ее называют ценой спроса.
Минимальная цена, по которой производитель согласен реализовать свой товар, называется ценой предложения. Как правило, эти две цены не совпадают. Поэтому предприниматель, манипулируя ценами и объемами реализации, стремится продать имеющийся товар, не неся убытков. 

Задача формирования четкой стратегии предприятия на рынке состоит  не только в его выживание, но и в его  высоких доходах. Основой стратегии служит ценовая политика, использующая различные методы ценообразования:
1) начисление небольшой наценки на себестоимость товара (10-12%). 

2) некоторые фирмы определяют «потолок цен» на товар, близкий к цене спроса и обеспечивают максимальную прибыль путем управления себестоимостью. Снижение себестоимости достигается с помощью новой техники, более высокой производительности труда и т. д.;
3) все большее количество фирм рассчитывают цену на товар с предоставлением скидок и льгот в зависимости от условий и места его реализаций, изменения веса товара или дополнительных сервисных услуг.


	

	Затраты
	Продажная цена за единицу

	Наименования
	Стоимость
	ИТОГО
	2746400,00р

	
	На первый год
	Желаемая прибыль (20%)
	549280,00р

	Мебель
	18500,00р
	Затраты + прибыль
	3295680,00р

	Оборудование
	40000,00р
	О
	5400

	Оформление
	15000,00р
	Продажная цена за час
	300,00р

	Коммунальные пл.
	42900,00р
	Рекомендуемая продажная цена
	600,00р

	Заработная плата
	1080000,00р
	
	

	Страхование
	150000,00р
	
	

	Реклама
	180000,00р
	
	

	Аренда
	1200000,00р
	
	

	Ремонт оборуд.
	20000,00р
	
	

	ИТОГО
	2746400,00р
	
	


	Годичный прогноз объема продаж

	
	Q1
	Q2
	Q3
	Q4
	Годовой прогноз

	Получено единиц
	900
	1300
	1500
	1700
	5400

	Цена за единицу
	300,00р
	300,00р
	300,00р
	300,00р
	300,00р

	Всего доходов
	270000,00р
	390000,00р
	450000,00р
	510000,00р
	1620000,00р


	Годовой бюджет
	Объем поквартально в рублях

	Наименование
	Q1
	Q2
	Q3
	Q4
	Итого

	Предполагаемые доходы
	
	
	
	
	

	Прием ребенка
	270000,00р
	390000,00р
	450000,00р
	510000,00р
	1620000,00р

	Всего доходов
	270000,00р
	390000,00р
	450000,00р
	510000,00р
	1620000,00р

	Предполагаемые расходы
	
	
	
	

	Мебель
	18500,00р
	
	
	
	18500,00р

	Оборудование
	40000,00р
	
	
	
	40000,00р

	Оформление
	15000,00р
	
	
	
	15000,00р

	Коммунальные платежи
	10725,00р
	10725,00р
	10725,00р
	10725,00р
	42900,00р

	Заработаная плата
	270000,00р
	270000,00р
	270000,00р
	270000,00р
	1080000,00р

	Страхование
	37500,00р
	37500,00р
	37500,00р
	37500,00р
	150000,00р

	Реклама
	45000,00р
	45000,00р
	45000,00р
	45000,00р
	180000,00р

	Аренда
	300000,00р
	300000,00р
	300000,00р
	300000,00р
	1200000,00р

	Ремонт оборудования
	5000,00р
	5000,00р
	5000,00р
	5000,00р
	20000,00р

	Всего расходов
	741725
	668225,00р
	668225,00р
	668225,00р
	2746400,00р

	Чистый доход
	-471725
	-278225
	-218225
	-158225
	-1126400


Мы полагаем, что через 2 года, мы уже не будем убыточным предприятием, а начнем получать прибыль.

 ЗАКЛЮЧЕНИЕ

     В работе кратко изложены сведения о бизнес-идее и её презентации;  представлены материалы по анализу конкурентов; особое место уделено маркетинговым исследованиям и SWOT анализу; определены понятия ценообразование, доход, бюджет;  рассмотрены возможности рекламы услуги; описаны бизнес-процессы; выстроена организационная структура бизнеса;  приведена справка о обработке опросных листов; представлены  экономические расчеты (начальные расходы, затраты, прибыль).
   Авторы надеются, что в будущем смогут осуществить свою бизнес-идею на практике.
Отзыв о работе Бирюковой Ирины и Топычкановой Анастасии,

учащихся 9 «Б» класса лицея №1575 САО г.Москвы.

Работа посвящена созданию бизнес-плана «Детская игровая комната «В гостях у Мери Попинс»».

Авторы работы - люди активные, позитивные и коммуникабельные. Им интересно найти дело (во второй половине дня), в котором они могли бы самореализоваться, при этом заработать денег (пусть сначала и не очень много). Обучаясь в 7 и 8 классе лицея, девочки имели возможность участвовать в таких мероприятиях как городская неделя «Игры и игрушки» на Воробьевых горах и научный фестиваль «Маленькие находчивые». Там они в игровой форме рассказывали младшим школьникам о научных фактах. Авторам очень понравилось это делать – детки слушали  с удовольствием. Основываясь на таком опыте работы, авторы решили, что могли бы подключиться к бизнесу, основанном на том, что они любят делать и на том, что у них получается – игровые занятия с детьми младшего возраста. Так же авторы  полагают, что у местного сообщества есть потребность в такого рода услуге.

В работе кратко изложены сведения о бизнес-идее и её презентации;  представлены материалы по анализу конкурентов; особое место уделено маркетинговым исследованиям и SWOT анализу; определены понятия ценообразование, доход, бюджет;  рассмотрены возможности рекламы услуги; описаны бизнес-процессы; выстроена организационная структура бизнеса;  приведена справка о обработке опросных листов; представлены  экономические расчеты (начальные расходы, затраты, прибыль).

В результате работы разработан бизнес-план предприятия «Детская игровая комната «В гостях у Мери Попинс»»

Материалы работы оформлены аккуратно и представлены логично.

Работа, несомненно, имеет практическое значение.

Выводы четко сформулированы и соответствуют целям, задачам и гипотезе работы.

В целом работа выполнена на хорошем уровне и заслуживает положительной оценки.

                                                                   10.12.2012
                                         Руководитель работы преподаватель лицея Бирюкова М.А.
«ДЕТИ ДОВОЛЬНЫ,


РОДИТЕЛИ СПОКОЙНЫ!»





























Кто мы:


Семейное предприятие, осуществляющее занятия с детьми младшего возраста.


Что мы предлагаем: �1. Присмотр за детьми во время отсутствия родителей.


2. Настольные игры.


3. Развивающие занятия (лепка, рисование, аппликация, мозаики и пр.).�4. Танцевальные и музыкальные конкурсы.�5. Проведение мероприятий и праздников для детей.�6. Умеренные цены.





Где мы находимся:


Рядом с Вашим домом в жилых районах.





Кто наши клиенты:


Родители, имеющие необходимость на несколько часов оставить ребенка под присмотром ответственных людей.





Наша цель:


Занятия с детьми по приемлемым ценам.


Комфортная атмосфера.


Доброжелательный персонал.





Условия:�1. Просторные помещения.


2. Детская комната находится в «шаговой доступности».


3. Приемлемые цены.


4. Заинтересованные работники.























Работая с анкетой, 


поставьте «3», если Ваш ответ «ДА»;


поставьте «2», если Ваш ответ «ВОЗМОЖНО»;


поставьте «1», если Ваш ответ «НЕТ».
























































