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АННОТАЦИЯ 

 

 Милютин Е.Ф. Бизнес-план по 

открытию фитнес-клуба – 

Челябинск: ЮУрГУ, ВШЭУ-440, 71 

с., 4 ил., 14 табл., библиограф. 

список – 20 наим., 2 прил. 

 

 

В работе раскрываются теоретические основы бизнес-планирования, 

российские и зарубежные стандарты бизнес-процессов, а так же особенности 

разработки бизнес-плана в российских условиях. 

Разработан бизнес-план открытия фитнес-клуба, включающий в себя план 

маркетинга, организационный, производственный и финансовый планы, а также 

анализ рисков 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



   

 

6 
 

ANNOTATION 

 

 Milyutin E.F.   The business plan for 

starting up a gym. – Chelyabinsk: 

SUSU, HSEM-440, 71 pages, 4 

drawings, 14 tables, bibliography – 20 

names, 2 applications. 

 

 

 

The paper discloses theoretical foundations of business planning, Russian and 

international standards of business processes and features of development of the 

business plan in the Russian context. 

Developed a business plan to open a fitness club, which includes a marketing plan, 

organizational, production and financial plans and risk analysis  
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ВВЕДЕНИЕ 

 

Фитнес - популярный в последнее время вид физических нагрузок. Тo be fit в 

переводе с английского означает "быть в форме». Это сочетание различных 

физических упражнений и других способов укрепления организма. Это не спорт, 

так как спорт предусматривает профессиональные занятия, направленные на 

завоевание лучших результатов, а оздоровительная методика, позволяющая 

изменить формы тела и его вес и закрепить уже достигнутый результат. Она 

включает в себя физические тренировки в сочетании с разработкой правильной 

системы питания. 

 Благодаря бизнес-плану, у руководства появляется возможность взглянуть на 

собственное предприятие как бы со стороны. Сам процесс разработки бизнес-

плана, включающего детальный анализ экономических и организационных 

вопросов, заставляет мобилизоваться. Целью бизнес-плана может быть получение 

кредита, или привлечение инвестиций, определение стратегических и 

фактических ориентиров фирмы. Овладение техникой бизнес-планирования 

становится сегодня актуальной задачей предпринимателей. Начиная свою 

деятельность, они должны ясно представлять потребность на перспективу в 

финансовых, материальных, трудовых и интеллектуальных ресурсах, источники 

их получения, а также уметь четко рассчитывать эффективность использования 

ресурсов в процессе работы фирмы. Бизнес-план является основой 

предпринимательской деятельности и представляет собой комплексное 

исследование различных сторон работы фирмы (разработки, производства, 

реализации, послепродажного обслуживания). 

Бизнес-план помогает предпринимателям продумывать свою стратегию, 

соизмерять свой энтузиазм с реальностью и осознавать существующие 

ограничения. Это позволит избежать таких потенциально опасных ошибок, как 

недостаток капитала для функционирования фирмы, отрицательный баланс 

движения денежной наличности, неверный подбор персонала, неправильный 
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выбор местонахождения предприятия и погоня не за тем рынком, который 

действительно нужен. 

Бизнес план разработан для создания фитнес-клуба. Предметом данной работы 

являются основные экономические показатели эффективности проекта. Объектом 

данной работы является процесс создания предприятия на примере фитнес-клуба. 

Теоретической и методологической базой выпускной квалификационной 

работы стали работы отечественных и зарубежных авторов по бизнес-

планированию, экономике предприятия, финансам, планированию, 

бухгалтерскому учету и финансовому анализу. Также использованы нормативные 

документы, регламентирующие деятельность предприятия в области 

бухгалтерского учета, налогообложения. 

Методы, применяемые при анализе: системный подход, методы логического 

обобщения материалов, статистический анализ. 

Структура работы включает в себя: введение, основную часть, заключение, 

список используемых источников. 

В первой главе «Теоретико-методологические основы бизнес-планирования на 

предприятиях» раскрываются теоретические основы планирования деятельности 

предприятий, и рассматривается роль бизнес-плана в системе планирования 

деятельности предприятий. 

Во второй главе «Разработка бизнес-плана создания фитнес-клуба» ведется 

разработка основных разделов бизнес-плана для создания фитнес-клуба. 

Рассматриваются и анализируются основные разделы бизнес-плана, пути 

минимизации рисков создания фитнес-клуба, приводится оценка экономического 

проекта по созданию фитнес-клуба, и даются рекомендации по повышению 

эффективности деятельности фитнес-клуба. 

В заключении приводятся основные выводы по результатам проведенного 

анализа и разработанным мероприятиям по совершенствованию деятельности 

созданного предприятия 
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1 ТЕОРЕТИЧЕСКИЕ АСПЕКТЫ БИЗНЕС-ПЛАНИРОВАНИЯ 

1.1 Цели и задачи бизнес-планирования 

 

В настоящее время бизнес-план является одним из главных инструментов 

менеджмента. Он необходим не только крупным предприятиям. Практика 

показывает, что он необходим для всех форм и видов предпринимательства, 

главным образом для того, чтобы провести тщательный анализ идеи, проверить ее 

реальность и свести к минимуму риск неудачи. Бизнес-план необходим для 

представления тем, у кого предприниматель собирается занять деньги на 

реализацию проекта, для подтверждения реальности разработанного дела и 

способности возвратить денежные средства[3]. 

Бизнес-идея - это начало пути к бизнес-плану. Успех бизнеса зависит от 

правильного выбора бизнес-идеи. Только очень опытный и грамотный 

предприниматель может сделать прибыльным бизнес, основанный на любой 

бизнес идее. 

Бизнес-идея - это идея, которую можно положить в основу работы новой 

организации или использовать для расширения деятельности уже существующей. 

Бизнес-идея­ призвана удовлетворить потребность, существующую в обществе. 

Для ее реализации могут быть использованы различные методы. Конечной целью 

ее осуществления является получение прибыли тем, кто ее реализовал на 

практике. 

Бизнес-идея, представленная в нужное время, при ожидаемом нарастании 

спроса на товары или услуги, может привести к созданию достаточно 

прибыльного бизнеса. 

Бизнес-идея - документ, в котором представлена предпринимательская идея. 

Автор должен убедить всех в ее жизнеспособности, возможности развития и 

целесообразности ее разработки. Чем больше идей, тем больше возможностей для 

бизнеса. Бизнес-идея не ограничена сроками, объемом инвестиций, темой, 
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областью применения. Бизнес-план - основа будущего предприятия, залог успеха 

любого бизнеса. 

Бизнес-план – особый обобщающий документ, в котором отражаются 

экономические показатели, характеризующие начинания предпринимателя. Он 

содержит теоретическую информацию и практические данные о сфере 

деятельности предприятия, производимых товарах и услугах, рынках сбыта, 

маркетинговой политике, предполагаемом уровне эффективности производства.­ 

Бизнес-план могут представить авторы идеи, так как они лучше знакомы с 

предметом, могут разобраться во всех тонкостях и не допустят утечку 

информации. Этот путь наверное не самый быстрый, но эффективный и 

надежный. Если у авторов нет возможности, разработку бизнес плана поручают 

специалисту. Но здесь окажется велик риск того, что информация станет известна 

конкурентам [7]. 

Конечная цель бизнес-плана - заинтересовать возможного инвестора, убедить 

его с помощью расчетов и предоставления подробных сведений о проекте в том, 

что разработка проекта, выделение под него денежных средств и его внедрение 

целесообразны. Лучшим показателем при вложении средств является 

возможность изучить бизнес-план и по нему определить выгоду от 

инвестирования в предполагаемый проект. Инвестор сможет так же просчитать 

риски связанные с проектом.  

В нашей стране спортивные клубы появились в начале 90-х годов по 

инициативе энтузиастов, как альтернатива пришедшему в упадок спортивно 

оздоровительному комплексу. Стремление людей к физическому здоровью 

породило массовое увлечение тренировками на самодельных тренажерах, 

переоборудование пустующих подвалов в спортивные залы. Это было началом 

фитнес движения в России. 

В настоящее время выдвигаются новые требования и стандарты и в первую 

очередь это стандарты внешности. Культ здорового и спортивного тела стал 

актуален как никогда. Красивое и подтянутое тело становится визитной 
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карточкой успешных людей. Поэтому спортивные клубы, фитнес-центры 

становятся популярны как никогда раньше. Конкуренция на рынке фитнес услуг 

сейчас очень велика. 

Несмотря на востребованность банкротство на первом году жизни в сфере 

фитнес услуг происходит достаточно часто. И связано это с тем, что при 

открытии фитнес-клуба мало внимания уделяется разработке бизнес-плана. 

Актуальность исследования обусловлена необходимостью составления бизнес-

плана с целью правильной оценки перспектив­ инвестиционного проекта 

Целью дипломной работы является разработка бизнес-плана по открытию 

фитнес-клуба, обоснование реализации инвестиционного проекта. Для 

достижения цели необходимо было решить следующие задачи: 

1. Изучить теоретические основы бизнес-планирования; 

2. Провести анализ финансово-хозяйственной деятельности организации; 

Предмет исследования – процесс бизнес-планирования. 

В работе использованы методы: 

1. Теоретического, экономического, статистического анализа и синтеза; 

2. Сравнения и обобщения; 

3. Системного подхода к рассмотрению объекта исследования. 

Перечисленные задачи обусловили структуру выпускной квалификационной 

работы работы, которая включает две главы, введение, заключение. 

Во введении обосновывается актуальность выбранной темы, характеризуется 

ее научное и практическое значение. Формулируются цель и задачи работы, 

обозначаются объект, предмет, методы исследования. 

Зарубежная практика управления предприятиями, достигшими значительных 

успехов в бизнесе, среди множества применяемых методов менеджмента 

использует бизнес‑ планирование.  Руководители этих предприятий освоили 

основные методологические подходы к бизнес-планированию и эффективно 

реализуют заложенную в них повседневную логику управленческой 

деятельности. С помощью бизнес-планирования они научились выделять главные 
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приоритеты развития, контролировать и эффективно управлять ресурсами, 

предвидеть вероятные изменения в бизнесе, решать вопросы финансирования. 

Систематически проводимые исследования деятельности зарубежных фирм 

показывают при причинами абсолютного большинства банкротств компании 

являются просчеты или отсутствие бизнес-плана. Однако бизнес-планирование 

для выработки и обоснования решения по управлению на российских 

предприятиях – это, скорее, исключение, чем правило. Многие предприниматели 

еще не имеют возможности, а кто и просто не умеет заниматься бизнес-

планированием на горизонты хотя бы в пределах года. 

Практика показывает, что большинство руководителей все еще не владеют 

методологией и философией бизнес-планирования и скептически относятся к его 

полезности. В то же время потребность коренного изменения менеджмента 

назрела уже давно. Значительная часть промышленных предприятий «лежит», а 

отрасли легкой и пищевой промышленности оживились в основном на волне 

возросшей конъюнктуры рынка. При этом в них применяется все тот же 

неэффективный менеджмент. Возможные неблагоприятные изменения 

конъюнктуры и экономических условий в стране, неразвитость российских 

финансовых и кредитных рынков не позволят «застывшему» менеджменту даже 

преуспевающих предприятий сохранить свой потенциал. 

Сегодняшний российский рынок интенсивно развивается, становится все 

труднее получать сверхприбыли, ориентируясь на случай и импровизацию. 

Менеджменту российских компаний придется учиться работать в условиях более 

стабильных, но невысоких уровней доходов. Квартальная и годовая финансовая 

отчетность представляется в соответствии с Приказом Министерства Финансов, 

сроки предоставления других фирм и видов отчетности так же строго 

регламентируются исполнительными властями. 

Кроме того, в большинстве рекомендаций по бизнес-планированию 

предлагаются бизнес-планы только одного типа. Лишь в работах, написанных 

самими предпринимателями (например, предпринимателем из Канады Д. 
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Дойлом), рекомендуется различать планы действующего бизнеса (действующей 

фирмы) и планы развертывающегося бизнеса (создаваемой или только что 

созданной фирмы).А. Вайсман предлагает даже целую систему бизнес-планов, 

что, на наш взгляд, заслуживает самого пристального внимания. Начинать 

планирование А. Вайсман предлагает с разработки ежедневных планов, затем - 

недельных, месячных, квартальных, годовых, многолетних и планов жизни в 

целом. Все эти планы обязательно корректируются по итогам соответствующего 

периода. 

Начинающий предприниматель не в состоянии разрабатывать громоздкий 

план, который рекомендуется солидными влиятельными консультационными 

фирмами или отдельными профессорами. Начиная новое дело, планирующий его 

предприниматель может полагаться лишь на опытные или расчетные данные, 

которые на практике будут корректироваться и уточняться. Основная задача 

плана нового бизнеса - убедить вкладчика капитала (предпринимателя) в 

целесообразности начатого им дела. Фактически существует бесчисленное 

множество путей для начала предпринимательства. 

Рассмотрим теперь уже существующий бизнес. Бизнес-план существующего 

бизнеса строится на отчетных данных о выполнении предшествующего плана. 

Основная задача планирования в этом случае заключается в устранении 

выявленных недостатков, закреплении и развитии достигнутых положительных 

тенденций, более точном учете возможных рисков. Надежность такого плана, 

естественно, значительно выше, чем плана начинающегося бизнеса. В этом случае 

можно спрогнозировать отдельные процессы на ближайшие годы. Естественно, 

по содержанию этот бизнес-план значительно отличается от плана 

начинающегося бизнеса. 

Проведенный нами анализ реальных бизнес-планов, а также рекомендаций по 

их разработке показал, что в структуре планов не предусматривается ряд очень 

важных показателей, характеризующих качественное состояние бизнеса. 

Например, в планах уже действующего бизнеса отсутствуют данные об 
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экономическом росте и его источниках. В планах вновь начинающегося бизнеса 

не прописана ориентация предприятия на производство или на маркетинг, а от 

этого зависят внутренняя структура предприятия, его цели и способы их 

достижения. В разделе по планированию маркетинга нет четкого определения 

рынка, на котором предполагается действовать или уже действует предприятие. В 

результате этот раздел плана мало конкретен, расплывчат. В ряде рекомендаций и 

методик по составлению бизнес-планов отсутствуют требования к планированию 

численности наемных работников, повышению финансовой устойчивости 

предприятия и ряду других показателей. 

Таким образом, бизнес планирование – это объективная оценка собственной 

предпринимательской деятельности предприятия, фирмы и в то же время 

необходимый инструмент проЕктно-инвестиционных решений в соответствии с 

потребностями рынка и сложившейся ситуацией хозяйствования. В общем бизнес 

план предусматривает решение стратегических и тактических задач, стоящих 

перед предприятием. 

Как уже отмечалось, бизнес-планирование организует и координирует 

менеджмент предприятия, обеспечивает разработку программы действия от 

начала до ее завершения. Независимо от того, какие коммерческие процессы 

реализуются, планирование бизнеса – это систематическая методология 

достижения успеха для любого типа деловых операций при сохранении 

приемлемых уровней риска. 

Содержание бизнес-планирования определяется спецификой целей бизнес 

планирования, сроками планирования и философией ведения бизнеса. 

Рассмотрим принципиальные отличия для предприятий в зависимости от сроков 

реализации проекта и функциональной направленности фирмы. 
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1.2 Структура бизнес-плана 

 

Бизнес-план должен быть прост, функционален, понятен и удобен в 

использовании. Состав, структура и объем бизнес-плана определяются 

спецификой вида деятельности, размером предприятия и целью составления. 

Очевидно, чем крупнее предприятие, тем сложнее его функциональная 

деятельность, тем полнее и обоснованнее разработка разделов. Соответственно, 

бизнес-план небольшого предприятия значительно проще по составу, структуре и 

объему. 

Структура бизнес-плана: 

1) Резюме (обзорный раздел) 

2) Описание предприятия и отрасли 

3) Описание продукции (услуг) 

4) Анализ рынка 

5) Персонал и управление 

6) Производственный план 

7) План маркетинга 

8) Риски и страхование 

9) Финансовый план 

1. Резюме (обзорный раздел) 

Этот раздел должен привлечь интерес того, кому будет адресован бизнес-план. 

Именно на основе представленной здесь информации формируется 

первоначальное мнение, которое часто имеет решающее значение для проекта в 

целом. В этом разделе в нескольких пунктах в сжатой форме излагается весь 

бизнес-план, раскрывается сущность, цель и задачи бизнес-плана. Основное 

требование к резюме - простота и лаконичность изложения, минимум 

специальных терминов. 
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Основой для написания резюме служит информация, содержащаяся во всех 

разделах бизнес-плана. Поэтому этот раздел, как правило, готовится после того, 

как составлен весь проект. 

2. Описание предприятия и отрасли 

Назначение раздела заключается в том, чтобы отразить реалистичность 

предлагаемого проекта, описать свое предприятие (реальное или будущее), 

описать ситуацию, сложившуюся в выбранной сфере бизнеса. В этом разделе 

следует четко и кратко разъяснить два основных момента: 

      - что представляет собой предприятие, как средство получения прибыли; 

- на чем будет базироваться его успешная деятельность. 

Если предприятие только создается, то этот раздел должен дополнительно 

содержать обоснование выгодности создаваемого предприятия и опыт заявите­ля 

проекта в выбранной сфере или другие причины, обосновывающие этот выбор, в 

частности, приветствуются ссылки на договоры о намерениях или 

предварительные договоренности с поставщиками или потребителями. 

История бизнеса организации - это анализ текущего состояния и перспектив 

развития избранной отрасли бизнеса, который включает характеристику: 

1) сырьевой базы; 

2) сегмента (ниши) рынка и доли предприятия в нем; 

      3) потенциальных клиентов и их возможностей; 

4) региональной структуры производства; 

Местоположение предприятия оказывает существенное влияние на конечные 

результаты предпринимательства в любой сфере деятельности. При создании 

нового предприятия принятие решения о местоположении достаточно сложно, так 

как существует неопределенность используемой исходной информации. 

3.Анализ рынка 

В данном разделе необходимо дать наглядное и убедительное представление 

товара (или услуг), которые будут произведены в рамках разработанного проекта. 

Для лучшего представления о продукте можно привести фотографию или 
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рисунок. Содержание данного раздела должно четко продемонстрировать 

конкурентные преимущества предлагаемого продукта (услуги). 

Предлагаемый новый продукт (или услуга) должен представлять для 

потребителя очевидную ценность, иначе он не будет пользоваться спросом и 

желаемый уровень рентабельности не будет достигнут. Более того, негативная 

информация о качестве и потребительских характеристиках товара может быстро 

распространиться среди предполагаемых клиентов, которые всеми путями будут 

стремиться избегать покупки данных товаров. Следовательно, крайне важное 

значение имеют тщательная разработка новых продуктов (услуг) и непрерывное 

усовершенствование (модернизация) уже выпускающихся. 

4 Персонал и управление 

В разделе следует дать характеристику главных менеджеров и основного 

персонала, отвечающего за реализацию бизнес-плана (возраст, образование, 

послужной список, квалификация).  

Кроме того, целесообразно составить штатное расписание, отразив в нем 

возможное увеличение численности работников в дальнейшем при 

прогнозируемом расширении бизнеса. Сможет ли политика найма рабочих и 

служащих обеспечить наличие требуемого специалиста для требуемой работы в 

требуемое время, и будут ли понимать работающие принцип дифференциации 

оплаты труда, применяемый в компании? В данном разделе приводятся также 

сведения организационно-правового характера. 

6. Производственный план 

Основная цель параграфа - доказать потенциальным партнерам, что 

предприятие  готово производить нужное количество продуктов в нужные сроки 

и приемлемого качества. Для антрепренёров -  это самый трудный раздел, что 

связано с неустойчивыми хозяйственными связями, ненадежностью поставщиков 

и трудностью приобретения высококлассных комплектующих изделий и 

материалов для производства. Важность производственного плана связана с тем, 

что во всем мире экономисты вникают во все детали производственного процесса 
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заемщиков не для того, чтобы внедрять свои ре­шения, а для того, чтобы оценить 

способности руководства фирмы и обос­нованность ее планов. 

Информация раздела «Производственный план» призвана убедить инвес­тора 

в том, что предлагаемая продукция при соблюдении обозначенных усло­вий 

действительно может быть реально произведена. 

7 План маркетинга 

Информация раздела призвана убедить инвестора в существовании рынка 

сбыта для предлагаемой продукции (услуги) и в наличии у инициаторов проекта 

способности ее продавать. В этом разделе следует подробно рассмотреть 

стратегию привлечения потребителей (рекламные кампании, бесплатное 

предоставление образцов, учас­тие в выставках и др.), а также определить цену и 

объем сбыта. При этом рекомендуется действовать в следующей 

последовательности: 

- сформулировать цель, достижению которой должна способствовать 

выбранная стратегия и тактика ценообразования (например, захват рынка у 

конкурентов с помощью значительного понижения цены и др.); 

- определить примерный диапазон цен: минимально допустимая цена - 

максимально возможная цена (минимальная цена определяется издержками 

производства продукции (услуги), максимальная цена определяется рыночной 

конъюнктурой). 

При рассмотрении данного пункта бизнес-плана необходимо детализировать 

цели маркетинга по продаже конкретных товаров (услуг) в отдельности или в 

совокупности, по стратегии проникновения на конкретные рынки, по вы­пуску 

новых товаров (услуг), по ведению конкурентной борьбы на рынках сбыта и т. д. 

После этого необходимо определить конкретные стратегии маркетинга для 

достижения каждой из поставленных целей. Информация раздела должна 

включать описание маркетинговой стратегии и схемы распространения товаров и 

услуг. Выбор, который будет сделан в вопросах маркетинговой стратегии, в 

значительной степени определит все другие компоненты развития бизнеса. 
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8 Риски и страхование 

Целью раздела бизнес-плана, безусловно, является описание внешних и 

внутренних факторов, увеличивающих или уменьшающих конкретный вид риска, 

и разработанного комплекса мер по защите от возможных финансовых потерь 

предприятия и инвестора. Иногда от глубины проработки данного раздела в 

значительной степени зависит доверие потенциальных инвесторов, кредиторов и 

партнеров по бизнесу. 

Финансовые риски могут быть снижены благодаря созданию системы 

эффективного финансового менеджмента на предприятии, работе с дилерами на 

условиях предоплаты и т. д. 

Форс-мажорные риски - это риски, обусловленные непредвиденными 

обстоятельствами (от смены политического курса страны до забастовок и 

землетрясений). Мерой по снижению рисков служит работа предприятия с 

достаточным запасом финансовой прочности. 

Для уменьшения влияния различных групп и видов риска необходимо 

формировать механизм управления риском, включающий три составных 

элемента: 

- выявление риска; 

- оценка риска; 

- выбор действий. 

Выявление риска предполагает его идентификацию. Оценка риска 

подразделяется на качественную и количественную. Качественная оценка 

предусматривает определение факторов риска, признаков для идентификации, 

отнесение риска к одной из групп по степени опасности. Количественная оценка - 

это численное определение отдельных рисков (например, риск изменения 

конъюнктуры рынка), групповая оценка риска и вычисление совокупного риска. 

Для этого используют статистические методы, методы динамического 

моделирования. 
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Выбор действий после оценки риска осуществляется в соответствии с 

тяжестью и частотой возможных потерь. Для снижения общего влияния рисков на 

эффективность предприятия необходимо предусмотреть коммерческое 

страхование по действующим системам (страхование имущества, транспортных 

перевозок, рисков, заложенных в коммерческих контрактах на заключаемые 

сделки, перестрахование и пр.). 

9. Финансовый план 

Финансовый план призван обобщить предыдущие материалы и представить их 

в стоимостном выражении; определить, каковы будут доходы от продаж и 

прибыль за первый и последующие годы в результате выбранной финансовой 

стратегии. При этом следует ответить на важный вопрос, какое количество 

инвестиций потребуется для реализации бизнес-плана в рассматриваемом 

периоде? 

Финансовый план выявляет общий потенциал предлагаемого бизнеса. При 

открытии нового предприятия он будет представлять собой своеобразное 

«распи­сание по финансированию», поскольку в этом случае все финансовые 

оценки яв­ляются прогнозными и поэтому носят вероятностный характер. 

В разделе расписываются затраты на приобретение оборудования, аренду или 

приобретение соответству­ющих помещений (в т.ч. производственных площадей), 

приводятся расчеты налоговых платежей, схема возврата кредитных финансовых 

средств (по пря­мому кредитованию или по лизинговой сделке). Выполняются 

расчеты по планируемой прибыли и денежным потокам, указываются источники 

финансирования проекта. Цель финансового плана - определить эффективность 

предлагаемого бизнеса. 

При организации нового бизнеса предсказание поступления денежных средств 

является более важным, чем предсказание прибылей, так как оно детализирует 

сумму и время притока и оттока денег. 

Обычно уровень прибыли (особенно в стартовый период) недостаточен для 

финансирования нужд по всем бизнес - операциям. Прогноз уровня продаж и 
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расходов позволит определить планируемое поступление денежных средств, 

покажет периоды наиболее острых потребностей в финансовых ресурсах, 

поможет определить необходимость коррекции в распределении денежных 

потоков, а также потребность в дополнительном финансировании. Требуется 

четкая разбивка расходов по проекту и использования средств. 

Разделы и их содержание зависят от условий, в которых функционирует 

фирма, поэтому в каждом конкретном случае могут дополняться или уточняться, 

поскольку структура бизнес-плана, полнота и количество представленного 

материала непосредственно зависит от того, на решение каких задач он 

направлен. Так, например, имеются существенные различия между бизнес-планом 

вновь создаваемого и уже действующего предприятия, крупного промышленного 

предприятия или малого предприятия сферы услуг, т. е. в зависимости от 

конкретных целей, задач и объекта бизнеса. 
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1.3  Сравнительная характеристика отечественных и зарубежных стандартов 

бизнес-планирования  

1.3.1  Зарубежная модель бизнес-планирования США 

 

В зарубежной практике бизнес-план используется независимо от сферы 

деятельности, масштабов собственности и организационно-правовой формы 

предприятия. В любом случае решаются как внутренние задачи, связанные с 

управление предприятия, так и внешние, обусловленные установлением 

контактов и взаимоотношений с другими предприятиями и организациями. 

Разработка бизнес-планов компаний США осуществляется, как правило, с 

привлечением специалистов, экспертов и консультантов. И это приветствуется 

инвесторами. Однако менеджеры самой компании (включая и руководство) 

принимают в составлении бизнес-плана самое активное участие. Многие 

американские инвестиционные и финансовые компании, банки вообще 

отказываются рассматривать заявки на инвестирование, если им становится 

известно, что бизнес-план подготовлен специалистами со стороны, а 

руководитель предприятия его только подписал. С точки зрения инвесторов и 

кредиторов, личное участие руководителей высшего уровня управления 

предприятием означает их готовность отвечать за успешную реализацию проекта, 

выполнять взятые обязательства.  

Бизнес-планирование американских компаний основывается на следующих 

главных принципах: 

- моделирование потоков продукции, ресурсов и денежных средств. 

- приведение будущих доходов и расходов к текущей стоимости. 

- оценка эффективности проекта посредством сопоставления потенциальных 

результатов и затрат с ориентацией на достижение требуемой нормы доходности. 

- учет неопределенности и рисков, связанных с осуществлением проекта. 

Анализ значительного количества разработанных бизнес-планов американских 

компаний позволяет представить типичную для них структуру, содержащую 

следующие разделы: 
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1. Изложение целей деятельности 

2. Краткое описание бизнеса 

3. Анализ рынка 

4. Продукция (услуги) 

5. Организация производства 

6. Инвестиционный климат и риски 

7. Конкуренция 

8. Реализация продукции 

9. Управление и кадры 

10. Финансирование 

11. Приложения 

Особое внимание при разработке бизнес-планов компании США уделяют 

разделу Финансовый план, т.к. именно в этом разделе бизнес-плана складывается 

реальная картина финансового состояния предприятия, его прибылей и убытков, 

изменений в структуре активов и пассивов, в расчетах с партнерами. Здесь 

разрабатываются прогнозы финансовых результатов деятельности предприятия, 

определяются источники финансирования и его потребности в дополнительных 

финансовых ресурсах, формируется модель дисконтированных денежных 

потоков, устанавливается точка безубыточности (порог рентабельности). 

Финансовый раздел бизнес-плана дает возможность руководству фирмы выбрать 

наилучший вариант решения, минимизировать последствия риска, связанного с 

выполнением инвестиционной или других программ развития предприятия. 

В этом разделе плана специалисты американских компаний рассчитывают 

традиционные для рыночной экономики показатели: 

- коэффициент концентрации собственного капитала, коэффициент 

финансовой зависимости, обратный первому, а также коэффициент соотношения 

собственных и заемных средств. Все эти три показателя характеризуют 

финансовую устойчивость деятельности при использовании заемных средств. При 

этом очевидно, что чем большую долю используемого капитала составляет 
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собственный, тем устойчивей деятельность предприятия, но и вероятнее 

получение внешних займов; 

- коэффициент маневренности собственного капитала, характеризующий 

распределение собственного капитала на статьи: финансирования текущей 

деятельности и капитализации.  

Следует помнить, что при переносе любых зарубежных рекомендаций на 

российскую почву необходима их корректировка с учетом российских реалий. 

Наиболее существенными при использовании американской методики бизнес-

планирования представляются следующие аспекты. 

1. Для американца предпринимательская деятельность ассоциируется с такими 

понятиями, как свобода, независимость, самореализация. В Америке 

предпринимательство является, прежде всего, образом жизни и только затем 

способом зарабатывать деньги. В США для предпринимателя начало 

собственного дела означает резкое снижение уровня жизни в первый период, по 

сравнению с уровнем при продолжении работы в чужой фирме. 

Американский руководитель подвержен столь сильному давлению 

конкуренции и рыночных механизмов, что фактически постоянно находится под 

контролем. Его деятельность определяется тем, насколько верно он способен 

оценить влияние этих факторов на его фирму, и в меньшей степени зависит от 

личных стремлений и симпатий. 

Различно в США и России отношение к бухгалтерскому учету. В России учет - 

это прежде всего средство удовлетворить любопытство контролирующей 

инстанции, в США - инструмент для лучшего понимания своего бизнеса и поиска 

путей увеличения его доходности. Основным вопросом, волнующим западного 

предпринимателя, является живучесть бизнеса.  

2. Гарантия того, что в кассе всегда будут наличные средства (этот вопрос 

особенно волнует западных предпринимателей). Имеется в виду не 

противопоставление наличных и безналичных денег, которого в Америке нет, а 

различие между тем, что вам заплатили, и тем, что еще должны заплатить. 
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3. Отдача от капитала. Если деньги вложены в свое дело, американец не 

испытывает морального удовлетворения без уверенности в том, что они принесут 

больший доход, чем если бы они были помещены в банк, потрачены на акции или 

пущены в рост каким-либо другим из общедоступных способов. Поэтому 

скрупулезно подсчитывается возврат капиталовложений, причем вернувшимися 

считаются и те средства, которые приходится немедленно реинвестировать в 

дело. 

Начинающий американский предприниматель , безусловно, находится в 

уникальных условиях в том смысле, что государство ему оказывает всемерную 

поддержку. Это в первую очередь информационное обслуживание и 

консультирование. В России необходимо компенсировать отсутствие 

государственных услуг собственной активностью. Однако в настоящее время 

иностранные организации, готовые давать консультации и даже оказывать 

материальную поддержку, начинают постепенно проникать и в Россию.  

Предлагаемая структура не противоречит требованиям к бизнес-планам, 

предъявляемым в развитых странах, поскольку в ней есть все основные принятые 

в западной практике элементы, и в то же время она дополнена и адоптирована к 

условиям более тяжелой российской деловой среды. 

 

1.3.2 Особенности разработки бизнес-плана в российских условиях 

 

Бизнес-планирование  - явление новое в экономике России, несмотря на то, что 

многие понятия рыночной экономики уже вошли в деловую жизнь и практику 

наших предприятий (организаций). 

К сожалению, многие российские предприниматели часто не имеют 

необходимой профессиональной подготовки для написания бизнес-планов. У них 

большой опыт плановой и прогнозной работы, разработок ТЭО, оценок 

экономической эффективности проектов. Но современная ситуация требует 

смещения акцента с производственной стороны проектов на рыночную. 
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Требуются оценка платежеспособного спроса на продукцию, состояния 

конкуренции, анализ экономической и финансовой устойчивости и 

результативности. 

Несмотря на отсутствие законодательных актов, прямо обязывающих 

разработку бизнес-планов, сегодня в России принято значительное число указов и 

других законодательных актов, которые формируют деловую среду 

предпринимательства. Функционирование в ней предполагает необходимость 

разработки бизнес-плана для получения финансирования. В кризисных же 

условиях переходного периода бизнес-план предприятия должен прежде всего 

решать задачи улучшения его финансового состояния или финансового 

оздоровления (санирования). 

В США и России различно отношение к бухгалтерскому учету. В России учет 

- это прежде всего средство удовлетворить любопытство контролирующей 

инстанции, в США - инструмент для лучшего понимания всего бизнеса и поиска 

путей увеличения его доходности. При этом основным вопросом, волнующим 

западного предпринимателя, является живучесть бизнеса. Она определяется 

соотношением между стоимостью активов и суммарными обязательствами, т.е. 

балансом, что коренным образом отличается от привычного нам баланса как 

соотношения между расходами и доходами. 

Большинство российских предпринимателей склонно впадать в крайности. 

Одни полагают, что наличие тщательно оформленного бизнес-плана реально 

помогает решать проблемы и гарантирует успех. Другие считают, что "вся эта 

писанина" не имеет никакого отношения к реальному бизнесу, которым им 

приходится заниматься. Я пишу здесь тест, чтобы повысить оригинальность, мне 

не хватает совсем немного, чтобы уложиться в рамки. Я не спал всю ночь, 

старался доделать это наипрекраснейшую работу, но был сломлен, за эти дни я 

понял, что могу прожить без сна несколько суток, это странно на меня влияет, я 

становлюсь более заторможенным и без эмоциональным, обещаю, что буду лучше 

учиться, если этот текст никто не заметит или заметит но сделает вид что не 
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заметил. По мнению Игоря Лавровского, директора консалтинговой фирмы Rapid 

Development Systems, российский бизнес пока что лишь копирует западный, 

причем копирует не фундаментальные основы, а лишь внешние признаки. Первая 

категория — это те, которые видят рост своего благосостояния через возможность 

использовать ресурсы компании в личных целях, не заботясь о выживании 

предприятия в долгосрочном пе­риоде. Вторая категория — это те, которые 

напрямую связывают рост своего благосостояния с ростом капитала компании в 

долго­срочном периоде, причем последние всегда сталкиваются с проблемой 

нехватки капитала для достижения долгосрочных целей. 

Как бы то ни было, в настоящее время планирование бизнеса существенно 

содействует российскими предприятиями в решении их насущных задач 

 

Выводы по главе 1 

 

 Сегодня большинство коммерческих фирм не имеет официально принятых 

планов, нет и необходимого механизма планирования: различного рода норм, 

нормативов и т.д. Планирование подменяется разного рода решениями 

собственника о тех или иных направлениях хозяйственной деятельности, которые, 

как правило, рассчитаны на ближайший период вымени и не предусматривают 

ориентации на перспективу. Однако, данная ситуация начинает быстро менятся 

течением времени. Развитие бизнес-планирования идет от финансового центра 

России – Москвы. Постепенное проникновение мировых и федеральных 

компаний на региональные рынки приводит к количественному и качественному 

улучшению бизнес- процессов в разрезе планирования. 

Однако бизнес-планирование в России до сих пор носит существенные 

отличия от зарубежного. Для американца предпринимательская деятельность 

ассоциируется с такими понятиями , как свобода, независимость, самореализация. 

В Америке предпринимательство является, прежде всего, образом жизни и только 

затем способом заработать деньги. 
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Различно в США и России отношение к бухгалтерскому учету. В России учет 

– это, прежде всего средство удовлетворить проверку контролирующей 

инстанции, в США – инструмент для лучшего понимания своего бизнеса и поиска 

путей увеличения его доходности. 

Так же важным отличием между США и Россией является отношение к 

предпринимательству в целом, в США это культ, образ жизни, их история 

формировалась годами, и всячески способствует этому,  
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ГЛАВА 2. РАЗРАБОТКА БИЗНЕС-ПЛАНА ОТКРЫТИЯ ФИТНЕС-КЛУБА 

2.1  Описание предприятия 

 

Все большую популярность сегодня получают заведения фитнес-индустрии. 

Связано это с желанием людей быть здоровыми. К сожалению, современный мир 

устроен так, что ведя обычный образ жизни, быть здоровым физически и духовно 

получается не у всех. Ученые связывают это с малоподвижным образом жизни. 

Предприятия фитнес-индустрии помогают исключить этот негативный фактор и 

оздоровить население. 

Фитнес-клуб - спортивный объект, пропагандирующий оздоровительные 

методики, которые направлены на улучшение здоровья, коррекцию фигуры. 

Целью всех программ в фитнес-клубах, является не достижение высоких 

спортивных результатов, а стремление помочь людям вести здоровый образ 

жизни. 

Цель предприятия – это наращивание прибыли, сопровождающееся 

увеличением доли рынка среди фитнес-клубов 

Миссия предприятия – это физическое и моральное оздоровления, укрепление 

потребителей фитнес-услуг. 

На данный момент в России уже существует более 2500 тысяч фирм и, на 

данный момент, рынок спортивных услуг обширный и активно развивается. 

Однако ниша обслуживания клиентов со средним уровнем достатка по-прежнему 

заполнена лишь частично. И растущий спрос стимулирует появление новых 

заведений, несмотря на высокий уровень конкуренции. 

Объем рынка услуг спортивных и фитнес-клубов в России составляет            

30-33,5 млрд.рублей в год. Такими услугами пользуются более 3 % всего 

населения страны. Степень насыщения элитного сегмента – более 75%, 

демократичного – около 80%. Каждый год прирост рынка услуг фитнес-клубов 

специалистами оценивается в 25-30%. Этому способствует пропаганда здорового 

образа жизни и стремление населения выглядеть стройными и красивыми. 
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Рассматриваемый клуб будет располагаться по адресу г. Челябиснк ул. 

Академика Королева д.40 на арендуемой территории площадью 405 кв.м. на 

втором этаже. Зал силовых тренировок будет занимать 200 кв.м, залы для 

групповых программ – 100 кв. м, остальная площадь будет занята 

производственными помещениями, такими как раздевалки, душевые. т.д Режим 

работы клуба с 10:00 до 22:00 Рядом со зданием расположена автомобильная 

парковка на 30 мест. Вход в здание будет осуществляться с улицы Академика 

Королева, что является одним из преимуществ расположения клуба. 

Клуб будет иметь формат «у дома», что означает что посетители данного 

клуба будут проживать поблизости, в данном микрорайоне или в соседних. 

В городе Челябинск был проведен выборочный опрос населения 

(потенциальных потребителей фитнес услуг), результаты которого представлены  

в приложении А. 

По проведенному анализу опытным путем было установлено, что 

посетителями фитнес клубов являются люди от 18 лет и выше, преследующие 

целью посещения клуба улучшение физической формы и самочувствия. Так же в 

ходе опроса было выявлено, что средний доход посетителей клуба составляет от 

40 до 90 тыс. рублей. Целевой аудиторией клуба является потребители со средним 

доходом, женского и мужского пола возраста от 18 и выше.  

В ходе исследования было опрошено 150 человек, которым задавались одни и 

те же вопросы. В таблицу записаны ответы участников и рассчитано процентное 

соотношение в рамках изучения рынка. Услугами фитнес-клубов на данный 

момент пользуются 60% опрошенных человек. Устраивает клуб, который они 

посещают меньше половины из потенциальных посетителей. Для большинства 

опрошенных важна близость расположения фитнес-клуба. В рамках акции, 

посетить занятие в новом фитнес клубе готовы 93% опрошенных респондентов. 

Результаты данного исследования можно использовать при принятии решения об 

открытии фитнес клуба в городе Челябинск 
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2.2  Описание услуг 

 

Разнообразие услуг , которые оказывает фитнес-клуб - одно из конкурентных 

преимуществ, поэтому помимо основных направлений фитнес можно будет 

воспользоваться дополнительными услугами. 

Основные источники дохода компании это продажа месячных безлимитных 

клубных карт для посещения зала силового тренинга и групповых программ 

(йога, аэробика и т.д). По данным экспертов, на посетителя зоны силы должно 

приходиться 6 кв. м, на залы групповых программ – 2 кв. м. Соответственно 

максимальная вместимость зала силы – 34 человека, а для залов аэробики – 50 

человек. По продолжительности средняя тренировка занимает 1ч 15м, с 

переодеванием и водными процедурами. Соответственно проходимость клуба в 

день будет примерно на уровне 1020 человек. Стоимость безлимитного месячного 

абонемента будет составлять 3000 (товар А) рублей для зоны силового тренинга и 

4000(товар Б) рублей для групповых программ. 

Основа хорошего фитнес-клуба – тренажерный зал. Тренажерный зал фитнес 

клуба «Gold gym» оснащен профессиональным силовым и кардио оборудованием, 

гантельным рядом до 61 килограмма, беговыми дорожками, велотренажерами. 

Тренажеры представлены фирмами Hur, David. С каждым посетителем тренер 

проводит вводный инструктаж (бесплатная бонусная персональная тренировка) 

для знакомства с оборудованием, правилами его использования, даёт основные 

рекомендации к тренировкам. 

Персональные тренировки - идеальный вариант для людей, желающих 

тренироваться максимально эффективно и безопасно. Одна из задач тренера при 

проведении тренировки - мотивировать клиента. [54] Учитывая особенности и 

пожелания клиента, тренер составит эффективную программу тренировок, 

ответит на вопросы и проконсультирует по спортивному питанию. Можно 

выбрать следующие программы занятий: увеличение мышечной массы, 
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улучшение тонуса мышц, снижение веса и улучшение функционального 

состояния, коррекция фигуры и осанки. 

В фитнес-баре «Gold gym» предлагаются обогащенные витаминами коктейли, 

свежевыжатые соки, широкий выбор спортивного питания и напитки 

(протеиновые коктейли, жиросжигатели), которые решают проблемы повышения 

работоспособности, снижения веса тела, набора мышечной массы от таких 

производителей, как Optimum Nutrilon, Multypower, Power system, Universal, 

Dymatize. 

Кроме того, организован целый комплекс дополнительных услуг, в расчете на 

то, что клиент, пришедший в клуб, захочет воспользоваться еще какой-либо 

услугой из предложенного перечня за дополнительную оплату. 

Перечень дополнительных услуг, предоставляемых фитнес-клубом: 

- вертикальный турбо-солярий; 

- финская сауна; 

- массажный кабинет; 

- персональные тренировки в тренажерном зале; 

- фитнес-бар, продажа спортивного питания. 

Основными услугами центра являются фитнес-услуги. Предоставляются они 

через продажу абонементов. Все абонементы включают в себя свободное 

посещение сауны. Время посещения клуба каждый клиент согласовывает в 

момент приобретения абонемента. Именно они составляют основную долю из 

всего объема продаж клуба. При покупке абонемента с клиентом заключается 

договор о клубном членстве, к которому прилагаются правила посещения фитнес-

клуба. Абонементы оформляются после поступления оплаты администратором 

рецепции. Начать получать оплаченные услуги посетитель может сразу после 

поступления оплаты. В фитнес-клубе «Gold Gym» представлен широкий спектр 

различных абонементов. 

Рисунок 1 – Структура источников дохода клуба формата «у дома»  
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Таблица 1 – расчетный прогноз продаж 

 2018 г. 2019 г. 2020 г. 2021 г. 2022 г. 

Цена Товара А, руб. 
3 300 3 630 3 993 4 392,3 4 831 

Цена товара Б, руб. 
4 400 4 840 5 324 5 856 6 442 

Объём продаж А, шт. 1 320 1 452 1 597 1 756 1 932 

Объём продаж Б, шт. 
1 584 1 742 1 916 2 108 2 319 

Поступления от 

продаж, руб. 
11 325 600 13 703 496 16 581 610 20 063 904 24 277 467 

 

Прогноз продаж основан на проведенных исследованиях рынка фитнес-услуг 

г. Челябинска. В ходе исследования были выявлены конкуренты по основным 

видам деятельности и их ценовая политика. Из полученных данных 

административным персоналом и руководством клуба была принята ценовая 

политика и целевая аудитория  рассматриваемого спортивного клуба. Также были 

определены пути развития компании и пути достижения поставленных целей. 

46 
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      2.3 Маркетинговый план 

 

Текущее состояние рынка оздоровительных услуги и услуг по предоставлению 

возможности занятий спортом на сегодняшний день можно назвать 

средненасыщенным. После мирового экономического кризиса 2008-2009 гг. 

примерно около года наблюдался общий спад данный и смежные сферы бизнеса. 

В 2010 году наблюдался стабильный рост спроса на фитнес на фоне постепенного 

повышения уровня жизни граждан. Кризис в стране, начавшийся в результате 

введения экономических санкций портив России в 2015 году, до текущего 

момента (середина 2017 года) пока не оказал разрушительного влияния на 

индустрию. Людям трудно отвыкать от привычек, приобретенных во время 

благосостояния, поэтому посещение фитнес-клубов снизилось по отношению к 

2013-2014 годам, когда наблюдался наивысший подъем посещений, примерно на 

2-3%. Всеобщая пропаганда спорта в средствах массовой информации, 

социальных сетях, и работа, проводимые в стране спортивные мероприятия, в том 

числе и мирового масштаба, поддерживают интерес граждан к спорту.  

Другое дело в том, что большинство людей, в их числе и действующих 

инструкторов и тренеров по фитнесу, имеют различные мнения на теорию 

фитнеса. По проведенным социологическим опросам различных социальных и 

возрастных категорий людей, фитнес – это: 

 «накачка» мышц избавление от жира, 

 снижение веса; 

 общее улучшение физической формы; 

 предотвращение и избавление от стресса; 

 часть имиджа; 

 часть жизни; 

 укрепление «духа и тела»; 

 новые знакомства 
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Исходя из этой информации и необходимо строить маркетинговую политику 

Клуба. При этом нужно учесть, что за последние годы значительно увеличилась 

категория посетителей «за 40», которые приходят на занятия твердо зная, чего 

они хотят достигнуть в результате. 

Район «Тополиная аллея» состоит из 5 прилегающих микрорайонов. По 

данным Городской администрации, население данного района составляет 35тыс. 

чел. Так как средний процент населения по России, пользующихся услугами 

фитнес-клубов, равен 3%, то нетрудно посчитать количество посетителей всех 

фитнесс-клубов района, т.е примерно 1050 человек. По последним данным в 

данном районе, функционируют 4 спортивных клубов со схожими услугами: «Fit-

Studio», «Gold Flex», «Атлант», «Fitness candy». Основным конкурентом является 

клуб «Fit-Studio», так как ассортимент предоставляемых услуг совпадает с нашим. 

Но ценник среднестатистического посетителя в нашем клубе дешевле на 10%, из-

за эффективного управления и минимизации издержек. 

Как видим, меняются возрастные рамки целевой аудитории фитнес-клубов. 

Раньше это были молодые люди 25-30 лет, сейчас среди посетителей можно 

увидеть немало представителей категории 40+. На данный момент распределение 

выглядит таким образом: 44% посетителей - мужчины, 56% - женщины (рисунок 

1.2). Из них 70%  - это представители возрастной категории 20-45 лет. (рисунок 2) 
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Рисунок 2 – Возрастная характеристика потребителей фитнес-услуг 

 

 

Рисунок 3 – Половая характеристика потребителей фитнес услуг 

 

Для формирования потребительского мнения необходимо провести следующие 

мероприятия: 

 установка средств наружной рекламы – плакаты, штендеры, щиты  

30% 
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Возраст 

Другие 

20-45 лет 
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 реклама в СМИ, в частности – в специализированных журналах  

 создание групп в социальных сетях: Вконтакте, Facebook - это позволит 

географически  расширить круг потребителей, с еженедельным обновлением 

каталога и новостной рассылкой постоянным подписчикам. 

 создание рекламного аккаунта в Instagram 

 Таргетированная реклама в социальных сетях по геолокации 

 Праздник-открытие на территории клуба 

 Заказ рекламы у популярных фитнес-блогеров Челябинска 

Расчет затрат на рекламную компанию и маркетинговые мероприятия 

предоставлен в таблице ниже 

 

Таблица 2 – Расчет затрат на рекламную компанию 

Название 

мероприятия 

Продолжительность, 

мес. 

Количество, 

шт. 

Цена, 

руб. 

Сумма, 

руб. 

Установка средств 

наружной рекламы – 

плакаты, штендеры, 

щиты 

3  4 6 000 72 000 

Реклама в СМИ, в 

частности – в 

специализированных 

журналах  

3 3 1 000 9 000 

Праздник-открытие 

на территории клуба 
0,03 1 20 000 20 000 

Проведение 

таргетированной 

рекламы в соц. сетях 

3 4 4 000 48 000 
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За остальные маркетинговые мероприятия будет отвечать SMM-специалист, 

который будет являться сотрудником предприятия с окладом в 20000 рублей в 

месяц. 

Стратегия рекламной кампании: в течение первого месяца планируется 

сформировать у потенциальных потребителей мнение о товаре и фирме, в связи с 

чем в этот период целесообразна наиболее интенсивная реклама в средствах 

массовой информации, т.е. рекламные объявления будут выходить наиболее 

часто. Затем в течение всего года необходимо постоянно поддерживать в 

сознании потребителей заинтересованность в данном продукте, в связи с чем 

реклама будет появляться постоянно, но немного реже. 

Итого затрат на рекламу и продвижение в первые 3 месяца проекта составят 

149000 рублей. Дальше затраты на рекламу составят 31000 рублей в месяц 

2.4 Производственный план  

Основным оборудованием предприятия будут спортивные снаряды  и 

тренажеры. Вся площадь клуба будет поделена на несколько зон: 

 Зона силового тренинга и кардио (200 кв. м), 

 Зона аэробики и йоги (100 кв. м), 

 Раздевалки и коридоры (ресепшен) (70 кв. м), 

 Солярий и массажные кабинеты  (35 кв. м). 

С арендодателем заключен договор аренды помещения сроком на 5 лет с 

последующим рассмотрении об увеличении срока аренды, по цене в 501 рубль 

за 1 кв. м. с ежегодным увеличением на 5%. Итого за помещение в 405 кв. м 

ежемесячная арендная плата получается 202 905 рублей в первый год 

функционирования предприятия,  последующие платежи представлены в 

таблице ниже (Таблица №3) 
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    Таблица 3 – Расчет стоимости аренды помещения 

Год 1 2 3 4 5 

Стоимость 

аренды за кв. 

м в рублях 

501 526,1 552,4 580 609 

Сумма 

ежемесячных 

арендных 

платежей в 

рублях 

202 905 213 050,3 223 702,8 234 887,9 246 632,3 

 

В результате маркетинговых исследований рынка клуб приобретает только 

сертификационный спортивный товар и аксессуары: тренажеры для всех частей 

тела, всех групп мышц, гантели, штанги, гири, диски, стойки, кардио тренажеры, 

спортивное питание и другие спортивные товары и принадлежности. При 

взаимодействии с поставщиками нет права на ошибку в выборе оборудования, 

чтобы не увеличить затраты. Степень обновляемости спортивного товара и 

сопутствующих аксессуаров зависит от правильной эксплуатации, срока годности 

и финансовой возможности клуба. Фитнес-клуб «Большая Черепаха» создал 

имидж современного спортивного клуба. Меняются­ расценки поставщиков, 

арендные ставки, оплата по содержанию помещений, поэтому клуб вынужден 

менять цены на свои услуги, что не может не влиять на структуру спроса и 

поведение потребителей.  

Инфраструктура рынка, с помощью которой фитнес-клуб устанавливает 

деловые взаимоотношения и ведет коммерческие операции – это банки, 

занимающиеся оказанием финансовых услуг, поставщики, снабжающие 

оборудованием, фирмы, оказывающие посреднические услуги, транспортные, 

страховые и др., средства связи и передачи информации.  
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Конкурентоспособность услуг зависит от цены на услуги и их качество. 

Руководству клуба особенно внимательно надо следить за качеством услуг. 

Обеспечение качества - это систематический процесс, в котором должны быть 

заинтересованы все работники. 

Основа фитнес-клуба – это его тренажеры, на этом нельзя экономить. 

Рассматриваемый клуб имеет средний размер по площади. Основа силового 

тренинга – это работа со свободными весами. Данного вида упражнений 

необходимо оборудовать специализированные площадки. На сегодняшний день 

хороший фитнес-клуб должен иметь качественный спортивный инвентарь, за 

который не придется волноваться и ломать голову, как их ремонтировать к тому 

же чтобы без убытка для бизнеса. Сейчас на рынке мало качественного 

оборудования для тренировочных залов. Для посетителя критерий наличия 

качественного оборудования крайне важен. 

Благодаря анализу нескольких поставщиков был выбрал следующий вариант 

оптимальный по критерию цена/качество. 

Таблица 4 – Расчет стоимости оборудования 

Наименование Цена, 

USD. 

Колич

ество 

Сумма, 

USD 

Курс 

дол./руб. 

Сумма, 

руб. 

Беговая дорожка AeroFit 

8700ТM 
2 419 5 12 095 56,93 688 568 

Эллиптический тренажер 

AeroFit 8800E 
1 681 3 5 043 56,93 287 097 

Горизонтальный 

велотренажер AeroFit 9500R  
2 522 1 2 522 56,93 143 577 

Велотренажер AeroFit , 

многофункциональны,  
1 897 1 1 897 56,93 107 996 
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Продолжение Таблицы 4 – Расчет стоимости оборудования 

Наименование Цена, 

USD. 

Количеств, 

шт  

Сумма, 

USD 

Курс 

дол./руб. 

Сумма, 

рубль 

Гребной тренажер 

Sportop 
1 060 1 1 060 56,93 6 0345,8 

Линия IF, Кроссовер 

2х200ф 
1 669 1 1 669 56,93 9 5016,17 

Линия IF, Жим от груди 

250 ф 
2 218 1 2 218 56,93 126  270 

Линия IF, Баттерфляй / 

Задняя дельта 200 ф. 

Impulse IF8122 

1 188 1 1 188 56,93 67 632 

Линия IF, Тяга сверху / 

Гребля сидя, двойные 

рукоятки 250 ф 

 1 263 1 1 263 56,93 71 902 

Линия IF, Гриф для тяги 

сверху для тренажера 

IF8102 Impulse 

90 1 90 56,93 5 123,7 

Линия IF, 

Поднягивание/отжимани

е с помощью, 200 

Impulse IF8120 

2 194 1 2 194 56,93 124 904 

Линия IF, 

Сведение/разведение ног 

200 

2 250 1 2 250 56,93 128 092,5 

Линия IF, Разгибание 

ног 200 
2 234 1 2 234 56,93 127 181 

Линия IF, М  2 172 1 2 172 56,93 123 651 
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Продолжение Таблицы 4 – Расчет стоимости оборудования 

Наименование Цена, 

USD. 

Количество Сумма, 

USD 

Курс 

дол./руб. 

Сумма, 

руб. 

Линия IF, Пресс / 

Спина  
2 228 1 2 228 56,93 126 840 

Линия IF, 

Олимпийская 

скамья с 

положительным 

наклоном для 

жима, со стойками 

Impulse 

2 172 1  2 172 56,93 123 651 

Линия IF, 

Регулируемая 

скамья для пресса 

Impulse IFAAB 

1 763 1 1 763 56,93 100 367 

Линия IF, 

Гиперэкстензия 

под углом 45 

градусов Impulse 

IF45 

369 1 369 56,93 21 007 

Линия IF, 

Поднятие колений 

/ турник / брусья 

Impulse IFPT 

1 634 1 1 634 56,93 93 023 

Линия IF, 

Многопозиционная 

универсальная 

скамья Impulse 

2 187 1 2 187 56,93 124 505 
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Окончание таблицы 4 – Расчет стоимости оборудования 

Наименование Цена, 

USD. 

Количество Сумма, 

USD 

Курс 

дол./руб. 

Сумма, 

руб. 

Линия IF, 

Олимпийская 

горизонтальная 

скамья для 

жима, со 

стойками 

Impulse 

1 125 1  1 125 56,93 64 046 

Линия Plate 

Load, Тяга 

сверху с 

разведением 

Steel Flex 

PLLA 

1 375 1 1 375 56,93 78 278 

Линия Plate 

Load,  
1 375 1 1 375 56,93 78 278 

 

 Итого затраты на приобретение оборудования для зала силовой подготовки и 

кардиозоны составили 2967362,39 рублей. Так же требуется докупить 

оборудование для работы со свободными весами и благоустройства 

административных помещений, раздевалок и душевых. 

Таблица 5 – Расчет стоимости оборудования  

 

 

Название Цена, руб. Количество, шт. Сумма, руб. 

Гантельный ряд  

 

69 541,05 1 69 541,05 
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Продолжение Таблицы 5- Расчет стоимости оборудования  

Название Цена, руб. Количество, шт. Сумма, руб. 

Гантельный ряд 1-

10кг (10пар), 

 

26 822,60 1 26 822,60 

Гантельный ряд 

27,5-50  

 

171 761,20 1 171 761,20 

Гриф  

 

4 244,05 1 4 244,05 

Гриф олимпийский 

W 

3 854,75 1 3 854,75 

Гриф олимпийский 

тренировочный.  

 

7907,55 5 39 537,75 

Гриф олимпийский  

w-образный, 

хромированный 

6 580,70 1 6 580,70 

Диск олимпийский, 

хромированый, 

улучшенный, 20 кг 

1 66,00 10 1 666,00 

Диск олимпийский, 

хромированный 

,25кг 

334,05 14 4 676,70 

Диск олимпийский 

хромированный, 

30кг 

667,25 18 12 010,50 
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Окончание Таблицы 5 - Расчет стоимости оборудования  

Название Цена, руб. Количество, шт. Сумма, руб. 

Диск 

олимпийский 

15 кг 

2 020,23 20 40 052,00 

 

Диск 

олимпийский 

20 кг 

 

2 670,7 16 42 731,20 

Диск 

олимпийский 

25 кг 

3 337,95 12 40 055,40 

Двухуровневая 

стойка 

23 049,3 2 46 095,50 

Стойка для 

дисков 50 мм 

PR109 

2 623,1 2 5 246,20 

 

Шкафчик 

переодевальный 

1 000 40 40 000 

Вешалка 50 40 2 000 

Скамейка 2 000 5 10 000 

Стол 3 000 2 6 000 

Стул 600 6 3 600 

Диван 10 000 1 10 000 

 

Итого затраты на  покупку оборудование всего клуба с административными 

помещениями составили 3 588 945,54 рублей. Также был заключен контракт с 

поставщиком оборудования на доставку и установку в размере 15% от стоимости 

оборудования т.е 538 341,83 рубль, итого затраты на покупку и ввод в 
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эксплуатацию оборудования составили 4 127 287,37 рублей. Поставщик: ООО 

"СпортРес", ИНН 7731292249, ОГРН 1157746846168, ул. Горбунова, д. 2, стр. 204, 

офис В 

 

     2.3 Организационный план 

 

Для реализации функций управления создается организационная структура 

управления, благодаря которой организация выживает в конкурентной борьбе, 

обеспечивает эффективность, отдельные элементы связывает в единое целое. 

Ошибки в структуре приводят к ослаблению всей организационной­ системы в 

целом. Структура управления организации - совокупность функциональных 

подразделений, взаимосвязанных в процессе выработки, принятия и реализации 

управленческих решений. 

Организационная структура исследуемого фитнес-клуба представлена на 

рисунке 4. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рисунок 4 – Организационная структура фитнес клуба «Gold gym» 

Элементами структуры управления являются звенья управления. Отношения 

между ними поддерживаются благодаря связям, взаимоотношениям, 

коммуникациям. Между звеньями управления устанавливаются вертикальные и 

горизонтальные связи управления: 

Старший 

инструктор 

Администратор 

Директор 

SMM-

специалист 

Инструктор- 

Тренер 

Уборщицы Менеджер по 

продажам 
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-вертикальные связи - связи руководителя и подчиненных 

(субординационные связи). Эти связи служат каналами передачи 

распорядительной и отчетной информации. 

-горизонтальные связи - это связи равноправных звеньев управления. Они 

носят характер согласования. Их основное назначение – способствовать наиболее 

эффективному взаимодействию подразделений, находящихся на одном уровне 

при решении возникающих проблем. 

Генеральный директор имеет в своем подчинении других работников, несет 

всю полноту ответственности за состояние фитнес-клуба. Осуществляет 

руководство клубом. Его главная задача состоит в обеспечении оптимальной 

системы взаимоотношений с внешней средой, при которой фитнес-клуб может 

успешно работать и конкурировать. Он наделен полномочиями решать главные 

проблемы функционирования и развития фитнес-клуба. 

Менеджер клуба несет прямую ответственность за работу исполнителей. 

Принимает оперативные решения, связанные с выполнением заданий и 

оптимизацией использования выделенных для этого ресурсов. Передает 

информацию сверху вниз и снизу вверх, поддерживает внутренние и внешние 

контакты. 

Проанализировав организационную структуру фитнес-клуба ««gold gym»», 

можно сказать, что она является линейно-функциональной. При линейно-

функциональной структуре управления всю полноту власти берет на себя 

линейный руководитель, возглавляющий фитнес-клуб. Ему при разработке 

конкретных вопросов и подготовке соответствующих решений, программ, планов 

помогают функциональные звенья. 

Менеджеры малых и средних предприятий в большей степени сталкиваются с 

проблемами нестабильной внешней среды, с непредсказуемыми результатами 

деятельности. В этих условиях от предпринимательских способностей 

руководителей, их умения работать как одна слаженная команда, зависит 

эффективность управления в целом [14]. 
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В фитнес-клубе ««gold gym»» преобладает клановая культура, главной 

ценностью которой является команда. Это компания семейного типа, для которой 

характерно соучастие, взаимопомощь, сплоченность, преданность фирме, т.е. 

дружественное место работы, где у людей много общего.[13]  

Руководство воспринимается как воспитатели или родители. Организация 

держится вместе благодаря традиции, обязательности и преданности сотрудников. 

Она делает акцент на долгосрочной выгоде совершенствования личности, придает 

значение высокой степени сплоченности коллектива и моральному климату. 

Успех определяется в ориентации на клиента и заботы о людях. Организация 

поощряет командную работу, участие людей в бизнесе. 

Целью управления кадрами в клубе является обеспечение численности 

состава, эффективное использование и консолидация интересов. В меньшей 

степени присутствуют рыночная культура с ориентацией на прибыль, где главные 

ценности – успех и репутация и адхократическая культура, когда в долгосрочном 

периоде фитнес-клуб, чтобы оставаться конкурентноспособным акцентируется на 

постоянном росте. 

Организационно-правовая форма данного предприятия – ООО. Система 

налогообложения – УСН. 

Штат сотрудников предприятия насчитывает 11 человек в них входят : 

Генеральный директор – Милютин Евгений Федорович  

Администратор – Иванова Татьяна Генадьевна 

Администратор – Иванцова Нататья Петровна 

Старший тренер-Инструктор – Гунько Сергей Иванович 

Тренер Инструктор – Кабанов Сергей Петрович 

Тренер-Инструктор – Васильева Алла Ивановна 

Тренер Инструктор – Мышкова Ирина Евгеньевна 

SMM- специалист – Аминев Артур Рашидович 

Уборщик – Шершнев Семен Олегович 

Уборщица – Пирожкова Елена Сергеевна 
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Менеджер по продажам – Сидорова Алена Сергеевна 

 

Таблица 6 – Расчет оплаты труда по служащим 

Категория 

сотрудника 
Количество 

Заработная 

плата руб. за 

месяц 

Заработная 

плата руб. за 

год 

Примечание 

Генеральный 

директор 

1 30 000 360 000  

Администратор 2 12 500 300 000 График 

работы - ЖД 

Работник 

фитнес-бара 

1 10 000 120 000 Пять 

рабочих 

дней в 

неделю, два 

плавающих 

выходных 

Итог 4 65 500 780 000  

 

Базовые ставки заработной платы устанавливаются сотрудникам согласно 

штатному расписанию. В конце года руководство рассматривает возможность 

выплаты единовременной премии всем работникам по итогам работы за год. 

Плановый фонд оплаты труда в месяц составит 150 тыс. руб. Годовой фонд 

оплаты труда 1 800 000 руб. 

Отчисления в бюджетные фонды (ПФР, ФСС, ФФОМС) 30% - 540 тыс. руб. 

Генеральный директор разрабатывает политику предприятия, вектор его 

развития. А так же разрабатывает стратегию продвижения предприятия и 

определяет цели. Формирует видение компании, пути достижения целей. 

Инструктор-тренер работает в зале, проводит индивидуальные тренировки, 

консультирует посетителей, следит за порядком в клубе. 
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Администратор принимает гостей на ресепшене, выдает новые абонементы и 

продлевает старые, следит за порядком и соблюдением техники безопасности, так 

же реализует продукцию из фитнес бара. 

Уборщица – следит за порядком в зале, раздевалках, душевых, проводит 

влажную уборку помещения. 

SMM-специалист – отслеживает состояние сайта компании, социальных 

групп, занимается контент-заполнениям социальных страниц, так же 

разрабатывает пути продвижения в сети интернет. 

Менеджер по продажам – основная задача – привлечение новых клиентов в 

клуб, прием и обработка телефонных заявок, холодные звонки. 

В таблице 7 произведён расчёт фонда оплаты труда.  

Таблица 7 - Расчет фонда оплаты труда предприятия 

Наименование 2018 г. 2019 г. 2020 г. 2021 г. 

Количество часов в смене 12 12 12 12 

Количество отработанных смен 180 180 180 180 

Средняя тарифная ставка, руб. 143 157 173 190 

Заработная плата по тарифу, 

руб 
308 880 339 768 373 744 411 119 

Производственные надбавки и 

доплаты, руб 
92 664 101 930 112 123 123 335 

Уральский коэффициент, руб. 461 775 507 953 558 748 614 623 

Основная заработная плата, 

руб. 
184 7102 2 031 812 2 234 993 2 458 493 
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Окончание  таблицы 7 – Расчет фонда оплаты труда 

Наименование 2018 г. 2019 г. 2020 г. 2021г. 

Страховые взносы в 

государственные внебюджетные 

активы по занятым, руб. 

554 130 609 543 670 498 737 547 

Актив оплаты труда по рабочим, 

руб. 
240 1233 2 641 356 2 905 492 3 196 041 

Запас заработной платы по 

служащим, руб. 
2 706 000 2 976 600 3 274 260 3 601 686 

Страховые взносы в гос. активы 

по служащим, руб. 
811 800 892 980 982 278 1 080 505 

Актив оплаты труда по 

служащим, руб. 
3 517 800 3 869 580 4 256 538 4 682 191 

Итого актив заработной платы, 

руб. 
455 3102 5 008 412 5 509 253 6 060 179 

Итого страховые взносы в 

государственные внебюджетные 

запасы, руб. 

136 5930 1 502 523 1 652 776 1 818 053 

Итого актив оплаты труда, руб. 5 919 033 6 510 936 7625460 7878 233 
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2.4 Финансовый план 

В таблице 8 сформированы денежные потоки инвестиционной деятельности 

предприятия по шагам расчета. 

 Таблица 8 - Поток реальных денег от инвестиционной деятельности  

Наименование показателя 

Значение показателя по шагам расчета, руб. 

 

сен.17 окт.17 ноя.17 дек.17 

Здания, сооружения -300 000 -300 000 -300 000   

Оборудование 

эксплуатируемое и машины 
      -4 127 287 

Итого вложений в основной 

капитал 
-300 000 -300 000 -300 000 -4 127 287 

Всего инвестиций -300 000 -300 000 -300 000 -4 127 287 

 

В данной таблице сформированы денежные потоки от инвестиционной 

деятельности. Первые три месяца будут проводится ремонтные работы, что 

можно увидеть в строке здания и сооружения. В декабре планируется ввод в 

эксплуатацию оборудования спортивного клуба и его настройка. Эта строка имеет 

наибольший вес. 

Денежные средства на ремонт помещения, покупку и ввод в эксплуатацию 

оборудования планируется брать из собственных средств. 

В таблице 9 представлены нормативы для финансово-экономических расчётов. 

Таблица 9 - Нормативы для финансово экономических расчетов 

Срок рассматриваемого проекта 5 лет (с продолжением) 

Валюта проекта рубли 

Уральский коэффициент 15% 

Страховые взносы 30% 
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Окончание Таблицы 9 – Нормативы для финансово экономических расчетов 

Срок рассматриваемого проекта 5 лет (с продолжением) 

Годовой уровень инфляции 10% 

Налоги проекта:  

Ставка налога на прибыль 15% 

 

В таблице 10 произведён расчёт себестоимости. Учтены постоянные 

общепроизводственные и торгово-административные издержки, затраты на 

нетехнологическое электричество, а также рассчитаны амортизационные 

поступления основных средств по соответствующим группам, составлена смета 

текущих затрат. При расчете амортизации принимается линейный метод 

начисления. Срок использования оборудования 10 лет. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



   

 

55 
 

Таблица 10 – Расчет затрат на оплату труда 

Основные виды затрат 

Затраты по шагам расчета, руб. 

Сен.17 Окт.17 ноя.17 дек.17 2018 г. 2019 г. 2020 г. 2021 г. 2022 г. 

Плата за труд  4 584 4 673 4 763 4 853 852 508 937 759 1 031 535 1 134 689 1 248 158 

Страховые взносы в 

государственные 

внебюджетные активы и 

образования 

9 375 9 402 9 429 9 455 55 752 281 327 309 460 340 406 374 447 

Итого переменные траты 3 959,20 4 075 4 192 4 309 108 261 219  087 340  996 1 475  095 1 622 605 

Заработная плата служащих 45 000 45 000 45 000 45 000 914 000 2 105 400 2 315 940 2 547 534 2 802 287 

Страховые взносы в 

государственные 

внебюджетные фонды и 

образования 

3 500 3 500 3 500 3 500 74 200 631 620 694 782 764 26 840 686 

Общепроизводственные 

траты 
5 000 5 000 5 000 5 000 66 000 72 600 79 860 87 846 96 630 

Торг-адм. здержки 202 951 202 951 202 951 202 951 2 557 182 2 685 041 2 819 293,82 2 960 258,51 3 108 271 
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Окончание Таблицы 10- Расчет затрат на оплату труда 

Основные виды затрат Сен.17 Окт.17 ноя.17 дек.17 2018 г. 2019 г. 2020 г. 2021 г. 2022 г. 

Затраты на 

маркетинговые 

мероприятия, руб. 

49 500 49 500 49 500 49 500 409 200 450 120,00 495 132,00 544 645,20 599 109,72 

Затраты на 

электроэнергию 

нетехнологическую, 

воду, руб. 

3 000,00 3 000,00 3 000,00 3 000,00 39 600,00 43 560,00 47 916,00 52 707,60 57 978,36 

Итого постоянные 

затраты, руб.  

448 951 448 951 448 951 448 951 5 560 182 5 988 341 6 452 923 6 957 251 7 504 963 

Амортизация основ 

фондов, руб. 

        41 272 412 720 412 728 412 728 412 728 

Итого амортизация, 

руб. 

        412 728 412 728 412 728 412 728 412 728 

Итого постоянные 

затраты, руб. 

448 951 448 951 448 951 448 951 6 385 640 6 813 799 7 278 381 7 782 708 8 330 421 

Итого себестоимость, 

руб. 

532 910 533 026 533 143 533 260 7 493 901 8 032 886 8 619 377 9 257 804 9 953 026 
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В таблице 11 произведён расчёт потока реальных денег от операционной деятельности. 

Таблица 11-  Поток реальных денег от операционной деятельности 

Наименование 

показателя 

сен.17 окт.17 ноя.17 дек.17 2018 г. 2019 г. 2020 г. 2021 г. 2022 г. 

Объем 

продаж, ед. 

   110 1452 1597 1756 1932 2125 

Цена 

единицы, руб. 

500 500 500 3500 3850 4235 4658 5124 5636 

Выручка-

грубо, руб. 

0 0 0 780 000 11 325 600 13 703 976 16 581 811 20 063 991 24 277 429 

Переменные 

траты, руб. 

   182 261 2 401 233 2 641 356 2 905 492 3 196 041 3 515 645 

Постоянные 

траты (без 

аморт) , руб. 

526 951 526 951 526 951 526 951 6 642 582 7 178 981 7 762 627 8 397 925 9 089 705 

Амортизация, 

руб. 

    412 728 412 728 412 728 412 728 412 728 
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Продолжение Таблицы 11 - Поток реальных денег от операционной деятельности 

Наименование 

показателя 

сен.17 окт.17 ноя.17 дек.17 2018 г. 2019 г. 2020 г. 2021 г. 2022 г. 

Поступления 

до вычета 

налогов, руб. 

-526 951 -526 951 -526 951 70 787 1 456 326 3 058 180 5 088 233 7 644 566 10 846 621 

Сборы и 

налоги, руб. 

   10618,14 218449 458727 763235,05 1146685 1626993,16 

Чистая 

прибыль, руб. 

-526 951 -526 951 -526 951 60 169 1 237 877 2 599 453 4 324 998 6 497 881 9 219 627 

Чистый 

денежный 

поток от 

основной 

деятельности, 

руб. 

-526 951 -526 951 -526 951 60 169 1 650 606 3 012 182 4 737 727 6 910 610 9 632 356 
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По условиям работы (в соответствии со сценарием реализации инвестиционных проектов) затраты на 

приобретение оборотных средств покрываются за счет собственного капитала предприятия. 
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2.7 Оценка эффективности проекта и рисков 

 

Для оценки финансовой реализуемости инвестиционного проекта, как правило, 

рассчитывается  сальдо денежных средств от всех видов деятельности (Таблица 

12). Таблица суммарного потока реальных денег состоит из трех частей: потока 

реальных денег от операционной (производственной) деятельности; потока 

реальных денег от инвестиционной деятельности; потока реальных денег от 

финансовой деятельности. Данные денежные потоки рассчитаны в предыдущих 

таблицах.
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Таблица 12 – Таблица расчетов денежных потоков 

 

Наименование 

показателя 

 

Рассчитанные показатели по годам и месяцам 

Сентябрь Октябрь Ноябрь Декабрь 2018 г. 2019 г. 2020 г. 2021 г. 2022 г. 

Основная 

деятельность, руб. 

-526 951,0 -526 951,0 -526 951,0 60 169,4 165 0606 3012182 4 737 727 6 910 610 9 632 356 

Инвестиционная 

деятельность, руб. 

-336 500,0 -300 000,0 -300 000,0 -4 127 287      

Финансовая 

деятельность, руб. 

862 951 862 951 3 862 951 4 127 287      

Сальдо на конец 

года, руб. 

0 0 0 60 169 1 650 606 3 012 18 4 7377 27 6 910 610 9 632 356 

Накопленное 

сальдо на конец 

года, руб. 

0 0 0 60 169 1 701 600 4 713 182 9 450 409 16 361 519 25 993 876 
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Основным условием осуществимости и финансовой реализуемости проекта 

является положительное сальдо накопленных реальных денег на любом шаге 

расчета. Исходя из расчётов, можно сделать вывод, что проект финансово 

реализуем. Ставка дисконтирования составляет 12%. 

Таблица 13- Основные показатели эффективности проекта 

NPV 8881924,7  руб. 

PI 2,8 

DPP 3,2 г. 

IRR 36% 

 

Для принятия управленческих решений по выбору того или иного 

инвестиционного проекта используются показатели, основанные на 

дисконтированных оценках: чистый дисконтированный доход; индекс 

доходности; внутренняя норма доходности; дисконтированный срок окупаемости 

(таблица 14). 

Чистый дисконтированный доход положительный, индекс доходности > 1. 

Дисконтированный срок окупаемости составляет 3 год 3 месяцев. Внутренняя 

норма доходности (36%) больше ставки дисконтирования (12%). На основе 

рассчитанных показателей можно сделать вывод, что проект целесообразен и 

эффективен. 

В таблице 15 произведён операционный анализ проекта.   
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Таблица 14- Операционный анализ проекта 

Наименование 

показателя 

Сентябрь 

2017 

Октябрь 

2017 

Ноябрь 

2017 

Декабрь 

2017 
2018 г. 2019 г. 2020 г. 2021 г. 2022 г. 

Цена средняя, руб 3 500,0 3 500,0 3 500,0 3 500,0 3 850,0 4 235,0 4 658,5 5 124,4 5 636,8 

Объем продаж 

суммарное, шт. 
   220 2900 3200 3456 3945 4252 

Постоянные 

затраты, руб. 
526  951 526  951 526  901 526 951 6 642 582 7 178 981 7 762 627 8 397 925 9 089 705 

Переменные траты, 

руб. 
   182 261 2 401 233 2 641 356 2 905 492 3 196 041 3 515 645 

Точка 

безубыточности, шт 
150 150 150 197 2198 2105 2033 1946 1889 
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Объём реализации клубных карт превышает значение точки безубыточности. 

Запас финансовой прочности достаточно высокий. Таким образом, можно сделать 

вывод, что предприятие устойчивое, уровень эффективности высокий, есть запас 

прочности при развитии неблагоприятных условиях и падения уровня продаж. 

Расчетный уровень инфляции был равен 10%. 
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Выводы по главе 2 

В данной главе был рассмотрен бизнес-план фитнес-клуба. Местом 

размещения клуба было выбрано арендуемое помещением по адресу г. Челябинск 

ул. Академика Королева 3 площадью 405 кв.м. По все экономическим 

показателям проект показал свою реализуемость, поэтому основания для 

нереализации данного проекта нет. 

В условиях конкуренции критерием эффективности инвестиционного проекта 

является уровень прибыли на вложенный капитал. Оценка привлекательности 

инвестиционного проекта заключается в определении уровня его доходности. 

Для финансирования проекта открытия филиала фитнес-клуба планируется 

привлечь капитальные вложения в размере 5134566 рублей. Инициатор проекта 

планирует вложить свои средства в проект в виде прибыли в размере 5134566 

рублей. 

Финансовая оценка проекта: 

- период окупаемости 3,2 года; 

- чистый дисконтированный доход 8881924,7 рублей; 

- индекс доходности 3,8 

Проанализировав показатели эффективности данного проекта можно сделать 

вывод о том, что создание филиала фитнес-клуба экономически целесообразно, 

проект является эффективным. 

Поскольку в данной работе использовались реальные данные можно говорить 

о возможности практической реализации проекта. 
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ЗАКЛЮЧЕНИЕ 

Еще десять лет назад в России никто не рассматривал фитнес как выгодный 

бизнес и тем более никто не ожидал, что этот вид физической активности станет 

альтернативой пришедшему в упадок спортивно-оздоровительному комплексу 

страны. Спрос на "здоровый образ жизни" создает благоприятные условия для 

развития фитнес-индустрии, которая во всем мире является не только полезной, 

но и весьма прибыльной сферой. В условиях рынка нереально добиться 

стабильного успеха в бизнесе, если не планировать эффективно его развитие, не 

накапливать информацию о собственных перспективах, о состоянии целевых 

рынков, положении на них конкурентов и др. Нужно не только представлять свои 

потребности на перспективу в материальных, трудовых, финансовых результатах, 

но и предусматривать источники их получения, уметь выявлять эффективность 

использования ресурсов в процессе работы предприятия. 

Подготовка бизнес-плана - трудоемкий процесс, требующий определенных 

затрат. Его сложность определяется сложностью описываемого им бизнеса. 

Бизнес-план становится инструментом прогноза результатов деятельности 

предприятия и управления. Основной целью разработки бизнес-плана является 

планирование хозяйственной деятельности организации на ближайшие и 

отдаленные период в соответствии с потребностями рынка и возможностями 

получения необходимых ресурсов. Бизнес-план учитывает не только внутренние 

цели предпринимательской организации, но и внешние цели, которые могут быть 

полезны новому делу. Кроме того, в бизнес-плане основное внимание 

сосредоточено на маркетинговых и финансово-экономических аспектах бизнеса. 

Также составление бизнес-плана необходимо при получении кредита в банке. 

Данное требование уже достаточно давно является обязательным условием. 

Банковское учреждение не обладает никаким желаниям рисковать, и поэтому при 

высоком уровне риска будут увеличены проценты по кредиту. Таким образом, 

предоставленный кредит перестанет быть выгодным и отвечающим условиям. 
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Прежде чем приступить к созданию бизнес-плана, необходимо получить весь 

комплекс необходимой информации: 

- определить источники и собрать необходимую информацию; 

- определить цель разработки; 

- установить общую структуру создаваемого документа; 

В процессе написания дипломной работы была изучена структура и 

содержание разделов бизнес-плана: 

 - намечены цели, которые ставит перед собой организация, развивая 

имеющийся бизнес; 

- описаны услуги, которые предлагаются на рынке покупателям; 

- дано описание организации, содержащее основные сведения о ней и 

сфере ее деятельности; 

- исследован и проанализирован рынок, конкуренция на нем, проведена 

его сегментация; 

- исследован и проанализирован рынок сбыта услуг; 

- разработан маркетинг план, являющийся одним из важнейших разделов 

бизнес-плана, т.к. в нем говорится о характере намечаемого бизнеса и 

способах, благодаря которым можно рассчитывать на успех; 

- составлены производственный и организационный планы; 

- составлен финансовый план, необходимый для планирования 

финансового обеспечения деятельности организации с целью эффективного 

использования имеющихся денежных средств. 

-проанализирован комплекс документов, характеризующих финансово- 

хозяйственную деятельность рассматриваемой организации с включением 

финансовых документов последнего отчетного периода; Результаты работы 

показали, что фитнес-бизнес может быть перспективным и прибыльным, но 

высоко рискованным. Одно из главных условий его успешного 

функционирования является наличие инвестиций, выгодного месторасположения, 

привлечение квалифицированного персонала, наличие качественного 
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оборудования. Набор квалифицированного персонала - основная проблема для 

новых клубов, учитывая сколько клубов открывается в последнее время, 

ощущается нехватка квалифицированных тренеров. Чтобы устранить этот 

недостаток необходимо обучение или переобучение тренеров. 

В условиях конкуренции критерием эффективности инвестиционного проекта 

является уровень прибыли на вложенный капитал. Оценка привлекательности 

инвестиционного проекта заключается в определении уровня его доходности. 

Для финансирования проекта открытия филиала фитнес-клуба планируется 

привлечь капитальные вложения в размере 5134566 рублей. Инициатор проекта 

планирует вложить свои средства в проект в виде прибыли в размере 5134566 

рублей. 

Финансовая оценка проекта: 

-период окупаемости 3,2 года; 

-чистый дисконтированный доход 8881924,7 рублей; 

-Индекс доходности 3,8 

Проанализировав показатели эффективности данного проекта можно сделать 

вывод о том, что создание филиала фитнес-клуба экономически целесообразно, 

проект является эффективным. 

. 
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Таблица А.1 – результаты опроса населения 

Вопрос Ответили «да», 

чел. 

% Ответили 

«нет», чел. 

% Воздержались, 

чел. 

% 

Вы пользуетесь 

услугами 

фитнес-клуба? 

90 60 60 40 - - 

Устраивает вас 

ваш фитнес-

клуб? 

70 47 20 13 6 40 

В рамках акции 

вы посетили 

новый фитнес 

клуб? 

140 93 - - 1 7 

Влияет ли на 

ваш выбор 

расположение 

фитнес клуба? 

140 93 10 70 -  
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Таблица Б.1 – расчет дисконтированных денежных потоков 

Наименование 

показателя 

Сентябрь 

2017 

Октябрь 

2017 

Ноябрь 

2017 

Декабрь 

2017 

2018 г. 2019 г. 2020 г. 2021 г. 2022 г. 

Обьем продаж, 

ед. 

   220 2904 3194 3513 3865 4251 

Цена единицы, 

руб. 

   3500 3850 4235 4658 5124 5636 

Выручка – нетто, 

руб. 

   780000 11325600 13703976 16581811 20063991 24277429 

Переменные 

затраты, руб. 

   182261 2401233 2641356 2905492 3196041 3515645 

Постоянные 

затраты (без 

амортизации),руб. 

526951 526951 526951 526951 6642582 7178981 7762627 8397925 9089705 

Амортизация, 

руб. 

    412728,7 412728,7 412728,7 412728,7 412728,7 

Прибыль до 

вычета налогов, 

руб. 

-526951 -526951 -526951 70787 1456326 3058180 5088233 7644566 10846621 

Налоги и сборы, 

руб. 

   1061 218449 458727 763235 1146685 1626993 

Читая прибыль, 

руб. 

-526951 -526951 -526951 60169 1237877 2599453 4324998 6497881 9219627 

Чист. ден. поток 

от операций, руб. 

-526951 -526951 -526951 60169 1650606 3012182 4737727 6910610 9632356 
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Окончание таблицы Б.1 

Наименование 

показателя 

Сентябрь 

2017 

Октябрь 

2017 

Ноябрь 

2017 

Декабрь 

2017 

2018 г. 2019 г. 2020 г. 2021 г. 2022 г. 

Денежные потоки 

от операционной 

деятельности, руб. 

-526 951 -526 951 -526 951 60 169 1650606 3 012 182 4 737 727 6 910 610 9 632 356 

Денежные потоки 

от инвестиционной 

деятельности, руб. 

-336 000 -300 000 -300 000 -4 127 287           

Сальдо суммарного 

денежного потока 

проекта, руб. 

-862 951 -826 951 -826 951 -4 067 117 1650606 3 012 182 4 737 727 6 910 610 9 632 356 

Накопленный 

суммарный 

денежный поток, 

руб. 

-862 951 -1 689 902 -2 516 853 -6 583 970 -4933364 -1 921 181 2 816 545 9 727 155 19 359 512 

Коэффициент 

дисконтирования 

при ставке, 12,00 

1,0 1,0 1,0 1,0 1,3 1,4 1,6 1,8 2,0 

Дисконтированный 

денежный поток от 

операционной 

деятельности,  руб. 

-521 997 -517 091 -512 230 57 938 1315853 2 144 011 3 010 911 3 921 265 4 880 051 

Дисконтированный 

поток от 

инвестиций, руб. 

-336 000 -294 386 -291 619 -3 974 281      

Сальдо 

дисконтированных 

денежных потоков, 

руб. 

-857 997 -811 478 -803 850 -3 916 343 1315853 2 144 011 3 010 911 3 921 265 4 880 051 

Накопленный 

дисконтированный 

суммарный ден. 

поток, руб. 

-857 997 -1 669 475 -2 473 326 -6 389 669 -5073815 -2 929 804 81 107 4 002 373 8 882 424 
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