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ВВЕДЕНИЕ 

Танцевальный бизнес сегодня считается одним из самых прибыльных. При 

малых затратах, которые требуются для того, чтобы открыть школу танцев, вла-

делец получает хорошую прибыль и постоянный спрос на предоставляемые ус-

луги. Танцы сейчас очень востребованы. Строить свой бизнес на растущем инте-

ресе молодых людей к танцевальным программам, поддерживающим тело в то-

нусе – по оценкам различных специалистов весьма перспективно. Именно по-

этому появилась необходимость создать инвестиционный проект.    

Актуальность работы: создание, развитие и совершенствование эффек-

тивной модели организационно – экономического механизма инвестирования на 

основании анализа экономического потенциала Российской Федерации и оценки 

современного состояния инвестиционного механизма страны. 

Цель работы – разработка рекомендаций по совершенствованию танце-

вальной индустрии Челябинской области. 

Задачи работы: 

 Рассмотреть теоретические и организационные основы танцевальной 

индустрии для физических лиц; 

 Проанализировать структуру танцевальной индустрии зарубежья, 

России и Челябинской области; 

 Разработать бизнес – план по развитию танцевальной индустрии в 

Челябинской области; 

Предмет – инвестиционный план развития танцевальных коллективов как 

малого бизнеса. 

Объект работы – степ студия «Колорит», Дворец культуры железнодо-

рожников» 
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ГЛАВА 1 АНАЛИЗ ЭФФЕКТИВНОСТИ ИНВЕСТИЦИОННОГО ПРОЕКТА  

1.1 Эволюция понятий «эффективность», «инвестиции», «показатели эффективн-

ости» 

Понятие «эффективность» имеет интересную и долгую историю создания. 

Впервые этот термин упоминался в классической теории Вильфредо Парето, из-

вестного социолога и экономиста [19]. Модель экономической эффективности 

предполагает, что благосостояние общества достигает максимума, а распределе-

ние ресурсов становится оптимальным, если любое изменение этого распределе-

ния ухудшает благосостояние хотя бы одного субъекта экономической системы 

[15]. 

Английский экономист Артур Пигу, дополнил, описанное Вильфредо Па-

рето, эффективное распределение благ, определив индивидуальное благосостоя-

ние как совокупность экономического благосостояния и ряда нематериальных 

факторов [48]: 

 характер работы; 

 условия окружающей среды; 

 взаимоотношения с социумом; 

 положение в обществе; 

 условия жизни; 

 общественный порядок; 

 безопасность; 

У представителей классической экономической теории Адама Смита и Да-

вида Рикардо, понятие «эффективность» не рассматривается применительно к 

экономике [50].  

Адам Смит определил законы экономики как объективную реальность, а 

Давид Рикардо определил стоимостную зависимость продуктов от труда и выде-

лил основную задачу для классической политической экономии: определить за-

коны, управляющие распределением доходов [49]. 
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В таблице 1 представлены исследователи, рассматривающие эффектив-

ность как экономическую категорию [14]. 

Таблица 1 – Развитие категории «эффективность» в экономической науке 

Исследователи  Период  Направление  

А. Смит 

Д. Рикардо 

1776 – 

1817 гг. 

Формирование классической теории 

К. Менгер 

У. С. Джевонс 

Л. Вальрас 

«Маржинальная революция». Гедонизм хо-

зяйствующих субъектов 

В. Парето 

А. Пигу 

1890 – 

1924 гг. 

Появление и развитие понятия «экономиче-

ская эффективность» 

 

Т. Веблен 

Дж. Коммонс 

Г. Адамс 

К. Эйрс 

У. Митчелл 

Дж. Гэлбрейт 

Начало 

XX века 

Появление институционализма, рассматри-

вающего экономику как неотделимую часть 

социальных процессов 

Дж. Фон Нейман 

О. Моргенштерн 

Дж. Нэш 

1943 – 

1953 гг. 

Появление понятия «экономическое равно-

весие». Формирование новых методов эко-

номического анализа 

Р. Сайерт 

Дж. Марч 

Г. Саймон 

1963 г. Выявление зависимости экономики пред-

приятия от процесса принятия решений 

 

Л. В. Канторович 

Т. Купманс 

1963 – 

1975 гг. 

Создание теории оптимального распреде-

ления ресурсов 

 

А. В. Завгородняя 

Л. В. Неверовский 

Н. А. Петухова 

1970 – 

1990 гг. 

Исследование производственной эффек-

тивности в нерыночных условиях 

 

М. М. Мусин 

Е. М. Мерзликина 

В. В. Вольчик 

Р. А. Чванов 

Конец XX 

века 

Современный период: использование нео-

институционального подхода для исследо-

вания эффективности 

 

Эффективность распределения в современной институциональной эконо-

мике определяется не моделью общего равновесия Вильфредо Парето, а теорией 

игр, разработанной Джоном фон Нейманом, Оскаром Моргенштерном и усовер-
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шенствованной Джоном Нэшем. В рыночной ситуации экономический субъект 

руководствуется не принципом оптимизации по Парето, а принципом удовлетво-

рительности [18]. 

На современном этапе вопросам исследования категории «эффективность» 

уделяют внимание такие учёные, как Г.М. Авраменко, В.А. Богомолова, М.В. Ва-

силовская, В.В. Вольчик, С.В. Дацко, О.В. Дмитриева, А.М. Жемчугов, М.К. 

Жемчугов, О.Г. Исаева, В.К. Кондрашова, И.В. Кривко, Е.И. Малинская, Е.М. 

Марголин, А.М. Марголин, Р.В. Марушков, Е.М. Мерзликина, М.М. Мусин, А.М. 

Олейник, Т.С. Таничева, А.И. Щербаков и другие. В.К. Кондрашова и О.Г. Исаева 

определяют экономическую категорию «эффективность» следующим образом: 

«Эффективность производственной деятельности проявляется в рациональном 

использовании трудовых, технических, материальных, финансовых ресурсов и 

измеряется такими показателями, как производительность, фондоотдача, мате-

риалоёмкость продукции, оборачиваемость оборотных средств 

и др. Главным показателем в этой системе в прикладной экономике выступает про

изводительность труда». Для оценки эффективности используют систему показа-

телей рентабельности, показателей оборачиваемости оборотных средств и ряд по-

казателей, характеризующих финансовое состояние предприятия [17]. 

Е.М. Мерзликина выделяет аллокационную и производственную эффек-

тивность и предлагает следующие определения: «Аллокационная эффектив-

ность... характеризует состояние рынка, на котором экономический субъект со-

вершает сделки по продажам своей продукции..., т. е. по отношению к нему ста-

новится характеристикой внешней среды его существования», «основным содер-

жанием понятия «производственная эффективность» является минимизация эко-

номическим субъектом предельных общественных издержек на основе примене-

ния наиболее современных технологий» [77].  

В.В. Вольчик приводит определение аллокационной эффективности с по-

зиции институционального подхода: «...мы можем охарактеризовать эффектив-

ность процесса в первую очередь способностью системы мультипликативно уве-
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личить количество обменов и, во вторую очередь, увеличением величины ценно-

сти как агрегированного показателя прироста ценности в индивидуальных сдел-

ках». Таким образом, рассматривая эволюцию категории «эффективность» в эко-

номической науке, приходим к выводу, что экономиче-

ская эффективность представляет собой результативность экономической сис-

темы, выражающуюся в отношении полезных конечных результатов её функцио-

нирования к затраченным ресурсам. На микроэкономическом уровне – это отно-

шение произведённого продукта (объём продаж компании) к затратам (труд, сы-

рьё, капитал). На макроэкономическом уровне экономическая эффективность 

равна отношению произведённого продукта (ВВП) к затратам (труд, капитал, 

земля). Можно отдельно оценивать эффективность капитала, эффективность 

труда и эффективность земли (недр). Экономическая эффективность — категория, 

оцениваемая по изменению ряда показателей: результативности, интенсивности, 

деловой активности, социальной эффективности и др. Оценка эффективности 

происходит путём сравнения достигнутых результатов (абсолютных, статических, 

динамических) с эталонными. Эталонные показатели определяются либо как пла-

нируемые (заложенные в бюджет), либо как критические для целей предприятия. 

Таким образом, на основании проведённого анализа экономической категории 

«эффективность» заключим, что составляющими компонентами экономической 

эффективности являются: аллокационная эффективность (эффективность распре-

деления или социальная эффективность), эффективность производства или техни-

ческая эффективность, эффективность предпринимательства. Аллокационная эф-

фективность оценивается по доле занимаемого рынка, ширине ассортиментной 

линейки и уровню конкурентоспособности [63].   

Эффективность предпринимательства оценивается по приросту прибыли, 

приросту объёмов продаж (Г.Л. Багиев, А.Н. Асаул), изменению корпоративной 

стоимости, стоимости деловой репутации, соотношению входящих и исходящих 

финансовых потоков, кроме того, важным фактором является рентабельность 

продаж. В некоторых случаях исследователи, например, Т.С. Таничева, относят к 
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показателям эффективности предпринимательской деятельности повышение кон-

курентоспособности предприятия.  В современной экономической науке понятие 

«экономическая эффективность» зачастую заменяет ряд других понятий: резуль-

тативность, рентабельность, интенсивность, прибыльность и т. д. Такое замеще-

ние имеет право на существование в том случае, если исследуется не процесс 

управления субъектом экономической деятельности, не результаты деятельности 

этого субъекта, а какие-либо иные экономические процессы. Наряду с понятием 

интенсивности производства рассматривают результативность производства. Ре-

зультативностью производства принято считать достижение максимальных ре-

зультатов при минимальных затратах и минимальных ресурсах [21].  

Таким образом, мы пришли к выводу, что показатели интенсивности, ре-

зультативности, продуктивности и прибыльности являются определяющими для 

категории «экономическая эффективность». Иными словами, мы можем судить об 

экономической эффективности деятельности организации, оценив названные 

параметры. Поскольку экономические результаты деятельности организации ка-

чественно отличаются от бухгалтерских, для их определения используется баланс 

экономического оборота (БЭО). Однако показатели, необходимые для оценки эф-

фективности, полученные методом построения БЭО, хотя и пригодны для опреде-

ления уровня участия организации в формировании валового внутреннего про-

дукта России, но недостаточны для оценки экономических параметров, опреде-

ляющих благосостояние организации из за особенностей формирования бухгал-

терского баланса: он формируется нарастаю-щим итогом, поэтому мы лишены 

возможности отслеживать динамику показателей в течение года. Для получения 

оперативных данных, которые можно использовать в определении экономической 

эффективности, следует использовать данные бюджетирования организации, как 

планируемые, так и фактические [62]. 

Инвестиции основной фактор показателей экономического роста и инте-

грации экономических систем различных стран мира в едином международном эк

ономическом пространстве. Трансформация России к современному рынку в эко-
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номической системе порождает массу связанных с данным переходом проблем, 

одной из которых является проблема развития инвестирования [54]. 

 В данной связи актуальной задачей будет создание, развитие и совершен-

ствование эффективной модели организационно – экономического механизма ин-

вестирования на основании анализа экономического потенциала Российской Фе-

дерации и оценки современного состояния инвестиционного механизма страны. 

Сам термин инвестиции идет от латинского слова investire, которое дословно оз-

начает обложение, или облагать. С экономической и финансовой точек зрения, 

сам процесс инвестирования может быть определен как долгосрочное вложение 

свободных экономических ресурсов с целью создания и получения чистой при-

были в будущем, которая превышала бы начальную сумму инвестиций. Само эко-

номическое понятие «инвестиции» имеет следующие значения [53].  

Потребительские инвестиции (consumer investments) в экономическом 

смысле не могут быть инвестициями вообще, поскольку означают приобретение 

изделий длительного пользования (durable goobs) или же недвижимости (real 

estate), что по своей сути представляет в большей степени сбережение денежных 

средств, а не инвестирование, так как при залоге данных вещей можно получить 

денежные средства или приобрести ценные бумаги. Инвестиции в бизнес (или 

экономические инвестиции – business investments) – главный мотив извлечение 

прибыли и, соответственно, приобретение с этой целью основных производствен-

ных активов (мощностей) [64].  

Финансовые инвестиции (или инвестиции в ценные бумаги – finansial 

investments) обозначают приобретение финансовых активов (в форме ценных бу-

маг) для получения чистой прибыли при среднем для этого вида инвестиций 

уровне риска. В отличие от экономического инвестирования финансовое как пра-

вило не предполагает непременного сооружения новых производственных мощ-

ностей и контроля за их использованием, поэтому финансовый инвестор надеется 

при управлении реальными активами на других. В процессе финансового инве-

стирования происходит простая передача прав: инвестор отдает свои права на де-
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нежные средства (передает их) и взамен чего приобретает права на получение бу-

дущего дохода (приобретает в собственность ценную бумагу). Реформирование 

экономики России потребовало существенных изменений организационных, эко-

номических, социальных, правовых, инвестиционных и др. условий функциони-

рования всей финансово – кредитной системы государства [68].  

Формирование и становление рыночной экономики в РФ напрямую свя-

зано с развитием инвестиционно – инновационной деятельности. В условиях 

рынка целью функционирования инвестиционной инфраструктуры являются по-

стоянное поддержание на определенном уровне конкурентной позиции организа-

ций и достижение достаточного уровня прибыльности [61]. 

Перед тем, как осуществлять какой-либо инвестиционный проект, нужно 

оценить его эффективность. Это поможет решить, стоит ли вкладывать деньги в 

такой проект. Для оценки эффективности инвестиций необходимо рассчитать от-

дельные показатели эффективности и провести их анализ [64]. 

Таким образом, показатели эффективности инвестиций позволяют оценить 

целесообразность вложения денег в тот или иной проект. Есть ряд основных пока-

зателей: 

 период окупаемости; 

 дисконтированный период окупаемости инвестиций; 

 средняя норма прибыльности (рентабельности); 

 чистый доход; 

 индекс прибыльности инвестиций; 

 внутренняя норма прибыльности (рентабельности); 

 модифицированная внутренняя норма прибыльности; 

Эти показатели характеризуют проект с различных сторон и с их помощью 

можно получить информацию для всех групп заинтересованных лиц. 

Например информация для инвесторов, для менеджеров, для кредиторов. В 

тоже время, каждый из этих показателей – это критерий для принятия решения, 

когда речь идет о выборе одного проекта из ряда предложенных. 

http://orgtm.ru/story/vidy-inostrannykh-investitsii
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Экономическая эффективность инвестиций – это получение результата 

(экономического или же социального) на один рубль инвестиций. Самым распро-

страненным показателем, который служит для оценки экономической эффектив-

ности, выступает норма чистой прибыли. Важно отметить, что на экономическую 

эффективность вложений оказывает влияние ряд факторов. Эти факторы могут 

оказывать свое воздействие как на макроуровне (то есть на уровне всей эконо-

мики страны), на региональном уровне, и также на уровне отдельно взятого пред-

приятия [47]. 

Если уточнить более детально, то к факторам макро уровня можно отнести 

следующие [70]: 

 наличие инвестиционных рисков; 

 эффективность государственной политики в сфере экономики; 

 состояние налоговой системы; 

 уровень инфляции в стране; 

 ставка банков; 

 инвестиционная инфраструктура (наличие инвестиционных фондов, паевых 

инвестиционных фондов); 

 создание условий для привлечения инвестиций и наличие грамотной 

государственной политики; 

Схема факторов регионального уровня включает: 

 инвестиционная привлекательность конкретного региона; 

 наличие грамотной политики; 

 наличие развитой региональной инфраструктуры; 

 величина и степень инвестиционных рисков; 

Факторы уровня предприятия – это показатели деятельности и характери-

стики конкретного предприятия. Грамотность его руководства, объемы производ-

ства и реализации, проведение инвестиционной политики и мер по повышению 

инвестиционной привлекательности. Все данные факторы можно объединить в 
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две большие группу, в зависимости от того, как они влияют на эффективность ин-

вестиций: позитивные факторы и негативные [72]. 

Анализ эффективности инвестиций проводится в несколько этапов [71]: 

1. Оценка совокупных финансовых возможностей и перспектив 

предприятия; 

2. Прогнозирование поступления и распределения будущих денежных 

средств; 

3. Принятие решения о ставке дисконтирования; 

4. Расчет ряда основных показателей и критериев эффективности; 

5. Учет и расчет возможных факторов риска; 

Нужно знать, что при анализе эффективности инвестиций важно учиты-

вать не только количественные показатели, но также и качественные характери-

стики. Так привлекательность инвестиционного проекта должна соответствовать 

ряду требований [69]: 

 совпадение с общей инвестиционной стратегий всего предприятия; 

 проект должен быть перспективным в сравнении с теми проектами, от кото-

рых приходиться отказаться; 

 соответствие выбранного проекта существующим нормативным и плано-

вым показателям; 

 требования проекта должны соответствовать имеющимся ресурсам 

предприятия; 

 оценка социальных последствий проекта, влияние на имидж предприятия; 

 соответствие проекта экологическим нормам и стандартам; 

Методы оценки эффективности инвестиций; 

Итак, основные критерии для оценки любого инвестиционного проекта – 

это его окупаемость, рентабельность и доходность. На сегодняшний день все ме-

тоды оценки эффективности инвестиций можно разбить на пять больший катего-

рий [73]: 
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1. Расчет чистой текущей стоимости. Этот метод позволят с точностью 

определить чистый доход от планируемого проекта; 

2. Расчет индекса доходности. Этот метод направлен на определение до-

хода на единицу затраченных средств (например, сумма дохода, полученная на 

рубль вложенных инвестиций). На практике этот метод применяется для уточне-

ния показателей и результатов метода чистой текущей стоимости; 

3. Расчет внутренней нормы рентабельности всего проекта. Этот метод 

позволяет рассчитать максимально допустимый уровень затрат на капитал. И 

также этот метод является дополнением и уточнением к предыдущим двум мето-

дам; 

4. Модифицированный метод расчета внутренней рентабельности. Этот 

метод позволяет добиться более точных результатов; 

5. Расчет срока окупаемости вложений. Срок окупаемости – этот тот пе-

риод времени, в котором доходы от предприятия сравняются с объемом вложен-

ных в него денежных средств. Этот метод также используется для определения 

степени ликвидности проекта и оценки уровня инвестиционного риска. Чем выше 

ликвидность инвестиционного проекта, тем ниже его риск; 

6. Метод бухгалтерской нормы прибыли. Этот метод используется для 

оценки проектов, которые имеют небольшой срок окупаемости. Этот метод при-

меняет в России, а в западных странах он носит название – коэффициент эффек-

тивности инвестиций; 

1.2 Эффективность малого бизнеса за рубежом 

Развитие малого бизнеса за рубежом и в России сильно отличается. Да-

вайте немного ознакомимся с развитием малого бизнеса за рубежом, в качестве 

примера рассмотрим малый бизнес в США, где он составляет основу экономики 

страны. 

В отличие от России, где малый бизнес находиться только в стадии своего 

становления. В США сектор малого бизнеса предопределяет прирост новых рабо-

чих мест и около 50% продукта производимого в стране [31]. 
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На сегодняшний день в США зарегистрировано свыше 20 млн. малых ком-

паний, причем ежегодно открывается еще не менее 1 млн. новых. 

Каждая третья американская семья занята в малом бизнесе. В целом же компании 

со штатом до 100 человек обеспечивают рабочими местами более половины 

трудоспособного населения США. Некоторые американские учебники по 

предпринимательству утверждают, что до 20% малых фирм США начинают с 

$1000–5000. И более половины из них менее чем за 2–3 года перемещается в 

строки компаний с ежегодным доходом более $1 млн.  

1.2.1 Объем малого бизнеса  

Американские предприниматели предпочитают организовывать бизнес ис-

ключительно на собственные средства. Только 10% малых компаний стартует на 

базе заемного капитала. 90% малых фирм организуется на сбережения владельца, 

его семьи, дальних родственников и близких друзей. Согласно ежегодным стати-

стическим данным, предоставляемым ассоциацией малого бизнеса США, более 

половины успешно и быстро развивающихся компаний создавались на базе офиса 

на дому, при этом их стартовые затраты не превышали $25 000 [31]. 

Те же, кто решается открыть собственное дело на чужие средства, тоже 

стараются особо не рисковать. Средний размер максимального кредита на откры-

тие малой компании в США не превышает $100 000. Любопытно, что возвращать 

долги американские предприниматели не любят. В погоне за американской меч-

той очень большой процент компаний – до половины – терпит неудачу и, как 

следствие, – крах и банкротство. На этом и «горят» местные банки [31]. 

Ежегодно коммерческие банки и кредитные бюро США, выдавшие займы 

и кредиты на открытие малого бизнеса, не получают обратно от $300 до 400 млн. 

Зато в Америке процветают венчурные фонды – компании, которые на собствен-

ный страх и риск, без вероятности вернуть вложения финансируют новые, в том 

числе сомнительные проекты. Ежегодно американские венчурные фонды обеспе-

чивают местных предпринимателей не менее $36 млрд [31]. 
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Еще одна специфика малого бизнеса Америки – повальное увлечение 

франчайзингом. США - родина франчайзинга, в нем главная сила американской 

экономики. Еще в середине XIX века здесь развернули свои франчайзинговые 

сети такие компании, как «Зингер» и «Дженерал моторс». На сегодняшний день, 

согласно оценкам Международной ассоциации франчайзинга, в США действуют 

более 2000 франчайзеров и приблизительно 600 000 получателей франшизы [31]. 

Благодаря крупным и успешным франшизодателям входной билет в малый 

бизнес для начинающего предпринимателя весьма дешев. Например, для откры-

тия ресторана быстрого питания Макдональдс площадью 150 кв. м или не менее 

популярной среди американцев закусочной Subway аналогичного размера в США 

потребуется всего $100 тысяч. В России для открытия Макдональдс необходимо 

иметь не менее $500 тысяч, а порой и целый миллион долларов. 

При этом от начинающего предпринимателя франшизодатель потребует 

сразу внести только 50% стоимости готового бизнеса. Оставшиеся 50% можно га-

сить в течение 20 лет. За $45-50 тыс. предпринимателю подберут идеальное для 

открытия нового ресторана или закусочной место, наберут и обучат сотрудников, 

предоставят рецептуру приготовления блюд, а также продукты. Специальные ме-

неджеры будут курировать новый бизнес очень бдительно в течение первого года, 

а как только новое предприятие встанет на ноги, станут приезжать с нечастыми 

проверками. Ежемесячные отчисления на аренду предоставленного головной 

компанией оборудования и рекламу составят всего 8% от общей выручки. Можно 

договориться, чтобы за минимальный процент от выручки франшизодатель вел 

весь учет и отчетность на предприятии [31]. 

В отличие от Западной Европы и России, в США малая компания выглядит 

довольно крупно и упитано. Малым предприятием, в зависимости от того, в какой 

отрасли оно работает, может называться компания с числом сотрудников от 1 до 

1500 человек, а годовой оборот не превышает $15 млн. Поэтому малой компанией 

в США может быть и бакалейная лавка, и компания по добыче и переработке 

нефти [32]. 
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США – рай для женского предпринимательства. Официально зарегистри-

ровано более 9,1 млн. женщин, управляющих компаниями . При этом женщины – 

руководители ежегодно зарабатывают более $3,6 трлн. От американок стараются 

не отставать и представительницы национальных меньшинств. Их ежегодные 

заработки находятся в пределах от $180 до 200 млрд [31]. 

В «Законе о малом бизнесе США» говорится, что экономика страны не-

возможна без развитого сектора малого бизнеса, который, в свою очередь, нужда-

ется в постоянной государственной поддержке. На благо предпринимательства в 

США действует довольно гибкая, прогрессивная система налогообложения – чем 

больше доход, тем больше налоги. 

Огромную помощь в виде обучения, консультаций, пробивания различных 

льгот, защиты интересов малых компаний оказывает Администрация малого биз-

неса. Помимо моральной поддержки, у администрации малого бизнеса можно по-

лучить и материальную помощь – кредит, гарантию или заем. Ежегодный бюджет 

этой организации составляет от $400 до 600 млрд. Администрация малого бизнеса 

предоставляет специальные кредиты из собственных средств фирмам, владель-

цами которых являются ветераны вооруженных сил или представители нацио-

нальных меньшинств, а также тем предприятиям, которые расположены в регио-

нах с высоким уровнем безработицы [31]. 

Администрация малого бизнеса гарантирует займы малых компаний. На-

пример, на заем в размере до $100 000 на срок до 8 лет без уплаты процентов или 

при уплате минимальных   3–4% годовых могут претендовать компании, занятые 

в новых и популярных сегодня нано- и биотехнологиях, в разработках новых аль-

тернативных источников энергии, IT–технологий, в изучении ДНК. 

Главный рецепт помощи малому предпринимательству от американского 

правительства - госзаказы. Малые компании Америки наравне с крупными кон-

цернами принимают участие в аукционах и комиссиях по распределению госу-

дарственных закупок и заказов. Ежегодно на закупки американское правительство 

тратит не менее $700 млрд. Европейские малые предприниматели, кстати, зави-
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дуют американским: ведь их даже близко не подпускают к государственным за-

купкам. 

1.2.2 Сфера деятельности малого бизнеса 

В США очень популярен такой вид бизнеса, как мини–детские сады на не-

сколько часов. Эта деятельность является очень востребованной. И, как показы-

вают исследования, сервис, связанный с уходом и обучением детей, будет только 

набирать популярность. Ведь, согласно данным статистических фондов США, 

85% работающих американцев имеют семьи. При этом у 78% женатых сотрудни-

ков – работающие супруги и партнерши (в 1977 году этот показатель составлял 

60%). У 46% есть несовершеннолетние дети. Примерно одна пятая часть рабо-

тающих родителей – одиноки [31]. 

Мини – детский сад, как правило, располагается в частной квартире или 

доме. Воспитательница - хозяйка квартиры - берет на себя заботу о небольшой 

группе детей - от 2 до 5 человек, в то время как их родители идут по делам. Час 

пребывания ребенка в таком саду обходится родителям от $15 до 50. Например, за 

$15 в час няня просто погуляет с ребенком, поиграет с ним и почитает книгу. За 

$50 придется накормить ребенка обедом, уложить спать, свозить в кино, театр или 

на экскурсию (билеты и транспорт оплачиваются отдельно) [31]. 

К такому бизнесу чаще всего прибегают мамы, которые получили после-

родовой отпуск по уходу за собственным ребенком. Потянулись в этот бизнес и 

пенсионеры - бывшие учителя, воспитатели детских садов, няни и медсестры. На-

личие медицинского или педагогического образования для воспитательницы-няни 

на час является необходимым условием. Свободный рабочий график - ведь можно 

присматривать за детьми только в выходные дни, вечером, ночью или по каким–

то определенным дням – делает привлекательным такой вид бизнеса для 

работающих воспитателей, преподавателей и медицинских работников [31]. 

Выгоды и прибыльность воспитательного бизнеса очевидны. Среднечасо-

вой заработок воспитателя государственного детского сада после уплаты подо-

ходного налога составляет $30–40, примерно столько же получает и медсестра в 
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государственной клинике. Если же няня берется сидеть хотя бы с 2–3 детьми од-

новременно, ее выручка может составить как минимум 45, а то и все $150 за 1 час 

[31]. 

Чем хорош этот бизнес, так это минимальными финансовыми вложениями. 

Для организации подобного вида бизнеса может хватить и $1000. Необходим на-

бор детских игрушек и развлекательных игр, хороший телевизор и видеомагни-

тофон, а также несколько детских кроваток, чистое постельное белье, специаль-

ные столовые и чайные сервизы для маленьких клиентов. Если родитель желает, 

чтобы его ребенка покормили, он предупреждает об этом заранее – т.е. постоян-

ный набор продуктов в холодильнике держать необязательно. Продукты для дет-

ского завтрака, обеда или ужина можно купить уже по факту. И не стоит забывать 

о том, что в США очень развит сервис по доставке продуктов и готовой еды на 

дом [31]. 

Реклама на первых порах может быть размещена в местных газетах или 

просто разложена по почтовым ящикам. Цены обычных листовок минимальны. 

Ведь их можно произвести даже самостоятельно. 

Главное в данном бизнесе – любить детей и их родителей, а также 

получать удовольствие от общения с ними. И тогда вечно занятые мамы и папы 

будут постоянно пользоваться столь необходимой услугой. 

1.2.3 Финансирование малого бизнеса 

Структура Американской администрации поддержки малого бизнеса 

(SBA) была создана в 1953 году, за время ее существования 20 млн. малых пред-

приятий США получили прямую либо косвенную поддержку. Текущий портфель 

программ поддержки оставляет 340 000 ссуд субъектам малого предприниматель-

ства на сумму более $49 млрд. При этом ряду предприятий – банковских, казино и 

баров – отказывают в получении гарантий SBA. Главная задача структуры - вы-

ступать в роли гаранта кредита малым предприятиям перед банком. Как правило, 

такие гарантии необходимы в трех случаях: если предприятие берет кредит на 

старте и не имеет кредитной истории; если заемщик нуждается в долгосрочной 



21 

 

ссуде, срок которой превышает внутренние кредитные требования банка; при ус-

ловии выдачи ссуды на вид деятельности, неизвестной кредитору [32]. 

При этом в структуре действуют три разные программы кредитования: для 

пополнения оборотного капитала малых предприятий, для покупки земли имуще-

ства и оборудования и программа микрокредитования. По первым двум програм-

мам предприятие получает ссуду в банке. Со своей стороны SBA выступает га-

рантом кредита. В программе микрокредитования схема иная – ссуда в объеме не 

более $750 тыс. федеральных средств выдается структурой посреднику, распреде-

ляющему более мелкие суммы на кредитование малых предприятий. Главные 

требования к посреднику следующие – это должна быть некоммерческая, но про-

фессиональная в области финансирования организация с опытом работы микро-

кредитования не менее года, организация должна оказывать не только финансо-

вую, но и консалтинговую помощь предприятиям [32]. 

Число неплательщиков, как правило, составляет не более 6% от общего 

числа заемщиков. В программе микрокредитования эти показатели еще лучше - 

менее 6% малых предприятий не платят посредникам и менее 2% посредников не 

платят администрации малого бизнеса. Но главное – прозрачность работы струк-

туры как при выборе микрофинансовой организации, так и при выяснении при-

чин, по которым происходит сбой в работе организации посредника. Кроме того, 

структура предполагает строгую финансовую отчетность и контроль над эффек-

тивным использованием выделяемых средств из американского бюджета [31]. 

Все реализуемые в рамках программы решения контролируются независи-

мыми инспекторами, которые формально работают в SBA, но независимы от 

структуры администрации. Поэтому, обнаружив любое нарушение, они могут не-

замедлительно направить запрос непосредственно в Конгресс США или прези-

денту Америки. При этом должностное расследование обязательно выявит, по ка-

кой причине произошел сбой программы. 
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1.3 Эффективность малого бизнеса в России 

Малые предприятия в России – это важнейший сектор в экономике, кото-

рый за последние годы стал оказывать всё больше и больше влияния на экономи-

ческую ситуацию в нашей стране. 

Предприятия малого бизнеса в России имеют свои особенности и недос-

татки. Это один из способов повышения эффективности трудовых ресурсов в на-

шей стране. Предприятия малого бизнеса самостоятельная и наиболее часто 

встречающаяся форма организации в нашей стране. Они способствуют созданию 

новых рабочих мест, а также дают возможность предпринимателям с небольшим 

капиталом начать своё дело [64]. 

Малому бизнесу отводится важная роль в хозяйстве страны, так как малые 

и средние предприятия позволяют: 

– расширить сферу приложения труда; 

– создавать возможности для реализации предпринимательской деятельно-

сти населения, приложения творческих сил; 

– стимулировать развитие семейного бизнеса; 

– снизить социальную напряженность; 

– обеспечить ресурсосберегающий экономический рост;  

Вклад малого предпринимательства в создание ВНП России составляет 

около 12%, а доля занятых не превышает 10% экономически активного населения. 

Как показывает опыт, малые предприятия эффективны в потребительской сфере, 

производстве отдельных узлов и полуфабрикатов, выпуск которых невыгоден 

крупным предприятиям, в определенных случаях в наукоемких видах производ-

ства. Поэтому в настоящее время развитие малого предпринимательства в России 

рассматривается как один из основополагающих факторов на государственном 

уровне, что отражено в Федеральной программе государственной поддержки ма-

лого предпринимательства в РФ, Федеральной программе подготовки управлен-

ческих кадров для народного хозяйства РФ («Президентская инициатива») и ряде 

других документов [64]. 
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В настоящее время в России действует около 900 тыс. предприятий малого 

и среднего бизнеса, на которых занято почти 20 млн. человек. Их географическое 

распределение крайне неравномерно. В основном, малые и средние предприятия 

сосредоточены в четырех мегаполисах: Москве, СанктПетербурге, Екатеринбурге 

и Нижнем Новгороде, а также в Московской области, Краснодарском и Примор-

ском краях и др. При этом в трех округах из семи число малых предприятий со-

кратилось в два раза [64]. 

Тем не менее, производительность труда на малых предприятиях в 1,5-3 

раза выше, чем у крупных, а на их долю приходится 26% оборота розничной тор-

говли, 51% оборота оптовой торговли и 28% объема подрядных работ. Следует, 

однако, отметить, что, по мнению некоторых специалистов, вклад малых пред-

приятий в России во внутренний валовой продукт не превышает 12%, а удельный 

вес в производстве промышленной продукции находится на уровне 4%. При этом 

доля работающих на малых предприятиях в общей численности занятых колеб-

лется на уровне около 12% [64]. 

Значительный шанс малый и средний бизнес получает в последнее время 

вследствие диверсификации потребительского спроса. В итоге наряду с массовым 

производством и мегарынками формируется множество индивидуализированных 

рынков, которые обслуживаются бизнесом малых и средних форм. 

Однако в процессе осуществления деятельности в нашей стране малые 

предприятия сталкиваются с серьезными проблемами, связанными с характером 

собственности и размером предприятия, поскольку малый бизнес не является 

уменьшенной моделью крупного. Перед ним возникает ряд особых проблем, от-

метим из них лишь важнейшие [64]: 

– отсутствие управленческих кадров, владеющих глубокими и профессио-

нальными знаниями и умеющими работать в условиях быстро изменяющейся 

внешней среды, способных эффективно применять новые технологии управления; 

– недостаточная материально-техническая и финансовая база, так как но-

вый сектор экономики создается практически с «нуля»; 
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– несовершенная законодательная база, не позволяющая чувствовать пра-

вовую поддержку со стороны государства и обрести уверенность в завтрашнем 

дне; 

– социальная незащищенность предпринимательской деятельности, тре-

бующая эффективной защиты и социальных гарантий; 

Малое предпринимательство отвечает социально-экономическим интере-

сам России, являясь мощным источником развития, позволяющим создавать но-

вые ценности и приумножать национальное богатство. Но пока еще вклад малых 

предприятий в оздоровление экономики России недостаточен, так как во многих 

случаях они представляют неустойчивую структуру, зависимую от колебаний 

рынка и нуждающуюся во всесторонней государственной поддержке, информа-

ционном обслуживании, подготовке кадров с действительно рыночным принци-

пом мышления [65]. 

Преимущества малого бизнеса в значительной мере обусловлены перспек-

тивами его роста. Развитие малой фирмы зависит не только от возможностей ин-

вестировать, но и от умения приспосабливаться, менять свой профиль, иметь чет-

кую информацию о рыночной конъюнктуре и технологических новшествах. 

К субъектам малого предпринимательства в соответствии с Федеральным 

законом от 14 июня 1995 года №88-ФЗ «О государственной поддержке малого 

предпринимательства в РФ» относятся коммерческие организации (юридические 

лица), в которых средняя численность работников за отчетный год не превышает 

в промышленности, строительстве и на транспорте 100 человек, в сельском хозяй-

стве и научно-технической сфере – 60 работающих, в розничной торговле, быто-

вом обслуживании населения – 30 человек, в оптовой торговле, в остальных от-

раслях и при осуществлении других видов деятельности – 50 работающих. Дру-

гим критерием отнесения предприятий к субъектам малого предпринимательства 

является доля, принадлежащая одному или нескольким юридическим лицам, не 

являющимся субъектами малого предпринимательства, которая не должна пре-

вышать 25% [65]. 
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Вывод по главе  

Таким образом, для того чтобы определить инвестиционную привлека-

тельность танцевальной индустрии, нам нужно определить её экономическую эф-

фективность, т.е результатами ее эконом деятельности, которые и определяют ее 

инвестиционную привлекательность.  

Танцевальная индустрия входит в малый бизнес. Малый бизнес намного 

меньше развит в России чем в развитых странах, таких как США, где с 1953 года 

выдано более 340 000 ссуд на сумму более 49 млрд долларов. 

Тем не менее в настоящее время в России малый бизнес рассматривается 

как один из основопологающих факторов российской экономики. Хотя цифры 

статистики показывают незначительный вклад в ВВП страны. 
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2 Анализ рынка танцевальной индустрии 

2.1 Рынок танцевальной индустрии за рубежом и в России 

Рынок танцевальных услуг активно развивается в последние годы в Рос-

сии, заимствуя и развивая разнообразные западные стили и течения. С каждым 

годом расширяется число предлагаемых направлений: эстрадные, народные, 

бальные, современные танцы, включая хип – хоп, хаус, поппинг и др., пытаясь 

привлечь к себе все большее число потенциальных клиентов. Современное обще-

ство приветствует совершенствование человеком себя, развитие пластики и кра-

соты тела, поэтому множество рынков, предлагающих соответствующие услуги, 

развиваются очень динамично и генерируют значительные доходы [27]. 

Современная танцевальная культура развивается в России на протяжении 

10 лет, 2005-2006 год появился хип-хоп, брейкинг, локкинг, в 2007 году был по-

пулярен тектоник, электро дэнс и техно, в 2011 году своего пика известности дос-

тиг такой вид танца как дабстеп, 2013 год ознаменовался появлением бути-дэнс. 

Многие из течений ушли спустя 1-2 года, например, тектоник, другие же локали-

зовались в определенных регионах – брейкинг, локкинг и другие, не теряющие 

свою актуальность и по сей день – хип-хоп, хаус. Однако на смену имеющимся 

направлениям приходят другие, появляются новые педагоги, школы – происходит 

расширение рынка танцевальных услуг. Что же нас ожидает в будущем и как ис-

пользовать новые возможности, мы рассмотрим в данной статье [27].  

Особенность развития танцевальных школ и направлений в России.  

Как известно, родоначальником современных танцевальных направлений 

являются американцы. Именно в США в 70-х годах в клубах Бронкса танцоры 

создали такое течение, как хип-хоп, посылом которого было «движение вперед, 

протест против социального неравенства». Основой этого танца являлась музыка, 

биты которой задавали движение тела. Несмотря на длительность существования 

хип-хопа, это искусство, которое до сих пор относится к категории «современного 

танца». С каждым годом данный стиль совместно с музыкой был подвержен из-

менениям: музыка становилась глубже за счет появления других музыкальных 
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ритмов, а танцоры привносили в свой танец «себя, свое видение и понимание му-

зыки», но основа, с которой все и начиналось, продолжала оставаться неизмен-

ной. Так появился локкинг, ЛА-стайл, поппинг и др. На сегодняшний день Аме-

рика является той страной, которая движется вперед и задает другим как музы-

кальные, так и танцевальные тенденции. Несмотря на то, что Россия встроена в 

мировое танцевальное движения и уровень танцевания в стране на достойном 

уровне, на выбор школами направлений значительное влияние оказывают именно 

американские тренды. Дополнительными факторами становятся языковой барьер 

и негативное отношение к российским музыкальным исполнителям у большин-

ства танцоров. Из–за этого педагоги школы сталкиваются с трудностями в препо-

давании, в правильности, точности и полноте интерпретации материала для уче-

ников. Этими факторами задается специализация школы: в прайс-листе предла-

гаемых танцевальных направлений появляются те течения, которые на сегодняш-

ний день более популяризованы и известны, поскольку именно они смогут вы-

звать активный спрос потребителей на рынке [23].  

При сегментировании рынка танцевальных услуг в России целесообразно 

выделить следующие характеристики [33]:  

Таблица 2 – Сегментирование рынка танцевальных услуг 

Критерии сег-

ментирования 

Сегменты 

Возраст С 11 до 16 лет – подростки 

С 17 до 22 лет – молодежь 

С 23 до 30 лет – взрослая молодежь 
Доход Проанализировать прайс  листы танцевальных школ, доход потребителей 

должен соответствовать категории «средний» 

Статус пользова-

теля  

«новичок» 

«любитель» 

«профессионал» 

Цель потребления 

танцевальных 

услуг 

«Новичок»: познакомиться с основой современных танцеваль-

ных направлений, с целью выбора желаемой для себя катего-

рии: любитель/ профессионал. 

«Любитель»: сформировать красоту своего тела, получить положительные 

эмоции и впечатления, отдохнуть от повседневной рутинной деятельности

 с помощью переключения себя на танцевальные направления. 

«Профессионал»: развить свои танцевальные навыки, культуру своего 

тела до уровня профессионального танцора и реализовать себя через 

участие в профессиональных конкурсах и чемпионатах разного масштаба. 
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Продолжение таблицы 2 
Физические ха-

рактеристики  

Потребители с неограниченными физическими возможностями  

Потребители с ограниченными физическими возможностями 

Стиль жизни Активный: стремление к движению, оживленному образу жизни 

развитию, к абсолютному исключению размеренного распорядка дня, 

свободное время потребители стараются занять себя разными видами 

деятельности, включая танцевальные направления. 

На основе выше представленной таблицы можно сделать вывод о том, что: 

подростки, молодежь, взрослая молодежь, которые ведут активный образ жизни, 

имеют средние доходы, и будут являться либо новичками, либо любителями, либо 

профессионалами. 

Главными потребителями или основным целевым сегментом являются 

младшая группа и  молодежная группа – подростки и студенты в возрасте от 11–

16 и 17 – 22 лет. В этом возрасте проявляется интерес к саморазвитию, реализа-

ции себя с помощью разного рода деятельности или хобби. Они более активны, 

всегда ищут что-то новое в себе,  во внешней среде и даже готовы выходить за 

рамки, не ограничивая себя, при этом увлекаясь участием в разного рода конкур-

сах переходя в категории любителей и профессионалов.  

Вторым по численности можно выделить сегмент взрослая группа, возрас-

тной диапазон которого составляет от 23 до 30 лет. Данная группа будет менее 

активна. Однако желание провести досуг интересно, продуктивно, выглядеть кра-

сиво, обладать подтянутым, пластичным телом и при этом сохранять внутреннюю 

радость и гармонию от занятия танцевальной деятельностью не покидает чело-

века.  

Проводя сравнение с особенностями потребителей в США, можно заме-

тить, что в Америке же многие танцоры, как профессионалы, так и любители про-

должают заниматься современными направлениями без возрастных ограничений, 

считая танцы хорошей возможностью для совершенствования своего тела и полу-

чения положительных эмоций. В России для поколения старше 35 их возраст ста-

новится самой главной психологической преградой, поскольку на подсознатель-

ном уровне, они начинают думать, что ограничены в танцевальном развитии. Все 

это подкрепляется мнением окружающих, их непониманием и насмешкой. В свою 
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очередь тренер привык работать с учениками других возрастов и не может вы-

брать правильную методику преподавания. Поэтому людей старше 35 очень  мало 

в танцевальной индустрии [33].  

Тем не менее, данная сфера развивается очень быстро и использует луч-

шие образцы в продвижении своих услуг.  Это такие шоу, как «Танцы на ТНТ», 

“Танцуй” на Первом канале и др.. Кроме того, многие школы активно используют 

приглашение на мастер- классы американских звезд: Браян Поспоус, Бэм Мартин, 

Кеон и Мариэль Мадрид и др., а также популярных российских: Николай 

Проваторов, Евгения Максимова, Светлана Абрамова и др.  

Также была составлена карта танцевальных школ России по федеральным 

округам. За основу были взяты их административные центры, так как обычно 

именно в этих городах и расположено наибольшее количество школ, и там же 

происходит развитие танцевальных движений, и далее распространяется на со-

седние города [33]. 

 

Рисунок 1 Численность танцевальных школ в регионах России 

На основе данной карты можно сделать вывод, что, чем дальше от цен-

трального округа, тем количество танцевальных школ уменьшается. Большее ко-

личество школ расположено рядом с центральным округом, а на периферии школ 

уже гораздо меньше. Ведь школы в центральном регионе задают общую линию 

развития, движения для отдаленных регионов. Экспертная оценка известных тан-

цоров и хореографов России, численность и тематика чемпионатов, проводимых у 

нас, стилистика приглашенных зарубежных педагогов, а также мониторинг пе-
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речня услуг, предлагаемых школами стали основой для выделения 3 популярных 

современных направлениях в стране: хип-хоп, хаус и джаз-фанк . 

Если проанализировать ситуацию с танцевальными школами в регионах, 

то рассмотрим ее на примере танцевальных школ Перми. Самыми известными яв-

ляются школы Freak Dance Studio, Freestyle, Funky Family, Danger Electro, Rock 

in`style, востребованные занятия в которых подтвердили, что самыми популяр-

ными на сегодняшний день являются хип-хоп, хаус, джаз-фанк. Кроме того, в го-

роде пользуются популярностью еще два течения: брейкинг и поппинг [30]. 

 Описание услуг и анализ цен, приведенные в таблице 2 показывают, что 

разброс цен между пермскими школами достаточно небольшой и составляет 

около 200-400 руб. Если мы сравним цены на занятия с ценами Москвы, или 

Санкт-Петербурга, то  увидим,  что  ценовой   диапазон  отличается  в  2–3 раза. 

Например, 1,5 часа мастер-класса известного  хореографа  в  Москве  стоит от 

500-800 руб., в  то    время   как в  Перми  его   стоимость   начнет        варьировать 

от 1 500 руб. При этом чаще всего в Москве и Санкт-Петербурге в танцевальных 

школах    проводят  занятия  длительностью в 1,5 часа, в то время как   в    Перми 

1 час [30].  

Таблица 3 Сравнение услуг и цен танцевальных школ Перми 

Критерий Freak Dance Studio Freestyle Funky 

Family 

Danger 

Electro 

Rock in`style 

Перечень 

услуг 

Хип–хоп 

Lady dance (Джазфанк

,vogue,highheels) 

Dancehall 

Contemprorary  

Strip dance 

Хип–хоп 

Хаус 

Джаз–фанк 

Брейкинг 

Брейкинг 

Хип–хоп 

Хаус 

Попинг 

Поппинг 

Крамп 

Локкинг 

Джаз–фанк 

Брейкинг 

Хип–хоп 

Хаус 

Стоимость 

услуг 

Стоимость: 

2 занятия – 700 руб. 

4 занятия – 1200 руб.  

10 занятий –2500 руб.  

16 занятий –2900 руб. 

24 занятий –3500 руб. 

Стоимость 

8 занятий 

составляет 

1600 руб. 

Стоимость 

8 занятий 

составляет 

2000 руб. 

Стоимость 

8 занятий 

составляет 

2000 руб. 

Стоимость 8 

занятий со-

ставляет 1800 

руб 
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Направления развития танцевальных услуг в России.  

Вопрос о том, куда будет развиваться рынок, является стратегически важ-

ным, т.к. определяет источники доходов. Проведем маркетинговый анализ пер-

спектив российского рынка, опираясь на динамику американского рынка, откуда 

происходит большая часть заимствований.  

Продукт: Сегодня в Америке каждый из существующих течений является 

устоявшимся и популярным. Особенность западной танцевальной культуры кро-

ется в менталитете – показать свою индивидуальность. В соответствии с этим в 

Америке появились 2 популярных стиля танца: дэнсхолл и контемпорари [24].  

Основной посыл contemprorary dance заключается в обращении к личности, 

ее проблемам, душевным исканиям. Такой стиль танца считается трудоемким, по-

скольку требует от танцора высокого уровня пластичности, техничности, музы-

кальности и эмоционального посыла.  

Дэнсхолл – уличный ямайский танец, покоривший страны Америки, Ев-

ропы и Азии. Несмотря на то, что дэнсхолл пришел из Латинской Америке, свою 

популяризацию он получил в США. Dancehall, как и любой другой уличный та-

нец, является социальным. В основе стиля – особые, расслабленные движения, и 

при этом полный контроль над собственным телом, различные вариации шага, а 

также различные по технике и динамике движения бедрами. Сейчас данные стили 

танца в России находятся на начальном этапе своего развития, их можно назвать 

будущими популярными направлениями, так как педагоги стали развивать себя в 

таких стилях как контемпорари и дэнсхолл, привозить зарубежных танцоров, 

стали появляться новые номинации в соревнованиях, в ТВ – шоу [25]. 

Потребители: на рынке танцевальных услуг как в России, так и в Перм-

ском крае формируется ориентация на молодежную группу (17–22) и взрослую 

молодежь (23–30), поскольку как контемпорари, так и дэнсхолл предполагают 

раскрепощенность и свободное движение телом.  

Стоимость на услуги: При введении нового товара произойдет рост цен, 

поскольку продукт потребует получение дополнительной информации от профес-
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сиональных российских и зарубежных танцоров. В условиях кризиса танцоры 

поднимают стоимость мастер-классов, при этом затраты на их трансфер увеличи-

ваются в разы. Здесь также присутствует особенность: чем дальше регион будет 

отдален от центра, тем выше будет ценовой диапазон увеличения. Кроме того, 

танцевальным школам потребуются затраты на реализацию выбранных инстру-

ментов продвижения [24].  

Место: Не все танцевальные школы смогут внести в своей прайс-лист эти 

два новых направления. В центральных регионах школы без особого труда смогут 

внести их в основной список преподаваемых стилей, но для отдаленных регионов 

сделать это на хорошем уровне будет достаточно сложно. В Перми одна из пере-

довых школ «Freak Dance Studio» уже включила в свой прайс – лист направление 

дэнсхолл и контемпорари. Остальные школы на это пока не готовы, так как это 

трудоемкое и дорогостоящее направление, также некоторые школы считают, что 

им достаточно существующих стилей [16].  

Персонал: Введение новых танцевальных течений потребует от педагогов 

повышения их квалификации посредством прохождения мастер-классов, семина-

ров, лекций, осуществления заграничных поездок, участия в соревнованиях раз-

личного уровня с тем, чтобы развить себя, подтвердить свою компетентность, 

привлечь большее число учеников. Кроме того, выбранные способы развития, 

смогут способствовать построению грамотных методик преподавания и безоши-

бочному истолкованию материала.  

Реклама и продвижение: Появление нового продукта не повлияет на инст-

рументы продвижения, они останутся такими же. Для увеличения актуальности 

направлений и привлечения новых клиентов в качестве инструментов продвиже-

ния целесообразно использовать [20]: 

– Личностные награды и титулы преподавателей танцевальной студии по-

средством участия в чемпионатах, ТВ-шоу, съемках клипов, раскрутка личной хо-

реографии через You Tube;  
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– Социальные площадки: Вконтакте, Instagram и YouTube, поскольку це-

левой сегмент это активный пользователь интернет-площадок;  

– Локальное продвижение школы танцев по её местонахождению, так как 

это позволит потенциальным пользователям найти школу в удобном для них ра-

диусе;  

– Использование городского пространства, например, надписи на асфальте, 

флешмобы;  

– Разовое бесплатное занятие; 

– Введение абонемента с дополнительным временем заморозки занятий;  

– Продвижение через различные шоу на TV, например, как «Танцы на 

ТНТ», «Танцуй» на Первом канале; 
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2.2 Рынок танцевальной индустрии в Челябинской области  

Рынок танцевальной индустрии в Челябинской области активно развива-

ется в последние годы. С каждым годом появляются различные стили и направле-

ния, которым наши соотечественники с удовольствием идут учится и даже стано-

вятся профессионалами в этой области.  

Ежегодно в Челябинске и Челябинской области проводятся различные со-

ревнования, конкурсы и чемпионаты, на которых танцоры различных направле-

ний могут заявить о себе и показать на что они способны. Ниже представлен спи-

сок нескольких различных конкурсов и чемпионатов проводившихся на террито-

рии Челябинска и Челябинской области [46]: 

1. «Хрустальная капель» (г. Челябинск) – фестиваль детского творчества 

системы образовательных учреждений города. Проводится с 1992 года во Дворце 

пионеров и школьников им. Н.К.Крупской. Создатель фестиваля Генрих Юрьевич 

Эвнин; 

2. «Российская студенческая весна» – программа поддержки и развития 

студенческого творчества.  Программа направлена на совершенствование системы 

поддержки студенческого творчества, развитие механизмов поддержки творче-

ской деятельности в сфере культуры и искусства, в том числе традиционной на-

родной культуры, сохранение и популяризация культурного наследия народов 

России, использование культурного потенциала России для формирования поло-

жительного образа страны за рубежом, что полностью соответствует приоритетам 

государственной политики в сфере культуры, установленным Распоряжением 

Правительства Российской Федерации от 17.11.2008 г. № 1662-р «О Концепции 

долгосрочного социально – экономического развития Российской Федерации на 

период до 2020 года». Ежегодно в мероприятиях Программы принимают участие 

более 1 500 000 студентов – представителей около 700 профессиональных образо-

вательных организаций и образовательных организаций высшего образования; 

3. «Весенний ритм» (г. Челябинск) – региональный фестиваль по совре-

менному танцу.  
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Задачи фестиваля: 

– Выявление талантливой молодежи, создание условий для совершенство-

вания их профессионального уровня; 

– Совершенствование качества досуга молодежи; 

– Поиски и формирование системы ценностей молодежной культуры; 

– Предоставление возможности молодежным коллективам и отдельным 

исполнителям реализовать свой творческий потенциал; 

– Развитие дружеских связей между молодежными коллективами Челя-

бинской области и других субъектов РФ; 

4. «Урал собирает друзей».  

Основные цели и задачи конкурса – фестиваля: 

– обеспечение квалифицированной экспертизы достигнутых участниками 

результатов; 

– формирование среды, в которой участники и руководители имеют доступ 

к носителям самого современного знания в своих областях; 

– создание условий для повышения квалификации педагогов; 

– организация образовательных форм, в которых участники могут повы-

сить свой профессиональный уровень; 

– популяризация творчества юных талантов; 

– сохранение и развитие национальных культур; 

– установление творческих контактов между коллективами и руководите-

лями; 

– формирование потенциала подрастающего поколения; 

– укрепление толерантных межконфессиональных и этнических отноше-

ний детей и молодежи регионов РФ и стран ближнего и дальнего зарубежья; 

Челябинск – город, который развивается и танцевальных школ и студий в 

нем, с каждым годом становится всё больше. Люди хотят танцевать и поэтому от-

крыть свою танцевальную студию хорошая идея. 
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Так как сейчас большое влияние на нас оказывают социальные сети, СМИ 

и прочее, то большинство из нас поддается. Это так называемые тренды, то что 

сейчас считается модным, популярным и востребованным на рынке. Танцы также 

задают различные тренды и с каждым годом какой то танец становится популяр-

нее остальных.  

Например, год или два назад во всех социальных сетях можно было уви-

деть такие танцевальные направления, как «тверк» (современные танцы) и «ба-

чата» (латиноамериканские танцы) [36]. Каждая третья девочка, девушка и даже 

женщина, хотели научиться танцевать эти стили. Все танцевальные студии и 

школы, которые имели хореографов по этим направлениям, за эти два года думаю 

не плохо заработали. В прочем эти направления до сих пор не теряют своей попу-

лярности и также актуальны в Челябинске. 

Ниже перечислены категории людей в г. Челябинске и Челябинской обла-

сти, которые предпочитают тот или иной стиль танца. 

Как правило, большинство тех кто поддается влиянию СМИ, а особенно 

социальных сетей – подростки. Примерно от 12 до 18 лет. Категория таких людей 

обычно предпочитает такие танцевальные направления как [37]: 

– хип-хоп; 

– брейк данс; 

– twerk; 

– вог; 

– клубные танцы; 

Молодежь (от 19 до 30) предпочитает что то более спокойное, естествен-

ное или же наоборот яркое, экспрессивное, активное. Большой популярностью 

среди них пользуются такие направления как [38]: 

– бальные танцы; 

– восточные танцы; 

– латиноамериканские танцы; 

– танцы на пилоне; 
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– контемпорари;  

– танцы на полотнах;  

– go-go; 

– джаз модерн; 

– стрип пластика; 

Категория людей тех кому за 30 и более лет, предпочитают те виды танцев, 

в которых меньшая вероятность повредить себе что – нибудь. К ним относятся 

[5]: 

– бальные танцы; 

– аэробика; 

– танго; 

– народные танцы; 

– стретчинг; 

– восточные танцы; 

Далее приведем пример средних цен на услуги танцевальных школ в Челя-

бинске и таких городах как Екатеринбург, Москва и Санкт – Петербург. 

Цены на различные танцевальные направления в г. Челябинске представ-

лены в таблице 4 [46]. 

Таблица 4 – цены на танцевальные направления в г. Челябинске 

Танцевальное направление Цена (за одно занятие), руб. 

Бальные танцы 300 – 500 

Восточные танцы 250 – 280 

Современные танцы: 250 – 400 

Латиноамериканские танцы 300 – 400 

Народные танцы 250 – 350 

Танец на пилоне 350 – 400 

Стретчинг  280 – 300 
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Цены на танцевальные направления в г. Екатеринбурге представлены в 

таблице 5 [44]. 

Таблица 5 – цены на танцевальные направления в г. Екатеринбург 

Танцевальное направление Цена (за одно занятие) руб. 

Бальные танцы 350 – 550 

Восточные танцы 350 – 400 

Современные танцы 300 – 350 

Латиноамериканские танцы 350 – 400 

Народные танцы 450 

Танец на пилоне 300 – 400 

Стретчинг 250 – 350 

 Цены на танцевальные направления в г. Москве представлены в таблице 6 

[45]. 

Таблица 6 – цены на танцевальные направления в г. Москва  

Танцевальное направление Цена (за одно занятие) руб. 

Бальные танцы 500 – 550 

Восточные танцы 480 – 530 

Современные танцы 450 – 550 

Латиноамериканские танцы 500 – 600 

Народные танцы 500 – 1000 

Танец на пилоне 520 – 630 

Стретчинг 500 – 550 

Цены на танцевальные направления в г. Санкт – Петербург представлены в 

таблице 7 [43]. 

Таблица 7 – цены на танцевальные направления в г. Санкт – Петербург 

Танцевальное направление Цена (за одно занятие) руб. 

Бальные танцы 350 – 500 

Восточные танцы 380 – 450 
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Продолжение таблицы 7 

Современные танцы 350 – 400 

Латиноамериканские танцы 400 – 800 

Народные танцы 360 – 550 

Танец на пилоне 450 – 550 

Стретчинг 350 – 440 

Можно сделать несколько выводов по таблицам 4,5,6 и 7: 

Проводя анализ цен на танцевальные услуги в Челябинске, Екатеринбурге, 

Москве и Санкт – Петербурге, можно однозначно заявить, что самые демократич-

ные  цены  в  Челябинске от 250 до 500   руб . в  час,   в  целом  цифра  близится  к 

300 – 350 руб. в час, тогда  как в  Екатеринбурге  в среднем 350 – 400 руб. в час. В 

Москве стремится в среднем к 600 руб. в час.  

Таким образом можно сделать вывод о том что Челябинск один из самых 

доступных городов – миллионников для населения, желающих заниматься тан-

цами. 

Рынок танцевальной индустрии в Челябинской области активно развива-

ется в последние годы. Этому способствует появление различных стилей и на-

правлений и демократичность цен на танцевальные услуги в сравнении с другими 

городами – миллионниками.   

2.3 SWOT и PEST – анализ в г. Челябинске 

SWOT – анализ [83] 

Strengths (сильные стороны): 

– разработка системы мотивации персонала для выхода на новый уровень 

качества. Найм профессионалов для увеличения продаж и прибыли;  

– увеличить занятость тренеров детских групп, открыть новые группы; 

– увеличить входящий трафик за счет улучшения ключевых требований 

потребителей; 

– следить за тенденциями рынка, проводить модерацию услуг, предотвра-

щающую отказ от танцевального обучения, не смотря на изменения стиля жизни; 



40 

 

– рынок коммерческой недвижимости и избыток тренеров на рынке труда 

дает возможность выбирать наиболее подходящие варианты; 

– необходимо постоянно улучшать качество услуг и сервиса в общем; 

– четкое формирование ценности услуг танцевальной студии. Разработка 

новых конкурентных преимуществ услуг. Позиционирование услуг как более ка-

чественных, чем представленная цена; 

– Следить за тенденциями предпочтений потребителей, проводить модера-

цию услуг, предотвращающую отказ от танцевального обучения; 

Weaknesses (слабые стороны): 

– низкая популярность; 

– нерасширенная организационная структура; 

Opportunities (возможности): 

– возможность выплачивать заработную плату в виде процентов по резуль-

татам; 

– устойчивый спрос на детские группы; 

– прочие возможности рынка (избыток коммерческих помещений на 

рынке, огромный ассортимент предлагаемых танцевальных направлений на 

рынке, прецеденты продажи различных видов абонементов);  

Threats (угрозы): 

– изменение стиля жизни потребителей; 

– рост затрат, опережающий рост доходов; 

– утрата конкурентного преимущества продукта; 

– изменение требований потребителей к продукту;  

– появление более дешевых аналогов; 

– изменение предпочтений потребителей;  

PEST – анализ [82]: 

Все факторы, имеющие влияние на положение каждой танцевальной сту-

дии на рынке делятся на четыре фактора [80]. Они представлены в таблице 8. 
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Таблица 8 – факторы, влияющие на конъюктуру рынка 

P – Political: E – Economic: 

 Текущее законодательство на  

рынке; 

 Будущие изменения в законодатель

стве; 

 Правительственная политика, изме

нение; 

 Государственное регулирование ко

нкуренции; 

 Финансирование, гранты и инициа-

тивы; 

 Группы лоббирования/давления 

рынка; 

 Экологические проблемы; 

 Прочее влияние государства в от-

расли; 
  

 Экономическая ситуация и тен-

денции; 

 Уровень инфляции; 

 Налогообложение;  

 Инвестиционный климат в от-

расли; 

 Сезонность / влияние погоды; 

 Рынок и торговые циклы;   

 Платежеспособный спрос;   

 Потребности конечного пользова

теля; 

 Транспорт; 

T – Technological: 

 Демография; 

 Изменения законодательства, затра

гивающие социальные факторы; 

 Структура доходов и расходов; 

 Базовые ценности;  

 Тенденции образа жизни; 

 Бренд, репутация компании; 

 Модели поведения покупателей;   

 Мода и образцы для подражания;   

 Главные события и факторы влия-

ния;   

 Мнения и отношение 

потребителей; 

 Потребительские предпочтения; 

 Представления СМИ;  

 Точки контакта покупателей; 

 Этнические  религиозные факторы;  

 Реклама и PR; 

S – Social: 

 Зрелость технологий;   

 Изменение и адаптация новых те

хнологий; 

 Информация и коммуникации, в

лияние интернета; 

 Потенциал инноваций; 

 

 

Политический фактор, как и технологический, мало влияет на деятель-

ность танцевальных студий. Во-первых, в настоящее время нет нормативно-пра-

вовых документов, регулирующих деятельность в данной сфере (имеется в виду 
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не регистрация предприятия и отчисление налоговых выплат, а именно норма-

тивы обучения). Из технологий в преподавании используется современная аудио-

аппаратура; в продвижении используется Интернет, равнодоступный конкурентам 

[81].  

Экономический фактор в большей степени привлекает внимание маркето-

логов, так как именно он поясняет состояние платежеспособности населения. В 

настоящее время платежеспособность большинства населения никак не постра-

дала из-за весеннего кризиса 2014, что положительно сказывается на количестве 

клиентов [81].  

Социальный фактор – возможно, самый важный для большинства населе-

ния, так как модные тенденции навязывают большинству населения тот или иной 

шаблон (поведения, развлечения, образа и т.д.). Большое количество населения 

достаточно внушаемы, поэтому подвержены влиянию моды и окружающих, соз-

давая потребительские предпочтения. Нельзя упускать из виду религиозные и эт-

нические факторы, которые могут запрещать либо принуждать к различ-

ным нормам [81].  

Рассмотрим вероятность наступления представленных выше факторов и 

реакцию танцевальной студии на эти изменения в таблице 9 [74]: 

Таблица 9 – вероятность наступления факторов, влияющих на деятель-

ность танцевальной студии 

Фактор  Вероятность  Влияние  Ответная реакция 

Политика 

Будущие измене-

ния в законода-

тельстве 

Высокая, 1 год Регулирование фор-

матов обучения, 

стандартизация 

Продолжать работу 

в новых рамках за-

кона 

Финансирование, 

гранты и инициа-

тивы 

Средняя, 5 – 7 

лет 

Поддержание рынка Принятие участия 

Экологические 

проблемы  

Средняя, 2 – 5 

лет 

Пропаганда ЗОЖ Поддержка пропа-

ганды ЗОЖ 

Экономика 
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Продолжение таблицы 9 

Челябинская об-

ласть активно раз-

вивается. Это ин-

вестиционно при-

влекательная об-

ласть. Как следст-

вие возможно по-

явление новых 

конкурентов 

Высокая, 1-2 

года 

Активность способ-

ствует усилению ре-

акции на конъюктуру 

рынка 

Дополнительный 

стимул для разви-

тия 

    

Сезонность  Высокая, каж-

дый год 

Рост и спад клиентов Стимул для разви-

тия дополнительной 

специализации 

Платежеспособ-

ный спрос 

Высокая, по-

стоянно 

Рост и спад клиентов Регулирование цен 

Социокультурные факторы 

Демография Средне – вы-

сокая, 5 – 10 

лет 

Появление нового 

«пласта» 

ЦА/закрытие опреде-

ленных групп 

Создание/закрытие 

групп 

Мода Высокая, регу-

лярно 

Рост интереса к тан-

цам/переключение 

интереса массы 

Благоприятная воз-

можность для раз-

вития/приложение 

больших усилий 

для удержания и 

привлечения клиен-

тов 

Реклама и связи с 

общественностью 

Высокая, по-

стоянно 

Формирование обще-

ственного мнения 

Благоприятная воз-

можность для раз-

вития при положи-

тельном общест-

венном мнении 

Технологии 

Информация и 

коммуникации, 

влияние интернета 

Высокое, по-

стоянно 

В зависимости от со-

держания может 

быть позитивным, 

негативным или ней-

тральным фактором 

Продвижение пози-

тивных факторов и 

умаление негатив-

ных факторов 
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Проведя данный анализ можно сделать вывод, что ощутимое влияние на 

деятельность танцевальных студий оказывает социальный фактор. Причем в 

большинстве случаев многие аспекты могут как регулироваться компаниями, так 

и создаваться ими же. Из написанного следует, что многие компании сферы услуг 

просто не понимают того, что они сами могут и диктовать моду на свои услуги и 

позиционировать себя так, как этого требует ситуация. Для этого требуется тща-

тельно продуманная маркетинговая стратегия [76]. 
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Вывод по главе 

В последние года активно развиваются различные виды танцев. В этот пе-

риод сильно задает планку способность вызвать высокую активность потребите-

лей на рынке танцевальных услуг.  

Потребителей можно разделить на три группы по возрасту: подростки, мо-

лодежь, взрослые. Самыми активными  являются группы молодежь и подростки. 

Этому способствует стереотипное мышление о том что танцы это для молодых 

эта особенность наблюдается в России, а например в США такого не замечено. 

Помимо стереотипного мышления, преобладание молодежи можно объяснить та-

кими факторами как, стремление к самореализации и к саморазвитию. Еще одной 

особенностью танцевального направления в России можно назвать неравномерное 

распределение школ по территории, так например замечена тенденция. Чем 

дальше от центрального округа тем меньше школ на территорию приходится. С 

Этими двумя проблемами сейчас активно борются с помощью различных методов 

один из которых популяризация через телевидение. 

В челябинской области как и во всей стране рынок танцевальных школ ак-

тивно развивается, для этого в регионе ежегодно проводятся мероприятия попу-

ляризирующие различные виды танца, приглашаются иностранные специалисты, 

проводятся мастер классы. Особенностью челябинской области является низкая 

стоимость услуг танцевальных школ в сравнении с другими большими городами, 

такими как Екатеринбург, Москва и Санкт – Петербург.  
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3 РАЗРАБОТКА БИЗНЕС – ПЛАН ПО ОТКРЫТИЮ ТАНЦЕВАЛЬНОЙ 

СТУДИИ В Г. ЧЕЛЯБИНСКЕ 

3.1 Организационный и производственный план 

Для открытия школы танцев и ведения деятельности нужно предусмотреть 

наличие всех нужных помещений. Школа танцев будет подразумевать одновре-

менное занятие детей и взрослых.  

Поэтому будут нужны следующие виды помещений: 

– 2 танцевальных класса – 80+60=140 квадратных метров; 

– 2 раздевалки по 15 квадратов – 30 квадратных метров; 

– Санузел, душ – 20 квадратных метров; 

– Холл – 20 квадратных метров; 

– Комната для персонала – 20 квадратных метров; 

Итого 230 квадратных метров. Открытие танцевальной студии предполагает 

ведение бизнеса от лица индивидуального предпринимателя. Лицензия, для ока-

зания услуг такого рода, не требуется, так же, как и не требуются специальные 

разрешения.  

Первое направление расходов при открытии школы танцев непосредствен-

ная  регистрации организации (индивидуального предпринимателя). Для регист-

рации ИП воспользуемся помощью юридической компании. Этот способ самый 

надежный и обойдется дороже самостоятельной регистрации, зато значительно 

сэкономит время, к тому же, доверившись специалистам, можно не беспокоиться 

о правильности заполнения документов. Рассмотрим данные статьи расходов в 

таблице 10. 

Таблица 10 – Расходы на регистрацию ИП 

Наименование расходов Сумма, руб. 

Гос. пошлина 800 

Изготовление печати 1 000 

Услуги нотариуса 1 200 

Открытие р/с 1 000 
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Продолжение таблицы 10 

Юридические услуги 3 000 

Итого 7 000 

Располагаться школа танцев будет в одном из спальных районов, таких как 

«Вишневая горка», «Парковый–2» или прочее. Выбор пал именно на новый 

спальный район, так как в спальных районах не так много танцевальных школ, а 

людей, в том числе и потенциальных клиентов, проживает немало. К тому же в 

спальных районах невысокая арендная плата (в два раза ниже, чем в центральных 

районах города). В данных районах больше клиенток-домохозяек, которые пред-

почитают заниматься в утреннее и дневное время и дети-подростки смогут доби-

раться до танцевальной студии самостоятельно после школы в вечернее время, 

что будет удобно родителям.  

Аренда такого помещения обойдется в 70 тысяч рублей ежемесячно. Плюс 

оплата коммунальных платежей за первый месяц на стадии ремонта обойдется в 

18 000 рублей. В последующие месяцы коммунальные платежи будут составлять 

12 000 рублей. 

Необходимо провести ремонтные работы – отделка потолка, стен, пола. 

Оборудование системы вентиляции, освещения также должно осуществляться на 

этапе технической отделки. 

При ремонте помещения обязательно нужно обратить внимание на пол. Оп-

тимальный вариант – нелакированный паркет, но подойдет и ламинат с антис-

кользящей поверхностью. Внимания заслуживают и стены помещения. Одна из 

них должна быть закрыта зеркалами. При этом важно, чтобы швы на зеркальной 

обшивке были как можно меньше и незаметнее, чтобы не возникало искажения 

отражения. Зеркальные панели стоят недешево, поэтому в целях экономии зер-

кала можно поднять на высоту 70 сантиметров от пола. Из мебели понадобится 

закупить диванчики для зоны отдыха, стойку ресепшеп, скамейки в раздевалку, 

шкафчики, кулер и другое. 
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Рассчитаем затраты на ремонт и оснащение школы танцев в таблице 11. Ре-

монтные работы будут проводиться самостоятельно без помощи сторонних лиц, 

поэтому посчитаем расходы только на покупку необходимого оборудования. 

Таблица 11 – Ремонт и оснащение школы танцев 

Наименование расходов Сумма, руб. 

1. Танцевальные залы 

Ламинат  84 000 

Зеркала  25 100 

Сплит–система  41 800 

Балетный станок 8 000 

Звуковая система 32 400 

2. Холл 

Стойка ресепшеп 22 500 

Стул для администратора 57 00 

Диванчики 14 800 

Журнальный столик 6 300 

Кулер 6 900 

3. Раздевалки 

Вешалка для верхней одежды 3 300 

Скамейки  12 300 

Шкафчики 64 000 

Зеркало  4 000 

4. Сан. узелы, душ 

Унитаз 6 400 

Душевая кабинета 20 400 

Раковина 3 300 

5. Комната для персонала 

 Шкаф 13 000 
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Продолжение таблицы 11 

Стол 4 600 

Диван 17 900 

Итого 396 700 

Также для нормальной работы администратора необходимо будет приобре-

сти ноутбук (22 300 рублей), стационарный телефон (1 900 рублей) и различные 

журналы учета и канцтовары (9 700 рублей). К тому же необходимо будет напеча-

тать специальные фирменные абонементы для челнов танцевальной студии. Пар-

тия в 200 штук обойдется в 3 600 рублей. 

Итого общая первоначальная сумма расходов для ремонта и оснащения 

школы танцев составляет 434 200 рублей. 

Направление школы танцев будет различным от современных до классиче-

ских танцев, чтобы максимально захватить целевую аудиторию района, а именно 

будут проводиться занятия: 

1. контемпорари;  

2. модерн; 

3. хип-хоп;  

4. джаз–фанк; 

5. стрип-пластика;  

6. тверк; 

7. классическая хореография; 

8. эстрадный танец; 

9. боди–балет; 

10.  вог; 

11. танцевальная аэробика;  

12. степ-аэробика; 

Для этого потребуется нанять 6 преподавателей, каждый из которых будет 

вести 2 танцевальных направления. Заработная плата преподавателя зависит 
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от количества учеников в группе и определяется следующим образом (таблица 4). 

При этом стоит отметить, что занятия будут проводиться в группе от 5 человек.  

В школе танцев есть возможность заниматься как в группе, так 

и на индивидуальных занятиях. Основное различие заключается в стоимости. Ин-

дивидуальная тренировка стоит в 2,5-3 раза дороже. На каждый вид тренировок 

можно приобрести как отдельное занятие, так и абонемент. Стандартный абоне-

мент действителен в течение одного месяца и включает в себя либо 4, либо 

8 занятий. Абонемент носит именной характер и распространяется только на того 

человека, на которого зарегистрирован. 

Полный перечень услуг с указанием стоимости представлен в таблице 12. 

Таблица 12 – Перечень услуг 

Наименование услуги Количество занятий Стоимость (руб.) 

Индивидуальное занятие 1 700  

Индивидуальный абонемент 8 5 000  

Групповое занятие 1 250 

Абонемент на групповые за-

нятия 

4 800  

Абонемент на групповые за-

нятия 

8 1 700  

Универсальный абонемент* 8 2 500 

Все абонементы, кроме универсального, распространяются только на одно 

направление танца и закрепляются за определенным преподавателем. Это необ-

ходимая мера для того, чтобы группа имела постоянный состав и стабильно раз-

вивалась. Универсальный абонемент – это возможность в течение одного месяца 

посещать 8 занятий по любому направлению и с любым преподавателем.  

Если ученик регулярно посещает занятия в течение двух месяцев, 

то абонемент на следующий месяц он может приобрести со скидкой 10%. Данная 

гибкая система оплаты позволяет удерживать клиентов и способствует увеличе-

нию спроса на услуги.  
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В первый месяц планируется набрать по 1–2 группы по каждому направле-

нию, а в последующие месяцы планируется 3–4 постоянных группы каждого тан-

цевального направления по 10–15 человек. 

Таким образом, сформируем переменные издержки школы танцев (см. при-

ложение Б) 

Таким образом, каждый преподаватель лично заинтересован в увеличении 

количества человек в группе и развитию востребованности школы танцев. 

Таблица 13 – Определение заработной платы преподавателям 

Количество учеников Сумма оплаты в час (в руб.) 

5–8 человек 300 

8–12 человек 400 

13 и больше человек 500 

Помимо преподавателей для работы в студии, которые работают с почасо-

вой оплатой, потребуется также два администратора с фиксированной ставкой 

(15 000 рублей в месяц) и уборщица (8 000 рублей в месяц). 

Таблица 14 – Фонд заработной платы 

Персонал Зарплата 

на 1 сотруд., 

руб. 

Количество 

сотрудников 

Итого, руб. Отчисление 

30% 

Администратор 

школы 

15 000 2 30 000 9 000 

Уборщица 8 000 1 8 000 2 400 

Преподаватель* 8 000 6 48 000 – 

Итого – – 86 000 11 400 

Отчисления в социальные и страховые взносы проводиться у преподавате-

лей не будут, так как они будут работать по совместительству без оформления по 

трудовому законодательству. 
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Таким образом, постоянная заработная плата будет только у администра-

тивно-хозяйственного персонала, а оплата преподавателей будет относиться к пе-

ременным затратам, так как она зависит от количества человек в группе. 

Кроме всего прочего следует учесть следующие прочие постоянные статьи 

расходов (таблица 15). Данные услуги оказаться по системе предоплаты, поэтому 

их нужно будет оплатить еще до открытия школы танцев. 

Таблица 15 – Прочие статьи расходов 

Наименование расходов Сумма, руб. 

Интернет 1 500 

Телефон 1 000 

Охрана 5 400 

Вода 2 200 

Итого 10 100 

Календарный план рассчитан на то, что в сентябре 2017 года школа танцев 

будет уже открыт. 

Таблица 16 – Календарный план 

Мероприятие  Месяцы 2017 гг. 

6 7 8 9 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

Регистрация ИП                 

    

Поиск помещения                 

    

Заключение договора 

на аренду 

                

    

Ремонт помещения                 

        

Закуп оснащения                 

    

Рекламная деятель-

ность 

                

        

Найм персонала                 
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3.2 Маркетинговый план 

Открытие школы запланировано на сентябрь месяц. Как правило, макси-

мальный спрос достигается в период работы с сентября по декабрь. В летние ме-

сяцы люди предпочитают проводить больше свободного времени на природе или 

уезжают в отпуск. В связи с этим спрос резко падает. Зимой спрос также снижа-

ется на 20-30% в связи с длительными праздниками и школьными/студенческими 

каникулами. 

Поэтому проводить рекламные мероприятия необходимо еще в августе. Од-

ним из способов является распечатка флаера, который дает право на посещение 

одного занятия бесплатно. Такие флаеры будут распространять при помощи про-

моутеров на оживленных перекрестках района. Необходимо будет найти 2 промо-

утера, которые будут работать по 2 часа в пятницу с 17:30 до 19:30, в субботу с 

14:00 до 16:00 и в воскресенье с 15:00 до 17:00. Средний план раздачи листовок – 

60 штук в час. 

К тому же необходимо будет разработать собственный web-сайт, создать 

аккаунт Instagram и группу ВКонтакте. Необходимо будет вести постоянное об-

новление ленты, размещать информацию о новых наборах, преподавателях, рас-

писании и проводить розыгрыши бесплатных абонементов. А в дальнейшем раз-

мещать фото и видео с занятий и мероприятий. 

Затраты на данные мероприятия описаны в таблице 3. 

Таблица 17 – Затраты на рекламу 

Наименование расходов Сумма, руб. 

Флаера (2800 шт.) 8400 

Промоутеры – 2 чел. (150р/ч – 12 дней) 7200 

Разработка, хостинг сайта 30000 

Ежемесячные затраты на продвижение 

организации (ЯндексДирект, Google 

AdWords). 

10000 

Реклама в ВКонтакте 4000 



54 

 

Продолжение таблицы 17 

Реклама в Instagram 3000 

Итого: 62600 
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3.3 Инвестиционный план 

Проведем расчет инвестиционных затрат на открытие танцевальной студии 

бизнеса (таблица 18).  

Таблица 18 – Инвестиционные затраты 

Статья расходов Сумма, руб. 

Регистрация ИП 7 000 

Аренда помещения + коммунальные платежи за пер-

вый месяц 

88 000 

Ремонт и оснащении  396 700 

Реклама  62 600 

Прочие расходы 10 100 

Итого: 564 400 

Итак, для открытия танцевальной студии с двумя танцевальными залами 

потребуется 600 900 рублей первоначальных инвестиций. 

Таким образом, мы можем определить основные мероприятия для открытия 

танцевальной студии 

– регистрация ИП; 

– поиск помещения; 

– ремонт помещения; 

– оснащение помещения необходимой техникой, мебелью, канцелярскими 

товарами и т.д.; 

– рекламная деятельность; 

– найм персонала, предварительно определив основные требования к работ-

никам; 

Календарный план рассчитан на то, что в сентябре 2017 года школа танцев 

будет уже открыт. 

Далее проведем расчет постоянных издержек ( приложение А) 

Расчет переменных издержек должен быть произведен на основе помесяч-

ного плана выручки. 
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В школе танцев есть возможность заниматься как в группе, так 

и на индивидуальных занятиях. Основное различие заключается в стоимости. Ин-

дивидуальная тренировка стоит в 2,5–3 раза дороже. На каждый вид тренировок 

можно приобрести как отдельное занятие, так и абонемент. Стандартный абоне-

мент действителен в течение одного месяца и включает в себя либо 4, либо 

8 занятий. Абонемент носит именной характер и распространяется только на того 

человека, на которого зарегистрирован. 

Полный перечень услуг с указанием стоимости представлен в таблице 19. 

Таблица 19 – Перечень услуг 

Наименование услуги Количество занятий Стоимость (руб.) 

Индивидуальное занятие 1 700  

Индивидуальный абонемент 8 5 000  

Групповое занятие 1 250 

Абонемент на групповые за-

нятия 

4 800  

Абонемент на групповые за-

нятия 

8 1 700  

Универсальный абонемент* 8 2 500 

Все итоги подведем в таблице 35. 

Таблица 20 – План финансовых результатов проекта 

Показатель 2017 год 2018 год 2019 год 

Выручка от про-

даж 

1 427 100 4 790 300 4 905 300 

Постоянные за-

траты 

590 000 1 770 000 1 770 000 

Переменные за-

траты 

598 500 2 130 300 2 168 400 

Валовая прибыль 238 600 890 000 966 900 

Налоги и сборы 

(6%) 

85 626 287 418 294 318 

Чистая прибыль 152 974 602 582 672 582 

Налоги по упрощенной схеме (по патенту, в качестве индивидуального 

предпринимателя) заберут около 6% прибыли.  
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Для упрощённой системы налогообложения налоговые ставки зависят от 

выбранного предпринимателем или организацией объекта налогообложения. 

При объекте налогообложения «доходы» ставка составляет 6%. Налог уп-

лачивается с суммы доходов. Какое-либо снижение этой ставки не предусматри-

вается. 

Денежный поток: 

1 год – 152 974 руб. 

2 год – 602 582 руб. 

3 год – 672 582 руб. 

Производим расчет инвестиционного проекта простыми методами: 

Первоначально рассчитаем по формуле (1). 

𝑁𝑉 = ∑ 𝐶𝐹𝑡
𝑇
𝑡=0 − ∑ 𝐼𝑡

𝑇
𝑡=0 ,                                                     (1) 

 

где 𝐶𝐹𝑡 – денежный поток t-го периода; 

       𝐼𝑡 – инвестиции t-го периода;  

      Т – горизонт расчета проекта. 

NV = (152 974 + 602 582 + 672 582) – 600 900 = 827 238 руб. 

Значение показателя положительное. При отрицательном значение целесо-

образность проекта отсутствовала бы. 

Произведем определение расчетной нормы прибыли по формуле (2): 

𝐴𝑅𝑅 =
𝑃𝑟̅̅̅̅

𝐼
∗ 100%,                                                       (2) 

 

где 𝑃𝑟̅̅ ̅– среднегодовая прибыль; 

      I – инвестиции. 

АRR = 
(152 974+602 584+672 582)/3

600 900
 * 100 = 100,79%. 

Норма прибыли показывает среднюю величину прибыльности проекта. И 

чем выше значение показателя, тем лучше. 

Далее рассчитаем срок окупаемости по формуле (3): 

𝑃𝐵 =
𝐼

𝑃𝑟̅̅̅̅
.,                                                                        (3) 
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PB = 
600 900

(152 974+602 584+672 582)/3
 = 1,26 года или почти 1 год 1 месяц 

Таким образом, данный проект эффективен и срок окупаемости составит 

год, а именно 13 месяцев. 

Дисконтированные показатели инвестиционного проекта 

Проведем расчет чистого дисконтированного дохода (NPV), используя 

формулу (4): 


 





T

ot
t

t
T

ot
t

t

)r1(

I

)r1(

CF
NPV , (4) 

 

где  tCF – денежный поток за t-й период; 

 tI  – суммарные приведенные инвестиционные затраты;  

        T – горизонт планирования.  

Рассчитаем ставку дисконтирования по формуле Фишера (5): 

 

R +j  + r r m  (5) 

  

где  rm – минимальная реальная доходность; 

 j – уровень инфляции;  

 R – рисковая премия. 

Минимальная реальная доходность – 1,2.  Инфляция в будущем периоде 

(по мнению Правительства – не более 6%), возьмем 5%. Величина риска согласно 

методики компании «Альт-Инвест» при расширении производства – 3%. 

r = 1,2 + 5 + 3 = 9,2 

Рассчитываем денежный поток за первый год: 

CF1 = 152 974/ (1 + 0,092)1 =140 086 

CF2 = 602 582/ (1 + 0,092)2 = 505 325 

CF3 = 672 582/ (1 + 0,092)3 = 516 508 
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Данные заносим в таблицу 21 для удобства расчетов. 

 

Таблица 21 – Расчет денежного потока дисконтированного 

Период Денежный поток Ставка дисконти-

рования 

Денежный поток в виде те-

кущих стоимостей 

1 152 974 9.2 140 086 

2 602 582 9.2 505 325 

3 672 582 9.2 516 508 

Итого: 1 428 138  1 161 919 

 

Далее проводим расчет по предыдущей формуле: 

NPV = (1 161 919) – 600 900 = 561 019 рублей 

Проект приемлем, так как NPV > 0. 

Далее произведем расчет дисконтированного срока окупаемости (DРВ) – 

периода, по окончанию которого первоначальные инвестиции покрываются дис-

контированными доходами от осуществления проекта, по формуле: 

DРB = дисконтированные инвестиции / дисконтированный денежный по-

ток 

Таким образом,  

DРB = t, начиная с которого 
 




T

ot
t

t
T

ot
t

t

)r1(

I

)r1(

CF
, 

Таблица 22 – Расчет денежного потока 

Период Денежный по-

ток 

Ставка дискон-

тирования 

Денежный 

поток в виде 

текущих 

стоимостей 

Денежный поток 

нарастающим 

итогом 

1 152 974 9.2 140 086 205 388 

2 602 582 9.2 505 325 561 019 

3 672 582 9.2 516 508 1 161 919 

Таким образом, проект окупится уже в 2018 году.  

Остаток = (1 - (1 604 939–600 900)/ 697 978) = 0.44 года 

То есть дисконтированный срок окупаемости инвестиций равен 4 месяца 

2017 года и 6,72 месяца 2018. Итого 10,72 месяца. 
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Далее рассчитаем внутреннюю норму доходности. Внутренняя норма до-

ходности (IRR) – это ставка дисконтирования, при которой проект становится 

безубыточным, т. е. NPV = 0 

Расчет производим по формуле (6): 











T

ot
t

t
T

ot
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t 0
)IRR1(

I

)IRR1(

CF
)IRR(NPV                                               (6) 

Таблица 23 – Расчет NPV 

Ставка дискон-

тирования 

Дисконтированный 

денежный поток 

Дисконтированные 

инвестиции 

NPV 

0,5 1 946 852 597 910 1 348 942 

20 1 293 851 500 750 793 101 

100 434 902 300 450 134 452 

200 201 379 200 300 1 079 

300 122 559 150 225 -27 665 

400 85 591 120 180 -34 588 

 

 

Рисунок 2 – Зависимость NPV от ставки дисконтирования  

Таким образом, IRR = 200%. 

Далее рассчитаем чистую терминальную стоимость NTV – это наращен-
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где k – анализируемый период. 

NTV = 152 974* 1,0922 + 602 582 * 1,092 + 672 582 – 600 900* 1,0923 = 

730 543 

Так как NTV > 0, то проект следует принять. 

Произведем расчет модифицированной внутренней нормы прибыли (до-

ходности) (MIRR), скорректированной с учетом нормы реинвестиции внутренняя 

норма доходности. 

Расчет производится по формуле (8): 
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где  Rt − приток денежных средств от инвестиционной и операционной 

деятельности на t-м шаге расчета;  

       Зt − отток денежных средств от инвестиционной и операционной дея-

тельности на t-м шаге расчета.  
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где R – норма реинвестиций. 

Производим расчет. 

(1+MIRR)3 = (152 974*1,0922+602 582*1,092+672 582)/(600900/1)= 2,51791 

MIRR + 1 = 1,515099 

MIRR = 1,515099 - 1 = 0,515099 = 51,51 % 
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Модифицированная внутренняя норма доходности равна 51,51%, что пре-

вышает норму реинвестиций (6,6%). Следовательно, предлагаемый проект можно 

реализовывать.  

Рассчитаем дисконтированные инвестиции: 

600 900 / (1 + 0,092) = 550274,725. 

PI = 1 604 939/ 550 274,725 = 2,917 

Индекс доходности выше 1, следовательно, проект эффективен. 

Осуществление проекта является экономически целесообразным при вы-

полнении следующих условий: 

𝑁𝑃𝑉 > 0
𝐼𝑅𝑅 > Стоимостькапитала

𝐷𝐵𝑃 < 𝑇
𝑃𝐼 > 1

𝑁𝑇𝑉 > 0
𝑀𝐼𝑅𝑅 > 𝑅

 

Таблица 24 – Анализ показателей 

Показатель Результаты расчета Норматив 

NPV 1 004 039 NPV  > 0. 

IRR 200% IRR > Стоимость капитала 

DРВ 11<28 месяцев DBP < T 

PI 2,917 PI > 1 

NTV 1 307 429,4 NTV > 0 

MIRR 51,51%  MIRR > R 

 

Вывод: По всем рассчитанным показателям предложенный проект будет 

эффективен. Следовательно, проект можно реализовывать. 

2.3 Определение точки безубыточности 

Стоимость посещения школы танцев в среднем будет составлять 1 600 руб. 

в месяц.   

Тогда переменные издержки на единицу услуги – 708 руб. – 44,3% 

Общие постоянные издержки в год – 1 770 000 руб. 

Произведем расчет точки безубыточности по формуле (10): 
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FC,+AVCQ=PQ

TCTR




 (10) 

 

где  TR– валовая выручка; 

 TC – общие затраты; 

 Q– объем реализации продукции (товаров, услуг и т.д.); 

 Р – цена продукции (товаров, услуг и т.д.); 

 AVC – средние переменные затраты; 

 FC– общие постоянные затраты. 

Qпр = 1 770 000/ (1600 – 708,63) = 1985 ед. услуг в год или в среднем 165 

воспитанников в месяц. 

Таким образом, в случае реализации услуг в количестве более 1985 единиц 

в год фирма будет получать прибыль. При реализации 1985 единиц в год прибыль 

будет нулевая. Рассмотрим графическое изображение точки безубыточности (ри-

сунок 2). 

 
 

Рисунок 3 - График точки безубыточности 
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Проведем анализ чувствительности проекта к: 

- изменению цены на услуги;  

- изменению переменных затрат; 

- изменению постоянных затрат. 

а) чувствительность к изменению уровня цен 

При изменении цены в первую очередь будет меняться выручка. А при ус-

ловии сохранения затрат – и прибыль. 

Рассмотрим изменение выручки и прибыли. 

Таблица 25 – Финансовые показатели при повышении цены на 20% 

Показатель 2017 год 2018 год 2019 год 

Выручка от продаж 1 712 520 5 748 360 5 886 360 

Постоянные затраты 590 000 1770000 1 770 000 

Переменные затраты 598 500 2 130 300 2 168 400 

Валовая прибыль 524 020 1 848 060 1 947 960 

Налоги и сборы (6%) 31 441 110 884 116 878 

Чистая прибыль 492 579 1 737 176 1 831 082 

 

Далее рассчитаем NPV (при увеличении цены на 20%). 

CF1 = 492 579/(1 + 0,092)1 = 451 079 

CF2 = 1 737 176/ (1 + 0,092)2 = 1 456 796 

CF3 = 1 831 082/ (1 + 0,092)3 = 1 406 177 

Далее проводим расчет по предыдущей формуле: 

NPV = (451 079 +1 456 796+ 1 406 177) – 600 900 = 2 713 152 

Далее рассматриваем изменение на 10% (увеличение цены). 

Таблица 26 – Финансовые показатели при повышении цены на 10% 

Показатель 2017 год 2018 год 2019 год 

Выручка от продаж 1 569 810 5 269 330 5 395 830 

Постоянные затраты 590 000 1 770 000 1 770 000 

Переменные затраты 598 500 2 130 300 2 168 400 

Валовая прибыль 381 310 1 369 030 1 457 430 

Налоги и сборы (6%) 22 879 82 142 87 446 

Чистая прибыль 358 431 1 286 888 1 369 984 

Далее рассчитаем NPV (при увеличении цены на 10%). 
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CF1 = 358 431/ (1 + 0,092)1 = 328 234 

CF2 = 1 286 888/ (1 + 0,092)2 = 1 079 184 

CF3 = 1 369 984/ (1 + 0,092)3 = 1 052 077 

NPV = (328 234+ 1 079 184+ 1 052 077) – 600 900 = 1 858 595 

Далее рассчитаем изменение показателей при снижении стоимости на 10%. 

Таблица 27 – Финансовые показатели при снижении цены на 10% 

Показатель 2017 год 2018 год 2019 год 

Выручка от продаж 1 284 390 4 311 270 4 414 770 

Постоянные затраты 590 000 1 770 000 1 770 000 

Переменные затраты 598 500 2 130 300 2 168 400 

Валовая прибыль 95 890 410 970 476 370 

Налоги и сборы (6%) 5 753 24 658 28 582 

Чистая прибыль 90 137 386 312 447 788 

Далее рассчитаем NPV (при снижении цены на 10%). 

CF1 = 90 137/ (1 + 0,092)1 = 82 543 

CF2 = 386 312/ (1 + 0,092)2 = 323 961 

CF3 = 447 788 / (1 + 0,092)3 = 343 878 

NPV = (82 543+ 323 961 + 343 878) – 600 900= 149 482   

Далее рассчитаем изменение показателей при снижении стоимости на 20%. 

Таблица 28 – Финансовые показатели при снижении цены на 20% 

Показатель 2017 год 2018 год 2019 год 

Выручка от продаж 1 141 680 3 832 240 3 924 240 

Постоянные затраты 590 000 1 770 000 1 770 000 

Переменные затраты 598 500 2 130 300 2 168 400 

Валовая прибыль -46 820 -68 060 -14 160 

Налоги и сборы (6%) -2 809 -4 084 -850 

Чистая прибыль -44 011 -63 976 -13 310 

Далее рассчитаем NPV (при снижении цены на 20%). 

CF1 = -44 011/ (1 + 0,092)1 = -40 303 

CF2 = -63 976/ (1 + 0,092)2 = -53 651 

CF3 = -13 310/ (1 + 0,092)3 = -10 222 

NPV = (- 63 976 - 53651 - 10222) - 600 900 = -705 075 

Сопоставим все полученные данные в таблицу 25. 
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Таблица 29 – Анализ чувствительности к изменению уровня цен 

Изменение 

фактора 

Фактор (цена), руб. NPV, руб. Процент измене-

ния NPV, % до измене-

ния 

после изме-

нения 

до изме-

нения 

после 

изменения 

+20% 1 600 1 920 1 004 039 2 713 152 270.22 

+10% 1 600 1 760 1 004 039 1 858 595 185.11 

-10% 1 600 1 440 1 004 039 149 482 14.89 

-20% 1 600 1 280 1 004 039 -705 075 -70.22 

б) чувствительность к изменению уровня средних переменных затрат (го-

довые) 

Рассмотрим изменение выручки и прибыли 

Таблица 30 – Финансовые показатели при повышении переменных затрат на 20% 

Показатель 2017 год 2018 год 2019 год 

Выручка от продаж 1 427 100 4 790 300 4 905 300 

Постоянные затраты 590 000 1770000 1 770 000 

Переменные затраты 718 200 2 556 360 2 602 080 

Валовая прибыль 118 900 463 940 533 220 

Налоги и сборы (6%) 7 134 27 836 31 993 

Чистая прибыль 111 766 436 104 501 227 

Далее рассчитаем NPV (при увеличении переменных затрат на 20%). 

CF1 = 111 766/ (1 + 0,092)1 = 102 350 

CF2 = 436 104/ (1 + 0,092)2 = 365 716 

CF3 = 501 227/ (1 + 0,092)3 = 384 916 

NPV = (102 350 + 365 716+ 384 916) – 600 900 = 252 083  

Таблица 31 – Финансовые показатели при повышении переменных затрат на 10% 

Показатель 2017 год 2018 год 2019 год 

Выручка от продаж 1 427 100 4 790 300 4 905 300 

Постоянные затраты 590 000 1 770 000 1 770 000 

Переменные затраты 658 350 2 343 330 2 385 240 

Валовая прибыль 178 750 676 970 750 060 

Налоги и сборы (6%) 10 725 40 618 45 004 

Чистая прибыль 168 025 636 352 705 056 

Далее рассчитаем NPV (при увеличении переменных затрат на 10%). 

CF1 = 168 025/ (1 + 0,092)1 = 153 869 

CF2 = 636 352/ (1 + 0,092)2 = 533 644 
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CF3 = 705 056 /(1 + 0,092)3 = 541 447 

NPV = (153 869+ 533 644+ 541 447) – 600 900 = 628 060   

Таблица 32 – Финансовые показатели при снижении переменных затрат на 10% 

Показатель 2017 год 2018 год 2019 год 

Выручка от продаж 1 427 100 4 790 300 4 905 300 

Постоянные затраты 590 000 1 770 000 1 770 000 

Переменные затраты 538 650 1 917 270 1 951 560 

Валовая прибыль 298 450 1 103 030 1 183 740 

Налоги и сборы (6%) 17 907 66 182 71 024 

Чистая прибыль 280 543 1 036 848 1 112 716 

Далее рассчитаем NPV (при снижении переменных затрат на 10%). 

CF1 = 280 543/ (1 + 0,092)1 = 256 908 

CF2 = 1 036 848/ (1 + 0,092)2 = 869 501 

CF3 = 1 112 716/ (1 + 0,092)3 = 854 508 

NPV = (256 908+ 869 501+ 854 508) – 600 900 = 1 380 016  

Таблица 33 – Финансовые показатели при снижении переменных затрат на 20% 

Показатель 2017 год 2018 год 2019 год 

Выручка от продаж 1 427 100 4 790 300 4 905 300 

Постоянные затраты 590 000 1 770 000 1 770 000 

Переменные затраты 478 800 1 704 240 1 734 720 

Валовая прибыль 358 300 1 316 060 1 400 580 

Налоги и сборы (6%) 21 498 78 964 84 035 

Чистая прибыль 336 802 1 237 096 1 316 545 

Далее рассчитаем NPV (при снижении переменных затрат на 20%). 

CF1 = 336 802/ (1 + 0,092)1 = 308 427 

CF2 = 1 237 096/ (1 + 0,092)2 = 1 037 429 

CF3 = 1 316 545/ (1 + 0,092)3 = 1 011 039 

NPV = (308 427+ 1 037 429+ 1 011 039) – 600 900 = 1 755 994 

Сопоставим все полученные данные в таблицу 34. 
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Таблица 34 – Анализ чувствительности проекта к изменению уровня средних пе-

ременных затрат 

Изменение 

фактора 

Фактор (AVC), руб. NPV, руб. Процент изме-

нения NPV, % 
до измене-

ния 

после из-

менения 

до измене-

ния 

после изме-

нения 

+20% 2 168 400 2 602 080 1 004 039 252 083 25.11 

+10% 2 168 400 2 385 240 1 004 039 628 060 62.55 

-10% 2 168 400 1 951 560 1 004 039 1 380 016 137.45 

-20% 2 168 400 1 734 720 1 004 039 1 755 994 174.89 

в) чувствительность к изменению уровня общих постоянных затрат 

 Рассчитаем изменение показателей 

Таблица 35 – Финансовые показатели при увеличении постоянных затрат на 20% 

Показатель 2017 год 2018 год 2019 год 

Выручка от продаж 1 427 100 4 790 300 4 905 300 

Постоянные затраты 708 000 2 124 000 2 124 000 

Переменные затраты 598 500 2 130 300 2 168 400 

Валовая прибыль 120 600 536 000 612 900 

Налоги и сборы (6%) 7 236 32 160 36 774 

Чистая прибыль 113 364 503 840 576 126 

Далее рассчитаем NPV (при увеличении постоянных затрат на 20%). 

CF1 = 113 364/ (1 + 0,092)1 = 103 813 

CF2 = 503 840/ (1 + 0,092)2 = 422 520 

CF3 = 576 126/ (1 + 0,092)3 = 442 435 

NPV = (103 813+ 422 520+ 442 435) – 600 900 = 367 868 

Таблица 36 – Финансовые показатели при увеличении постоянных затрат на 10% 

Показатель 2017 год 2018 год 2019 год 

Выручка от продаж 1 427 100 4 790 300 4 905 300 

Постоянные затраты 649 000 1 947 000 1 947 000 

Переменные затраты 598 500 2 130 300 2 168 400 

Валовая прибыль 179 600 713 000 789 900 

Налоги и сборы (6%) 10 776 42 780 47 394 

Чистая прибыль 168 824 670 220 742 506 

Далее рассчитаем NPV (при увеличении постоянных затрат на 10%). 

CF1 = 168 824/ (1 + 0,092)1 = 154 601 

CF2 = 670 220/ (1 + 0,092)2 = 562 046 
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CF3 = 742 506/ (1 + 0,092)3 = 570 206 

NPV = (154 601+ 562 046+ 570 206) – 600 900 = 685 953 

Таблица 36 – Финансовые показатели при снижении постоянных затрат на 10% 

Показатель 2017 год 2018 год 2019 год 

Выручка от продаж 1 427 100 4 790 300 4 905 300 

Постоянные затраты 531 000 1 593 000 1 593 000 

Переменные затраты 598 500 2 130 300 2 168 400 

Валовая прибыль 297 600 1 067 000 1 143 900 

Налоги и сборы (6%) 17 856 64 020 68 634 

Чистая прибыль 279 744 1 002 980 1 075 266 

Далее рассчитаем NPV (при снижении постоянных затрат на 10%). 

CF1 = 279 744/ (1 + 0,092)1 = 256 176 

CF2 = 1 002 980/ (1 + 0,092)2 = 841 099 

CF3 = 1 075 266/ (1 + 0,092)3 = 825 749 

NPV = (256 176+ 841 099+ 825 749) – 600 900 = 1 322 123 

Таблица 37 – Финансовые показатели при снижении постоянных затрат на 20% 

Показатель 2017 год 2018 год 2019 год 

Выручка от продаж 1 427 100 4 790 300 4 905 300 

Постоянные затраты 472 000 1 416 000 1 416 000 

Переменные затраты 598 500 2 130 300 2 168 400 

Валовая прибыль 356 600 1 244 000 1 320 900 

Налоги и сборы (6%) 21 396 74 640 79 254 

Чистая прибыль 335 204 1 169 360 1 241 646 

Далее рассчитаем NPV (при снижении постоянных затрат на 20%). 

CF1 = 335 204/ (1 + 0,092)1 = 306 963 

CF2 = 1 169 360/ (1 + 0,092)2 = 980 625 

CF3 = 1 241 646/ (1 + 0,092)3 = 953 520 

NPV = (306 963+ 980 625+ 953 520) – 600 900 = 1 640 209 

Сопоставим все полученные данные в таблицу 32. 

Таблица 38 – Анализ чувствительности проекта к изменению постоянных затрат 

Изменение 

фактора 

Фактор (FC), руб. NPV, руб. Процент изме-

нения NPV, % 
до измене-

ния 

после изме-

нения 

до изме-

нения 

после из-

менения 

+20% 1 770 000 2 124 000 1 004 039 367 868 36.64 
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Продолжение таблицы 38 

+10% 1 770 000 1 947 000 1 004 039 685 953 68.32 

-10% 1 770 000 1 593 000 1 004 039 1 322 123 131.68 

-20% 1 770 000 1 416 000 1 004 039 1 640 209 163.36 

 

Результаты зависимости NPV от факторов представлены на рисунке 2. 

 

Рисунок 4 – Зависимость NPV от факторов 

Вывод: По рисунку видно, что максимальное влияние оказывает изменение 

цены. При увеличении цены отмечается рост NPV – таким образом, отмечается 

прямая зависимость. При изменении переменных и постоянных затрат отмечается 

обратная зависимость.  
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ЗАКЛЮЧЕНИЕ 

В результате проведенной работы были рассмотрены теоретические и ор-

ганизационные основы танцевальной индустрии для физических 

лиц. Проанализирована структура танцевальной индустрии зарубежья, России и 

Челябинской области.  

Таким образом, для того чтобы определить инвестиционную привлека-

тельность танцевальной индустрии, нам нужно определить её экономическую эф-

фективность, т.е результатами ее эконом деятельности, которые и определяют ее 

инвестиционную привлекательность.  

Танцевальная индустрия входит в малый бизнес. Малый бизнес намного 

меньше развит в России чем в развитых странах, таких как США, где с 1953 года 

выдано более 340 000 ссуд на сумму более 49 млрд долларов. 

Тем не менее в наст время в России малый бизнес рассматривается как 

один из основопологающих факторов российской экономики. Хотя цифры стати-

стики показывают незначительный вклад в ВВП страны. 

В последние года активно развиваются различные виды танцев. В этот пе-

риод сильно задает планку способность вызвать высокую активность потребите-

лей на рынке танцевальных услуг.  

Потребителей можно разделить на три группы по возрасту: подростки, мо-

лодежь, взрослые. Самыми активными  являются группы молодежь и подростки. 

Этому способствует стереотипное мышление о том что танцы это для молодых 

эта особенность наблюдается в России, а например в США такого не замечено. 

Помимо стереотипного мышления, преобладание молодежи можно объяснить та-

кими факторами как, стремление к самореализации и к саморазвитию. Еще одной 

особенностью танцевального направления в России можно назвать неравномерное 

распределение школ по территории, так например замечена тенденция. Чем 

дальше от центрального округа тем меньше школ на территорию приходится. С 

этими двумя проблемами сейчас активно борются с помощью различных методов 

один из которых популяризация через телевидение. 



72 

 

БИБЛИОГРАФИЧЕСКИЙ СПИСОК 

1. Ваганова, А.Я. Основы классического танца. Серия Учебники для ву-

зов. Специальная литература / А.Я Ваганова. – Издание 6. – СПб.: Издательство 

Лань, 2012. – 192 с. 

2. Введенский, Б. А. Большая Советская энциклопедия / 

Б.А. Введенский. – 2-е изд., Т. 27. – М., 2015г. 

3. Красовская, В. История русского балета / В. Красовская. – Л.: Искус-

ство, 2010. 

4. Костровицкая, В. 100 уроков классического танца / В. Костровицкая. – 

Ленинград, 2011 г. 

5. Сердюков, В.П. Программа по классическому танцу. Для 

хореографических отделений музыкальных школ и школ искусств / 

В.П. Сердюков. – Москва, 2012 г. 

6. Роль музыки в эстетическом воспитании детей и юношества: Сборник 

статей / Сост. и ред. А. Поптсдинер. – Л.: Музыка, 2010 г. – 104 с. 

7. Базарова, Н. Азбука классического танца / Н. Базарова. – Издание 2-

ое, изд. Ленинград Искусство, 2011 г. 

8. Богословский, В.В. Общая психология / В.В. Богословский, 

А.Т Ковалев, А.М Степанова. – М.: Просвещение, 2014 г. 

9. Карташев, П.И. Внедрение педагогических рекомендаций в практику 

как управленческий процесс. Внедрение достижений педагогики в практику 

школы / П.И. Карташев. – М.: Педагогика, 2015. 

10. Нарская, Т.Б. Классический танец / Т.Б. Нарская. – Челябинск, 2009. 

11. Базарова, Н.П. Классический танец / Н. П. Базарова. – СПб: Лань, Пла-

нета музыки, 2009. 

12. Васильева, Т.П. Балетная осанка. Методическое пособие для 

преподавателей хореографических школ и школ искусств / Т.П. Васильева. – М., 

2011 г. 



73 

 

13. Звездочкин, В.А., Классический танец. Учебное пособие для студен-

тов высших и средних учебных заведений искусств и культуры / В.А. Звездочкин. 

– Ростов н/Д: Феникс, 2013. – 416 с. 

14. Бизнес-план предприятия. Методические рекомендации 

к выполнению практических работ с использованием ПЭВМ для студентов спе-

циальностей 060800 Экономика и управление на предприятиях, 061100 Менедж-

мент. – Шахты, ЮРГУЭС, 2009. – 40 с. 

15. Бизнес-план инвестиционного проекта: Отечественный и зарубежный 

опыт. Современная практика и документация: Учеб.пособие / Под ред. В.М. По-

пова. – 4-е изд., перераб. и доп. – М.: Финансы и статистика, 2008. – 418 с. 

16. Бизнес-план. Методические материалы. – 2-е изд., доп. / Под ред. Е. 

Маниловского. – М.: Финансы и статистика, 2011. – 160 с. 

17. Алексейчук, Г.П. Методика разработки бизнес-плана предприятия / 

Г.П. Алексейчук, Г.П. Чубарук, Л.Н. Лепе, Л.А. Курач; Под общ.ред. В.П. Лосева, 

В.В. Полякова. – М.: АО «Информприбор», 2012.  –74 с. 

18. Коссов, В.В. Методические рекомендации по оценке эффективности 

инвестиционных проектов: (Вторая редакция) / Министерство экономики РФ, 

Министерство финансов РФ, ГК по строительству, архитектуре и жилищной по-

литике; рук. авт. кол.: В.В. Коссов, В.Н. Лившиц, А.Г. Шахназаров. – М.: ОАО 

НПО Издательство Экономика, 2010. – 421 с. 

19. Методика подготовки бизнес-плана инвестиционных проектов // 

Российский экономический журнал. – 2011.–№4. – С.58–62. 

20. Клейнер, Г.Б. Риски промышленных предприятий (какие уменьшить и 

компенсировать) / Г.Б. Клайнер // Российский экономический журнал. – 2010. – № 

5 – С.85–92. 

21. Сухова, Л.Ф. Практикум по разработке бизнес-плана и финансовому 

анализу предприятия: Учебное пособие / Л.Ф. Сухова, Н.А. Чернова. – М.: Фи-

нансы и статистика, 2011. – 160 с. 

22. Hot courses Russia обучение за рубежом – www.hotcourses.ru 



74 

 

23. Мировой рынок фитнеса – www.fitseven.ru/fit-lifestyle/motivatsia/ 

24. Танцевальные школы Америки www.ua-travels.com/dance/dance 

25. Лучшие танцевальные школы Австралии, США и Англии –

www.hotcourses.ru/study-abroad-info/choosing-a-university/top-dancing-schools/ 

26. Школа танцев – www.studyart.ru/programs/914.htm 

27. Учитель танцев за рубежом – www.danceteacherabroad.net/ 

28. 5 лучших летних школ современного танца – www.roomfor.ru/5-sum-

mer-contemporary-dance-schools-2014/ 

29. Танцевальная академия Парижа –www.culture.euromedia.info/ 

30. Школы танцев в Пермской области –www.orgpage.ru/astrahan 

31. Малый бизнес в США – www.exrus.eu/Maly-biznes-vSoyedinennyk 

32. Малый бизнес: шокирующее сравнение Запада с Россией –

www.exrus.eu/Maly-biznes-shokiruyushcheye-sravneniye-Zapada-s-Rossiyey 

33. План по открытию малого бизнеса в России –www.studfiles.ru 

34. Хавилер, С. .Тело танцора. Медицинский взгляд на танцы 

и тренировки / Джозеф С. Хавилер. – Новое слово, 2004. – 111 с. 

35. Волков, А. Танец без лицемерия // Национальный танцевальный пор-

тал. –www.udance.com.ua/ publ/aleksandr_volkov_tanec_bez_licemerija/ 

36. Современные танцы // Официальный сайтDanceDB. – 

http://dancedb.ru/modern-dance/  

37. Современные танцы: самые популярные направления // Официальный 

сайт proформу. – http://proformu.ru/o-fitnese/sovremennye-tantsy-samyepopulyarnye-

napravleniya  

38. Стили современного танца // Официальный сайт Thedancer. –

http://thedancer.ru/styles/  

39. Перминова, Е. Эволюция танцев за последние 100 лет / 

Е. Перминова // Официальный сайт WeLoveDance. –welovedance.ru  

40. Цены и отзывы // Официальный сайт Школы танцев Петербурга. – 

http://dance.profosfera.ru/__sovremennye_tantsy?sort_by=p227&up=1 



75 

 

41. Яндекс карты. – https://yandex.ru/maps/ 

42. Современные танцы в Челябинске –www.dance.sovremennye_tan/ 

43. Танцы в Санкт – Петербурге – http://dance.profosfera.ru/ 

44. Танцы в Екатеринбурге – http://ekaterinburg.dance.profosfera.ru/ 

45. Танцы в Москве – http://msk.dance.profosfera.ru/ 

46. Танцы в Челябинске – http://chelyabinsk.dance.profosfera.ru/ 

47. Жиляков, В.П. Экономика предпринимательства. Курс лекций / В.П. 

Жиляков. – Рига, 2008 г. –193 с. 

48. Борисов Е.Ф. Хрестоматия экономической теории. – М:ЮРИСТЪ.; 

2009 г. – 524 с. 

49. Осипова, Ю.М. Основы предпринимательского дела / Ю.М. Осипова. 

– М.: МГУ. 2012 г, 258 с. 

50. Ехлаков, Ю.П. Теоретические основы автоматизированного управле-

ния: Учебник / Ю.П. Ехлаков. – Томск: ТУСУР., 2009 г. 

51. Кудряшова, Л.В. Муниципальный менеджмент. Учебное пособие / 

Л.В Кудряшова. – Тосмк: ТМЦДО., 2012 г. 

52. Лапуста, М.Г. Предпринимательство. Учебник / М.Г. Лапуста. – 

М.:ИНФРА-М. 2013 г. 

53. Силич, М.П. Организации: закономерности, структуры и функции. 

Учебное пособие по курсу Теория организации / М.Н. Силич. – Томск: ТУСУР, 

2011 г. 

54. Алейников, А.Н. Предпринимательская деятельность. Учебное 

практическое пособие / А.Н. Алейников. – М.: Новое знание, 2013 г. 

55. Маркетинговая деятельность – http://www.marketing-guide.org/ 

56. Министерство экономики – http://www.em.gov.lv 

57. Как купить готовый бизнес – http://businessbuy.ru/useful/7.html 

58. Аудит. Учебник / Под ред. М.В. Мельник. – М.: Экономистъ, 2014. – 

282 с. 



76 

 

59. Балабанов, И.Т. Риск-менеджмент / И.Т. Балабанов. – М.: Финансы и 

статистика, 2015. – 257 с. 

60. Басовский, Л.Е. Финансовый менеджмент. Учебник / Л.Е. Басовский. 

– М.: ИНФРА-М, 2013. – 240 с. 

61. Белов, А. М. Экономика организации (предприятия). – М.: ИНФРА-М, 

2014. – 272 с. 

62. Богатая, И.Н. Бухгалтерский учет / И.Н. Богатая, Н.Н. Хахонова. – 

Ростов н/Д: Феникс, 2014. – 800 с. 

63. Бочаров, В.В. Финансовый анализ / В.В, Бочаров. – СПб.: Питер, 2012. 

– 240 с. 

64. Гусева, Т.А. Как начать свой бизнес / Т.А. Гусева. – СПб.: Питер, 

2013. – 512 с. 

65. Жизнин, С.З. Как стать предпринимателем / С.З. Жизнин. – М.: Ново-

сти, 2014. – 421 с. 

66. Крейнина, М.Н. Финансовый менеджмент. Учебное пособие / М.Н. 

Крейкина.  – М.: Дело и Сервис, 2015. – 304 с. 

67. Лапуста, М.Г. Индивидуальный предприниматель / М.Г. Лапуста. – 

М.: ИНФРА-М, 2014. – 412 с. 

68. Лапуста, М.Г. Риски в предпринимательской деятельности / 

М.Г. Лапуста, Л.Г. Скамай. – М.: ИНФРА-М, 2013. – 348 с. 

69. Макарьян, Э.А. Финансовый анализ / Э.А Макарьян, 

Г.П. Герасименко. – М.: ПРИОР, 2011. – 160 с. 

70. Организация предпринимательской деятельности / Под ред. 

А.С. Пелиха. – Ростов н/Д: Издательский центр «МарТ», 2011. – 336 с. 

71. Организация предпринимательской деятельности / Под ред. 

В.Я. Горфинкеля. – М.: ЮНИТИ-ДАНА, 2014. – 525 с. 

72. Предпринимательство / Под ред. В.Я. Горфинкеля, Г.Б. Поляка, В.А. 

Швандара. – М.: ЮНИТИ-ДАНА, 2015. – 735 с. 



77 

 

73. Предпринимательство. Учебник / Под ред. М.Г. Лапусты. – М.: ИН-

ФРА-М, 2015. – 667 с. 

74. Романенко, И.В. Экономика предприятия / И.В. Романенко. – М.: Фи-

нансы и статистика, 2002. – 208 с. 

75. Савицкая, Г.В. Анализ финансово-хозяйственной деятельности 

предприятия / Г.В. Савицкам. – М.: ИНФРА-М, 2013. – 498. 

76. Ступаков, В.С. Риск-менеджмент / В.С. Ступаков, Г.С. Токаренко. – 

М.: Финансы и статистика, 2010. – С 288. 

77. Томпсон-мл., А.А. Стратегический менеджмент: концепции 

и ситуации для анализа / А.А. Томпсон-мл., А.Дж. Стрикленд. – М.: Издательский 

дом «Вильямс», 2012. – 928 с. 

78. Фатхутдинов, Р.А. Стратегический менеджмент. Учебник / 

Р.А Фатхутдинов. – М.: Дело, 2011. – 448 с. 

79. Финансовый менеджмент: теория и практика. Учебник / Под ред. Е.С. 

Стояновой. – М.: Перспектива, 2012. – 656 с. 

80. Чуев, И.Н Экономика предприятия. Учебник / И.Н. Чуев, 

Л.Н. Чечевицына. – М.: Издательско-торговая компания «Дашков и Ко», 2013. – 

416 с. 

81. Шапкин, А.С. Экономические и финансовые риски. Оценка, управле-

ние, портфель инвестиций / А.С. Щапкин. – М.: Дашков и Ко, 2014. – 544 с. 

82. Экономика предприятия (фирмы) / Под ред. О.И. Волкова. – М.: ИН-

ФРА-М, 2003. – 601 с. 

83. Экономика предприятия / Под ред. Е.Л. Кантора– СПб.: Питер, 2003. – 

352 с. 

  



78 
 

ПРИЛОЖЕНИЕ А 
 Постоянные издержки в 2017 году 

Показатель 09 10 11 12 Итого 
Аренда 70 000,00 70 000,00 70 000,00 70 000,00 280 000,00 

Коммунальные платежи 12 000,00 12 000,00 12 000,00 12 000,00 48 000,00 

Продвижение сайта, реклама ВКонтакте и Instagram 17 000,00 17 000,00 17 000,00 17 000,00 68 000,00 

Заработная плата административно-хозяйственному персоналу 38 400,00 38 400,00 38 400,00 38 400,00 153 600,00 

Прочие расходы 10 100,00 10 100,00 10 100,00 10 100,00 40 400,00 

Итого: 147 500,00 147 500,00 147 500,00 147 500,00 590 000,00 

Постоянные издержки в 2018 году 

Показатель 01 02 03 04 05 06 07 08 09 10 11 12 Итого 
Аренда 70 000,00 70 000,00 70 000,00 70 000,00 70 000,00 70 000,00 70 000,00 70 000,00 70 000,00 70 000,00 70 000,00 70 000,00 840 000,00 

Коммунальные платежи 12 000,00 12 000,00 12 000,00 12 000,00 12 000,00 12 000,00 12 000,00 12 000,00 12 000,00 12 000,00 12 000,00 12 000,00 144 000,00 

Продвижение сайта, рек-
лама ВКонтакте и Instagram 

17 000,00 17 000,00 17 000,00 17 000,00 17 000,00 17 000,00 17 000,00 17 000,00 17 000,00 17 000,00 17 000,00 17 000,00 204 000,00 

Заработная плата АХП 38 400,00 38 400,00 38 400,00 38 400,00 38 400,00 38 400,00 38 400,00 38 400,00 38 400,00 38 400,00 38 400,00 38 400,00 460 800,00 

Прочие расходы 10 100,00 10 100,00 10 100,00 10 100,00 10 100,00 10 100,00 10 100,00 10 100,00 10 100,00 10 100,00 10 100,00 10 100,00 121 200,00 

Итого: 147500,00 147500,00 147500,00 147500,00 147500,00 147500,00 147500,00 147500,00 147500,00 147500,00 147500,00 147500,00 1 770 000,00 

Постоянные издержки в 2019 году 

Показатель 01 02 03 04 05 06 07 08 09 10 11 12 Итого 
Аренда 70 000,00 70 000,00 70 000,00 70 000,00 70 000,00 70 000,00 70 000,00 70 000,00 70 000,00 70 000,00 70 000,00 70 000,00 840 000,00 

Коммуналь-

ные пла-

тежи 

12 000,00 12 000,00 12 000,00 12 000,00 12 000,00 12 000,00 12 000,00 12 000,00 12 000,00 12 000,00 12 000,00 12 000,00 144 000,00 

Продвиже-
ние сайта, 

реклама 

ВКонтакте и 
Instagram 

17 000,00 17 000,00 17 000,00 17 000,00 17 000,00 17 000,00 17 000,00 17 000,00 17 000,00 17 000,00 17 000,00 17 000,00 204 000,00 

Заработная 

плата АХП 

38 400,00 38 400,00 38 400,00 38 400,00 38 400,00 38 400,00 38 400,00 38 400,00 38 400,00 38 400,00 38 400,00 38 400,00 460 800,00 

Прочие рас-
ходы 

10 100,00 10 100,00 10 100,00 10 100,00 10 100,00 10 100,00 10 100,00 10 100,00 10 100,00 10 100,00 10 100,00 10 100,00 121 200,00 

Итого: 147 500,00 147 500,00 147 500,00 147 500,00 147 500,00 147 500,00 147 500,00 147 500,00 147 500,00 147 500,00 147 500,00 147 500,00 1 770 000,00 
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ПРИЛОЖЕНИЕ Б 

 Переменные издержки в 2017 году, руб. 

Показатель 09 10 11 12 Итого 

Выручка 215 000,00 387 000,00 421 300,00 403 800,00 1 427 100,00 

Переменные затраты,  

в том числе: 
46 000,00 158 700,00 132 800,00 261 000,00 598 500,00 

Заработная плата преподавателей 46 000,00 89 000,00 124 700,00 137 000,00 396 700,00 

Ремонт и обслуживание помещения 0,00 0,00 8 100,00 0,00 8 100,00 

Проведение мероприятий, мастер-классов, отчетных концертов 0,00 69 700,00 0,00 124 000,00 193 700,00 

Переменные издержки в 2018 году, руб. 

Показатель  01 02 03 04 05 06 07 08 09 10 11 12 Итого 

Выручка 354 700,00 459 000,00 467 100,00 378 000,00 384 000,00 261 000,00 298 400,00 432 000,00 484 000,00 497 000,00 463 200,00 421 900,00 4 900 300,00 

Переменные 

затраты,  

в том числе: 

229 400,00 155 300,00 142 300,00 110 600,00 224 900,00 84 600,00 163 800,00 151 100,00 146 900,00 286 000,00 139 400,00 296 000,00 2 130 300,00 

Заработная 

плата пре-

подавателей 

104 500,00 146 000,00 142 300,00 110 600,00 113 000,00 84 600,00 89 200,00 134 700,00 146 900,00 147 600,00 132 000,00 123 000,00 1 474 400,00 

Ремонт и 

обслужива-

ние поме-

щения 

0,00 9 300,00 0,00 0,00 14 900,00 0,00 0,00 16 400,00 0,00 0,00 7 400,00 0,00 48 000,00 

Проведение 

мероприя-

тий, мастер-

классов, от-

четных 

концертов 

124900,00 0,00 0,00 0,00 97 000,00 0,00 74 600,00 0,00 0,00 138 400,00 0,00 173 000,00 607 900,00 
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Окончание приложения Б 

Переменные издержки в 2019 году, руб. 
Показатель 01 02 03 04 05 06 07 08 09 10 11 12 Итого 

Выручка 398 100,00 441 000,00 475 000,00 387 000,00 401 000,00 297 000,00 321 000,00 344 000,00 478 000,00 475 000,00 450 200,00 438 000,00 4 905 300,00 

Перемен-

ные за-

траты,  

в том 

числе: 

190 100,00 137 200,00 165 400,00 126 000,00 239 300,00 115 300,00 102 900,00 189 000,00 168 300,00 255 500,00 154 000,00 325 400,00 2 168 400,00 

Заработная 

плата пре-

подавате-

лей 

110 900,00 137 200,00 146 800,00 126 000,00 118 300,00 97 400,00 102 900,00 129 400,00 157 300,00 168 300,00 154 000,00 145 000,00 1 593 500,00 

Ремонт и 

обслужи-

вание по-

мещения 

0,00 0,00 18 600,00 0,00 0,00 17 900,00 0,00 0,00 11 000,00 0,00 0,00 21 400,00 68 900,00 

Проведе-

ние меро-

приятий, 

мастер-

классов, 

отчетных 

концертов 

79 200,00 0,00 0,00 0,00 121 000,00 0,00 0,00 59 600,00 0,00 87 200,00 0,00 159 000,00 506 000,00 
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