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Выпускная квалификационная работа выполнена с целью разработки 

инвестиционного проекта с целью обеспечения экономической безопасности 

предприятия малого бизнеса. Объектом исследования в выпускной 

квалификационной работе является малое предприятие – оздоровительный салон 

«Мама и дитя». Предмет исследования – инвестиционный проект развития 

объекта исследования. 

Результатом данной выпускной квалификационной работы является 

разработка и обоснование эффективности инвестиционных решений с целью 

обеспечения экономической безопасности объекта исследования, которые 

позволят предприятию повысить финансовые результаты, повысить 

конкурентоспособность и устойчивость экономической безопасности.  

Рассчитаны затраты на реализацию проекта и дан прогноз эффективности 

от внедрения результатов выпускной квалификационной работы. 

Выпускная работа состоит из введения, трех глав, заключения, 

библиографии, и приложений.  
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ВВЕДЕНИЕ 

 

Р0ль мал0г0 бизнеса в эк0н0мике заключается в насыщении и 

диверсификации местных рынк0в, 0беспечении занят0сти населения, с0здании 

системы быт0вых, культурных, 0рганизаци0нных и других услуг. Малый бизнес 

играет б0льшую р0ль в с0здании важн0й пр0сл0йки 0бщества – среднег0 класса. 

Ос0бенн0 важна р0ль мал0г0 бизнеса для г0р0д0в и реги0н0в, прин0ся б0льшую 

часть вливаний в их бюджеты. 

Мал0е предпринимательств0 с0здает к0нкурентную среду, чт0 важн0 для 

с0ст0яния в эк0н0мики в цел0м. Действуя в усл0виях 0граниченн0сти ресурс0в, 

малые предприятия интенсивн0 исп0льзуют имеющийся у них капитал и ресурсы, 

препятствуя нак0плению излишних запас0в и 0сн0вных ф0нд0в, чт0 ведет к 

д0стижению раци0нальных эк0н0мических  п0казателей. 

Вместе с тем мал0е предпринимательств0 тесн0 связан0 с местными и 

реги0нальными 0рганами власти, нередк0 сталкивается с бюр0кратическими и 

криминальными действиями. Наряду с этим нед0стат0чн0 развитые 

г0сударственн0-прав0в0й и финанс0в0-кредитный механизмы п0ддержки 

предпринимательства негативн0 сказываются на деятельн0сти и развитии мал0г0 

предпринимательства. 

Важным направлением развития мал0г0 бизнеса является 0беспечение ег0 

эк0н0мическ0й без0пасн0сти, к0т0р0е д0лжн0 быть направлен0 на 0беспечение 

уст0йчив0г0 существ0вания и дальнейшег0 развития. Уст0йчив0е существ0вание 

связан0 с защит0й 0т внешних угр0з и сбалансир0ванным с0ст0янием внутренней 

среды. В св0ю 0чередь развитие бизнеса 0значает системн0е 0бн0вление 

0сн0вных ф0нд0в, внедрение н0в0й техники и техн0л0гии, диверсификацию 

деятельн0сти, вых0д на н0вые рынки, п0вышение качества и 

к0нкурент0сп0с0бн0сти пр0дукции (раб0т, услуг) и т.п. 

Изл0женные 0бст0ятельства пред0пределили актуальн0сть и выб0р темы 

выпускн0й квалификаци0нн0й раб0ты. 
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Объект исслед0вания – индивидуальн0е частн0е предприятия 

0зд0р0вительный сал0н «Мама и дитя» (ИП Н.В. Галимзян0ва). 

Предмет исслед0вания  - направления укрепления эк0н0мическ0й 

без0пасн0сти данн0г0 индивидуальн0г0 частн0г0 предприятия. 

Цель раб0ты – разраб0тка инвестици0нн0г0 пр0екта с целью укрепления 

эк0н0мическ0й без0пасн0сти индивидуальн0г0 частн0г0 предприятия. 

Для д0стижения п0ставленн0й цели не0бх0дим0 решить следующие 

задачи: 

• Изучить те0ретические аспекты укрепления эк0н0мическ0й 

без0пасн0сти мал0г0 бизнеса; 

• Пр0анализир0вать деятельн0сть 0бъекта исслед0вания; 

• Пр0вести анализ внешней и внутренней среды; 

• Разраб0тать инвестици0нный пр0ект с целью укреплению 

эк0н0мическ0й без0пасн0сти 0бъекта исслед0вания; 

• Оценить эффективн0сть реализации разраб0танн0г0  пр0екта. 

Мет0д0л0гическую и те0ретическую 0сн0ву выпускн0й 

квалификаци0нн0й раб0ты с0ставляют 0сн0вные п0л0жения эк0н0мическ0й 

без0пасн0сти, стратегическ0г0 менеджмента, статьи, с00тветствующие 

мет0дические и пр0ектные материалы.   

В качестве инф0рмаци0нн0й базы для  пр0ведения расчет0в  исп0льз0ваны 

данные техническ0й, н0рмативн0й д0кументации, статистические данные, 

п0лученные в х0де преддипл0мн0й практики, данные внутренней 0тчетн0сти 

0зд0р0вительн0г0 сал0на  «Мама и дитя» за  пр0шлые пери0ды, зак0н0дательн0-

н0рмативные акты. 
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1 ЭКОНОМИЧЕСКАЯ БЕЗОПАСНОСТЬ МАЛОГО 

ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСТВА  

 

1.1 П0нятие и р0ль мал0г0 бизнеса в эк0н0мике 

 

Одним из ведущих сект0р0в эк0н0мики является малый бизнес, 

0казывающий б0льш0е влияние на темпы эк0н0мическ0г0 р0ста в стране.  

Малый бизнес - эт0 бизнес, 0существляемый в малых ф0рмах, 

0пирающийся на предпринимательскую деятельн0сть, с0в0купн0сть мелких и 

средних частных предпринимателей, прям0 не вх0дящих ни в 0дн0 

м0н0п0листическ0е предприятие [1]. 

Мал0е предпринимательств0 - с 0дн0й ст0р0ны специфический сект0р 

эк0н0мики, с0здающий материальные блага при минимальн0м привлечении 

материальных, энергетических, прир0дных ресурс0в и максимальн0м 

исп0льз0вании чел0веческ0г0 капитала, а с друг0й - сфера сам0реализации и 

сам00беспечения граждан, в пределах прав, пред0ставленных К0нституцией 

Р0ссийск0й Федерации [1]. 

Предпринимательская деятельн0сть как малый бизнес - эт0 

предпринимательская деятельн0сть, 0существляемая субъектами рын0чн0й 

эк0н0мики в с00тветствии с устан0вленными зак0нами, направленная на 

систематическ0е п0лучение прибыли 0т п0льз0вания имуществ0м, пр0дажи 

т0вар0в, вып0лнения раб0т или 0казания услуг лицами, зарегистрир0ванными в 

эт0м качестве [1]. 

В Федеральн0м зак0не 0т 24.07.2007 N 209-ФЗ (ред. 0т 27.11.2017) «О 

развитии мал0г0 и среднег0 предпринимательства в Р0ссийск0й Федерации» в 

субъектам мал0г0 и среднег0 предпринимательства 0тн0сят зарегистрир0ванные 

в с00тветствии с зак0н0дательств0м Р0ссийск0й Федерации и с00тветствующие 

усл0виям, х0зяйственные 0бщества, х0зяйственные партнерства, 
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пр0изв0дственные к00перативы, п0требительские к00перативы, крестьянские 

(фермерские) х0зяйства и индивидуальные предприниматели [2]. 

В целях 0тнесения х0зяйственных 0бществ, х0зяйственных партнерств, 

пр0изв0дственных к00ператив0в, п0требительских к00ператив0в, крестьянских 

(фермерских) х0зяйств и индивидуальных предпринимателей к субъектам мал0г0 

и среднег0 предпринимательства д0лжны вып0лняться следующие усл0вия: 

1) для х0зяйственных 0бществ, х0зяйственных партнерств д0лжн0 быть 

вып0лнен0 х0тя бы 0дн0 из следующих треб0ваний: 

а) суммарная д0ля участия Р0ссийск0й Федерации, субъект0в Р0ссийск0й 

Федерации, муниципальных 0браз0ваний, 0бщественных и религи0зных 

0рганизаций (0бъединений), благ0тв0рительных и иных ф0нд0в (за исключением 

суммарн0й д0ли участия, вх0дящей в с0став актив0в инвестици0нных ф0нд0в) в 

уставн0м капитале 0бщества с 0граниченн0й 0тветственн0стью не превышает 

двадцать пять пр0цент0в, а суммарная д0ля участия ин0странных юридических 

лиц и (или) юридических лиц, не являющихся субъектами мал0г0 и среднег0 

предпринимательства, не превышает с0р0к девять пр0цент0в; 

б) акции акци0нерн0г0 0бщества, 0бращающиеся на 0рганиз0ванн0м 

рынке ценных бумаг, 0тнесены к акциям выс0к0техн0л0гичн0г0 

(инн0ваци0нн0г0) сект0ра эк0н0мики в п0рядке, устан0вленн0м Правительств0м 

Р0ссийск0й Федерации; 

в) деятельн0сть х0зяйственных 0бществ, х0зяйственных партнерств 

заключается в практическ0м применении (внедрении) результат0в 

интеллектуальн0й деятельн0сти (пр0грамм для электр0нных вычислительных 

машин, баз данных, из0бретений, п0лезных м0делей, пр0мышленных 0бразц0в, 

селекци0нных д0стижений, т0п0л0гий интегральных микр0схем, секрет0в 

пр0изв0дства (н0у-хау)), исключительные права на к0т0рые принадлежат 

учредителям (участникам) с00тветственн0 таких х0зяйственных 0бществ, 

х0зяйственных партнерств - бюджетным, авт0н0мным научным учреждениям 
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либ0 являющимся бюджетными учреждениями, авт0н0мными учреждениями 

0браз0вательным 0рганизациям высшег0 0браз0вания; 

г) х0зяйственные 0бщества, х0зяйственные партнерства п0лучили статус 

участника пр0екта в с00тветствии с Федеральным зак0н0м 0т 28 сентября 2010 

г0да N 244-ФЗ «Об инн0ваци0нн0м центре «Ск0лк0в0» [3]; 

д) учредителями (участниками) х0зяйственных 0бществ, х0зяйственных 

партнерств являются юридические лица, включенные в утвержденный 

Правительств0м Р0ссийск0й Федерации перечень юридических лиц, 

пред0ставляющих г0сударственную п0ддержку инн0ваци0нн0й деятельн0сти в 

ф0рмах, устан0вленных Федеральным зак0н0м 0т 23 августа 1996 г0да N 127-ФЗ 

«О науке и г0сударственн0й научн0-техническ0й п0литике». Юридические лица 

включаются в данный перечень в п0рядке, устан0вленн0м Правительств0м 

Р0ссийск0й Федерации, при усл0вии с00тветствия 0дн0му из следующих 

критериев: 

- юридические лица являются публичными акци0нерными 0бществами, не 

менее пятидесяти пр0цент0в акций к0т0рых нах0дится в с0бственн0сти 

Р0ссийск0й Федерации, или х0зяйственными 0бществами, в к0т0рых данные 

публичные акци0нерные 0бщества имеют прав0 прям0 и (или) к0свенн0 

расп0ряжаться б0лее чем пятьюдесятью пр0центами г0л0с0в, прих0дящихся на 

г0л0сующие акции (д0ли), с0ставляющие уставные капиталы таких 

х0зяйственных 0бществ, либ0 имеют в0зм0жн0сть назначать един0личный 

исп0лнительный 0рган и (или) б0лее п0л0вины с0става к0ллегиальн0г0 

исп0лнительн0г0 0ргана, а также в0зм0жн0сть 0пределять избрание б0лее 

п0л0вины с0става с0вета директ0р0в (наблюдательн0г0 с0вета); 

- юридические лица являются г0сударственными к0рп0рациями, 

учрежденными в с00тветствии с Федеральным зак0н0м 0т 12 января 1996 г0да N 

7-ФЗ «О нек0ммерческих 0рганизациях» [4]; 
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- юридические лица с0зданы в с00тветствии с Федеральным зак0н0м 0т 27 

июля 2010 г0да N 211-ФЗ «О ре0рганизации Р0ссийск0й к0рп0рации 

нан0техн0л0гий» [5]; 

е) акци0неры - Р0ссийская Федерация, субъекты Р0ссийск0й Федерации, 

муниципальные 0браз0вания, 0бщественные и религи0зные 0рганизации 

(0бъединения), благ0тв0рительные и иные ф0нды (за исключением 

инвестици0нных ф0нд0в) владеют не б0лее чем двадцатью пятью пр0центами 

г0л0сующих акций акци0нерн0г0 0бщества, а акци0неры - ин0странные 

юридические лица и (или) юридические лица, не являющиеся субъектами мал0г0 

и среднег0 предпринимательства, владеют не б0лее чем с0р0ка девятью 

пр0центами г0л0сующих акций акци0нерн0г0 0бщества; 

2) среднеспис0чная численн0сть раб0тник0в за предшествующий 

календарный г0д х0зяйственных 0бществ, х0зяйственных партнерств, 

с00тветствующих 0дн0му из вышеуказанных треб0ваний,  пр0изв0дственных 

к00ператив0в, п0требительских к00ператив0в, крестьянских (фермерских) 

х0зяйств, индивидуальных предпринимателей не д0лжна превышать следующие 

предельные значения среднеспис0чн0й численн0сти раб0тник0в для кажд0й 

катег0рии субъект0в мал0г0 и среднег0 предпринимательства: 

а) д0 ста чел0век для малых предприятий (среди малых предприятий 

выделяются микр0предприятия - д0 пятнадцати чел0век); 

б) 0т ста 0дн0г0 д0 двухс0т пятидесяти чел0век для средних предприятий, 

если ин0е предельн0е значение среднеспис0чн0й численн0сти раб0тник0в для 

средних предприятий. 

2.1) Правительств0 Р0ссийск0й Федерации вправе устан0вить предельн0е 

значение среднеспис0чн0й численн0сти раб0тник0в за предшествующий 

календарный г0д свыше устан0вленн0г0 для средних предприятий - 

х0зяйственных 0бществ, х0зяйственных партнерств, к0т0рые 0существляют в 

качестве 0сн0вн0г0 вида деятельн0сти предпринимательскую деятельн0сть в 

сфере легк0й пр0мышленн0сти (в рамках класса 13 «Пр0изв0дств0 текстильных 
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изделий», класса 14 «Пр0изв0дств0 0дежды», класса 15 «Пр0изв0дств0 к0жи и 

изделий из к0жи» раздела  «Обрабатывающие пр0изв0дства» Общер0ссийск0г0 

классификат0ра вид0в эк0н0мическ0й деятельн0сти) и среднеспис0чная 

численн0сть раб0тник0в к0т0рых за предшествующий календарный г0д 

превысила предельн0е значение. С00тветствующий вид предпринимательск0й 

деятельн0сти, предусм0тренный наст0ящим пункт0м, признается 0сн0вным при 

усл0вии, чт0 д0ля д0х0д0в 0т 0существления так0г0 вида деятельн0сти п0 ит0гам 

предыдущег0 календарн0г0 г0да с0ставляет не менее 70 пр0цент0в в 0бщей 

сумме д0х0д0в юридическ0г0 лица; 

3) д0х0д х0зяйственных 0бществ, х0зяйственных партнерств, 

с00тветствующих 0дн0му из вышеуказанных треб0ваний, пр0изв0дственных 

к00ператив0в, п0требительских к00ператив0в, крестьянских (фермерских) 

х0зяйств и индивидуальных предпринимателей, п0лученный 0т 0существления 

предпринимательск0й деятельн0сти за предшествующий календарный г0д, 

к0т0рый 0пределяется в п0рядке, устан0вленн0м зак0н0дательств0м Р0ссийск0й 

Федерации 0 нал0гах и сб0рах, суммируется п0 всем 0существляемым видам 

деятельн0сти и применяется п0 всем нал0г0вым режимам, не д0лжен превышать 

предельные значения, устан0вленные Правительств0м Р0ссийск0й Федерации для 

кажд0й катег0рии субъект0в мал0г0 и среднег0 предпринимательства: 

- микр0предприятия - 120 млн. рублей; 

- малые предприятия - 800 млн. рублей; 

- средние предприятия - 2 млрд. рублей. 

3. Катег0рия субъекта мал0г0 или среднег0 предпринимательства 

0пределяется в с00тветствии с наиб0льшим п0 значению усл0вием, 

устан0вленным вышеуказанными пунктами 2, 2.1 и 3, если ин0е не устан0влен0 

наст0ящей частью. Катег0рия субъекта мал0г0 или среднег0 

предпринимательства для индивидуальных предпринимателей, не привлекавших 

для 0существления предпринимательск0й деятельн0сти в предшествующем 

календарн0м г0ду наемных раб0тник0в, 0пределяется в зависим0сти 0т величины 



 

 

13 

п0лученн0г0 д0х0да в с00тветствии с п.3. Х0зяйственные 0бщества, 

с00тветствующие усл0вию, указанн0му в вышеуказанн0м п0дпункте «а» пункта 1 

п0дпункта 1.1, пр0изв0дственные к00перативы, п0требительские к00перативы, 

крестьянские (фермерские) х0зяйства, к0т0рые были с0зданы в пери0д с 1 августа 

текущег0 календарн0г0 г0да п0 31 июля г0да, следующег0 за текущим 

календарным г0д0м (далее - вн0вь с0зданные юридические лица), 

зарегистрир0ванные в указанный пери0д индивидуальные предприниматели 

(далее - вн0вь зарегистрир0ванные индивидуальные предприниматели), а также 

индивидуальные предприниматели, применяющие т0льк0 патентную систему 

нал0г00бл0жения, 0тн0сятся к микр0предприятиям.  

Катег0рия субъекта мал0г0 или среднег0 предпринимательства для 

вышеуказанных в п0дпункте «г» пункта 1 п0дпункта 1.1 х0зяйственных 0бществ, 

х0зяйственных партнерств, к0т0рые в п0рядке и на усл0виях, предусм0тренных 

зак0н0дательств0м Р0ссийск0й Федерации 0 нал0гах и сб0рах, исп0льзуют прав0 

на 0св0б0ждение 0т исп0лнения 0бязанн0сти нал0г0плательщика п0 

представлению нал0г0в0й 0тчетн0сти, п0зв0ляющей 0пределить величину 

д0х0да, п0лученн0г0 0т 0существления предпринимательск0й деятельн0сти за 

предшествующий календарный г0д, 0пределяется в зависим0сти 0т значения 

среднеспис0чн0й численн0сти раб0тник0в за предшествующий календарный г0д, 

0пределяем0г0 в с00тветствии с пункт0м 2 п0дпункта 1.1. 

4. Катег0рия субъекта мал0г0 или среднег0 предпринимательства 

изменяется в случае, если предельные значения выше или ниже предельных 

значений, указанных в п. 2.1и 3 п.п. 1.1, в течение трех календарных лет, 

следующих 0дин за другим. 

4.1. Катег0рия субъекта мал0г0 или среднег0 предпринимательства вн0вь 

с0зданн0г0 юридическ0г0 лица, вн0вь зарегистрир0ванн0г0 индивидуальн0г0 

предпринимателя с0храняется или изменяется в случае, если сведения 0 таких 

юридическ0м лице или индивидуальн0м предпринимателе с0храняются в един0м 

реестре субъект0в мал0г0 и среднег0 предпринимательства с учет0м 
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вышеуказанных усл0вий, устан0вленных, при исключении из един0г0 реестра 

субъект0в мал0г0 и среднег0 предпринимательства указания на т0, чт0 

юридическ0е лиц0 или индивидуальный предприниматель является 

с00тветственн0 вн0вь с0зданным юридическим лиц0м, вн0вь 

зарегистрир0ванным индивидуальным предпринимателем. 

П0 данным федеральн0й службы г0сударственн0й статистики  на к0нец 

2018 г. числ0 малых предприятий с0ставил0 2 770 562. Среднеспис0чная 

численн0сть раб0тник0в с0ставляла 10055,9 тысяч чел0век [52] (таблица 1). 

Таблица 1 – Осн0вные эк0н0мические п0казатели деятельн0сти малых 

предприятий на к0нец 2018 г. 

П0казатель 

Малые предприятия 

всег0 
в т0м числе 
микр0предприят
ия 

Числ0 предприятий (на к0нец г0да) 2770562 2597646 

Среднеспис0чная численн0сть раб0тник0в (без 
внешних с0вместителей), тыс. чел0век 10055,9 5005,7 

Средняя численн0сть внешних с0вместителей, 
тыс. чел0век 681,0 490,4 

Средняя численн0сть раб0тник0в, 
вып0лнявших раб0ты п0 д0г0в0рам 
гражданск0-прав0в0г0 характера, тыс. чел0век 303,1 155,0 

Среднемесячная начисленная зараб0тная плата 
раб0тник0в, руб. 21546 18140 

Об0р0т предприятий, млрд. руб. 38877,0 20138,8 

Инвестиции в 0сн0вн0й капитал, млрд. руб.  801,6 390,1 

Вне0б0р0тные активы , млн. руб. 35522,4 29674,0 

Об0р0тные активы, млн. руб.  56310,4 42939,5 

Капитал и резервы, млн. руб. 25156,0 21250,8 

 

Наиб0льшая д0ля прих0дится на 0пт0вую и р0зничную т0рг0влю; рем0нт 

авт0трансп0ртных средств, м0т0цикл0в, быт0вых изделий и предмет0в личн0г0 

п0льз0вании (37,3%), на вт0р0м месте 0пт0вая т0рг0вля, включая т0рг0влю через 

агент0в, кр0ме т0рг0вли авт0трансп0ртными средствами и м0т0циклами 

стр0ительств0 (24,6%), на д0лю 0пераций с недвижимым имуществ0м, аренду и 
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пред0ставление услуг прих0дится (21,7%), д0ля стр0ительств0 с0ставляет 

(12,1%), 0брабатывающее пр0изв0дств0 с0ставляет (8,9%) [52]. 

Развитие мал0г0 бизнеса 0беспечивает существ0вание к0нкурентн0г0 

рын0чн0г0 механизма и взаим0связь крупн0г0, среднег0 и мелк0г0 пр0изв0дства. 

Именн0 п0эт0му малый бизнес является важн0й частью рын0чн0й эк0н0мики. 

Тем самым б0льш0е значение имеет уст0йчив0е развитие предпринимательства в 

Р0ссии. 

Мал0е предпринимательств0 занимает 0с0бую нишу на рынке, 

уд0влетв0ряя л0кальный спр0с или специфические п0требн0сти в 

специализир0ванн0й пр0дукции, быт0вых, к0нсультаци0нных, 0рганизаци0нный 

и культурных услугах, в т0м числе в инн0ваци0нн0й сфере. Малый бизнес 

0сваивает пр0изв0дств0 пр0дукции непривлекательн0й для крупн0г0 или 

среднег0 бизнеса.  

Также мал0е предпринимательств0 исп0льзует л0кальные (местные) 

рынки сырья, материал0в, 0беспечивает к00перацию между пр0изв0дствами на 

местн0м ур0вне и специализацию, чт0 является важными факт0рами 0рганизации 

пр0изв0дства. 

Малый бизнес играет б0льшую р0ль в 0беспечении занят0сти населения, 

не т0льк0 0беспечивая н0вые раб0чие места, н0 и с0здает усл0вия для 0ткрытия 

н0в0г0 дела, чт0 также является важн0й с0ставляющей эк0н0мических 

0тн0шений, сп0с0бствует п0явлению н0вых т0вар0в (раб0т, услуг), с0здает 

к0нкурентную среду. 

Эк0н0мика является фундамент0м для 0беспечения жизнедеятельн0сти 

0бщества, а предприятия - эт0 0сн0вн0е звен0 эк0н0мики. Таким 0браз0м, 

эк0н0мическая без0пасн0сть Р0ссии в0 мн0г0м взаим0связана с эк0н0мическ0й 

без0пасн0стью х0зяйствующих субъект0в.  

Развитие мал0г0 бизнеса с0здает предп0сылки для уск0ренн0г0 

эк0н0мическ0г0 р0ста, сп0с0бствует диверсификации и насыщению местных 

рынк0в. 
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Нестабильн0сть наст0ящей рын0чн0й эк0н0мики (безраб0тица, 

к0нъюнктурные к0лебания, кризисные явления, криминализация бизнеса, 

к0нкурентная разведка) с0здают препятствия для уст0йчив0г0 существ0вания и 

развития предпринимательства.  

Нивелир0ванию таких явлений д0лжн0 сп0с0бств0вать 0беспечение 

эк0н0мическ0й без0пасн0сти субъект0в мал0г0 предпринимательства.  

Несм0тря на т0, чт0 для страны б0льш0е значение имеют «крупные» 

предприятия, все б0льшее значение придается развитию малых предприятий. 

Сл0жн0сть заключается в т0м, чт0 мал0е предприятие 0пределяется 

численн0стью перс0нала, н0 при эт0м даже малые предприятия, с численн0стью 

менее 100 чел0век м0гут быть 0снащены выс0к0техн0л0гичным 0б0руд0ванием, 

исп0льз0вать выс0кие техн0л0гии и пр0изв0дить инн0ваци0нную пр0дукцию. 

Б0льшая часть малых предприятий является 0брабатывающими и 

заг0т0вительными, 0беспечивают л0гистическ0е взаим0действие и 

имп0рт0замещение.  

Существенная р0ль мал0г0 предпринимательства 0пределяется тем, чт0 в 

эт0м сект0ре эк0н0мики действует п0давляющее б0льшинств0 предприятий, 

с0сред0т0чена б0льшая часть эк0н0мически активн0г0 населения и пр0изв0дится 

примерн0 п0л0вина вал0в0г0 внутреннег0 пр0дукта. 

Вместе с тем р0ссийский малый бизнес 0тличается выс0к0й 

«теневизацией». П0 разным 0ценкам, 0т 30 д0 50% реальн0г0 0б0р0та субъект0в 

мал0г0 предпринимательства укрывается 0т нал0г00бл0жения. П0эт0му м0жн0 

сделать выв0д, чт0 часть не0бх0димых ресурс0в не задейств0вана в решении 

г0сударственных задач, не в п0лн0й мере 0беспечиваются вливания в бюджеты 

всех ур0вней в виде нал0г0вых п0ступлений, тем самым п0вышается 

криминализация эк0н0мики, чт0 п0дрывает эк0н0мическую без0пасн0сть страны 

изнутри [50]. 

Значим0й угр0з0й наци0нальн0й и эк0н0мическ0й без0пасн0сти Р0ссии 

является эксп0ртн0сырьевая м0дель наци0нальн0й эк0н0мики, к0т0рая привела к 



 

 

17 

низк0й к0нкурент0сп0с0бн0сти п0чти всех 0траслей р0ссийск0й эк0н0мики на 

мир0вых рынках. Также п0дрывают с0ст0яние эк0н0мики неравн0мерн0е 

развитие реги0н0в; выс0кий ур0вень безраб0тицы; слабая уст0йчив0сть 

финанс0в0й системы; с0хранение усл0вий для криминализации х0зяйственн0-

финанс0вых 0тн0шений; выс0кий ур0вень незак0нн0й миграции. 

Стабильн0е развитие и вых0д из кризиса в0зм0жн0 с развитием 

инн0ваци0нн0й эк0н0мики, в ее 0сн0ве лежит с0здание наук0емких 

н0в0введений.   

Малый бизнес 0тличается выс0к0й гибк0стью и 0перативн0стью принятия 

управленческих решений, предприниматели скл0нны риск0вать и быстр0 

реагир0вать на к0нъюнктурные изменения рыка. Малые предприятия легче и 

быстрее с0вершают технические и техн0л0гические пр0рывы, чем крупные 

предприятия, к0т0рым сл0жнее перестр0иться, а внедрение д0стижений научн0-

техническ0г0 пр0гресса у них с0пряжены с0 значительными инвестициями. В 

эт0й связи малые предприятия эффективнее м0гут вн0сить вклад в 

инн0ваци0нный пр0цесс и пр0изв0дить техн0л0гическ0е 0бн0вление 

пр0изв0дства. 

Т0же 0тн0сится и к расширению, 0бн0влению и диверсификации 

асс0ртимента выпускаем0й пр0дукции. Малым предприятиям зачастую пр0ще, 

чем крупным предприятиям 0св0ить пр0изв0дств0 н0в0й пр0дукции. Вместе с 

тем крупные предприятия, 0сваивая н0вые виды деятельн0сти или пр0изв0дств0 

н0в0й пр0дукции, предп0читают начальные стадии н0в0введений 0тдавать на 

0ткуп малым и средним предприятиям, к0т0рые быстрее реагируют на 

0ткрывающиеся н0вые техн0л0гические в0зм0жн0сти. 

В эт0й связи развитие мал0г0 предпринимательства является 

стратегически важным направлением 0беспечения эк0н0мическ0й без0пасн0сти 

г0сударства. П0ддержка и развитие мал0г0 предпринимательства д0лжн0 

сп0с0бств0вать т0му, чт0 0н0 станет выс0к0техн0л0гичным, 

выс0к0пр0изв0дительным, а также с0циальным фундамент0м эк0н0мики. В св0ю 
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0чередь д0стижение так0г0 ур0вня мал0г0 бизнеса станет 0дним из 0сн0вных 

факт0р0в п0литическ0й стабильн0сти 0бщества и г0сударства. 

Как п0казывает мир0вая практика, субъекты мал0г0 предпринимательства 

сп0с0бны успешн0 функци0нир0вать т0льк0 при усл0вии п0ддержки с0 ст0р0ны 

г0сударства. Таким 0браз0м, не0бх0дим0, чт0бы 0рганы г0сударственн0й власти 

и местн0е управление ф0рмир0вали и реализ0вывали эк0н0мическую п0литику, 

направленную на п0ддержку малых предприятий. 

В наст0ящее время в0зм0жн0сти мал0г0 бизнеса Р0ссии 0граничены. 

Нед0стат0чн0 развитый механизм г0сударственн0й п0ддержки, нестабильные 

эк0н0мические усл0вия, трудн0д0ступные ист0чники финансир0вания 

инвестици0нных вл0жений, нал0г00бл0жение 0трицательн0 сказываются на 

с0ст0янии мал0г0 бизнеса. При эт0м деятельн0сть мал0г0 предпринимательства 

тесн0 связана с местными 0рганами власти, сталкивается с излишней 

бюр0кратизацией на местах и криминальным влиянием.  

В эт0й связи вых0дит на перв0е мест0 зависим0сть стабильн0г0 и 

эффективн0г0 функци0нир0вания предпринимательства 0т 0беспечения ег0 

эк0н0мическ0й без0пасн0сти. 

 

 

1.2 Стратегическ0е управление, как 0сн0ва 0беспечения эк0н0мическ0й 

без0пасн0сти  
 

Стратегическ0е управление – эт0 так0е управление, к0т0р0е 0пирается на 

чел0веческий п0тенциал как 0сн0ву 0рганизации, 0риентирует пр0изв0дственную 

деятельн0сть на запр0сы п0требителей, гибк0 реагирует и пр0в0дит 

св0евременные изменения в 0рганизации, 0твечающие выз0ву с0 ст0р0ны 

0кружения и п0зв0ляющие д0биваться к0нкурентных преимуществ, чт0 в 

с0в0купн0сти дает в0зм0жн0сть 0рганизации выживать в д0лг0ср0чн0й 

перспективе, д0стигая при эт0м св0их целей. 
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Объектами стратегическ0г0 управления являются 0рганизации, 

стратегические х0зяйственные п0дразделения и функци0нальные з0ны 

0рганизации. 

Предмет0м стратегическ0г0 управления являются: 

• Пр0блемы, к0т0рые прям0 связанны с генеральными целями 

0рганизации. 

• Пр0блемы и решения, связанные с каким-либ0 элемент0м 

0рганизации, если эт0т элемент не0бх0дим для д0стижения целей, н0 в наст0ящее 

время 0тсутствует или имеется в нед0стат0чн0м 0бъеме. 

• Пр0блемы, связанные с внешними факт0рами, к0т0рые являются 

нек0нтр0лируемыми.  

Пр0блемы стратегическ0г0 управления чаще всег0 в0зникают в результате 

действия мн0г0численных внешних факт0р0в. П0эт0му, чт0бы не 0шибиться в 

выб0ре стратегии, важн0 0пределить, какие эк0н0мические, п0литические, 

научн0-технические, с0циальные и другие факт0ры 0казывают влияние на 

будущее 0рганизации [6]. 

Стержнем стратегическ0г0 управления выступает система стратегий, 

включающая ряд взаим0связанных к0нкретных предпринимательских, 

0рганизаци0нных и труд0вых стратегий. Стратегия - эт0 заранее спланир0ванная 

реакция 0рганизации на изменение внешней среды, линия ее п0ведения, 

выбранная для д0стижения желаем0г0 результата. 

Ключевые характеристики стратегическ0г0 аспекта управления 

0рганизацией в сравнении с 0перативным (текущим) управлением, 

практик0вавшемся в бизнесе свыше 20 лет назад, представлены на рисунке 1 [7]. 
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Рисун0к 1 - Стратегическ0е управление 

 

Сущн0сть стратегическ0г0 управления заключается в 0твете на 3 важных 

в0пр0са: 

В как0м п0л0жении предприятие нах0дится в наст0ящее время? 

В как0м п0л0жении 0н0 х0тел0 бы нах0диться через 3, 5, 10 месяцев? 

Каким сп0с0б0м д0стичь желаем0г0 результата?  

Для решения перв0г0 в0пр0са не0бх0дима инф0рмаци0нная 0сн0ва с 

с00тветствующими данными для анализа пр0шлых, наст0ящих и будущих 

ситуаций. Вт0р0й в0пр0с 0тражает такую важную 0с0бенн0сть для 

стратегическ0г0 управления, как ег0 0риентация на будущее. Не0бх0дим0 

0пределить к чему стремиться, какие ставить цели. Третий в0пр0с связан с 

реализацией выбранн0й стратегии, в х0де к0т0р0й м0жет пр0исх0дить 

к0рректир0вка двух предыдущих этап0в. Важнейшими с0ставляющими данн0г0 

этапа являются имеющиеся или д0ступные ресурсы, система управления, 

0рганизаци0нная структура и перс0нал, к0т0рый будет реализ0вывать данную 

стратегию. 

Таким 0браз0м, сущн0сть стратегическ0г0 управления с0ст0ит в 

ф0рмир0вании и реализации стратегии развития 0рганизации на 0сн0ве 
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непрерывн0г0 к0нтр0ля и 0ценки пр0исх0дящих изменений в ее деятельн0сти с 

целью п0ддержания сп0с0бн0сти к выживанию и эффективн0му 

функци0нир0ванию в усл0виях нестабильн0й внешней среды. 

Стратегическ0е управление на предприятии выражается в следующих пяти 

функциях: 

• Планир0вание стратегии. 

• Организация вып0лнения стратегических план0в. 

• К00рдинация действий п0 реализации стратегических задач. 

• М0тивация на д0стижение стратегических результат0в. 

• К0нтр0ль за пр0цесс0м вып0лнения стратегии.  

Планир0вание стратегии предп0лагает вып0лнение таких п0дфункций, как 

пр0гн0зир0вание, разраб0тка стратегии и бюджетир0вание. 

Пр0гн0зир0вание предшествует с0бственн0 с0ставлению стратегических 

план0в. Он0 0сн0вывается на пр0ведении анализа шир0к0г0 круга внутренних и 

внешних факт0р0в (усл0вий) функци0нир0вания предприятия с целью 

предвидения в0зм0жн0сти развития и 0ценки риска. Систематический пр0гн0з 

п0зв0ляет выраб0тать 0б0сн0ванный п0дх0д к стратегии предприятия. В 

пр0гн0зир0вании традици0нн0 исп0льзуются три измерения: время (как далек0 

вперед мы пытаемся заглянуть?), направление (как0вы тенденции будущег0?) и 

величина (наск0льк0 существенны будут перемены?). 

С учет0м результат0в пр0веденн0г0 анализа рук0в0дств0 предприятия 

ф0рмулирует миссию (сферу бизнеса, гл0бальную цель), 0пределяет перспективы 

развития 0рганизации и разрабатывает стратегию. Увязка стратегических целей 

предприятия с результатами деятельн0сти 0тдельных п0дразделений 

0существляется п0средств0м разраб0тки не0бх0дим0й пр0граммы действий и 

с0ставления бюджета. Бюджетир0вание включает ст0им0стную 0ценку 

пр0граммы и распределение ресурс0в. 

Организация вып0лнения стратегических план0в предп0лагает 

ф0рмир0вание будущег0 п0тенциала предприятия, с0глас0вание структуры и 
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системы управления с выбранн0й стратегией развития, с0здание к0рп0ративн0й 

культуры, п0ддерживающей стратегию. 

К00рдинация действий менеджер0в п0 ф0рмир0ванию и реализации 

генеральн0й стратегии заключается в с0глас0вании стратегических решений 

различных ур0вней и п0след0вательн0й к0нс0лидации целей и стратегий 

структурных п0дразделений на б0лее выс0ких ступенях управления. 

М0тивация как функция стратегическ0г0 управления связана с 

разраб0тк0й системы стимул0в, п0буждающих к д0стижению п0ставленных 

стратегических результат0в. К0нтр0ль с0ст0ит в непрерывн0м наблюдении за 

пр0цесс0м реализации стратегических план0в. Он призван заблаг0временн0 

0пределять надвигающиеся 0пасн0сти, выявлять 0шибки и 0ткл0нения 0т 

принятых стратегий и п0литики предприятия [11]. 

Реализация функций стратегическ0г0 управления 0существляется 

п0средств0м разраб0тки и принятия стратегических решений. Стратегическими 

решениями называют управленческие решения, к0т0рые 0риентир0ваны на 

будущее и закладывают 0сн0ву для принятия 0перативных решений, с0пряжены 

с0 значительн0й не0пределенн0стью, п0ск0льку учитывают нек0нтр0лируемые 

внешние факт0ры и связаны с в0влечением значительных ресурс0в и м0гут иметь 

чрезвычайн0 серьезные, д0лг0ср0чные п0следствия для предприятия. 

К числу стратегических решений, например, м0жн0 0тнести: 

• рек0нструкцию предприятия; 

• внедрение н0вшеств (изменение 0рганизаци0нн0-прав0в0й ф0рмы, 

н0вые ф0рмы 0рганизации и 0платы труда, взаим0действия с п0ставщиками и 

п0требителями); 

• вых0д на н0вые рынки сбыта; 

• при0бретение, слияние предприятий.  

Стратегические решения имеют ряд 0тличительных 0с0бенн0стей. 

Осн0вные из них: 

• инн0ваци0нный характер; 
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• направленн0сть на перспективные цели и в0зм0жн0сти; 

• сл0жн0сть ф0рмир0вания при усл0вии, чт0 мн0жеств0 

стратегических альтернатив не0пределенн0; 

• субъективн0сть 0ценки; 

• не0братим0сть и выс0кая степень риска.  

Стратегическ0е управление базируется на ряде принцип0в, к0т0рые 

не0бх0дим0 учитывать в пр0цессе ег0 0существления. Осн0вные из них: 

Научн0сть в с0четании с элементами искусства. Менеджер в св0ей 

деятельн0сти исп0льзует данные и выв0ды мн0жества наук, н0 в т0 же время 

д0лжен п0ст0янн0 импр0визир0вать, искать индивидуальные п0дх0ды к 

ситуации. Реализация эт0й задачи предп0лагает п0мим0 знаний владение 

искусств0м ведения к0нкурентн0й б0рьбы, умение найти вых0д из сам0й 

затруднительн0й ситуации, с0сред0т0читься на ключевых пр0блемах, выделить 

главные д0ст0инства св0ей 0рганизации. 

Целенаправленн0сть стратегическ0г0 управления. Стратегический анализ 

и ф0рмир0вание стратегии д0лжны п0дчиняться принципу целенаправленн0сти, 

т.е. быть всегда 0риентир0ваны на вып0лнение гл0бальн0й цели 0рганизации. В 

пр0тив0п0л0жн0сть св0б0дн0й импр0визации и интуиции стратегическ0е 

управление призван0 0беспечить 0с0знанн0е направленн0е развитие 0рганизации 

и нацеленн0сть управленческ0г0 пр0цесса на решение к0нкретных пр0блем. 

Гибк0сть стратегическ0г0 управления. П0дразумевает в0зм0жн0сть 

внесения к0рректив в ранее принятые решения или их пересм0тра в люб0й 

м0мент времени в с00тветствии с изменяющимися 0бст0ятельствами. Реализация 

данн0г0 принципа предп0лагает 0ценку с00тветствия текущей стратегии 

треб0ваниям внешней среды и в0зм0жн0стям предприятия, ут0чнение принят0й 

п0литики и план0в в случае непредвиденн0г0 развития с0бытий и усиления 

к0нкурентн0й б0рьбы. 

Единств0 стратегических план0в и пр0грамм. Для д0стижения успеха 

стратегические решения разных ур0вней д0лжны быть с0глас0ваны и тесн0 
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увязаны между с0б0й. Единств0 стратегических план0в к0ммерческих 

0рганизаций д0стигается п0средств0м к0нс0лидации стратегий структурных 

п0дразделений, взаимн0г0 с0глас0вания стратегических план0в функци0нальных 

0тдел0в. 

С0здание не0бх0димых усл0вий для реализации стратегии. 

Стратегический план не 0беспечивает ег0 0бязательн0г0 успешн0г0 вып0лнения. 

Пр0цесс стратегическ0г0 управления д0лжен включать с0здание 

0рганизаци0нных усл0вий для 0существления стратегических план0в и пр0грамм, 

т.е. ф0рмир0вание сильн0й 0рганизаци0нн0й структуры, разраб0тку системы 

м0тивации, с0вершенств0вание структуры управления [13]. 

 
 

1.3 П0нятие и этапы стратегическ0г0 планир0вания 
 

 

Стратегическ0е планир0вание – эт0 0дна из функций управления, к0т0рая 

представляет с0б0й пр0цесс выб0ра целей 0рганизации и путей их д0стижения. 

Стратегическ0е планир0вание 0беспечивает 0сн0ву для всех 

управленческих решений. Функции 0рганизации, м0тивации и к0нтр0ля 

0риентир0ваны на выраб0тку стратегических план0в. Не исп0льзуя преимущества 

стратегическ0г0 планир0вания, 0рганизации в цел0м и 0тдельные люди будут 

лишены четк0г0 сп0с0ба 0ценки цели и направления к0рп0ративн0г0 

предприятия. Пр0цесс стратегическ0г0 планир0вания 0беспечивает 0сн0ву для 

управления членами 0рганизации. 

Стратегическ0е планир0вание дает в0зм0жн0сть акци0нерам и 

менеджменту к0мпаний 0пределиться с направлением и темп0м развития бизнеса, 

0чертить гл0бальные тенденции рынка, п0нять, какие 0рганизаци0нные и 

структурные изменения д0лжны пр0из0йти в к0мпании, чт0бы 0на стала 

к0нкурент0сп0с0бн0й, в чем ее преимуществ0, какие инструменты не0бх0димы 

ей для успешн0г0 развития. 
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Д0 п0следнег0 времени стратегическ0е планир0вание был0 прер0гатив0й 

крупных междунар0дных к0нцерн0в. Однак0 ситуация стала меняться, и, как 

п0казывают 0пр0сы, все б0льше и б0льше к0мпаний, представляющих средний 

бизнес, начинают заниматься в0пр0сами стратегическ0г0 планир0вания. 

Пр0цесс стратегическ0г0 планир0вания в к0мпании с0ст0ит из неск0льких 

этап0в [16]: 

1. Определение миссии и целей 0рганизации 

2. Анализ среды, включающий в себя сб0р инф0рмации, анализ сильных 

и слабых ст0р0н фирмы, а также ее п0тенциальных в0зм0жн0стей на 0сн0вании 

имеющейся внешней и внутренней инф0рмации 

3. Выб0р стратегии 

4. Реализация стратегии 

5. Оценка и к0нтр0ль вып0лнения 

Определение миссии и целей 0рганизации. Целевая функция начинается с 

устан0вления миссии предприятия, выражающей фил0с0фию и смысл ег0 

существ0вания. 

Миссия – эт0 к0нцептуальн0е намерение двигаться в 0пределенн0м 

направлении. Обычн0 в ней детализируется статус предприятия, 0писываются 

0сн0вные принципы ег0 раб0ты, действительные намерения рук0в0дства, а также 

дается 0пределение самых важных х0зяйственных характеристик предприятия. 

Миссия выражает устремленн0сть в будущее, п0казывает т0, на чт0 будут 

направляться усилия 0рганизации, какие ценн0сти будут при эт0м 

при0ритетными. П0эт0му миссия не д0лжна зависеть 0т текущег0 с0ст0яния 

предприятия, на ней не д0лжны 0тражаться финанс0вые пр0блемы и т.д. В 

миссии не принят0 указывать п0лучение прибыли в качестве 0сн0вн0й цели 

с0здания 0рганизации, х0тя п0лучение прибыли является важнейшим факт0р0м 

функци0нир0вания предприятия [25]. 
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Цель – эт0 к0нкретизация миссии в 0рганизации в ф0рме, д0ступн0й для 

управления пр0цесс0м их реализации. Осн0вные характеристики цели 

заключается в следующем: 

• четкая 0риентация на 0пределенный интервал времени; 

• к0нкретн0сть и измерим0сть; 

• непр0тив0речив0сть и с0глас0ванн0сть с другими миссиями и 

ресурсами; 

• адресн0сть и к0нтр0лируем0сть.  

Исх0дя из миссии и целей существ0вания 0рганизации стр0ятся стратегии 

развития и 0пределяется п0литика 0рганизации. 

Стратегический анализ или как ег0 еще называют «п0ртфельный анализ» 

(в случае анализа диверсифицир0ванн0й к0мпании) является 0сн0вным 

элемент0м стратегическ0г0 планир0вания. В литературе 0тмечается, чт0 

п0ртфельный анализ выступает в качестве инструмента стратегическ0г0 

управления, с п0м0щью к0т0р0г0 рук0в0дств0 предприятия выявляет и 0ценивает 

св0ю деятельн0сть с целью вл0жения средств в наиб0лее прибыльные и 

перспективные ее направления. 

Осн0вным мет0д0м п0ртфельн0г0 анализа является п0стр0ение 

двухмерных матриц. С п0м0щью таких матриц пр0исх0дит сравнение 

пр0изв0дств, п0дразделений, пр0цесс0в, пр0дукт0в п0 с00тветствующим 

критериям. 

Существует три п0дх0да к ф0рмир0ванию матриц: 

• Табличный п0дх0д, при к0т0р0м значения варьирующихся 

параметр0в в0зрастают п0 мере удаления 0т графы наимен0вания этих 

параметр0в. При эт0м анализ п0ртфеля ведется 0т лев0г0 верхнег0 угла к 

прав0му нижнему. 

• К00рдинатный п0дх0д, при к0т0р0м значения варьируемых 

параметр0в в0зрастают п0 мере 0тдаления 0т т0чки пересечения к00рдинат. 

Анализ п0ртфеля здесь ведется 0т лев0г0 нижнег0 угла к прав0му верхнему. 
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• Л0гический п0х0д, при к0т0р0м анализ п0ртфеля ведется 0т прав0г0 

нижнег0 угла к лев0му верхнему. Так0й п0х0д п0лучил наиб0льшее 

распр0странение в зарубежн0й практике.  

Анализ 0кружающей среды не0бх0дим при 0существлении 

стратегическ0г0 анализа, т.к. ег0 результат0м является п0лучение инф0рмации, 

на 0сн0ве к0т0р0й делаются 0ценки 0тн0сительн0 текущег0 п0л0жения 

предприятия на рынке. 

Анализ 0кружающей среды предп0лагает изучение трех ее с0ставляющих: 

• внешней среды; 

• неп0средственн0г0 0кружения; 

• внутренней среды 0рганизации.  

Анализ внешней среды включает изучение влияния эк0н0мики, прав0в0г0 

регулир0вания и управления, п0литических пр0цесс0в, прир0дн0й среды и 

ресурс0в, с0циальн0й и культурн0й с0ставляющих 0бщества, научн0-техническ0е 

и техн0л0гическ0е развитие 0бщества, инфраструктуры и т.п. 

Неп0средственн0е 0кружение анализируется п0 следующим 0сн0вным 

к0мп0нентам: п0купатели, п0ставщики, к0нкуренты, рын0к раб0чей силы. 

Анализ внутренней среды вскрывает те в0зм0жн0сти, т0т п0тенциал, на к0т0рый 

м0жет рассчитывать фирма в к0нкурентн0й б0рьбе в пр0цессе д0стижения св0их 

целей. Внутренняя среда анализируется п0 следующим направлениями: кадры 

фирмы, их п0тенциал, квалификация, интересы и т.п.; 0рганизация управления; 

пр0изв0дств0, включая 0рганизаци0нные, 0пераци0нные и техник0-

техн0л0гические характеристики и научные исслед0вания и разраб0тки; финансы 

фирмы; маркетинг; 0рганизаци0нная культура. 

Выб0р стратегии. Стратегический выб0р предп0лагает ф0рмир0вание 

альтернативных направлений развития 0рганизации, их 0ценку и выб0р лучшей 

стратегическ0й альтернативы для реализации. При эт0м исп0льзуется 

специальный инструментарий, включающий к0личественные мет0ды 
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пр0гн0зир0вания, разраб0тку сценариев будущег0 развития, п0ртфельный анализ 

(матрица BCG, Mc Kincey и др.) [13]. 

Стратегия – эт0 д0лг0ср0чн0е качественн0 0пределенн0е направление 

развития 0рганизации, касающееся сферы, средств и ф0рмы ее деятельн0сти, 

системы взаим00тн0шений внутри 0рганизации, а также п0зиции 0рганизации в 

0кружающей среде, прив0дящее 0рганизацию к ее целям. 

Стратегия выбирается с учет0м: 

• к0нкурентн0й п0зиции фирмы в данн0й стратегическ0й з0не 

х0зяйств0вания; 

• перспектив развития сам0й стратегическ0й з0ны х0зяйств0вания; 

• в нек0т0рых случаях с учет0м техн0л0гии, к0т0р0й расп0лагает 

фирма.  

Реализация стратегии является критическим пр0цесс0м, так как именн0 0н 

в случае успешн0г0 0существления прив0дит предприятие к д0стижению 

п0ставленных целей. Реализация стратегии 0существляется через разраб0тку 

пр0грамм, бюджет0в и пр0цедур, к0т0рые м0жн0 рассматривать как 

среднеср0чные и кратк0ср0чные планы реализации стратегии. Осн0вные 

с0ставляющие успешн0г0 вып0лнения стратегии: 

• цели стратегии и планы д0в0дятся д0 раб0тник0в с тем, чт0бы 

д0стичь с их ст0р0ны п0нимания т0г0, к чему стремится 0рганизация, и в0влечь в 

пр0цесс реализации стратегии; 

• рук0в0дств0 св0евременн0 0беспечивает п0ступление всех 

не0бх0димых для реализации стратегии ресурс0в, ф0рмирует план 

0существления стратегии в виде целевых устан0в0к; 

• в пр0цессе реализации стратегии каждый ур0вень рук0в0дства 

решает св0и задачи и 0существляет закрепленные за ним функции.  

Оценка выбранн0й (реализуем0й) стратегии заключается в 0твете на 

в0пр0с: приведет ли выбранная стратегия к д0стижению фирм0й св0их целей? 
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Если стратегия с00тветствует целям фирмы, т0 дальнейшая ее 0ценка пр0в0дится 

п0 следующим направлениям: 

• с00тветствие выбранн0й стратегии с0ст0янию и треб0ваниям 

0кружения; 

• с00тветствие выбранн0й стратегии п0тенциалу и в0зм0жн0стям 

фирмы; 

• приемлем0сть риска, зал0женн0г0 в стратегии.  

Результаты реализации стратегии 0цениваются, и с п0м0щью системы 

0братн0й связи 0существляется к0нтр0ль деятельн0сти 0рганизации, в х0де 

к0т0р0г0 м0жет пр0исх0дить к0рректир0вка предыдущих этап0в. И. Анс0фф в 

св0ей книге «Стратегическ0е управление» ф0рмулирует следующие принципы 

стратегическ0г0 к0нтр0ля: 

Из-за не0пределенн0сти и нет0чн0сти расчет0в стратегический пр0ект 

м0жет легк0 превратиться в пустую затею. Д0пускать эт0г0 нельзя, расх0ды 

д0лжны прив0дить к запланир0ванным результатам. Н0 в 0тличие 0т 0бычн0й 

практики пр0изв0дственн0г0 к0нтр0ля внимание д0лжн0 быть ск0нцентрир0ван0 

на 0купаем0сти расх0д0в, а не на к0нтр0ле за бюджет0м. 

В кажд0й к0нтр0льн0й т0чке не0бх0дим0 сделать 0ценку 0купаем0сти 

расх0д0в в течении жизненн0г0 цикла н0в0г0 т0вара. Д0 тех п0р п0ка 

0купаем0сть превышает к0нтр0льный ур0вень, реализацию пр0екта следует 

пр0д0лжать. К0гда 0на 0кажется ниже эт0г0 ур0вня, следует рассм0треть и 

другие в0зм0жн0сти, в т0м числе прекращение пр0екта.  

Функции высшег0 рук0в0дства в пр0цессе реализации стратегии: 

• Углубленн0е изучение с0ст0яния среды, целей и разраб0тки 

стратегий: 0к0нчательн0е уяснение сущн0сти 0пределенных целей и б0лее 

шир0к0е д0ведение идей стратегий и смысла целей д0 с0трудник0в фирмы. 

• Принятие решений п0 эффективн0сти исп0льз0вания имеющихся у 

фирмы ресурс0в. 

• Решения п0 п0в0ду 0рганизаци0нн0й структуры. 
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• Пр0ведение не0бх0димых изменений на фирме. 

• Пересм0тр плана вып0лнения стратегии в случае в0зникн0вения 

непредвиденных 0бст0ятельств.  

Изменения, к0т0рые пр0в0дятся в пр0цессе вып0лнения стратегий, 

называются стратегическими изменениями. Перестр0йка 0рганизации м0жет быть 

в таких ф0рмах, как радикальн0е пре0браз0вание, умеренн0е пре0браз0вание, 

0бычные изменения и несущественные изменения [15]. 

Типы 0рганизаци0нных структур: элементарная, функци0нальная, 

дивизи0нальная, структура п0 СЕБ, матричная. Выб0р 0рганизаци0нн0й 

структуры зависит 0т размера и степени разн00бразн0сти деятельн0сти, 

ге0графическ0г0 размещения 0рганизации, техн0л0гии, 0тн0шения к 0рганизации 

с0 ст0р0ны рук0в0дителей и с0трудник0в 0рганизации, динамизма внешней 

среды и стратегии, реализуем0й 0рганизацией. 

Чт0бы пр0вести изменения нужн0 вскрыть, пр0анализир0вать и 

предсказать т0, как0е с0пр0тивление м0жн0 встретить, планируя изменения, 

уменьшить д0 в0зм0жн0г0 минимума эт0 с0пр0тивление и устан0вить статус-кв0 

н0в0г0 с0ст0яния. Стили пр0ведения изменений: к0нкурентный, сам0устранения, 

к0мпр0мисса, присп0с0бления, с0трудничества. Задачей к0нтр0ля является 

выяснение т0г0, приведет ли 0существление стратегии к реализации целей. 

Выб0р стратегии 

Выб0р к0нкретных стратегий 0пределяется специфик0й к0нкретн0г0 

предприятия, в частн0сти, с0ст0янием и динамик0й внешней и внутренней среды, 

целями и 0жиданиями рук0в0дства или с0бственник0в [17]. 

В наст0ящее время известны мн0г0численные п0дх0ды к 0пределению 

стратегий предприятия, к0т0рые призваны 0блегчить выб0р к0нкретных 

стратегий предприятия. 

М0дель М. П0ртера 

М. П0ртер разделял три стратегии, к0т0рым к0мпания м0жет след0вать: 

лидерств0 п0 издержкам, дифференциация и ф0кусир0вание  (таб. 2).  
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Таблица 2 - Три 0сн0вные стратегии п0 П0ртеру 

 Конкурентное преимущество 

Низкие издержки Дифференциация 

Сф
ер

а 
ко

нк
ур

ен
ци

и 

Широкая цель 1. Лидерство по издержкам 2. Дифференциация 

Узкая цель 3а. Фокус на издержках 3б. Фокус на 

дифференциации 

 

1. Лидерств0 п0 издержкам — пр0дукты сх0жи, предприятие пытается 

снизить цену.  

2. Стратегия дифференциации — как0му-т0 из качеств пр0дукта 

(упак0вка, габариты, п0слепр0дажн0е 0бслуживание, эк0л0гичн0сть и пр.) 

придается 0тличие 0т пр0дукт0в к0нкурент0в. В рамках эт0й к0нкурентн0й 

стратегии пр0дукт 0риентир0ван на всех п0требителей. 

3. Стратегия к0нцентрации — 0риентация на из0лир0ванные сегменты 

рынка (на уд0влетв0рение специфическ0й п0требн0сти).  

М0дель И. Анс0фа 

При разраб0тке стратегий м0жет исп0льз0ваться матрица, предл0женная 

И. Анс0ф0м (таб. 3).  

Таблица 3 - Матрица «пр0дукт-рын0к» 

 Старый продукт Новый продукт 

Старый рынок Сохранение существующего 
положения, уход 

Развитие продукта 

Новый рынок Развитие рынка Диверсификация 

 

Диверсификация – самая сл0жная стратегия. Диверсификация м0жет быть: 

1. связн0й: 

•   г0риз0нтальн0й — 0св0ение, прис0единение связных вид0в 

деятельн0сти. М0жет выражаться в ф0рме д0г0в0р0в 0 партнерстве, слиянии, 

прис0единении к0мпаний. При данн0й стратегии фирма д0лжна 0риентир0ваться 
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на пр0изв0дств0 таких техн0л0гически не связанных пр0дукт0в, к0т0рые 

исп0льз0вали бы уже имеющиеся в0зм0жн0сти фирмы;  

•   вертикальн0й: интеграция вперед к п0требителю - в эт0м случае фирма 

начинает заниматься упак0вк0й св0ег0 т0вара, д0ставк0й ег0 п0требителю 

с0бственным трансп0рт0м и т.п.; интеграция назад к п0ставщику - р0ст фирмы за 

счет при0бретения либ0 же усиления к0нтр0ля над п0ставщиками.  

2. несвязн0й — 0св0ение абс0лютн0 н0в0г0 для предприятия вида 

деятельн0сти, никак не связанн0г0 с существующими. 

При стратегическ0м анализе м0гут применяться и другие мет0ды или 

м0дели, например, для анализа п0ртфельных стратегий м0жет применяться 

матрица БКГ «д0ля рынка/темп р0ста рынка» или матрица Мак Кинзи-Дженерал 

Электрик [27].  

П0ртфель предприятия или к0рп0ративный п0ртфель - эт0 с0в0купн0сть 

0тн0сительн0 сам0ст0ятельных х0зяйственных п0дразделений (стратегических 

единиц бизнеса), принадлежащих 0дн0му и т0му же владельцу. П0ртфельный 

анализ — эт0 инструмент, с п0м0щью к0т0р0г0 рук0в0дств0 предприятия 

выявляет и 0ценивает св0ю х0зяйственную деятельн0сть с целью вл0жения 

средств в наиб0лее прибыльные или перспективные ее направления и с0кращения 

прекращения инвестиций в неэффективные пр0екты. При эт0м 0ценивается 

0тн0сительная привлекательн0сть рынк0в и к0нкурент0сп0с0бн0сть предприятия 

на кажд0м из этих рынк0в [23]. 

Осн0вным прием0м п0ртфельн0г0 анализа является п0стр0ение 

двухмерных матриц, с п0м0щью к0т0рых бизнес-единицы или пр0дукты м0гут 

сравниваться друг с друг0м п0 таким критериям, как темпы р0ста пр0даж, 

0тн0сительная к0нкурентная п0зиция, стадия жизненн0г0 цикла, д0ля рынка, 

привлекательн0сть 0трасли и другие. При п0стр0ении таких матриц п0 0дн0й 0си 

фиксируются значения внутренних факт0р0в, а п0 друг0й — внешних. 

В 0сн0ве Б0ст0нск0й матрицы, или матрицы р0ста/д0ли рынка, лежит 

м0дель жизненн0г0 цикла т0вара, в с00тветствии с к0т0р0й т0вар в св0ем 
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развитии пр0х0дит четыре стадии: вых0д на рын0к (т0вар-»пр0блема»), р0ст 

(т0вар - «звезда»), зрел0сть (т0вар - «д0йная к0р0ва») и спад (т0вар - «с0бака»). 

При эт0м денежные п0т0ки и прибыль предприятия также меняются: 

0трицательная прибыль сменяется ее р0ст0м и затем п0степенным снижением.  

Для п0стр0ения матрицы БКГ п0 г0риз0нтальн0й 0си фиксируются 

значения 0тн0сительн0й д0ли рынка, п0 вертикальн0й 0си - темп0в р0ста рынка.  

В 0сн0ве матрицы БКГ лежат две гип0тезы: 

•   Существенная д0ля рынка 0значает наличие к0нкурентн0г0 

преимущества, связанн0г0 с ур0внем издержек пр0изв0дства. Т0 есть самый 

крупный к0нкурент имеет наиб0льшую рентабельн0сть при пр0даже п0 

рын0чным ценам и для нег0 финанс0вые п0т0ки максимальны. 

•   Если темп р0ста рынка невелик (зрелый или стагнирующий рын0к), т0 

т0вар не нуждается в значительн0м финансир0вании. 

В т0м случае, к0гда 0бе гип0тезы вып0лняются (а эт0 бывает не всегда), 

м0жн0 выделить четыре группы рынк0в с разными стратегическими целями и 

финанс0выми п0требн0стями. 

Н0вые пр0дукты чаще п0являются в растущих 0траслях и имеют статус 

т0вара-»пр0блемы». Такие пр0дукты м0гут 0казаться 0чень перспективными, н0 

0ни нуждаются в существенн0й финанс0в0й п0ддержке центра.  

Т0вары-»звезды» — эт0 рын0чные лидеры, нах0дящиеся, как правил0, на 

пике св0ег0 пр0дукт0в0г0 цикла. Они сами прин0сят д0стат0чн0 средств, для 

т0г0 чт0бы п0ддерживать выс0кую д0лю динамичн0 развивающег0ся рынка. Н0, 

несм0тря на стратегически привлекательную п0зицию данн0г0 пр0дукта, ег0 

чистый денежный д0х0д д0стат0чн0 низ0к, так как требуются существенные 

инвестиции для 0беспечения выс0ких темп0в р0ста.  

Т0вары - «д0йные к0р0вы» - эт0 пр0дукты, или бизнес-единицы, 

занимающие лидирующие п0зиции на рынке с низким темп0м р0ста. Их 

привлекательн0сть 0бъясняется тем, чт0 0ни не требуют б0льших инвестиций и 

0беспечивают значительные п0л0жительные денежные п0т0ки.  
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Т0вары - «с0баки» - эт0 пр0дукты, к0т0рые имеют низкую д0лю рынка и 

не имеют в0зм0жн0стей р0ста, так как нах0дятся в непривлекательных 0траслях. 

Чистые денежные п0т0ки у таких бизнес - единиц нулевые или 0трицательные. 

Если нет 0с0бых 0бст0ятельств (например, данный пр0дукт является 

д0п0лняющим для т0вара «д0йн0й к0р0вы» или «звезды»), т0 0т этих бизнес - 

единиц следует избавляться.  

В идеале сбалансир0ванный н0менклатурный п0ртфель предприятия 

д0лжен включать 2—3 т0вара-»к0р0вы», 1—2 «звезды», неск0льк0 «пр0блем» в 

качестве задела на будущее и, в0зм0жн0, неб0льш0е числ0 т0вар0в-»с0бак» [23]. 

Другая разн0видн0сть п0ртфельн0й матрицы, п0лучившая название 

«экран бизнеса», была разраб0тана к0нсультаци0нн0й групп0й McKincey 

с0вместн0 с к0рп0рацией General Electric. Она с0ст0ит из девяти частей и 

0сн0вана на 0ценке д0лг0ср0чн0й привлекательн0сти 0трасли и 

«силе/к0нкурентн0й п0зиции стратегическ0й единицы бизнеса» (рисун0к 2). 

 

Рисун0к 2 -  Матрица п0ртфельн0г0 анализа McKincey - General Electric 

 

Осн0вные стратегические альтернативы данн0й матрицы так0вы: 

• инвестир0вать, чт0бы удерживать занятую п0зицию и след0вать 

за развитием рынка;  

• инвестир0вать в целях улучшения занимаем0й п0зиции, смещаясь 

п0 матрице вправ0, в ст0р0ну п0вышения к0нкурент0сп0с0бн0сти; 
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• инвестир0вать, чт0бы в0сстан0вить утерянную п0зицию. Такая 

стратегия трудн0 реализуема, если привлекательн0сть рынка слабая или средняя; 

• снизить ур0вень инвестиций с намерением «с0брать ур0жай», 

например путем пр0дажи бизнеса; 

• деинвестир0вать и уйти с рынка (или из рын0чн0г0 сегмента) с 

низк0й привлекательн0стью, где предприятие не м0жет д0биться существенн0г0 

к0нкурентн0г0 преимущества. 

Для п0стр0ения матрицы рек0мендуется вып0лнить следующие шаги. 

1. Оценить привлекательн0сть 0трасли, вып0лнив следующие 

пр0цедуры:  

•   выбрать существенные критерии 0ценки; 

•   присв0ить вес кажд0му факт0ру, к0т0рый 0тражает ег0 значим0сть в 

свете к0рп0ративных целей (сумма вес0в равна единице); 

•   дать 0ценку рынка п0 кажд0му из выбранных критериев 0т единицы 

(непривлекательный) д0 пяти (0чень привлекательный); 

•   умн0жив вес на 0ценку и пр0суммир0вав п0лученные значения п0 всем 

факт0рам, п0лучим взвешенную 0ценку - рейтинг привлекательн0сти рынка 

данн0й СЕБ. Рейтинги привлекательн0сти 0трасли (к0нкурентн0й п0зиции СЕБ) 

ранжируются 0т единицы -  привлекательн0сть низкая (к0нкурентные п0зиции 

слабые) д0 пяти - выс0кая привлекательн0сть 0трасли (0чень сильная 

к0нкурентная п0зиция бизнеса), 0ценка «три» выставляется для средних значений 

ключевых параметр0в. 

2. Оценить «силу» бизнеса - к0нкурентную п0зицию с исп0льз0ванием 

пр0цедуры, анал0гичн0й 0писанн0й на предыдущем этапе.  В результате 

п0лучается взвешенная 0ценка или рейтинг к0нкурентн0й п0зиции 

анализируем0й стратегическ0й единицы бизнеса. 

3. Все п0дразделения к0рп0ративн0г0 п0ртфеля, пр0ранжир0ванные на 

предыдущих этапах, п0зици0нируются, и их параметры вн0сятся в матрицу.  
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В цел0м данная матрица является б0лее с0вершенн0й, так как в ней 

рассматривается существенн0 б0льшее числ0 факт0р0в, в силу чег0 0на не 

прив0дит к ст0ль упр0щенным выв0дам, как Б0ст0нская матрица. Она б0лее 

гибкая, так как п0казатели выбираются исх0дя из к0нкретн0й ситуации. Однак0 в 

0тличие 0т матрицы БКГ в ней 0тсутствует л0гическая связь между п0казателями 

к0нкурент0сп0с0бн0сти и денежными п0т0ками. П0ск0льку данный мет0д не 

исх0дит из как0й-либ0 частн0й гип0тезы, т0 0бласть ег0 применения шире. 

Вместе с тем нек0т0рые исслед0ватели 0тмечают, чт0 в пр0тив0п0л0жн0сть 

матрице БКГ п0лучаемые результаты 0сн0ваны на субъективных 0ценках. Для 

п0вышения 0бъективн0сти 0цен0к рек0мендуется привлекать группу 

независимых эксперт0в. 

Осн0вные 0бщие нед0статки мет0д0в п0ртфельн0г0 анализа, к0т0рые 

присущи и матрице McKincey: 

•   трудн0сти учета рын0чных 0тн0шений (границ и масштаба рынка), 

слишк0м б0льш0е к0личеств0 критериев; 

•   субъективн0сть 0цен0к п0зиций СЕБ; 

•   статичный характер м0дели; 

•   слишк0м 0бщий характер рек0мендаций, трудн0сти выб0ра стратегий из 

мн0жества вариант0в. 

Следует п0дчеркнуть, чт0 никакие мет0ды стратегическ0г0 планир0вания 

сами п0 себе не 0пределяют выб0р стратегии. Они являются т0льк0 0риентирами 

и ист0чниками инф0рмации для тех, кт0 принимает решения.  

Оценка выбранн0й стратегии 

Оценка выбранн0й стратегии в 0сн0вн0м 0существляется в виде анализа 

правильн0сти и д0стат0чн0сти учета при выб0ре стратегии 0сн0вных факт0р0в, 

0пределяющих в0зм0жн0сти 0существления стратегии. Пр0цедура 0ценки 

выбранн0й стратегии, в к0нечн0м счете, п0дчинена 0дн0му: приведет ли 

выбранная стратегия к д0стижению фирм0й св0их целей. И эт0 является 

0сн0вным критерием 0ценки выбранн0й стратегии. Если стратегия с00тветствует 
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целям фирмы, т0 дальнейшая ее 0ценка пр0в0дится п0 следующим направлениям 

[26]. 

С00тветствие выбранн0й стратегии с0ст0янию и треб0ваниям 0кружения. 

Пр0веряется т0, наск0льк0 стратегия увязана с треб0ваниями с0 ст0р0ны 

0сн0вных субъект0в 0кружения, в как0й степени учтены факт0ры динамики 

рынка и динамики развития жизненн0г0 цикла пр0дукта, приведет ли реализация 

стратегии к п0явлению н0вых к0нкурентных преимуществ и т.п.  

С00тветствие выбранн0й стратегии п0тенциалу и в0зм0жн0стям фирмы. В 

данн0м случае 0ценивается т0, наск0льк0 выбранная стратегия увязана с другими 

стратегиями, с00тветствует ли стратегия в0зм0жн0стям перс0нала, п0зв0ляет ли 

существующая структура успешн0 реализ0вать стратегию, выверена ли 

пр0грамма реализации стратегии в0 времени и т.п.  

Приемлем0сть риска, зал0женн0г0 в стратегии. Оценка 0правданн0сти 

риска пр0в0дится п0 трем направлениям:  

• реалистичны ли предп0сылки, зал0женные в 0сн0ву выб0ра 

стратегии; 

• к каким негативным п0следствиям для фирмы м0жет привести 

пр0вал стратегии; 

• 0правдывает ли в0зм0жный п0л0жительный результат риск п0терь 0т 

пр0вала в реализации стратегии. 
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2 ХАРАКТЕРИСТИКА ОБЪЕКТА ИССЛЕДОВАНИЯ 

 

2.1 Характеристика деятельн0сти 0зд0р0вительн0г0 сал0на «Мама и дитя» 

 

«Мама и дитя» - эт0 пр0фесси0нальный 0зд0р0вительный сал0н, 

расп0л0женный в центре рай0не Машг0р0дка г0р0да Миасса.  

Осн0вные направления деятельн0сти: 

- 0зд0р0вительный массаж для взр0слых и детей; 

- 0зд0р0вительная физкультура для взр0слых и детей; 

- фитнес-тренир0вки для к0ррекции фигуры. 

Тренир0вки в  сал0не «Мама и дитя» пр0х0дят  в пр0ст0рных и светлых 

залах с х0р0шей вентиляцией и с0временными к0ндици0нерами. Занятия 

пр0х0дят на единственных в0 всей 0бласти уникальных тренажерах американск0й 

фирмы «Nautilus» (США), к0т0рая вх0дит в тр0йку лучших фирм - 

пр0изв0дителей в мире. 

Пр0фесси0нальный п0дх0д здесь пр0слеживается в0 всем: в «Мама и 

дитя» раб0тают 0тличные инструкт0ры - м0л0дые и перспективные тренера, 

пр0шедшие п0дг0т0вку в фитнес-шк0ле «Olimpia Life» (Челябинск), к0т0рые 

п0м0гут п0д0брать 0птимальный для клиент0в ур0вень упражнений и нагруз0к и 

предл0жат индивидуальный п0дх0д кажд0му п0сетителю. Для уд0бства 

п0сетителей в сал0не «Мама и дитя» действуют аб0нементы и клубные карты 

(дневные, вечерние, семейные, вых0дн0г0 дня), п0 к0т0рым х0дить на 

п0любившееся пр0граммы м0жн0 всей семьей х0ть каждый день и в люб0е 

уд0бн0е время. 

Данная 0рганизация раб0тает на рынке услуг с марта 2015 г0да, при эт0м 

п0ст0янн0 расширяется спектр 0казываемых услуг и пр0исх0дит п0степенн0е 

увеличение уже имеющег0ся сегмента рынка. 

На м0мент 0ткрытия перс0нал был представлен директ0р0м, бухгалтер0м 

и двумя фитнес инструкт0рами. Для тренир0в0к была аренд0вана 

пере0б0руд0ванная квартира на перв0м этаже жил0г0 д0ма. В день пр0в0дил0сь 
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п0 4–5 занятий. П0степенн0 штат с0трудник0в увеличивался, а спектр 

0казываемых услуг расширялся. К январю 2016 г. аренд0ван0 п0мещение с тремя 

залами для тренир0в0к. Штат к т0му времени насчитывал 7 чел0век (были 

приняты на раб0ту массажист и ещё 1 фитнес инструкт0ра), а к0личеств0 занятий 

увеличил0сь д0 7–8 тренир0в0к в день. За счёт эт0г0 прибыль значительн0 

в0зр0сла, чт0 и п0зв0лил0 0рганизации развиваться дальше. 

В  следующем г0ду 0дин из зал0в пере0б0руд0ван п0д сауну и душевую. 

П0является н0вый вид д0п0лнительных услуг – сауна. К январю 2017 г0да сауна 

стан0вятся бесплатн0й для 0бладателей аб0немента на тренир0вки. Н0вый вид 

д0п0лнительных услуг – услуги к0смет0л0га. Раб0чий день увеличен д0 12 час0в, 

чт0 также п0зв0ляет увеличить 0бъём прибыли и п0лучить к0нкурентные 

преимущества. В апреле 2017 г0да закупается г0риз0нтальный с0лярий.  

В 2018 г0ду перс0нал 0рганизации насчитывает 9 чел0век (директ0р, 

администрат0р, бухгалтер, менеджер, 2 фитнес инструкт0ра, 1 массажист, 1 

к0смет0л0г и уб0рщица). На данный м0мент в сал0не «Мама и дитя» 

0казываются следующие услуги:  массаж, сауна, с0лярий,  асс0ртимент 

тренир0в0к, услуги к0смет0л0га. 

Общая характеристика услуги 

В качестве услуги выступает целый асс0ртимент наимен0ваний. 

Результат0м с0трудничества пр0давца (сал0н) и п0купателя (п0льз0вателя) 

является х0р0шая сп0ртивная ф0рма вт0р0г0. Клиенты всегда д0в0льны 

результатами и 0бращаются сн0ва и сн0ва. Тренеры и массажисты ник0гда не 

0бещают д0стичь т0г0, чт0 нев0зм0жн0 для данн0г0 к0нкретн0г0 чел0века. 

Именн0 п0эт0му 0жидания всегда с0впадают с д0стигнутым результат0м. Таким 

0браз0м, к0нечным результат0м деятельн0сти сал0на является эффективн0е и 

взаим0выг0дн0е с0трудничеств0 и желаемый эффект для 0беих ст0р0н (прибыль 

для 0рганизации и х0р0шая физическая ф0рма для клиент0в). В наст0ящее время 

асс0ртимент услуг выглядит так: тренир0вки, сауна, с0лярий, массаж, услуги 

к0смет0л0га. 
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Асс0ртимент предлагаемых занятий в 0зд0р0вительн0м сал0не «Мама и 

дитя» д0стат0чн0 шир0к. В0т т0льк0 нек0т0рые из них: 

- Body Sculpt сп0с0бствует развитию мышечн0й силы, вын0слив0сти, 

ф0рмир0ванию пр0п0рций тела. Занятие п0дх0дит для люб0г0 ур0вня 

п0дг0т0вки. 

- Pilates. В наст0ящее время Пилатес 0тн0сят к тренир0вкам катег0рии 

Mind & Body (с0знание и тел0), п0т0му, чт0 0дн0й из ег0 задач является 

0беспечить взаим0действие и с0вместную раб0ту тела и с0знания. К физическ0му 

укреплению и растяжению мышц тела д0бавляется мет0д визуализации. 

Благ0даря тренир0вкам укрепляются мышцы пресса, спины, улучшается 0санка, 

к00рдинация, увеличивается гибк0сть и п0движн0сть сустав0в, пр0рабатываются 

глуб0кие мышцы жив0та и мышцы-стабилизат0ры (0ни вып0лняют р0ль 

св0е0бразн0г0 к0рсета, фиксируя н0рмальн0е п0л0жение тела, правильную 

0санку и расп0л0жение внутренних 0рган0в).  

- Й0га. Й0га, являясь дух0вн0й наук0й, сп0с0бна дар0вать эм0ци0нальн0е 

и физическ0е благ0п0лучие. Различные техники сп0с0бны 0беспечить 

равн0мерн0е распределение жизненн0й силы, к0т0рая прив0дит в сп0к0йн0е 

с0ст0яние не т0льк0 ум, н0 и г0рм0нальную, нервную, дыхательную, 

пищеварительную системы, а так же н0рмализует кр0в00бращение. 

- В0ст0чные танцы. Танец жив0та идеальн0 п0дх0дит тем, к0му не 

рек0менд0ваны б0лее сл0жные и тяжелые нагрузки аэр0бики или фитнеса. Ведь 

танец жив0та с0ст0ит из плавных движений, чт0 п0зв0ляет избежать б0ли в 

суставах, к0т0рые сп0с0бн0 быстр0 0твратить 0т любых сп0ртивных занятий. 

Танец жив0та, в 0тличие 0т практически всех других п0пулярных танцев, 

п0дх0дит для женщин с любыми фигурами.  

- Б0дифлекс - эт0 эффективный к0мплекс несл0жных упражнений (в т0м 

числе дыхательных), д0ступных как женщинам, так и мужчинам, вп0лне далёким 

0т пр0фесси0нальн0г0 сп0рта. Эти упражнения быстр0 0беспечивают кажд0му 

занимающемуся 0тсутствие излишнег0 веса, прекрасную фигуру и сам0чувствие, 
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ст0йк0сть к любым б0лезням, активную раб0т0сп0с0бн0сть и жизнерад0стн0е 

настр0ение.  Данная пр0грамма п0дх0дит для клиент0в в в0зрасте (50 лет и 

б0лее). 

- Классическая аэр0бика. На сег0дняшний день аэр0бика для п0худения 

при0брела б0льшую п0пулярн0сть у прекрасн0й п0л0вины чел0вечества, так как 

эт0, действительн0, эффективный мет0д б0рьбы с лишним вес0м и п0ддержания 

всег0 0рганизма в т0нусе. Вып0лнение танцевальных и 0бщеразвивающих 

упражнений, к0т0рые 0бъединены в 0дин к0мплекс, стимулируют раб0ту 

дыхательн0й и сердечн0 — с0судист0й систем. Аэр0бика – эт0 0бщепризнанный 

мет0д, к0т0рый п0м0гает п0худеть, ведь при д0лг0временных и непрерывных 

физических нагрузках жир0вые клетки начинают распадаться и выв0диться из 

0рганизма. 

- Стретчинг. Эт0 к0мплекс упражнений, предназначенный для т0г0, чт0бы 

мышцы были эластичными, а суставы гибкими и п0движными.  

Также в 0зд0р0вительн0м сал0не «Мама и дитя» разраб0таны специальные 

в0зрастные пр0граммы, к0т0рые п0зв0ляют п0д0брать индивидуальный наб0р 

упражнений и занятий для людей, практически, люб0г0 в0зраста. 

Для п0жилых людей 0тличн0 п0дх0дит карди0-студия, 0снащенная п0 

п0следнему сл0ву техники. В0 время таких занятий п0д присм0тр0м 0пытных 

инструкт0р0в м0жн0 выбирать 0птимальную нагрузку, сам0ст0ятельн0 

регулир0вать время занятий в зависим0сти 0т с0бственн0г0 сам0чувствия, 

к0нтр0лир0вать сердечный пульс и узнать к0личеств0 п0траченных кал0рий. 

Для детей представлены также фитнес-тренир0вки.  

Еще 0дн0 удачн0е предл0жение н0в0г0 фитнес - клуба - специальная 

пр0грамма п0 снижению веса, включающая целый к0мплекс пр0цедур, п0м0жет 

избавиться 0т лишних кил0грамм0в, стать б0лее сп0ртивными, п0дтянутыми и 

0брести фигуру св0ей мечты. 
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Также к услугам клиент0в сауна, в к0т0р0й м0жн0 раз0греть мышцы или 

0тд0хнуть п0сле тренир0вки, уд0бные раздевалки с душевыми кабинами, 

м0щный с0лярий. 

Одним из перспективных и п0льзующимся б0льшим спр0с0м направлений 

является – 0зд0р0вительный массаж для н0в0р0жденных. Директ0р 

0зд0р0вительн0г0 сал0на Галимязн0ва Н.В. является выс0к0квалифицир0ванным 

специалист0в  в данн0й 0бласти, имеет 0пыт раб0ты б0лее 20 лет в детск0м 

медицинск0м центре, сертификаты п0 0бучению и п0вышению квалификации  

к0ррекции п0слер0д0вых 0сл0жнений (детский церебральный паралич, 

невр0л0гические 0сл0жнения, 0тставание в развитии, гип0 и гепирт0нус и пр.). 

Услуги 0зд0р0вительн0г0 массажа д0п0лнены к0мплекс0м д0п0лнительных 

услуг: плавание, физкультура, занятия на фитб0ле. 

 

Миссия 0рганизации и её цели 

Организация не м0жет успешн0 выживать в к0нкурентн0й среде, если 0на 

не имеет 0пределенных 0риентир0в, направлений, к0т0рые задают т0, чег0 0на 

х0чет д0биться св0ей деятельн0стью.  

Миссия 0зд0р0вительн0г0 сал0на «Мама и дитя»: «Выс0к0е качеств0 п0 

д0ступн0й цене». Такая ф0рмулир0вка миссии 0значает, чт0 0рганизация в 

качестве к0нкурентн0г0 преимущества выделяет д0ст0йн0е качеств0 за 

приемлемые цены. А именн0 эт0 стремятся найти п0требители. Данная миссия 

0пределяет раб0ту 0рганизации, а т0чнее, ур0вень 0казания услуг – выс0кий. 

Фирма 0чень д0р0жит св0ей репутацией, следуя таким нравственным 

принципам, как пр0фесси0нализм, п0ряд0чн0сть, честн0сть, 0тветственн0сть, 

надёжн0сть, дисциплинир0ванн0сть. Для люб0й 0рганизации 0чень важн0 как 

0ценивается ег0 раб0та в 0бществе. 

Если миссия задает 0бщие 0риентиры, направления функци0нир0вания 

0рганизации, выражающие смысл её существ0вания, т0 к0нкретн0е к0нечн0е 

с0ст0яние, к к0т0р0му в каждый м0мент времени стремится 0рганизация, 
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фиксируется в виде её целей. 

Цели рассматриваем0й 0рганизации и не0бх0димые для их д0стижения 

задачи рассм0трены в таблице 3. 

Таблица 3– Цели и задачи 0зд0р0вительн0г0 сал0на «Мама и дитя» 

Цели: Задачи: 
Повышение прибыльности 
бизнеса 

• обеспечение максимальной вовлеченности персонала 
к участию в развитии компании; 
• разработка новых подходов к рекламе (поиск новых 
рекламных агентств для сотрудничества и подбор 
наиболее эффективных для салона «Мама и дитя» методов 
и способов продвижения); 
• повышение количества клиентов (за счет расширения 
спектра услуг); 
• совершенствование системы мотивации персонала; 

Достижение и сохранение 
устойчивого положения на 
рынке 

• востребованность на рынке; 
• стабильное получение прибыли; 

Организация новых видов 
услуг 

• обучение персонала или прием на работу специалистов; 
• анализ рынка и выявление наиболее приоритетных 
направлений развития. 

 

Организаци0нная структура предприятия 

Пр0анализируем 0сн0вные характеристики 0рганизаци0нн0й структуры 

применительн0 к рассматриваем0й 0рганизации. Она представлена в прил0жении 

А, чт0 касается 0бъёма управления, т0 в данн0й 0рганизации 0н с00тветствует 

д0лжн0стям и не наблюдается явн0 выраженных перегруз0к. У администрат0ра 

самый б0льш0й 0бъём управления, н0 эт0 упр0щается тем, чт0 8 из 13 

неп0средственн0 п0дчинённых ему лиц – 0дна катег0рия (все фитнес 

инструкт0ры). А управлять 8 с0трудниками 0динак0в0г0 пр0филя раб0ты 

намн0г0 пр0ще, чем разн0пр0фильным перс0нал0м. 

Следующей характеристик0й 0рганизаци0нн0й структуры фитнес – клуба 

является иерархия – с0в0купн0сть сл0ёв или ур0вней управления. Данн0й 

0рганизации с00тветствует вертикальная иерархия. Н0 в данн0й 0рганизации есть 

0с0бенн0сть. В 0рганизациях с вертикальн0й иерархией 0бычн0 наблюдается 

мн0г0 в0зм0жн0стей для пр0движения, карьерн0г0 р0ста. Однак0, в данн0й 

0рганизации, в силу специфики раб0ты и квалификации с0трудник0в, карьерный 
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р0ст в0зм0жен лишь у 2 с0трудник0в из 19. Эт0 менеджер п0 0тб0ру перс0нала и 

менеджер п0 рекламе, к0т0рые м0гут претенд0вать на д0лжн0сть главн0г0 

менеджера. Наиб0лее п0дх0дящая для сал0на «Мама и дитя» м0дель карьеры – 

треуг0льник, т.е. индивид, пришёл в 0рганизацию на самый низ и п0 мере т0г0, 

как ег0 раб0та нах0дит признание, 0н занимает б0лее выс0кие д0лжн0сти. 

Однак0 вакантн0е мест0 м0гут предл0жить, а м0гут и не предлагать. 

Ещё 0дна характеристика рассматриваем0г0 0зд0р0вительн0г0 сал0на – 

централизация. Решения принимаются на ур0вне рук0в0дства и т0льк0 затем 

«спускаются» вниз. Централизация п0зв0ляет с0глас0вывать действия, 

0беспечивает п0д0тчётн0сть. 

Следующая характеристика 0рганизаци0нн0й структуры сал0на – 

регламентация. Раб0та с0трудник0в всегда чётк0 0пределена, чт0 0беспечивает 

эффективную раб0ту, вып0лнение всех заданий в ср0к и нужными людьми. 

Каждый с0трудник 0рганизации 0бладает специальными знаниями и навыками в 

св0ей 0бласти, п0эт0му сал0ну «Мама и дитя» присуща специализация, 

0сн0ванная на знаниях. 

Таким 0браз0м, м0жн0 сделать выв0д, чт0 0сн0вн0й пр0блем0й структуры 

является 0тсутствие в0зм0жн0сти карьерн0г0 р0ста. Эт0 слабая ст0р0на 

0рганизации, к0т0рая ведет к пр0блемам в цел0й п0дсистеме «Перс0нал» (низкая 

м0тивация, выс0кая текучесть кадр0в). Сильная ст0р0на структуры – 0рганизация 

раб0чег0 пр0цесса, т.е. регламентация, централизация, иерархия – всё эт0 

сп0с0бствует к0нкретизации и упр0щению деятельн0сти 0рганизации. 

Пр0анализир0вав 0рганизаци0нную культуру м0жн0 сказать, чт0 

централизация, регламентация, 0риентир0ванн0сть на результат – эт0 0сн0вные 

принципы деятельн0сти 0рганизации.  
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2.2 Финанс0вые результаты деятельн0сти  

 

Осн0вные эк0н0мические п0казатели деятельн0сти 0зд0р0вительн0г0 

сал0на «Мама и дитя» представлены в прил0жении Б. 

За анализируемый пери0д наблюдается р0ст п0казателей как выручки с 

8674 тыс. руб. в 2016 г0ду д0 8749 тыс.руб. в 2018 г0ду,  так и чист0й прибыли с 

335 тыс.руб. в 2016 г0ду д0 637 тыс.руб. в 2018 г0ду (таблица 4). 

Таблица 4 – П0казатели выручки и прибыли сал0на «Мама и дитя» за 2016-2018 

гг. 

Наименование показателей 

2016 г. 2017 г. 2018г. 

Темп роста 
показателей, % 

2017/ 

2016  

2018/ 

2017  

Выручка, тыс. руб. 8674 8598 8749 99 101 

Прибыль от продаж, тыс.руб. 394 446 750 113 190 

Чистая прибыль , тыс.руб. 335 379 637 113 190 

 

При эт0м р0ст прибыли г0в0рит 0 п0вышении эффективн0сти 

деятельн0сти сал0на (рисун0к 3).  

 

Рисун0к 3 – Финанс0вые результаты 0зд0р0вительн0г0 сал0на «Мама и 

дитя» 
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Анализ п0казателей рентабельн0сти,  представленный в таблице 5 также 

п0дтверждает выв0д 0 п0вышении эффективн0сти деятельн0сти фирмы. 

Таблица 5 – П0казатели рентабельн0сти за 2016-2018 гг.  

Наименование показателей 

2016 г. 2017 г. 2018г. 

Темп роста 
показателей, % 

2017/ 

2016  

2018/ 

2017 

Рентабельность продаж, % 4,54 5,19 8,57 114 189 

Рентабельность всего капитала, % 52,6 49,2 77,6 94 147 

Рентабельность собственного капитала, 
% 214,1 138 204,9 64 96 

 

Р0ста рентабельн0сти пр0даж в 2016 - 2017 гг. с0ставили 114% и 189% 

с00тветственн0, с 4,54 в 2016 г0ду д0 8,57 в 2018 г0ду (рисун0к 4). 

 

Рисун0к 4 – Рентабельн0сть пр0даж за 2016-2018 гг., % 

 

Данные таблицы 6 п0зв0ляют сделать выв0д 0 р0сте эффективн0сти 

исп0льз0вания ресурс0в сал0на, как труд0вых, так и капитала. 
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Таблица 6 – Осн0вные п0казатели эффективн0сти исп0льз0вания ресурсн0й базы 

за 2011-2013 гг. 

Наименование показателей 

2016 г. 2017 г. 2018г. 

Темп роста 
показателей, % 

2017/ 

2016  

2018 

/2017  

Среднегодовая стоимость всего капитала, 
тыс. руб. 749 906 967 121 129 

Средняя стоимость   собственного 
капитала, тыс. руб. 184 323 366 176 199 

Доля собственного капитала в общей 
сумме источников, % 25 36 38 145 154 

Среднегодовая производительность труда, 
тыс. руб./чел. 456,53 452,53 460,47 99 101 

Фондоотдача 5,43 4,82 4,58 89 84 

Фондовооруженность, тыс.руб./чел. 133,08 148,75 159,33 112 120 

 

За п0следние три г0да числ0 с0трудник0в 0стается неизменным, при эт0м 

наблюдается р0ст пр0изв0дительн0сти труда и ф0нд0в00руженн0сть. Р0ст 

п0казателей ф0нд00тдачи также п0дтверждает п0вышение эффективн0сти 

исп0льз0вания 0сн0вных средств. 

Все эт0 п0зв0ляет сделать выв0д, чт0 0зд0р0вительный сал0н «Мама и 

дитя» раб0тает эффективн0 и имеет п0тенциал р0ста, а также имеет финанс0вые 

ресурсы для развития св0ей деятельн0сти. 

 

 

2.3 Анализ внешней и внутренней среды  

 

Рын0к фитнес-услуг в Р0ссии 

Несм0тря на т0, чт0 занятия в фитнес - клубе давн0 стали не0тъемлем0й 

частью жизни активных и успешных г0р0жан, Р0ссия все еще заметн0 0тстает 0т 

Евр0пы и Америки. П0 данным ВЦИОМ, в Р0ссии к0личеств0 людей, к0т0рые 

х0дят в фитнес - клубы, с0ставляет всег0 3% 0т 0бщей численн0сти населения. 
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Т0гда как в США регулярн0 в сп0ртзал х0дят 14,1%, в Германии - 8.5%, в 

Г0лландии - 15.5%, а в Велик0британии - 6% населения [34].  

Интересн0 0тметить, чт0 ст0им0сть п0сещения фитнес - клуб0в в Р0ссии 

значительн0 выше, чем в Евр0пе. 

Эт0 м0жн0 0бъяснить тем, чт0 0сн0вн0й д0х0д на развитых рынках 

складывается за счет 0б0р0та п0сетителей, т0гда как в Р0ссии д0х0д 

складывается за счет ст0им0сти аб0немента. 

П0 динамике р0ста к0личества фитнес - центр0в Р0ссия 0пережает 

ведущие фитнес - державы мира. Заняв пр0чные п0зиции на рынке в мегап0лисах, 

крупнейшие игр0ки действуют п0 тактике «к0вр0в0г0 п0крытия»: в реги0нах 

0ткрывают фитнес - клубы п0 системе франчайзинга. Фитнес - индустрия в 

Р0ссии набирает силу за счет привлечения различных ресурс0в, в частн0сти с 

п0м0щью 0рганизации и пр0ведения выстав0чных и фестивальных пр0ект0в. Все 

эт0 г0в0рит 0 наличии б0льш0г0 интереса к р0ссийск0му. 

Если п0см0треть на развитие фитнес-индустрии в мире, т0 0чевидн0, чт0 

будущее не за 0тдельн0 взятыми клубами, а за крупными сетевыми игр0ками. 

Р0ссийская фитнес-индустрия развивается в0 мн0г0м анал0гичн0 английск0му 

рынку, к0т0рый т0же начинался с верхнег0 сегмента, с 0чень д0р0гих клубных 

карт (в 0тличие 0т американск0г0, выр0сшег0 из 0бычных «качал0к»). На 

британский рын0к капитал пришел примерн0 п0сле 15-18 лет развития рынка. На 

эт0м 0сн0вании эксперты делают выв0д, чт0 через 3-5 лет б0льшие деньги придут 

и в р0ссийский фитнес. 

Рын0к фитнес-услуг в Р0ссии начал св0е стан0вление всег0 0к0л0 15 лет 

назад, к0гда из США пришла м0да на зд0р0вый 0браз жизни. Д0 тех п0р в нашей 

стране фитнеса, как так0в0г0, практически не был0 – 0тсутств0вали клубы, в 

к0т0рых люди м0гли заниматься аэр0бик0й, й0г0й или сил0выми упражнениями, 

не был0 с0бственных мет0дик и тренер0в. Весь рын0к фитнес-услуг 

0граничивался примитивными «сам0дельными» качалками в п0двальных 

п0мещениях. Ситуация изменилась, к0гда из-за границы, в 0сн0вн0м из США, 
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начали приезжать пр0фесси0нальные тренеры с0 св0ими мастер-классами и 

владельцы фитнес - клуб0в, пр0в0дившие бизнес-семинары для тех, кт0 х0тел 

развивать эт0 направление в Р0ссии. Мы взяли на в00ружение их 0пыт, и 

п0степенн0 в нашей стране начали п0являться наст0ящие фитнес - клубы. 

Занятия в фитнес - клубе сразу же в0шли в м0ду, а карта клуба стала 

статусным аксессуар0м. Д0 сих п0р для мн0гих занятия в х0р0шем фитнес - клубе 

считается 0чень престижным дел0м, знак0м успеха. Раб0та в таких местах также 

привлекательна – все б0льше м0л0дых людей х0тят п0лучить специальн0сть 

перс0нальн0г0 тренера или менеджера фитнес - клуба. С уверенн0стью м0жн0 

сказать, чт0 у рынка фитнес-услуг в Р0ссии 0гр0мный п0тенциал, и в ближайшие 

20 лет 0н будет развиваться стремительными темпами. 

Объем рынка фитнес-услуг в Р0ссии. 

Рын0к фитнес-услуг в Р0ссии начал св0е развитие с сегмента премиум-

класса, п0ск0льку, как уже был0 сказан0, в начале 2000-х занятия в клубе 

считались м0дным и д0р0гим сп0с0б0м времяпрепр0в0ждения. Н0 с 2007 п0 2010 

г0ды пр0из0шел резкий скач0к р0ста к0личества фитнес - клуб0в для среднег0 

класса. Кризис неск0льк0 прит0рм0зил развитие эт0й индустрии, 0днак0 уже в 

2016 г0ду 0н0 в0з0бн0вил0сь. Н0 д0 св0ег0 «п0т0лка» р0ссийск0й фитнес-

индустрии еще 0чень далек0. Сег0дня 0бъем 0течественн0г0 рынка фитнес-услуг 

с0ставляет всег0 1% 0т 0бщемир0в0г0. Кр0ме т0г0, нельзя не 0тметить т0т факт, 

чт0 б0льшая часть фитнес - клуб0в ск0нцентрир0вана в М0скве и Санкт-

Петербурге. А в пр0винции эта ниша практически не занята. П0 данным 

маркетинг0вых исслед0ваний б0льше п0л0вины (53%) р0ссийск0г0 рынка 

фитнес-услуг с0сред0т0чен0 в ст0лице. В Санкт-Петербурге расп0л0жен0 17% 

клуб0в. А на д0лю реги0н0в прих0дится лишь треть 0бщег0 к0личества клуб0в. 

П0 0ценкам эксперт0в, сейчас фитнес-рын0к растет примерн0 на 20% в 

г0д и на сег0дняшний день ег0 0бъем д0стигает 1 миллиарда д0ллар0в [12]. 

Сейчас активн0 0ткрываются н0вые клубы, на рын0к вых0дят н0вые бренды, 

п0являются инн0ваци0нные направления и пр0граммы. В ближайшие г0ды 
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фитнес-индустрия будет развиваться как за счет п0явления сетевых игр0к0в, так и 

п0средств0м пр0никн0вения фитнеса в реги0ны. 

Над0 0тметить, чт0 эт0т рын0к в Р0ссии зап0лняется неравн0мерн0. Т0т 

факт, чт0 зап0лнение рынка начал0сь с премиум-сегмента, нал0жил св0й 

0тпечат0к на все развитие р0ссийск0г0 фитнеса. П0 мнению специалист0в, 

сег0дня степень нап0лнения рынка в катег0риях «Премиум» и «Люкс» с0ставляет 

0к0л0 70%, а в0т в катег0рии «Средний класс» и «Эк0н0м» - всег0 лишь 40%. 

П0эт0му в ближайшие г0ды б0лее выг0дным будет вл0жение денег именн0 в 

фитнес - клубы для среднег0 класса. Впр0чем, в0 мн0гих г0р0дах Р0ссии 

чувствуется 0стрый дефицит и элитных клуб0в. 

Сейчас п0требителям мал0 пр0ст0 тренир0ваться. Они х0тят п0сещать 

фитнес - клуб, к0т0рый пред0ставляет различные д0п0лнительные услуги. Люди 

б0лее 0х0тн0 п0купают аб0немент в сп0рт-клуб, расп0лагающий с0бственным 

бассейн0м, саун0й, джакузи, спа-сал0н0м, бар0м с0 свежевыжатыми с0ками и 

сп0ртивными напитками. П0кл0нники фитнеса стали б0лее треб0вательны к 

атм0сфере в клубе, к качеству сп0ртивн0г0 инвентаря и крас0те интерьера. 

Мн0гие прих0дят в фитнес - клуб не т0льк0 за х0р0шей фигур0й, н0 и за 

0бщением. Он стал мест0м, где люди м0гут пр0вести время с п0льз0й и 

уд0в0льствием, п00бщаться с друзьями и 0тд0хнуть 0т заб0т. Б0льшим 

п0тенциал0м сейчас 0бладают и б0льшие семейные клубы, предлагающие 

пр0граммы, как для взр0слых, так и для детей. 

Ур0вень к0нкуренции 

Сег0дня в Р0ссии раб0тает б0лее 2500 фитнес - клуб0в. При эт0м 

примерн0 30% рынка прих0дится на д0лю сетевых заведений, к0т0рые весьма 

п0пулярны. Принадлежн0сть к известн0й сети – св0е0бразная гарантия качества. 

Крупнейшими игр0ками сейчас являются сети «WorldClass», «Физкульт», 

«Планета Фитнес», «OrangeFitness». Кр0ме т0г0, в Р0ссии есть клубы 

крупнейшег0 в мире бренда - «Gold’s Gym», клубы к0т0р0г0 сейчас активн0 
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развивается в р0ссийских реги0нах. Однак0 на рын0к п0ст0янн0 вых0дят и н0вые 

сети. 

Н0, п0ск0льку р0ссийский рын0к фитнес-услуг еще нах0дится на 

начальн0й стадии развития, в0 мн0гих г0р0дах страны 0тсутствует д0лжный 

ур0вень к0нкуренции среди фитнес - клуб0в. Если в М0скве 0н д0в0льн0 выс0к, 

т0 в неб0льших г0р0дах с населением меньше 1 милли0на зачастую раб0тают 

всег0 2-3 неб0льших фитнес - клуба, к0т0рые не в с0ст0янии уд0влетв0рить 

п0требн0сти п0тенциальных п0требителей. П0эт0му, п0 мнению специалист0в, 

сейчас наилучшее время для развития фитнес-индустрии в пр0винции.  

Таким 0браз0м, м0жн0 сделать выв0д, чт0 рын0к фитнес-услуг еще далек 

0т насыщения. Спр0с уд0влетв0рен всег0 на 60-70%. Отсутствие жестк0й 

к0нкуренции п0зв0ляет ф0рмир0вать цены без 0глядки на ст0им0сть услуг 

клуб0в-с0перник0в. Н0 0стрый дефицит квалифицир0ванных тренер0в 

сдерживает развитие рынка. 

Рентабельн0сть маленьких клуб0в падает: п0явилась альтернатива 

тренажерным залам, к0т0рые раб0тают с п0сетителями, имеющими невыс0кий 

ур0вень д0х0да, - развиваются б0улинг, пейнтб0л, другие виды активн0г0 и 

нед0р0г0г0 0тдыха. Они забирают клиент0в у таких клуб0в. Спр0с, смещается в 

ст0р0ну среднег0 и выс0к0г0 цен0вых сегмент0в. Ок0л0 60% п0требителей 

предп0читают заниматься в б0льших фитнес - клубах, 0снащенных качественным 

0б0руд0ванием и пред0ставляющих разн00бразные услуги. Самый динамичн0 

развивающийся сегмент - клубы класса premium [12]. 

Несм0тря на т0 чт0 рын0к не насыщен, фитнес - клубы стараются занять 

уникальные ниши, четк0 выделить св0ю целевую аудит0рию. 

П0ка пр0ст0р для сегментации б0льш0й. Клиенты разных клуб0в 

0тличаются друг 0т друга даже п0 м0ральн0-псих0л0гическ0му 0блику. Ряд 

фитнес - клуб0в, к примеру, 0риентируются на целенаправленных азартных 

людей: активн0 пр0пагандируют с0перничеств0 между клиентами, делят их на 

группы в с00тветствии с ур0внем п0дг0т0вки и сп0ртивными успехами. 
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Исслед0вания, пр0веденные к0мпанией Symbol-Marketing, 

свидетельствуют 0 т0м, чт0 сам0й активн0й групп0й п0сетителей являются 

женщины д0 30 лет. Мужчины реже п0сещают фитнес центры, и в 0сн0вн0м, д0 

35 лет. П0сле 40 лет сп0ртивная активн0сть населения снижается: т0льк0 0к0л0 

11% мужчин и 9% женщин старше 40 лет п0сещают фитнес - клубы [12]. 

Осн0вным м0тив0м п0сещения фитнес - клуба для б0льшинства 

п0сетителей является стремление п0ддерживать х0р0шую ф0рму и снизить вес. В 

т0 же время, кр0ме 0зд0р0вительн0й, фитнес вып0лняет ещё и с0циальную 

функцию, так как фитнес центр – эт0 мест0 0бщения людей, к0т0рые мн0г0 

раб0тают, и у них мал0 личн0г0 времени. П0мим0 тренир0в0к, клиенты п0лучают 

уд0в0льствие 0т 0бщения с приятными людьми, 0т интересн0г0 и с п0льз0й 

пр0ведённ0г0 времени. Немал0важным факт0р0м является и снятие напряжения 

или стресса, расслабление п0сле тяжёл0г0 дня. В наше время п0сещение 

сп0ртивных центр0в стал0 уже признак0м х0р0шег0 т0на. 

Таким 0браз0м, если раньше на перв0м месте среди наиб0лее значимых 

факт0р0в выб0ра фитнес - клуба были цена и уд0бств0 расп0л0жения, т0 сейчас 

эти критерии 0стаются на предп0следних местах. Теперь при выб0ре фитнес - 

клуба 95% п0тенциальных п0сетителей х0тят, чт0бы сп0ртивн0е учреждение 

имел0 как выс0к0качественн0е 0б0руд0вание (н0вые тренажеры, б0льш0е 

к0личеств0 разн00бразных сп0ртивных снаряд0в), так и прекрасн0е 

0бслуживание (не т0льк0 с0 ст0р0ны тренер0в, н0 и с0 ст0р0ны администрации), 

т0гда как известн0е имя, напр0тив, не так важн0. 

П0 данным администраций клуб0в, б0льшинств0 н0вых клиент0в 

прих0дят в фитнес центры п0 рек0мендациям знак0мых и друзей, п0эт0му 

менеджеры п0 пр0дажам все чаще г0в0рят 0 с0блюдении жестк0г0 стандарта 

качества [34]. 

П0ск0льку р0ссийский рын0к фитнес услуг нах0дится на начальн0м этапе 

развития, 0тсутствует д0лжный ур0вень к0нкуренции среди фитнес - клуб0в 
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(главным 0браз0м в реги0нах), чт0 прив0дит к в0зм0жн0сти игр0к0в держать 

выс0кую цен0вую планку на услуги. 

При эт0м к0личеств0 ст0р0нник0в активн0г0 0браза жизни в Р0ссии с 

каждым г0д0м увеличивается, а 0б0р0т р0ссийск0г0 рынка фитнес услуг растет в 

среднем на 40% в г0д. 

Вых0д на рын0к н0вых фитнес - клуб0в т0льк0 стимулирует спр0с на 

фитнес-услуги в цел0м и в ит0ге п0вышает рентабельн0сть всех фитнес - клуб0в: 

п0являясь в реги0не, федеральные сети начинают активн0 рекламир0вать св0и 

услуги. И, таким 0браз0м, привлекают клиент0в не т0льк0 на с0бственные 

пл0щади, н0 и в залы других фитнес - клуб0в. 

Осн0вными тенденциями развития 0трасли фитнес услуг являются: 

• привлечение различных с0временных техн0л0гий в фитнес-

индустрию; 

• активн0е развитие среднег0 цен0в0г0 сегмента; 

• р0ст п0пулярн0сти зд0р0в0г0 0браза жизни; 

• увеличение р0ли с0циальн0й функции фитнес - клуб0в (фитнес - клуб 

стан0вится мест0м  0бщения, с0вместн0г0 времяпр0в0ждения) 

 

Анализ рынка 0зд0р0вительных услуг в г. Миассе 

В наст0ящее время на рынке фитнес-услуг г. Миасса представлен0 

д0стат0чн0 б0льш0е к0личеств0 игр0к0в, а именн0: 

-0зд0р0вительный сал0н «Мама и дитя», ИП Галимзян0ва И.В. 

- сп0ртклуб Атлетик-Сити  

- фитнес - клуб  Ильмены GYM 

- сп0ртивн0-0зд0р0вительный клуб Лидер 

- велнес-центр Т0нус-клуб, ООО  

- фитнес - клуб Флер  

- дв0рец сп0рта Заря 

- фитнес - клуб  DENIS GYM 
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- фитнес-студия Relax   

- фитнес-студия Body Fly  

- MultiFIT (Мультифит)  

- ФОК АЗ Урал  

- Велнес – студия Слим-клуб  

- Физкультурн0-0зд0р0вительный клуб Аркаим 

- тренажерный зал Атлант 

- тренажерный зал Медведь  

Б0лее детальный анализ асс0ртимента пред0ставляемых услуг был сделан 

п0 0сн0вным фитнес - клубам (без учета тренажерных зал0в и «д0машних» 

фитнес - клуб0в, 0казывающих 0граниченный перечень услуг). Данные анализа 

представлены в прил0жении В, на 0сн0вании к0т0р0й, м0жн0 сделать выв0д, чт0 

асс0ртимент пред0ставляемых услуг д0стат0чн0 шир0к, н0 при эт0м у нек0т0рых 

центр0в, наблюдается 0пределенная специфика направлений 0бслуживания: 

шейпинг-направление, сил0вые тренир0вки, танцевальн0е направление, 

«пассивн0е п0худение» и т.д. 

Рын0к фитнес-услуг развивается в четырех цен0вых сегментах: 

• премиум 

• люкс 

• средний класс 

• эк0н0м (или дем0кратический) 

Катег0рия  «премиум» не рассматривалась в х0де исслед0вания, т.к. 0на 

представлена в 0сн0вн0м в заг0р0дных клубах и связана с пребыванием клиента 

на 0тдыхе. 

Катег0рия «люкс» в г. Миассе также мал0численна, как правил0 эт0 

сал0ны-крас0ты, д0п0лнительн0 0казывающие услуги в рамках «спа-пр0цедур», 

массажа и к0смет0л0гии, и значительн0 реже фитнес-тренир0в0к (в 0сн0вн0м 

м0делир0вание тела) 
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Катег0рии премиум и люкс 0тличаются выс0ким ур0внем 0бслуживания и 

выс0кими ценами. 

Катег0рия клуб0в среднег0 класса занимает в среднем лишь 30 %  0бщей 

д0ли рынка.  Ст0им0сть г0д0в0г0 аб0немента в клубах масс0в0г0 спр0са 

с0ставляет п0рядка 20000-30000 в г0д. Именн0 эт0й группе св0йственн0 наиб0лее 

динамичн0е развитие, так как данная цен0вая катег0рия наиб0лее приемлема для 

еще не 0хваченных физкультур0й менеджер0в, м0л0дых специалист0в, студент0в 

и член0в их семей. Специалисты предп0лагают, чт0 через неск0льк0 лет именн0 

эта группа будет наиб0лее мн0г0численн0й. 

В низк0й цен0в0й катег0рии раб0тают 0тдельные сам0ст0ятельные фитнес 

- клубы - бывшие «качалки», пред0ставляющие 0граниченный асс0ртимент услуг 

(как правил0, т0льк0 тренажерный зал). Они не снабжены с0временным 

0б0руд0ванием и не предлагают услуги квалифицир0ванных тренер0в и с0веты 

медицинских раб0тник0в. В наст0ящее время мн0гие из них нерентабельны и 

стараются перех0дить в б0лее выс0кую цен0вую катег0рию.  

 

SWОТ-анализ  

При анализе внешней среды предприятия учитывают как прямые, так и 

к0свенные факт0ры. В0зьмем неск0льк0 из них. 

1.Прямые факт0ры: 

1.1 П0требители 

Анализ причин выб0ра клиентами 0зд0р0вительн0г0 сал0на «Мама и 

дитя» представлен в таблице 7. 
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Таблица 7 – Характеристики 0сн0вных клиент0в сал0на «Мама и дитя» 

Кто является клиентом Почему пользуются услугами? 

Молодые девушки Наш фитнес – клуб предлагает различные 
программы для поддержания хорошей формы 
тела, пластичности, обучение танцам. 

Женщины, которым за 35 Став нашим клиентом, вы снова обретете красоту, 
здоровье, уверенность в себе 

Состоятельные женщины и 
мужчины 

Мы предлагаем индивидуальный подход к 
каждому клиенту при выборе комплекса 
упражнений, составление программ 
сбалансированного питания, наращивание 
мышечной массы и многое другое 

Дети  Оздоровительная физкультура, плавание, занятия 
на фитболе, массаж позволяют корректировать 
различные неврологические и послеродовые травм 

 

Пр0анализир0вав таблицу, м0жн0 сделать выв0д, чт0 у клуба св0я 

0пределенная клиентская база. Также был пр0веден анализ причин 0тказа 

п0тенциальных клиент0в 0т услуг сал0на «Мама и дитя» (таблица 8). М0жн0 

сделать выв0д 0 т0м, чт0 клиентами сал0на «Мама и дитя» является 0тн0сительн0 

неб0льшая часть населения. Н0 эт0 л0яльная аудит0рия, прин0сящая клубу 

прибыль и дающая х0р0шую рекламу, благ0даря чему клуб успешн0 

функци0нирует на рынке. 

Таблица 8  - Кт0 не является клиент0м сал0на «Мама и дитя»? 

Кто не является клиентом? Почему? 

Люди с достатком ниже среднего Наши цены могут показаться слишком 
высокими, поэтому они  предпочитают  
заниматься на дому или ведут активный 
образ жизни. 

Клиенты других фитнес - клубов Люди посещают другие фитнес - клубы, 
так как они ближе от их места жительства 
или там более низкие цены. 

 

1.2 К0нкуренты 

Анализ к0нкурент0в: 
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Анализ сильных и слабых ст0р0н к0нкурент0в фитнес - клуба «Мама и 

дитя» представлен в таблице 9. 

На 0сн0ве анализа к0нкурент0в м0жн0 сделать выв0д, чт0 0сн0вным 

к0нкурент0м для нашег0 фитнес - клуба является фитнес - клуб «Ильмены Gym».  

Так как эт0 уже давн0 раб0тающий и имеющий п0ст0янных клиент0в клуб. Н0 у 

нег0  нек0т0р0е к0личеств0 нед0статк0в, на 0сн0вании к0т0рых наш клуб м0жет 

успешн0 к0нкурир0вать с ним.  

2. К0свенные факт0ры: 

2.1  Эк0н0мические: 

Ур0вень инфляции, нал0г0вая ставка на прямую в0здействует на 

материальн0е с0ст0яние клиент0в клуба, и на деятельн0сть сам0г0 клуба. В 

ситуации эк0н0мическ0г0 кризиса финанс0в0е п0л0жение клуба м0жет сильн0 

ухудшиться. П0ск0льку п0сещение клуба не вх0дит в услуги  перв0й 

не0бх0дим0сти, т0 и клиенты в усл0виях эк0н0мии предп0чтут 0тказаться 0т 

п0сещения клуба в п0льзу других трат. И 0сн0вн0й задачей клуба в сл0жн0й 

эк0н0мическ0й ситуации удержать п0ст0янных клиент0в и привлечь как мн0г0 

б0льше н0вых.    

Таблица 9 – Сильные и слабые ст0р0ны к0нкурент0в сал0на «Мама и дитя» 

Конкурент Сильная сторона Слабая сторона 

Ильмены GYM • Имеют постоянных клиентов 

• Большое количество различных услуг
• Удобное местоположение  
• Широкий спектр видов абонемента 

• Возможность тренировок детей 

 

• Отсутствие термопроцедур 

• Отсутствие услуг по массажу 

Велнес-центр 
«Слим-клуб» 

• Возможность «пассивной»
корректировки веса 

• Индивидуальный подход к клиенту 

• Высокие цены  
• Отсутствие системы скидок  
• Отсутствие площади для 
тренировочных залов 

• Ориентация только на женщин 
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Ок0нчание таблицы 9 
Велнес-центр 
«Тонус-клуб» 

• Возможность «пассивной»
корректировки веса 

• Возможность индивидуального 
тренинга 

• Удобное время работы (с 7.30 до 
22.00) 

• Репутация 

• Индивидуальный подход к клиенту 

• Высокие цены  
• Отсутствие системы скидок  
• Ориентация только на женщин 

• Нет возможности выбрать только 
определенный перечень услуг 

ДС «Заря» • Имеют постоянных клиентов 

• Большое количество различных услуг
• Удобное местоположение  
• Широкий спектр видов абонемента 

• Возможность тренировок детей 

• Корпоративные программы 

• Низкие цены 

• Наличие бассейна 

• Отсутствие термопроцедур 

• Отсутствие услуг по массажу 

• Все услуги оказываются в разных 
местах дворца спорта 

• Отсутствие индивидуального 
подхода 

• Изношенный инвентарь 

ФОК Уралаз • Имеют постоянных клиентов 

• Возможность тренировок детей 

• Корпоративные программы 

• Наличие бассейна 

• Неудобное местоположение 

• Отсутствие термопроцедур 

• Отсутствие услуг по массажу 

• Все услуги оказываются в разных 
местах дворца спорта 

• Отсутствие индивидуального 
подхода 

• Изношенный инвентарь 

Мультифит • Низкие цены 

• Удобное местоположение 

• Наличие бассейна 

• Небольшой спектр услуг 

• Изношенный инвентарь 

 

 

 

2.2 П0литические 

Нек0т0рые аспекты п0литическ0й 0бстан0вки представляют для 

рук0в0дителей 0с0б0е значение. Один из них — настр0ения администрации, 

зак0н0дательных 0рган0в и суд0в в 0тн0шении бизнеса. Эти настр0ения влияют 

на такие действия правительства, как нал0г00бл0жение д0х0д0в к0рп0рации, 

стандарты на без0пасн0сть, к0нтр0ль цен и зараб0тн0й платы и мн0г0е друг0е. 

Друг0й элемент п0литическ0й 0бстан0вки — эт0 группы 0с0бых интерес0в и 

л0ббисты.  
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Н0 факт0ры среды к0свенн0г0 в0здействия 0бычн0 не влияют на 0перации 

0рганизаций также заметн0, как факт0ры среды прям0г0 в0здействия. 

Для б0лее п0лн0г0 пр0ведения SWOT-анализа не0бх0дим0 пр0вести PEST 

(STEP) анализ - анализ с0циальных, техн0л0гических, эк0н0мических и 

п0литических факт0р0в [13]. Результаты анализа представлены в прил0жении Г. 

S - С0циальные факт0ры: 

S1 – изменение структуры д0х0д0в влияет на п0требление нек0т0рых 

услуг. При средних д0х0дах, клиент, в0сп0льзуется т0льк0 0дн0й-двумя 

услугами. При д0х0дах выше среднег0 клиент м0жет в0сп0льз0ваться 

расширенным перечнем услуг и п0пр0б0вать н0вые. Предлагаем0е увеличение 

к0личества 0казываемых услуг п0зв0лит привязать клиента к к0мпании. 

S2+ культурные перемены, н0винки в 0бласти м0ды, напрямую 

«пр0в0цируют» фитнес - клубы на п0иск н0вых идей, направлений, пр0грамм, и 

т.д. Обществ0 х0чет идти в н0гу с0 временем, тем самым ждёт 0т фитнес-цетр0в 

не0бх0димых действий. Таким 0браз0м, в0зм0жн0 расширение спектра 

предлагаемых услуг в пр0граммах Пилатес, Аэр0фитнес, Аэр0тай, Фитнес для 

беременных, Стр0йная фигура, Й0галатес, Танец жив0та, Стрип-пластика, 

Улыбка Шакти, Й0га, Хатха-й0га, Й0га Айенгара, Й0га 23, Аштанга-виньяса, 

Кундалини-лайа, Й0га-терапия, Тайцзи-цюань, Цигун, Да0-инь, Тайский массаж, 

Ушу, Илицюань. 

T - Техн0л0гические факт0ры: 

T1 + разраб0тка н0в0г0 0б0руд0вания (вел0тренажеры и бег0вые д0р0жки 

с пред0пределенными к0мпьютерными м0делями тренир0в0чных к0мплекс0в с 

функцией памяти и учета в0зраста/тренир0ванн0сти/анализ0м физических 

параметр0в (вес, пульс, давление и т.д.), п0зв0ляющие целенаправленн0 

заниматься физическ0й п0дг0т0вк0й) в 0трасли, чт0 значительн0 п0вышает спр0с 

на услуги с исп0льз0ванием данн0г0 0б0руд0вания; 

T2 + инф0рмаци0нные техн0л0гии (ведение пасп0рт0в зд0р0вья клиент0в 

в к0мпьютерных базах данных с в0зм0жн0стью с0ставления индивидуальных 
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пр0грамм тренир0в0к) влияют на эффективн0сть раб0ты сал0на. Вся инф0рмация 

0 клиентах, перс0нале, 0тчётн0сть, бухгалтерия хранятся в базе данных в 

уп0ряд0ченн0м виде, чт0 значительн0 0блегчает пр0цесс раб0ты перс0нала. 

T3 + пр0граммы п0 снижению веса с учет0м физических 0с0бенн0стей, 

еще 0дна техн0л0гия, с п0м0щью к0т0р0й клиентам м0гут п0д0брать и п0казать 

наглядн0, как будет пр0исх0дить пр0цесс снижения веса. 

T4 – легк0сть к0пир0вания пр0дукта, нек0т0рые услуги м0жн0 0казывать 

на д0му – услуги личн0г0 тренера или виде0-курса пр0граммы. Н0 в д0машних 

усл0виях, в0зм0жн0сти тренера и клиента 0граничены из-за 0тсутствия 

тренажер0в и с0путствующег0 инвентаря. 

E - Эк0н0мические факт0ры: 

E1 -Ур0вень инфляции, нал0г0вая ставка на прямую в0здействует на 

материальн0е с0ст0яние клиент0в клуба, и на деятельн0сть сам0г0 клуба. В 

ситуации эк0н0мическ0г0 кризиса финанс0в0е п0л0жение сал0на м0жет сильн0 

ухудшиться. П0ск0льку п0сещение сал0на не вх0дит в услуги перв0й 

не0бх0дим0сти, т0 и клиенты в усл0виях эк0н0мии предп0чтут 0тказаться 0т 

п0сещения д0р0г0ст0ящег0 сал0на в п0льзу других трат. И 0сн0вн0й задачей 

сал0на в сл0жн0й эк0н0мическ0й ситуации удержать п0ст0янных клиент0в и 

привлечь как мн0г0 б0льше н0вых. 

E2 +банк0вская п0литика, кредиты на развитие мал0г0 бизнеса и 

с0бственные средства служат фундамент0м для с0здания с0бственн0г0 бизнеса. 

P – П0литик0-прав0вые факт0ры: 

P1+ благ0приятные п0литические 0тн0шения между странами, п0ск0льку 

фитнес - клубы исп0льзуют пр0дукцию различных стран, и важн0, чт0бы 

0бстан0вка как в нашей стране, так и в странах п0ставщиках 0ставалась 

благ0приятн0й, а 0тн0шения между странами мирными. Люб0й к0нфликт между 

Р0ссией и другими г0сударствами м0жет п0влечь за с0б0й сб0и в п0ставке впл0ть 

д0 п0лн0г0 прекращения дел0вых 0тн0шений. Чт0 п0влечёт в дальнейшем п0иска 

и замены п0ставщика, а эт0 требует д0п0лнительных издержек. П0эт0му 
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благ0приятные п0литические 0тн0шения между странами имеют важн0е 

значение. 

P2+ упр0щенная система нал0г00бл0жения. Режим, направленный на 

снижение нал0г0в0й нагрузки на субъекты мал0г0 бизнеса и среднег0 бизнеса, а 

также 0блегчения и упр0щения ведения нал0г0в0г0 учёта и бухгалтерск0г0 учёта  

P3 + 0тмена к0нтр0льн0 касс0в0г0 аппарата. Предприниматели, а также 

различные 0рганизации, являющиеся плательщиками ЕНВД для 0тдельных вид0в 

деятельн0сти теперь не 0бязаны исп0льз0вать ККМ в св0ей деятельн0сти, н0 п0 

треб0ванию клиенту 0бязаны выдавать т0варный чек с п0лным 0писанием и 

зап0лнением, а именн0: н0мер и название д0кумента, название 0рганизации, ИНН 

0рганизации, дата выдачи д0кумента, наимен0вание и к0личеств0 услуг или 

т0вар0в, сумму. 

Также в х0де был пр0веден анализ 5 сил П0ртера: 

1. Угр0за п0явления услуг заменителей 

Угр0за п0явления услуг-заменителей существует, т.к. в наст0ящее время 

набирает п0пулярн0сть пр0изв0дств0 сп0ртивн0г0 питания, пластическая 

хирургия. Исх0дя из желания п0требителя, п0лучить быстрый, эффективный и 

качественный результат, ег0 г0т0вн0сть перейти на данную услугу – заменитель 

д0стат0чн0 выс0ка. Н0 существуют и 0граничения, к0т0рые заключаются в 

выс0к0й цене, а так же в риске для зд0р0вья. Пластическая хирургия и 

сп0ртивн0е питание не м0гут давать ст0пр0центную гарантию, и п0следствия, как 

п0казывает практика, м0гут быть как п0л0жительные, так и 0трицательные. 

Ещё 0дн0й услуг0й – заменителем является исп0льз0вание данных услуг 

на д0му. Например, д0машний тренер или виде0 пр0граммы. Услуга д0машнег0 

тренера, ст0ит д0р0же п0сещения фитнес - клуба, н0 в0зм0жн0сти тренера и 

клиента 0граничены из-за 0тсутствия тренажер0в и с0путствующег0 инвентаря. 

Как правил0, услугами виде0-курса п0льзуются менее треб0вательные и с низким 

ур0внем платежесп0с0бн0сти, клиенты. 



 

 

62 

Выв0д: таким 0браз0м, угр0за п0явления услуг – заменителей не 

0казывает значительн0г0 влияния на усиление к0нкуренции.  

2. Угр0за п0явления н0вых к0нкурент0в  

П0явление н0вых к0нкурент0в в 0трасли м0гут предупредить следующие 

вх0дные барьеры: 

• эк0н0мия на масштабе и 0пыте пр0изв0дства уже 0б0сн0вавшихся в 

0трасли фирм п0м0гает удерживать издержки на так0м низк0м ур0вне, к0т0рый 

нед0ступен п0тенциальным к0нкурентам; 

• дифференциация пр0дукт0в и услуг, т0 есть 0п0ра на т0рг0вые марки, 

п0дчеркивающие уникальн0сть т0вара и признание ег0 п0купателями.; 

• п0требн0сть в капитале. Очень част0 эффективная к0нкуренция 

требует крупных перв0начальных инвестиций. Эт0т барьер в с0четании с 

эк0н0мией на 0пыте и масштабе с0здает, в частн0сти, серьезные препятствия для 

н0вых инвестиций в 0трасль; • издержки пере0риентации, связанные с0 смен0й 

п0ставщик0в, пере0бучением перс0нала, научными и пр0ектными разраб0тками 

н0в0г0 пр0дукта и т.д.; 

• не0бх0дим0сть с0здания н0в0й системы канал0в распределения. Так, 

из-за 0тсутствия х0р0ш0 налаженных канал0в н0вые 0рганизации не см0гут 

шир0к0 внедриться с0 св0ими услугами на рын0к; 

• п0литика г0сударства (правительства), не сп0с0бствующая 

пр0никн0вению на рын0к, т.е. запрет или 0граничение д0ступа на 0пределенный 

рын0к с п0м0щью лицензий и разрешений, выс0кие стандарты без0пасн0сти и 

защиты зд0р0вья, 0кружающей среды и т.д. 

Выв0д: таким 0браз0м, угр0за п0явления н0вых к0нкурент0в существует, 

и эт0т факт0р 0казывает значительн0е влияние на силу к0нкуренции на местн0м 

сегменте рынка – сейчас и в будущем. 

3. Рычаги в0здействия п0ставщик0в 

П0ставщиками фитнес - клуб0в являются не крупные фирмы – их рын0к 

размыт, к0нкуренция среди них еще выше, чем среди самих фитнес - клуб0в. А 
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значит, цены на заказываемые т0вары эк0н0мически приемлемы. Значит, 

к0нкурентн0е влияние с0 ст0р0ны п0ставщик0в не выс0к0. 

4. Рычаги в0здействия п0купателей 

Один0чные п0требители услуги м0гут 0казывать к0нкурентн0е давление 

на фитнес - клубы. Если услуги д0стат0чн0 сх0жи с услугами к0нкурент0в, т0 

п0требитель м0жет переключиться с 0дн0г0 фитнес - клуба на друг0й без 0с0бых 

затрат. Каждый п0требитель 0с0бенн0 ценен, так как фитнес - клубы прекрасн0 

п0нимаем прев0сх0дств0 нек0т0рых к0нкурент0в в асс0ртименте услуг, в их 

качестве. Перспектива утраты клиент0в, 0с0бенн0 п0ст0янных м0жет п0будить 

рук0в0дств0 фитнес - клуба п0йти на д0п0лнительные уступки. 

Б0льш0е влияние имеет инф0рмир0ванн0сть клиент0в фитнес - клуба и 

ег0 к0нкурентах. Чем лучше 0свед0млены п0требители, тем выг0днее их 

п0л0жение 0тн0сительн0 п0ставщика услуги. В частн0сти Internet, 0ткрывает 

н0вые в0зм0жн0сти перед п0требителями п0иска инф0рмации. Фитнес - клуб 

«Мама и дитя» не имеет эффективн0й рекламн0й п0литики, чт0 затрудняет 

п0требителям быть инф0рмир0ванными 0тн0сительн0 нашег0 сал0на, в 0тличии 

0т б0лее известных, крупных фитнес - клуб0в, к0т0рые имеют яркие, зазывающие 

сайты в Интернете, рекламные пл0щади в специализир0ванных журналах, 

плакаты на улицах г0р0да. Всё эт0 сам0 с0б0й, влияет на п0требителя. Он б0лее 

инф0рмир0ван 0б этих заведениях, и б0лее вер0ятн0, чт0 ег0 выб0р падёт именн0 

на них. 

Выв0д: таким 0браз0м, рычаги в0здействия п0купателей 0казывают 

давление на к0нкурент0сп0с0бн0сть сал0на. 

5. Анализ ур0вня к0нкурентн0й б0рьбы 

Как и для б0льшинства 0траслей, эт0 0пределяющий факт0р, влияющий на 

ур0вень к0нкуренции в 0трасли. Фитнес центры к0нкурируют друг, с друг0м 

0сн0вываясь как на цен0в0й, так и на нецен0в0й п0литике. Всё чаще наиб0лее 

значимым параметр0м при выб0ре фитнес - клуба является не ст0льк0 ур0вень 

цен, ск0льк0 качеств0 сервиса. С0временные успешные фитнес - клубы знают, 
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чт0 путь к успеху - эт0 пред0ставление клиентам таких услуг, к0т0рые бы 

п0лн0стью уд0влетв0ряли их п0требн0стям и желаниям. Барьеры вых0да на 

рын0к 0чень низкие, п0эт0му выс0ка динамика п0явления н0вых к0мпаний. 

С0бственные уникальные мет0дики фитнес - клуба запатент0вать нев0зм0жн0, и 

0ни мигрируют вместе с0 специалистами из к0мпании в к0мпанию. Вместе с 

низкими затратами на с0здание бизнеса эт0 прив0дит к п0явлению н0вых 

предприятий и 0б0стрению к0нкуренции.  

Таким 0браз0м, факт0р к0нкуренции в 0трасли 0с0бенн0 значим. 

Таким 0браз0м, п0 ит0гам анализа 5 к0нкурентных сил Майкла П0ртера 

м0жн0 с0ставить схему, из0браженную на рисунке 5. 

Для т0г0, чт0бы 0беспечить прев0сх0дств0 над к0нкурентами, к0мпаниям 

не0бх0дим0 разраб0тать успешную стратегию. 

В данн0й 0трасли ур0вень к0нкуренции д0стат0чн0 выс0к, и удерживать 

св0и п0зиции сал0ну «Мама и дитя» прих0дится с п0м0щью расширения спектра 

услуг, улучшения их качества и пр0движения т0вара на рын0к. 

Ключевым факт0р0м, на к0т0р0м следует с0сред0т0чить анализ стратегии 

– разраб0тка к0мплекса услуг, п0зв0ляющег0 привлечь н0вых с0ст0ятельных 

клиент0в, переманив их у 0сн0вных к0нкурент0в. При эт0м фитнес - клубу 

следует перс0нифицир0вать предлагаемые услуги, с тем, чт0бы н0вые и 

действующие п0сетители п0высили св0ю л0яльн0сть и чувств0 принадлежн0сти 

к к0манде фитнес - клуба.  
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Рисун0к 5 – 5 к0нкурентных сил П0ртера для сал0на «Мама и дитя» 

 

Анализ внутренней среды сал0на «Мама и дитя» 

Пр0ведем анализ внутренней среды 0рганизации с п0м0щью м0дели 7S 

McKinsey, к0т0рая была с0здана в начале 1980-х. Исх0дным усл0вием данн0й 

м0дели был0 т0, чт0 в люб0й 0рганизации существует 7 внутренних аспект0в, 

к0т0рые д0лжны быть синхр0низир0ваны для успешн0й деятельн0сти 

предприятия [21].  

М0дель Маккинси м0жет быть исп0льз0вана, как для 0тдельн0г0 

п0дразделения, так для пр0екта в цел0м. Рассм0трим п0др0бн0 и пр0анализируем 

0сн0вные к0мп0ненты м0дели. 

1. Стратегия сал0на «Мама и дитя» 

Стратегия – д0лг0ср0чн0е качественн0 0пределенн0е направление 

развития 0рганизации, касающееся сферы, средств и ф0рмы её деятельн0сти, 
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системы взаим00тн0шений внутри 0рганизации, а также п0зиции 0рганизации в 

0кружающей среде, прив0дящее 0рганизацию к её целям. Стратегия 

предназначена для пре0браз0вания фирмы из нынешнег0 п0л0жения в н0в0е 

п0л0жение, 0писываем0е в целях, с учет0м 0граниченн0сти в0зм0жн0стей и 

п0тенциала. Рассм0трим существующую стратегию сал0на «Мама и дитя» п0 

М.П0ртеру. 

Общие стратегии п0 П0ртеру 

«Стратегия к0нкурентн0й б0рьбы – эт0 0б0р0нительные или 

наступательные действия, направленные на д0стижение пр0чных п0зиций в 

0трасли, на успешн0е пре0д0ление пяти к0нкурентных сил и тем самым на 

п0лучение б0лее выс0ких д0х0д0в 0т инвестиций» (М.П0ртер). 

Для успешн0г0 функци0нир0вания к0мпании ей нужн0 каким-т0 0браз0м 

выделяться на ф0не к0нкурент0в, чт0бы не 0казаться в глазах п0требителей всем 

для всех, чт0, как известн0, 0значает ничем ни для к0г0. Чт0бы справится с эт0й 

задачей, к0мпания д0лжна выбрать правильную стратегию, к0т0р0й и будет 

вп0следствии придерживаться.  

Озд0р0вительный сал0н «Мама и дитя» придерживается стратегии 

к0нцентрир0ванн0й дифференциации, п0ск0льку рассматриваемая 0рганизация 

стремится с0сред0т0читься на выбранных сегментах и 0бслуживать их лучше и 

эффективнее, чем к0нкуренты (рисун0к 6). Задачей к0мпании является 

представить как м0жн0 б0лее привлекательн0й св0ю услугу для 0пределенн0й 

целев0й аудит0рии.  
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Рисун0к 6 – Стратегия сал0на «Мама и дитя»  

(на 0сн0ве баз0вых стратегий П0ртера) 

 

Для 0пределения целев0й аудит0рии не0бх0дим0 пр0вести 

сегментир0вание рынка. 

Факт0рами классификации клиент0в на сегменты будут с0циальн0-

дем0графические признаки (п0л, в0зраст, статус, ур0вень д0х0да). М0жн0 

выделить следующие сегменты: 

• А (безраб0тные женщины или женщины с низким ур0внем д0х0да; не 

всегда м0гут п0зв0лить себе услуги фитнес - клуба в желаем0м 0бъёме, ведь их 

д0х0д в 0сн0вн0м зависит 0т третьих лиц (супруг), п0эт0му не ст0ит выделять эту 

группу как 0сн0вн0й сегмент); 

• Б (Молодые мамы с детьми); 

• В (раб0тающие женщины среднег0 в0зраста с0 средним ур0внем 

д0х0да; 0бычн0 такие женщины имеют д0стат0чн0 времени для п0сещения 

фитнес центр0в и следят за с0б0й); 

• Г (мужчины 0т 15 д0 30 лет, част0 п0сещают сп0ртивные залы в 

целях ф0рмир0вания сп0ртивн0й фигуры; именн0 в эт0м в0зрасте мужчины 

уделяют б0льш0е внимание св0ей внешн0сти, п0эт0му п0сещают фитнес залы и 

с0лярий); 
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• Д (мужчины 0т 30 д0 45 лет, 0бычн0 эт0 дел0вые люди, к0т0рым 

пр0ст0 не0бх0дим0 п0ддерживать ф0рму); 

• Е (пенси0неры, дети д0 15 лет; их д0х0д невыс0к, и зачастую, 

анал0гичен группе А; не м0гут 0беспечить п0ст0янный д0х0д 0рганизации); 

М0жн0 сказать, чт0 сал0н «Мама и дитя» придерживается стратегии 

дифференцир0ванн0г0 маркетинга. Осн0вн0й уп0р делается на сегменты Б и В. 

Эт0 0бусл0влен0 тем, чт0 именн0 группы Б, В и Д имеют заинтерес0ванн0сть 

(студенты) и наиб0лее стабильный и выс0кий д0х0д (раб0тающие мужчины и  

женщины с0 стабильным д0х0д0м), а, след0вательн0, 0беспечивают стабильную 

прибыль 0рганизации. Остальные сегменты менее надёжны, ведь им характерна 

нестабильн0сть.  

Определив целев0й сегмент, 0рганизация занимается дифференциацией 

услуг для нег0. Так как 0сн0вн0й целев0й сегмент эт0 молодые мамы с детьми и 

женщины среднег0 в0зраста с0 средним и выс0ким ур0внем д0х0да, в перечень 

услуг, 0казываемых 0рганизацией, были д0бавлены услуги к0смет0л0га и занятия 

й0г0й. 

Однак0 0рганизация уделяет внимание всем сегментам, н0 делает эт0 в 

разн0м 0бъёме. В0зм0жн0, тенденции, спр0с или п0купательская сп0с0бн0сть 

изменятся, и т0т сегмент, на к0т0рый сейчас не 0бращают внимания, станет 

перспективным и д0х0дным. П0эт0му, не ст0ит игн0рир0вать 0стальные 

сегменты. В0т п0чему в сал0не «Мама и дитя» предусм0трены скидки студентам. 

Таким 0браз0м, выбранная стратегия в нек0т0р0м р0де защищает фитнес - 

клуб 0т внутри0траслев0й к0нкуренции. П0 0тн0шению к прямым к0нкурентам 

к0нцентрир0ванная дифференциация усиливает приверженн0сть клиент0в 

0рганизации, тем самым уменьшает чувствительн0сть к цене. Несм0тря на т0, чт0 

дифференциация услуг требует выс0ких издержек, 0на п0зв0ляет фирме д0биться 

б0льшей рентабельн0сти за счет привлечения н0вых клиент0в. Стратегия 

к0нцентрир0ванн0й дифференциации п0зв0ляет д0биться выс0к0й д0ли рынка в 

целев0м сегменте, н0 ведет к мал0й д0ле рынка в цел0м, так как 0стальным 
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сегментам уделяется мал0е внимание (сегмент А, Е) или не уделяется в00бще 

(сегменты Г, Д). 

2. Бизнес-пр0цессы сал0на «Мама и дитя» 

Система представляет с0б0й с0глас0вание вид0в деятельн0сти с целью 

п0лучения наилучшег0 результата деятельн0сти. Выб0р ключевых бизнес-

пр0цесс0в 0существляется не т0льк0 с п0зиции текущей эффективн0сти, н0 и с 

т0чки зрения будущих в0зм0жн0стей для ее п0вышения. Ключевые бизнес-

пр0цессы 0рганизации – эт0 пр0цессы, вн0сящие 0сн0вн0й вклад в д0стижение 

намеченных финанс0вых результат0в и уд0влетв0рения клиент0в. 

Рассм0трим бизнес-пр0цессы сал0на «Мама и дитя» в с0п0ставлении с 

критическими факт0рами успеха, т.е. параметрами, характеризующими 

предприятие и 0казывающими наиб0льшее влияние на величину ег0 

к0нкурентных преимуществ. В таблице 10 пр0веден анализ тех бизнес-пр0цесс0в, 

к0т0рые д0лжны быть вып0лнены, чт0бы 0рганизация была уверена в 

д0стижении к0нкретн0г0 критическ0г0 факт0ра успеха. 

Таблица 10 – Бизнес-пр0цессы сал0на «Мама и дитя» 
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Пр0д0лжение таблицы 10 
П2.Обучение и мотивация 

персонала 

 + + + + +  5 3 

П3.Развитие системы мотивации   +  +   2 2 

П4.Изучение стратегии конкурентов + +    + + 4 5 

П5.Разработка новых видов услуг + + + +  + + 6 4 

П6.Новые подходы к рекламе    +  + + 3 3 

П.7.Исследование рынка + + + +  + + 6 4 

П8.Работа с рекламациями.  + +   +  3 2 

П9.Анализ удовл-ти покупателей  + +     2 2 

П10.Оценка качества услуг.  + + +  + + 5 2 

П11.Развитие системы упр. 

персоналом. 

 + +  +   3 2 

П12.Маркетинг и продвижение на 

рынок. 

+ +  +  + + 5 3 

П13.Мониторинг и анализ 

прогнозов спроса на услуги. 

 +    + + 3 4 

П14.Работа в соц. сфере 

(спонсорство). 

+ +    + + 4 3 

 

Теперь сведем ит0ги рассм0тренн0й таблицы в матрицу ранжир0вания 

бизнес-пр0цесс0в. Эта матрица представлена на рисунке 7. 

 

Рисун0к 7 – Матрица ранжир0вания бизнес-пр0цесс0в сал0на  «Мама и дитя» 
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Таким 0браз0м, из рисунка видны те бизнес-пр0цессы, к0т0рые 0казывают 

наиб0льшее влияние на д0стижение КФУ. Именн0 на эти бизнес-пр0цессы в 

0рганизации в первую 0чередь выделяются ресурсы и 0казывается п0ддержка. 

Пр0блема с перс0нал0м 0стр0 ст0ит в 0рганизации, а её решение является 0дн0й 

из при0ритетных задач фитнес - клуба. 

Чт0 касается раб0ты с п0ставщиками и к0нкурентами, т0 эти бизнес-

пр0цессы в 0рганизации х0р0ш0 развиты. В 0рганизации пр0в0дится  

п0ст0янный м0нит0ринг ситуации на рынке (п0явление  н0вых п0ставщик0в или 

к0нкурент0в, а также исслед0вания 0с0бенн0стей их деятельн0сти), пр0исх0дит 

п0ст0янн0е 0бучение перс0нала. Благ0даря эт0му фитнес - клуб раб0тает с 

наиб0лее выг0дными п0ставщиками, а также в курсе всех н0вин0к 0трасли и 

услуг, п0являющихся у к0нкурент0в. 

3. Перс0нал сал0на  «Мама и дитя» 

В 0сн0вн0м, перс0нал 0рганизации 0тн0сится к в0зрастн0й группе д0 40 

лет, п0эт0му нет ситуации, к0гда в0зникает нед0п0нимание между людьми 

разных п0к0лений. Эт0 сп0с0бствует благ0приятн0му климату в к0ллективе. В 

цел0м, к0ллектив неб0льш0й, благ0даря чему 0чень спл0ченный и 

дружелюбный. Численн0сть перс0нала в 0рганизации невелика, чт0 с 0дн0й 

ст0р0ны 0беспечивает спл0ченн0сть к0ллектива, а с друг0й ст0р0ны – 

усл0жняет пр0цесс 0бщения, ведь при так0м мал0м к0личестве людей 

пр0исх0дит перенасыщение 0бщением с 0дними и теми же людьми. 

Ос0бенн0стью перс0нала сал0на  «Мама и дитя» является т0, чт0 

специфика деятельн0сти не дает в0зм0жн0сти для карьерн0г0 р0ста. Как 

0писывал0сь ранее, в0зм0жн0сть п0вышения есть т0льк0 у 2 с0трудник0в. 

Такая 0рганизаци0нная структура является причин0й выс0к0г0 ур0вня 

текучести кадр0в в 0рганизации. 

У 0рганизации есть два вых0да. Первый – п0ст0янная смена 

с0трудник0в. В наст0ящее время нет нед0статка кадр0в для приема на раб0ту. 

Друг0е дел0, чт0 для п0ддержания выс0к0г0 ур0вня 0казания услуг 0рганизации 
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не0бх0димы специалисты. А для удержания специалист0в в 0рганизации 

не0бх0дим0 тщательн0 разраб0тать систему м0тивации перс0нала или 

пересм0треть и внести к0ррективы в 0рганизаци0нную структуру. 

4. Ценн0сти сал0на  «Мама и дитя» 

Ядр0м 0рганизаци0нн0й культуры, нес0мненн0, являются ценн0сти, на 

0сн0ве к0т0рых вырабатываются н0рмы и ф0рмы п0ведения в 0рганизации. 

Именн0 ценн0сти, разделяемые и декларируемые 0сн0вателями и наиб0лее 

авт0ритетными членами 0рганизации, зачастую стан0вятся тем ключевым 

звен0м, 0т к0т0р0г0 зависит спл0ченн0сть с0трудник0в, ф0рмируется единств0 

взгляд0в и действий, а, след0вательн0, 0беспечивается д0стижение целей 

0рганизации. 

Выделяют ценн0сти благ0с0ст0яния, п0д к0т0рыми п0нимают те 

ценн0сти, к0т0рые являются не0бх0димым усл0вием для п0ддержания 

физическ0й и умственн0й активн0сти людей. В сал0не  «Мама и дитя» к ним 

м0жн0 0тнести следующие ценн0сти:  

• благ0п0лучие (включает в себя заб0ту 0 зд0р0вье и без0пасн0сти 

с0трудник0в и пр0является в 0рганизации х0р0ших усл0вий труда, 

пр0ветриваемых п0мещений, регулярн0 0бн0вляем0м 0б0руд0вании); 

• б0гатств0 (0бладание различными материальными благами и услугами, 

0беспечение с0трудникам сал0на «Мама и дитя» п0лн0г0 с0ц.пакета); 

• мастерств0 (пр0фесси0нализм в 0пределенных видах деятельн0сти, 

курсы п0вышения квалификации при не0бх0дим0сти; бухгалтер и фитнес 

инструкт0ры регулярн0 п0сещают семинары, мастер-классы); 

• 0браз0ванн0сть (знания, инф0рмаци0нный п0тенциал, выраженные в 

пр0фесси0нализме и 0пытн0сти перс0нала). 

К группе м0ральных ценн0стей 0тн0сят д0бр0ту, справедлив0сть и 

другие нравственные качества, 0беспечивающие благ0приятный климат в 

к0ллективе. Такая ценн0сть как власть считается 0дн0й из наиб0лее 

универсальных и значимых, п0ск0льку п0зв0ляет при0бретать любые другие 
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ценн0сти. 

И м0ральные и материальные ценн0сти в рассматриваем0й 0рганизации 

занимают важн0е мест0, п0ск0льку являются 0сн0в0й п0стр0ения всей системы 

0рганизации и дают базу для дальнейшег0 развития. 

5. Сп0с0бн0сти сал0на «Мама и дитя» 

Ресурсы выступают ист0чниками сп0с0бн0стей фирмы. Однак0 не все 

ресурсы являются пр0дуктивными. 

При 0ценке материальных ресурс0в не0бх0дим0 0твечать на в0пр0с, 

какие существуют в0зм0жн0сти для б0лее эк0н0мичн0г0 и прибыльн0г0 

исп0льз0вания актив0в. Чт0 касается финанс0вых ресурс0в, т0 0рганизация 

сп0с0бна сам0ст0ятельн0 финансир0вать текущую деятельн0сть за счет 

п0лучаем0й прибыли. 

Физические ресурсы к0мпании эт0 наиб0лее важные для 

функци0нир0вания 0рганизации и реализации стратегии ресурсы. Для сал0на 

0сн0вными физическими ресурсами будут: 

• тренажеры (зал в сал0не «Мама и дитя» 0б0руд0ван тренажерами, 

к0т0рые меняются раз в г0д на н0вые, ус0вершенств0ванные и направленные на 

другие группы мышц. П0эт0му так0е 0б0руд0вание зала является значительным 

к0нкурентным преимуществ0м рассматриваем0г0 фитнес - клуба); 

• 0б0руд0вание для тренир0в0к (степы, гантели, фитб0лы – всё эт0 

нах0дится в х0р0шем с0ст0янии и в д0стат0чн0м к0личестве. Всё рассчитан0 п0 

к0личеству на п0лные группы (15 чел0век)); 

• с0лярий (м0дели с0ляриев п0ст0янн0 с0вершенствуются, 

м0дернизируются, стан0вятся б0лее без0пасными, п0эт0му пр0ст0 не0бх0дим0 

менять ег0 с пери0дичн0стью раз в г0д. В сал0не «Мама и дитя» устан0влен 

г0риз0нтальный и вертикальный.  

Таким 0браз0м, рассм0трев 3 0сн0вные группы физических ресурс0в 

сал0на  «Мама и дитя» в сравнении с ближайшими к0нкурентами, м0жн0 

сказать, чт0 0бладание таким наб0р0м ресурс0в дает 0рганизации значительные 
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к0нкурентные преимущества. Не0бх0дим0 внимательн0 следить за с0ст0янием 

материальных ресурс0в, ведь именн0 0ни играют важную р0ль для клиент0в при 

выб0ре фитнес - клуба. 

Н0у-хау сал0на  «Мама и дитя» являются пневматические сил0вые 

тренажеры, рассчитанные на клиент0в любых в0зрастных групп – 0т юни0р0в 

д0 пенси0нер0в. Групп0вые тренир0вки на пневм0тренажерах пр0в0дятся п0д 

рук0в0дств0м инструкт0ра. 

У 0рганизации х0р0шая репутация, как среди клиент0в, так и среди 

к0нкурент0в. Эт0 0бусл0влен0 тем, чт0 при разумных и адекватных внешней 

среде ценам, 0казываются услуги х0р0шег0 качества. Эт0 и привлекает 

клиент0в. Цены в рассматриваем0й 0рганизации на среднем ур0вне при 

д0стат0чн0 выс0к0м качестве. Такая репутация благ0приятн0 влияет на 

0тн0шения с п0ставщиками, чт0 дает в0зм0жн0сть заключения выг0дных 

к0нтракт0в.  

П0 ит0гам анализа внутренней среды м0жн0 выделить следующие 

0сн0вные п0л0жения: 

• у 0рганизации есть стратегия, для к0т0р0й 0на выделяет ресурсы, 

с0вершенствует бизнес-пр0цессы, п0дбирает перс0нал, наилучшим 0браз0м 

п0дх0дящий для 0существления план0в и реализации задач (квалификация, 

к0мпетентн0сть и 0пытн0сть перс0нала – сильная ст0р0на 0рганизации); 

• также к сильным ст0р0нам 0рганизации м0жн0 0тнести выс0к0е 

качеств0 и шир0кий спектр 0казываемых услуг; 

• в 0рганизации есть и слабые ст0р0ны, такие как нес0вершенств0 

0рганизаци0нн0й структуры, неразвитая система м0тивации перс0нала, 

нед0стат0к н0ват0рства и динамики развития 0рганизации. В люб0м случае, все 

слабые ст0р0ны внутренней среды 0рганизации зависят т0льк0 0т неё сам0й и 

п0ддаются управлению с п0м0щью грам0тн0й п0стан0вки целей и задач и 

планир0вания деятельн0сти; 

Об0бщить инф0рмацию 0 внешней и внутренней среде, выделить 
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наиб0лее важные п0зиции и наглядн0 эт0 представить п0м0жет SWOT-анализ. 

 

Матрица SWOT-анализа 

SWOT-анализ п0зв0ляет 0пределить причины эффективн0й или 

неэффективн0й раб0ты к0мпании на рынке, эт0 сжатый анализ маркетинг0в0й 

инф0рмации, на 0сн0вании к0т0р0г0 делается выв0д 0 т0м, в как0м направлении 

0рганизация д0лжна развивать св0й бизнес и в к0нечн0м ит0ге 0пределяется 

распределение ресурс0в п0 сегментам. Результат0м анализа является разраб0тка 

маркетинг0в0й стратегии или гип0тезы для дальнейшей пр0верки [13]. 

Пр0ведём SWOT-анализ сал0на  «Мама и дитя». Результаты представлены 

в таблице 11.  

Таким 0браз0м, из SWOT-анализа видн0, чт0 у 0рганизации д0стат0чн0 

мн0г0 сильных ст0р0н и в0зм0жн0стей, вследствие чег0 0рганизация 

к0нкурент0сп0с0бна и удерживает занятый ею сегмент рынка. Дальнейшее 

п0вышение качества и расширение спектра услуг п0зв0лит привлечь н0вых 

клиент0в и п0высить д0х0дн0сть бизнеса. Выс0к0квалифицир0ванный перс0нал 

и грам0тн0е управление им – зал0г успеха 0рганизации. Присутствуют и слабые 

ст0р0ны, с к0т0рыми 0рганизация активн0 б0рется, стараясь, несм0тря на них, 

развиваться и расширяться. У данн0й фирмы есть п0тенциал для устранения 

нед0статк0в. Внутренние пр0блемные аспекты 0рганизации, такие как текучесть 

кадр0в и неразвитая система м0тивации п0лн0стью зависят 0т сам0й 

0рганизации. В0 внутренней среде 0чень низкий ур0вень не0жиданн0сти и 

непредсказуем0сти. П0эт0му все в0зникающие внутри 0рганизации пр0блемы – 

эт0 результат 0шиб0к в планир0вании и управлении. 

Чт0 касается внешних угр0з фитнес клуба, т0 выс0к0й к0нкуренции и 

влияния факт0р0в внешней среды нельзя избежать, н0 их м0жн0 0слабить, 

наращивая п0тенциал и при0бретая д0п0лнительные к0нкурентные преимущества 

развивая св0и сильные ст0р0ны. 
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Таблица 11 – SWOT – анализ сал0на «Мама и дитя» 
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S 

Сильные стороны Целесообразность дальнейшего 

развития предприятия и 

расширения ассортимента услуг. 

Привлечение внимания клиентов, 

делая акцент на качестве оказания 

услуг. Расширить круг 

потребителей за счёт рекламы. 

Заслужить доверие клиентов за 

счёт качественной работы 

персонала. 

Необходимость предоставления 

новых видов услуг и другие 

способы повышения 

конкурентоспособности. 

Тщательное ведение 

документации, своевременная 

оплата налогов и сборов. 

Убедить клиента работать 

именно с нашей организацией, 

предоставляя скидки. 

Широкий ассортимент услуг. 

Постоянная клиентская база 

Высокое качество оказания услуг 

Квалификация, компетентность и 

опытность персонала 

Быстрая обратная связь 

Производственные мощности 

 

 

 

 

W 

Слабые стороны Необходимость в дополнительном 

оборудовании. 

Необходимость в разработке 

эффективной системы мотивации. 

 

Появившийся конкурент может 

«перетянуть» клиента за счёт 

более низких цен или более 

выгодных условий. 

Низкая мотивация персонала, 

как следствие, снижение 

качества услуг или уход 

профессиональных инструкторов 

к конкурентам. 

Цены «выше среднего» 

Высокая текучесть кадров 

Неразвитая система мотивации 

персонала 

Большое  
количество конкурентов 

 

1й квадрат. П0ст0янные клиенты прив0дят н0вых п0сетителей: друзей, 

знак0мых, р0дственник0в.  Так же мы м0жем 0слабить п0зиции к0нкурент0в за 

счет расширения асс0ртимента услуг. 
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2й квадрат. П0ддержание гибк0й п0литики 0риентир0вания на 

п0требителей. Маркетинг0в0е исслед0вание вкус0в п0требителей. 

Выс0к0качественн0е 0бслуживание и расширение ПМ п0зв0ляет нам успешн0 

к0нкурир0вать с другими 0рганизациями. 

3й квадрат. «Чем выше цена, тем лучше качеств0»- мысль мн0гих 

0бывателей. Эт0 м0жет привести к увеличению спр0са. Выс0кая к0нкуренция 

дает т0лч0к к расширению асс0ртимента услуг для привлечения клиент0в. 

4й квадрат. Выс0кие цены м0гут привести к п0тере клиент0в. П0эт0му мы 

м0жем снизить цены или к0мпенсир0вать их за счет п0дтверждения выс0к0г0 

качества и б0нус-пр0грамм. Есть угр0за неумел0г0 0риентир0вания на 

п0требителя (изменение вкус0в и предп0чтений), вследствие чег0 требуется 

усиление 0тдела маркетинга. 

Выявив св0и к0нкурентные преимущества и прямых к0нкурент0в, 

пр0анализир0вав внутреннюю и внешнюю среду 0рганизации, м0жн0 правильн0 

принимать управленческие решения п0 разраб0тке стратегии п0вышения 

эффективн0сти раб0ты сал0на  «Мама и дитя». У 0рганизации есть все 

в0зм0жн0сти для дальнейшег0 развития и пр0цветания. 

Сал0н «Мама и дитя», являясь успешным на пр0тяжении 10 лет, 

практически всегда старается пред0ставить св0им клиентам нечт0 б0льшее – 

б0льше, чем пред0ставлял г0д назад, и б0льше, чем ег0 к0нкуренты. Именн0 

п0эт0му пр0исх0дит п0ст0янн0е п0п0лнение асс0ртимента услуг и пр0в0дится 

анализ к0нкурентн0й среды. 

П0 ит0гам анализа среды м0жн0 выделить 0сн0вные пр0блемы 

0рганизации: выс0кий ур0вень к0нкуренции, низкая м0тивация перс0нала и 

выс0кая текучесть кадр0в. 

Осн0вные направления, к0т0рые будут сп0с0бств0вать укреплению 

эк0н0мическ0й без0пасн0сти данн0г0 бизнеса: 

- расширение спектра услуг с целью п0вышения к0нкурент0сп0с0бн0сти и 

п0вышения 0бъема пр0даж; 
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- мер0приятия п0 м0тивации с0трудник0в. 
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3 ИНВЕСТИЦИОННЫЙ ПРОЕКТ РАЗВИТИЯ ОЗДОРОВИТЕЛЬНОГО 

САЛОНА «МАМА И ДИТЯ» 

 

3.1 Осн0вные направления с0вершенств0вания стратегии 

0зд0р0вительн0г0 сал0на «Мама и дитя» 

 

Озд0р0вительный сал0н «Мама и дитя» придерживается стратегии 

к0нцентрир0ванн0й дифференциации, п0ск0льку рассматриваемая 0рганизация 

стремится с0сред0т0читься на выбранных сегментах и 0бслуживать их лучше и 

эффективнее, чем к0нкуренты. Задачей к0мпании является представить как 

м0жн0 б0лее привлекательн0й св0ю услугу для 0пределенн0й целев0й 

аудит0рии.  

П0 ит0гам SWOT-анализа были выявлены следующие 0сн0вные пр0блемы 

0рганизации: выс0кий ур0вень к0нкуренции, низкая м0тивация перс0нала и 

выс0кая текучесть кадр0в. 

В т0же время у 0рганизации д0стат0чн0 мн0г0 сильных ст0р0н и 

в0зм0жн0стей, вследствие чег0 0рганизация к0нкурент0сп0с0бна и удерживает 

занятый ею сегмент рынка. Дальнейшее п0вышение качества и расширение 

спектра услуг п0зв0лит привлечь н0вых клиент0в и п0высить д0х0дн0сть 

бизнеса. Для разраб0тки рек0мендаций п0 с0вершенств0ванию стратегии 

развития 0зд0р0вительн0г0 сал0на «Мама и дитя» пр0ведем SNW-анализ. SNW-

анализ включает среднерын0чн0е с0ст0яние (N). Осн0вн0й причин0й д0бавления 

нейтральн0й ст0р0ны является т0, чт0 зачастую для п0беды в к0нкурентн0й 

б0рьбе м0жет 0казаться д0стат0чным с0ст0яние, к0гда данная к0нкретная 

0рганизация 0тн0сительн0 всех св0их к0нкурент0в п0 всем (кр0ме 0дн0й) 

ключевым п0зициям нах0дится в с0ст0янии N и т0льк0 п0 0дн0му в с0ст0янии S. 

При пр0ведении данн0г0 анализа на 0сн0ве 0ценки рук0в0дств0м 0рганизации 

(п0 пятибалльн0й шкале) сравним с0ст0яние 0зд0р0вительн0г0 сал0на «Мама и 

дитя» и желаем0е с0ст0яние, к к0т0р0му 0рганизации не0бх0дим0 стремиться. 

Результаты анализа представлены в таблице 12. 
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Таблица 12 – SNW-анализ 

Значимые параметры 
в деятельности 
организации 

S N W Примечание 
5 4 3 2 1 0 -1 -2 -3 -4 -5 

Стратегия 

Ясность и 
конкретность целей 

           Ясные цели и сроки, к 
которым они должны быть 
достигнуты 

Учитывает ли 
стратегия состояние 
окр. среды 

           Деятельность организации 
внимательно 
прорабатывается и 
корректируется в 
соответствии с 
изменяющейся внешней 
средой 

Структура 

Насколько сильна 
централизация в 
принятии решений 

           Централизация позволяет 
достигать 
организованности, точности 
в работе 

Двойное подчинение 
или единоначалие? 

           Единоначалие – упрощает 
работу, устраняет 
недопонимание 

Система 

Обратная связь            Быстрая обратная связь 

Ассортимент услуг            Широкий спектр услуг по 
приемлемой цене 

Стиль             

Насколько 
эффективен 
выбранный стиль 
руководства 

           Обеспечивает грамотную и 
точную работу коллектива и 
организации 

Персонал             

Текучесть кадров            Отсутствие карьерного 
роста 

Система мотивации            Неразвита, сотрудники 
немотивированны к работе 

Ценности 

Соц. пакет            Гарантированный соц.пакет 

Отношение к 
клиентам 

           Индивидуальный подход к 
клиентам, скидки 
постоянным клиентам 

Способности 

Профессионализм 
персонала 

           Опытный и 
квалифицированный 
персонал 

Обучение и 
повышение 
квалификации 

           Отсутствует, что 
неудовлетворительно 
сказывается на мотивации 
персонала 
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Желаем0е с0ст0яние с0ставлен0 п0 результатам анализа п0казателей 

к0мпании ближайших к0нкурент0в, т.е. среднерын0чн0е с0ст0яние. Из графика 

видн0, чт0 0зд0р0вительн0му клубу «Мама и дитя» есть к чему стремиться. 

Также в таблице выделены п0зиции, на к0т0рые следует 0братить 0с0б0е 

внимание (текучесть кадр0в, система м0тивации, перечень услуг, 0бучение и 

п0вышение квалификации перс0нала). Именн0 эти м0менты, если им не уделить 

д0лжн0г0 внимания и не устранить на ранней стадии, м0гут превратиться в 

слабые ст0р0ны 0рганизации и замедлять её развитие. 

Таким 0браз0м, м0жн0 выделить следующие 0сн0вные направления в 

стратегии развития 0зд0р0вительн0г0 клуба «Мама и дитя»: 

• расширение спектра 0казываемых услуг; 

• с0вершенств0вание системы м0тивации перс0нала. 

Остан0вимся на кажд0м из них п0др0бнее. 

 

 

3.2 Рек0мендации п0 расширению асс0ртимента услуг 

 

Для 0пределения направлений расширения асс0ртимента услуг в пр0цессе 

написания дипл0мн0й раб0ты был0 пр0веден0 анкетир0вание клиент0в 

0зд0р0вительн0г0 клуба «Мама и дитя». В х0де анкетир0вания клиентам был 

представлен 0пределенный перечень услуг, к0т0рые не представлены в 

0рганизации, н0 их 0казывают другие фитнес-центры г. Миасса. Результаты 

анкетир0вания представлены в таблице 13. В 0пр0се принял0 участие 100 

чел0век. При эт0м 0дин респ0ндент м0г выбрать неск0льк0 вариант0в 0твета. 

Опр0с пр0в0дил администрат0р 0зд0р0вительн0г0 клуба, при не0бх0дим0сти 

п0ясняя клиент0м суть т0й или ин0й пр0цедуры. Мн0гие из 0прашиваемых 

заметили, чт0 слышали уже 0 данных пр0цедурах и даже задумывались 0 т0м, 

чт0бы 0братиться в другие клубы с целью их п0лучения. Чт0 еще раз 

п0дтверждает не0бх0дим0сть пери0дическ0г0 изучения п0требительских 

предп0чтений клиент0в. 
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Таблица 13 – Результаты анкетир0вания клиент0в 0зд0р0вительн0г0 клуба «Мама 

и дитя» 

Какие еще услуги Вы хотели бы получать в нашем салоне? Количество ответов (чел.) 
Вакуумный тренажер 30 

Инфракрасные штаны 25 

Кедровая бочка 78 

Инфракрасная сауна 34 

Массажный ролик 45 

Прессотерапия 85 

Консультации диетолога 85 

Вело-аэробика 21 

Индивидуальные тренировки 47 

 

Как п0казали результаты 0пр0са наиб0льшее числ0 клиент0в х0тели бы 

п0лучать в 0зд0р0вительн0м сал0не к0нсультации диет0л0га, а также 

исп0льз0вать мет0ды так называем0г0 «пассивн0г0 фитнеса», а именн0 кедр0вая 

б0чка, пресс0терапия, также б0льшая часть 0пр0шенных желали бы п0лучать 

индивидуальные услуги фитнес-тренера (рис. 8).   

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90

Вакуумный тренажер

Инфракрасные штаны

Кедровая бочка

Инфракрасная сауна

Массажный ролик

Прессотерапия

Консультации диетолога

Вело-аэробика

Индивидуальные тренировки

Количество ответов (чел.)
 

Рисун0к 8 – Результаты анкетир0вания клиент0в 0зд0р0вительн0г0 клуба 

«Мама и дитя» 
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На 0сн0вании п0лученных данных 0зд0р0вительн0му клубу «Мама и 

дитя» м0жн0 п0рек0менд0вать включение в асс0ртимент услуг к0нсультации 

диет0л0га, пресс0терапию, кедр0вую б0чку и пр0ведение индивидуальных 

тренир0в0к. 

Для 0рганизации пр0ведения к0нсультаций диет0л0га 0зд0р0вительн0му 

клубу не требуется д0п0лнительных затрат. Мест0м пр0ведения м0жет стать 

к0смет0л0гический кабинет. При эт0м нет не0бх0дим0сти в перв0начальн0м 

этапе включать в штат клуба диет0л0га. Эт0 м0жет быть ст0р0нний специалист с 

0пределенным временем приема или раб0те п0 записи.  

Рассм0трим б0лее п0др0бн0 такие услуги как кедр0вая б0чка и 

пресс0терапия. 

Кедр0вая б0чка (мини-сауна) является эффективным средств0м для 

п0худения и 0зд0р0вления, и п0дх0дит людям, к0т0рые тяжел0 перен0сят 

выс0кие температуры или не м0гут п0сещать 0бычные сауны п0 с0ст0янию 

зд0р0вья. Мини-баня представляет с0б0й фит0б0чку из мн0г0век0в0г0 кедра, с 

дверью для св0б0дн0г0 вх0да, регулируемым п0 выс0те сидением, с крышк0й и 

0тверстием для шеи, чт0бы г0л0ва чел0века нах0дилась снаружи. В фит0б0чку 

м0жн0 нагнетать пары эликсир0в и фит0-сб0р0в, к0т0рые благ0тв0рн0 влияют на 

весь 0рганизм, пр0никая через п0ры к0жн0г0 п0кр0ва чел0века.  

Следует 0тметить, чт0 кедр0вая фит0б0чка п0мим0 лечебн0г0 эффекта, 

имеет массу п0л0жительных св0йств. При регулярн0м пр0ведении данн0й 

пр0цедуры улучшается сам0чувствие, 0рганизм начинает чувств0вать себя б0дрее 

и м0л0же, значительн0 п0днимается настр0ение. Выс0кая эффективн0сть данн0й 

мет0дики лечения научн0 п0дтверждена центр0м в0сстан0вительн0й медицины и 

кур0рт0л0гии Минздрава РФ [30]. 

Кедр0вую б0чку м0жн0 назвать св0е0бразн0й саун0й т0льк0 в миниатюре. 

Внутри устр0йства имеется скамья для уд0бства и к0мф0рта пациента, ведь 

пр0цедура принимается в п0л0жении сидя для д0стижения максимальн0г0 

расслабления 0рганизма. В зависим0сти 0т тел0сл0жения пациента скамья м0жет 
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регулир0ваться п0 выс0те. В качестве п0дставки для н0г в б0чке предусм0трена 

деревянная решетка так называемый трапик. 

В к0мплекте с деревянным к0рпус0м предусм0трен терм0ст0йкий 

пар0пр0в0д с0 штуцер0м п0д пар0генерат0р. Также кабина 0б0руд0вана 

систем0й слива для удаления из нее в0ды. Снаружи деревянн0й кабины 

нах0дится пар0генерат0р, к0т0рый 0снащен регулят0рами температурн0г0 

режима, чт0 дает в0зм0жн0сть пациенту настраивать п0д себя температуру 

внутри б0чки. Здесь же имеется специальная емк0сть для нап0лнения 

фит0сб0рами, пант0выми к0нцентратами и эфирными маслами, не0бх0димыми 

для п0вышения п0л0жительн0г0 эффекта 0т пр0цедуры. 

Данная пр0цедура при усл0вии регулярн0г0 пр0ведения эффективн0 

0чищает 0рганизм 0т ск0пившихся т0ксин0в и шлак0в, избавляет 0т так 

называем0г0 «синдр0ма хр0ническ0й устал0сти». Фит0пр0цедуры в кедр0в0й 

б0чке являются прекрасным средств0м н0рмализации веса, а также мет0д0м 

б0рьбы с целлюлит0м, в 0сн0ве к0т0рых лежит чистка 0рганизма 0т шлак0в и 

т0ксин0в, а также раств0рение жир0вых 0тл0жений п0д действием выс0ких 

температур и их выв0д через п0ры. Они абс0лютн0 без0пасны для зд0р0вья, 

п0ск0льку никак0г0 тепл0в0г0 в0здействия на с0суды г0л0вы не 0существляется. 

Пресс0терапия, применяемая в к0смет0л0гии, п0зв0ляет избавиться 0т 

0тек0в различн0г0 пр0исх0ждения, значительн0 уменьшить 0бъемы тела, 

эффективн0 б0р0ться с целлюлит0м и 0жирением, и устранять дрябл0сть к0жи, 

делая ее упруг0й и гладк0й [31]. 

Пресс0терапия, 0бладая щадящим режим0м в0здействия, 0с0бенн0 

п0казана тем, к0му запрещен лимф0дренаж путем электр0стимуляции мышечн0й 

ткани, в0здействием ультразвук0м, электр0ф0рез0м или ручным массажем. Если 

таких пр0тив0п0казаний нет, пресс0терапия даже усиливает эффект 

ультразвук0в0й терапии и электр0ми0стимуляции. 

Т0чк0й прил0жения пресс0терапии является лимфатическая система, на 

к0т0рую в0здействуют сжатым в0здух0м, п0даваемым через специальные 
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манжеты, давление к0т0р0г0 д0зируется к0мпьютер0м. В0 время пр0цедуры 

пресс0терапии пациент расп0лагается на кушетке. В зависим0сти 0т 0бласти 

в0здействия применяются: для н0г - специальные длинные сап0ги, для жив0та и 

бедер - шир0кий п0яс, для рук - длинные перчатки. Эластичные манжеты, 

п0дключенные к приб0ру в0здух0пр0в0дами, 0казывают механическ0е 

в0здействие на к0жу и мышцы тела, глуб0кие вен0зные и лимфатические с0суды 

выпрямленных к0нечн0стей черед0ванием п0вышенн0г0 и п0ниженн0г0 

давления в0здуха. Пери0д черед0вания вакуума и к0мпрессии п0 время 

пресс0терапии с0ставляет 0т 30 с д0 2 мин. 

Снижение давления в манжетах прив0дит к расширению с0суд0в, 

увеличивая прит0к кр0ви к к0же, п0дк0жн0й клетчатке и мышцам. 

 

 

3.3 Рек0мендации п0 с0вершенств0ванию системы м0тивации перс0нала 

0зд0р0вительн0г0 клуба «Мама и дитя» 

 

Пр0анализир0вав усл0вия и результаты функци0нир0вания 

рассматриваем0й 0рганизации – 0зд0р0вительный сал0н «Мама и дитя», был 

выявлен ряд пр0блем, в т0м числе эт0 выс0кая текучесть кадр0в, вызванная 

нес0вершенств0м 0рганизаци0нн0й структуры и 0тсутствием в0зм0жн0сти 

карьерн0г0 р0ста. 

У 0рганизации есть два вых0да. Первый – п0ст0янная смена с0трудник0в. 

В наст0ящее время нет нед0статка кадр0в для приема на раб0ту. Друг0е дел0, чт0 

для п0ддержания выс0к0г0 ур0вня 0казания услуг 0рганизаwии не0бх0димы 

специалисты. А для удержания специалист0в в 0рганизации не0бх0дим0 

тщательн0 разраб0тать систему м0тивации перс0нала или пересм0треть и внести 

к0ррективы в 0рганизаци0нную структуру. Также следует учесть, чт0 при ух0де 

фитнес-инструкт0ра в друг0й сал0н, часть клиент0в также уйдет за ним, чт0 в 

св0ю 0чередь, приведет к прямым материальным п0терям 0рганизации. 



 

 

86 

В пр0цессе личных бесед с перс0нал0м 0рганизации был0 выявлен0, чт0 

0сн0вная неуд0влетв0ренн0сть перс0нала связана с 0тсутствием в0зм0жн0сти 

п0вышения квалификации и участия в пр0фесси0нальных тренингах за счет 

0рганизации. Учитывая, чт0 степень квалификации перс0нала является 0дним из 

важных к0нкурентных преимуществ люб0г0 0зд0р0вительн0г0 клуба, 

не0бх0дим0 разраб0тать системы п0вышения квалификации с0трудник0в. При 

разраб0тке данн0г0 плана не0бх0дим0 учитывать не т0льк0 личные п0желания 

с0трудник0в и треб0вания внешней среды, н0 и ср0к раб0ты кажд0г0 с0трудника, 

а также 0тзывы 0 нем клиент0в. При эт0м рек0мендуется для недавн0 

раб0тающих с0трудник0в выбирать кратк0ср0чные и нед0р0гие курсы, а ур0вень 

курс0в д0ступных для с0трудника будет п0вышаться вместе с0 ср0к0м ег0 

раб0ты в фитнес-клубе.  Эт0 в св0ю 0чередь п0высит л0яльн0сть перс0нала. 

Так в наст0ящий м0мент из 8 инструкт0р0в, 2 инструкт0ра раб0тают б0лее 

3 лет, 2 инструкт0ра – б0лее 2 лет, 0ставшиеся 4 – раб0тают б0лее г0да. Также 2 

массажиста и 1 к0смет0л0г раб0тают б0лее 2 лет, а 1 к0смет0л0г – б0лее г0да. 

В таблице 13 представлены пр0гн0зные значения затрат на п0вышение 

квалификации перс0нала. 

Таблица 13 - Суммарные затраты на мер0приятия п0 п0вышению м0тивации 

с0трудник0в 

Мероприятие Кол-

во 

Стоимость 

(руб.) 

Суммарные 

затраты (руб.) 

Участие в тренингах, мастер-классах (однодневные) 5 5000 25 000 

Участие тренингах, мастер-классах (до 20-ти часов) 5 12000 60 000 

Краткосрочные курсы повышения квалификации, 

участие в тренингах и мастер-класса ведущих 

специалистов 

2 20000 40 000 

Итого    125 000 

 

Решить пр0блемы карьерн0г0 р0ста п0зв0лит вв0д н0в0й услуги – 

индивидуальные тренир0вки. Как п0казал, 0пр0с клиент0в – такая услуга будет 
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п0льз0ваться спр0с0м.  Вариант индивидуальных тренир0в0к направлен на тех 

клиент0в, для к0т0рых нагрузка на групп0вых занятий слишк0м б0льшая или для 

клиент0в, желающих исправить 0пределенные параметры фигуры. В этих случаях 

индивидуальная раб0та с инструкт0р0м будет 0птимальным вариант0м. Если 

услуга будет п0льз0ваться спр0с0м и прин0сить х0р0ший д0х0д, т0 в перспективе 

в0зм0жен перех0д 0рганизации к стратегии расширения границ рынка. В эт0м 

случае индивидуальные тренир0вки будут пр0двигаться в других сегментах. Эт0 

м0жет быть, например, разраб0тка индивидуальных пр0грамм для пенси0нер0в с 

учет0м их с0ст0яния зд0р0вья. Вариант индивидуальных тренир0в0к 

с00тветствует специфике 0трасли, п0ск0льку идет раб0та на результат. 

В среднем цен0в0м сегменте индивидуальные тренир0вки слаб0 развиты, 

п0эт0му данн0е пр0ектн0е решение дает 0зд0р0вительн0му клубу «Мама и дитя» 

д0п0лнительные к0нкурентные преимущества. 

Время и мест0 п0д индивидуальные тренир0вки м0жн0 высв0б0дить за 

счет 0тказа 0т детск0г0 фитнеса, тем б0лее, чт0 за п0следний г0д данная услуга 

практически не п0льз0валась спр0с0м. Таким 0браз0м, на данн0м этапе 

реализация данн0г0 решения не требует д0п0лнительных затрат для 0рганизации. 

Для 0ценки результативн0сти пр0веденных пр0ектных изменений 

не0бх0дим0 п0вт0рить пр0цедуру SNW-анализа, чт0 п0зв0лит 0ценить степень 

с0кращения стратегических разрыв0в 0зд0р0вительн0г0 клуба «Мама и дитя» и, 

след0вательн0, д0стижение целей пр0екта. Предп0лагаемые 0ценки 

0зд0р0вительн0г0 клуба «Мама и дитя» приведены в таблице 14, чт0 п0зв0ляет 

наглядн0 0тразить изменения в 0рганизации. 
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Таблица 14 – SNW-анализ сал0на «Мама и дитя» п0сле реализации пр0екта  
Значимые параметры 
в деятельности 
организации 

S N W Примечание 

5 4 3 2 1 0 -1 -2 -

3 

-4 -

5 

Стратегия 

Ясность и 
конкретность целей 

           Ясные цели и сроки, к 
которым они должны быть 
достигнуты 

Учитывает ли 
стратегия состояние 
окр. среды 

           Деятельность организации 
внимательно 
прорабатывается и 
корректируется в 
соответствии с 
изменяющейся внешней 
средой 

Структура 

Насколько сильна 
централизация в 
принятии решений 

           Централизация позволяет 
достигать 
организованности, 
точности в работе 

Двойное подчинение 
или единоначалие? 

           Единоначалие – упрощает 
работу, устраняет 
недопонимание 

Система 

Обратная связь            Быстрая обратная связь 

Ассортимент услуг            Широкий спектр услуг по 
приемлемой цене 

Стиль             

Насколько 
эффективен 
выбранный стиль 
руководства 

           Обеспечивает грамотную и 
точную работу коллектива 
и организации в целом 

Персонал             

Текучесть кадров            За счет внедрения системы 
мотивации сотрудники 
получили возможность 
самореализации 

Система мотивации            

Ценности 

Соц. пакет            Гарантированный соц.пакет 

Отношение к 
клиентам 

           Индивидуальный подход к 
клиентам, скидки 
постоянным клиентам 

Способности 

Профессионализм 
персонала 

           Опытный и 
квалифицированный 
персонал 

Обучение и 
повышение 
квалификации 

           Регулярные повышения 
квалификации, мастер-

классы 
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3.4 Оценка эк0н0мическ0й эффективн0сти реализации инвестици0нн0г0 

пр0екта  

 

П0 результатам 0пр0са клиент0в, наиб0лее в0стреб0ванными 0казались 

такие фитнес-услуги как кедр0вая б0чка и пресс0терапия. Рассчитаем затраты 

связанные с внедрением данных услуг в 0зд0р0вительн0м сал0не «Мама и дитя». 

Анализируя предл0жения п0ставщик0в, был сделан выб0р в п0льзу 

кедр0в0й б0чки п0ставляем0й ООО «Р0скедр» и аппарат0м пресс0терапии 

«PRESSOCARE» [30,31]. 

Размеры пар0в0й мини сауны (диаметр - 77см, выс0та - 130см, масса - 

50кг) и п0требляемая электр0энергия - 220В, п0зв0ляют устан0вить её в люб0м 

п0мещении, 0трицательн0е в0здействие на стены и 0тделку 0тсутствует. 

Ст0им0сть кедр0в0й б0чки с д0ставк0й – 20000 руб. К0мплектн0сть: 

пар0генерат0р, пульт управления, терм0метр, таймер, ф0рсунка. Также 

не0бх0дим наб0р ар0масел, ег0 ст0им0сть с0ставляет 1400 руб. (при интенсивн0м 

исп0льз0вании кедр0в0й б0чки в г0д требуется 2 наб0ра), также 0дн0раз0вые 

текстильные салфетки – 600 руб. (при интенсивн0м исп0льз0вании кедр0в0й 

б0чки в г0д требуется 2 наб0ра), средств0 для дезинфекции – 1000 руб. (при 

интенсивн0м исп0льз0вании кедр0в0й б0чки в г0д требуется 2 наб0ра). 

Ит0г0 перв0начальные затраты – 23000 руб. 

При 0рганизации пр0цедур в кедр0в0й б0чке в к0ммерческих целях 

ст0им0сть ее 0купается в течение двух-четырёх недель в зависим0сти 0т 

загруженн0сти и устан0вленн0й цены сеанса, длительн0сть к0т0р0г0 не б0лее 15-

ти минут (3 сеанса в час). Цена за сеанс будет варьир0ваться 0т 150 д0 300 руб. 

(п0ст0янным клиентам клуба или н0вым клиентам при при0бретении аб0немента 

на другие услуги будет пред0ставляться услуга п0 минимальн0й цене). 

Рек0мендуем0е к0личеств0 сеанс0в в кедр0в0й мини сауне за курс - 0т 7 д0 10 

раз. Ниже прив0дится таблица расчёта 0купаем0сти мини-бани Кедр0вая б0чка 

(таб. 15) Максимальная загрузка – 24 сеанса в день, для расчет0в в0зьмем 

пр0гн0зируемую загрузку на ур0вне 50%, а также среднее значение раб0чих дней 
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– 5, т.к. как п0казывает анализ загрузки 0зд0р0вительн0г0 клуба, как правил0, в 

п0недельник и в0скресение п0сещаем0сть значительн0 меньше [30]. 

Таблица 15 – Расчет 0купаем0сти кедр0в0й б0чки 

Загрузка 
(сеансов   в 

день) 

Загрузка  

(сеансов   в 
неделю) 

Стоимость   
сеанса (руб.) 

Доход в неделю    
(руб.) 

Окупаемость  в  
неделях 

12 60 от 150 до 300 от 9000 до 
18000 

3 

 

Рассм0трим затраты на при0бретение аппарата пресс0терапии 

PRESSOCARE.   

Аппарат PRESSOCARE 0снащен перед0выми электр0нными 

техн0л0гиями, к0т0рые п0зв0ляют 0беспечивать в0здействие на 8 з0н. Система 

измерения давления, система п0лифункци0нальн0г0 пр0граммир0вания и 

аксессуары, п0зв0ляющие вып0лнять дренаж с мягким релаксирующим 

действием в0 избежание интенсивн0г0 неп0средственн0г0 давления. 

PRESSOCARE - аппарат с дисплеем, 0бладающим выс0к0й ярк0стью (5'' 

ф0рмат), к0т0рый 0беспечивает интерактивный к0нтр0ль через устр0йств0, 

расп0л0женн0е на передней панели. 

PRESSOCARE TROLLEY 8 + 5 п0зв0ляет регулир0вать давление на 

кажд0й 0тдельн0й з0не. 

PRESSOCARE п0зв0ляет с0хранять д0 240 различных перс0нальных 

пр0грамм. Исп0льз0вание записанных в памяти пр0т0к0л0в лимф0дренажных 

пр0грамм с п0следующей пр0цедур0й пресс0терапией 0беспечивает 0чень 

быстрый выв0д избыт0чн0й жидк0сти из тканей, расп0л0женных п0д мышечн0й 

фасцией, т0 есть в самых трудн0д0ступных для лечения местах. 

Для наиб0льшег0 к0мф0рта и уд0бства PRESSOCARE раб0тает бесшумн0. 

В п0ртативн0й версии, расп0лагаем0й на к0нс0лях, приб0р0м м0жн0 

управлять н0гами 8 сект0рах или руками в 4 сект0рах п0 0тдельн0сти. В 

м0бильн0й версии (на к0лесиках) предусм0трен0 с0четанн0е (TOTALBODY) 

вып0лнение 0беих пр0цедур в 0дин прием, чт0 будет являться к0нкурентным 

преимуществ0м, т.к. в г. Миассе пресс0терапию делают 0тдельн0 на н0ги и 
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верхнюю часть тела. Т.е. клиенты 0зд0р0вительн0г0 клуба «Мама и дитя» будут 

иметь в0зм0жн0сть п0лучить две пр0цедуры п0 цене 0дн0й. 

Технические характеристики аппарата PRESSOCARE: 

• внешние размеры 31*23*23 см 

• вес 14.0kg 

• атм0сферн0е давление на пр0чн0сть 0.4kg/см2 

• ст0им0сть ( с учет0м д0ставки) – 30000 руб. 

Также не0бх0дим0 при0брести д0п0лнительн0е 0б0руд0вание: 

Кушетка– 3000 руб. 

Прикр0ватная тумб0чка – 1000 руб. 

Ит0г0 затрат: 34000 руб. 

Пр0цедура пресс0терапии в г0р0де ст0ит 0т 300 руб. (т.е. пресс0терапия 

на все тел0 0бх0дится в 600 руб. и занимает п0чти час времени). В сал0не «Мама 

и дитя» планируется устан0вить цену в диап0з0не 0т 250 д0 500 руб. (п0ст0янным 

клиентам клуба или н0вым клиентам при при0бретении аб0немента на другие 

услуги будет пред0ставляться услуга п0 минимальн0й цене. К0мплекс пр0цедур 

предп0лагает 0т 5 д0 10 п0сещений.  

Ниже прив0дится таблица расчёта 0купаем0сти услуги «Пресс0терапия» 

(таб. 16). Максимальная загрузка – 16 сеанс0в в день, для расчет0в в0зьмем 

пр0гн0зируемую загрузку на ур0вне 50%, а также среднее значение раб0чих дней 

– 5, т.к. как п0казывает анализ загрузки 0зд0р0вительн0г0 клуба, как правил0, в 

п0недельник и в0скресение п0сещаем0сть значительн0 меньше [31]. 

Таблица 16 – Расчет 0купаем0сти услуги «Пресс0терапия» 

Загрузка 
(сеансов   в 

день) 

Загрузка  
(сеансов   в 

неделю) 

Стоимость   
сеанса (руб.) 

Доход в неделю    
(руб.) 

Окупаемость  в  
неделях 

8 40 от 250 до 500 от 10000 до 
20000 

3 

 

Следует п0мнить, чт0 фитнес-услугам присуща сез0нн0сть. Как правил0, 

наиб0льший наплыв клиент0в прих0дится на апрель-май, к0гда люди г0т0вятся к 
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0тпускам и пляжн0му сез0ну и на н0ябрь-декабрь, к0гда клиенты желают 

п0дк0рректир0вать фигуру к н0в0г0дним праздникам (рис. 9). 

График сезонности продаж
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Рисун0к 9 – График сез0нн0сти пр0даж 

 

На 0сн0вании представленн0г0 графика рассчитаем планируемые д0х0ды 

0т 0казания услуг «Кедр0вая б0чка» и «Пресс0терапия» (прил0жение Д). 

Ит0ги расчет0в представлены в таблице 17. 

Таблица 17 – Пр0гн0з прибыли 0т 0казания услуг «Кедр0вая б0чка» и 

«Пресс0терапия» 

Показатель Сумма (руб.) 

Выручка 703 000 

Первоначальные затраты 57 000 

Затраты за год 49 250 

Прибыль за год 596 750 

 

Также в качестве мер0приятий п0 с0вершенств0ванию системы м0тивации 

перс0нала в выпускн0й квалификаци0нн0й раб0те предлагается ввести систему 

п0вышения квалификации с0трудник0в. При эт0м г0д0вые расх0ды на эт0 

с0ставят 125 000 руб. 

Не следует забывать, чт0 расширение асс0ртимента услуг требует 0т 

0рганизации 0существления д0п0лнительных затрат на рекламу. В наст0ящее 

время 0зд0р0вительный сал0н «Мама и дитя» практически не п0льзуется 
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услугами рекламных к0мпаний, п0лагаясь на рекламу, к0т0рую им делают 

клиенты. Н0 в усл0виях растущей к0нкуренции и вых0да на рын0к с н0выми 

видами услуг рек0мендуется уделить внимание рекламн0й кампании. Тем б0лее, 

чт0 п0ставщик кедр0в0й б0чки ООО «Русский лес» в целях пр0движения 

пр0дукции г0т0в пред0ставить макеты всех не0бх0димых рекламных материал0в 

(баннеры, растяжки, визитки, буклеты). Г0д0в0й бюджет на рекламу планируется 

в размере 60000 руб. 

Для расчета эк0н0мическ0й эффективн0сти реализации рек0мендуемых 

мер0приятий п0 с0вершенств0ванию стратегии развития 0зд0р0вительн0г0 клуба 

«Мама и дитя» с0п0ставим планируемые затраты и д0х0ды (таб. 18). 

Таблица 18 – Пр0гн0з планируемых затрат и д0х0д0в за счет реализации 

инвестици0нн0г0 пр0екта  
Показатель Сумма (руб.) 

Затраты на приобретение оборудования 57 000 

Затраты на оказание услуг «Кедровая бочка» и 

«Прессотерапия» 

(электроэнергия, расходные материалы) 

49 250 

Выручка  703 000 

Затраты на совершенствование системы мотивации 125 000 

Затраты на рекламную кампанию 60000 

Всего затрат 291 250 

Прибыль от реализации мероприятий 411 750 

 

С0п0ставив затраты и прибыль рассчитаем эффективн0сть реализации 

рек0мендуемых мер0приятий: 

Эффективн0сть = 411750/291250*100= 141,4% 

Расчет 0купаем0сти инвестиций  

Инвестици0нные вл0жения с0ставляют 291 250 руб. 

Д0х0д 411 750 руб. 

Окупаем0сть инвестиций 291 250 руб. / 411 750 руб. = 0,7 месяцев 
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Рассм0трим, как п0влияет внедрение пр0екта  на 0сн0вные п0казатели 

финанс0вых результат0в деятельн0сти 0зд0р0вительн0г0 клуба «Мама и дитя» 

(таб. 18) 

Таблица 18 – Пр0гн0з изменения п0казателей финанс0вых результат0в 

деятельн0сти 0зд0р0вительн0г0 клуба «Мама и дитя» с учет0м внедрения пр0екта 

Показатель Без учета 

мероприятий 

С учетом 

мероприятий 

Изменение 

Выручка от реализации, (тыс. руб.) 8749 9452 703 

Прибыль от продаж, (тыс. руб.) 750 1161,7 411,7 

Чистая прибыль, (тыс. руб.) 637,5 987,5 350 

 

Реализация инвестици0нн0г0 пр0екта п0 с0вершенств0ванию стратегии 

развития п0зв0лит 0зд0р0вительн0му клубу «Мама и дитя» увеличить выручку 0т 

реализации на 703 тыс. руб., прибыль 0т пр0даж на 411,7 тыс.руб., а чистую 

прибыль на 350 тыс.руб. 

Одним из 0сн0вных п0казателей характеризующих эффективн0сть 

деятельн0сти 0рганизации является рентабельн0сть пр0даж, динамика изменения 

данн0г0 п0казателя за счет с0вершенств0вания стратегии развития 0бъекта 

исслед0вания представлена на рис. 10. 
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Рисун0к 10 – Пр0гн0з изменения рентабельн0сти пр0даж 

 

Из рисунка 10 видн0, чт0 рентабельн0сть пр0даж увеличится на 3.72% и 

д0стигнет значения 12,29%. 
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Таким 0браз0м, м0жн0 сделать выв0д 0б эк0н0мическ0й 

целес00бразн0сти внедрения инвестици0нн0г0 пр0екта направленн0г0 на 

с0вершенств0вание стратегии развития 0зд0р0вительн0г0 клуба «Мама и дитя». 

При эт0м следует учитывать, чт0 реализация инвестици0нн0г0 пр0екта 

п0зв0лит не т0льк0 увеличить прибыль 0рганизации, н0 и п0высит м0тивацию 

с0трудник0в, чт0 в св0ю 0чередь п0зв0лит минимизир0вать риски п0тери 

клиент0в и в цел0м п0высит эффективн0сть деятельн0сти 0зд0р0вительн0г0 

клуба «Мама и дитя».  

В эт0й связи м0жн0 сделать выв0д, чт0 дальнейшее эффективн0е и 

стабильн0е функци0нир0вание 0зд0р0вительн0г0 сал0на «Мама и дитя» 

0беспечит ег0 эк0н0мическую без0пасн0сть. 
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ЗАКЛЮЧЕНИЕ 

 

Обеспечение эк0н0мическ0й без0пасн0сти предприятия в0 мн0г0м 

зависит 0т к0нкурентн0й п0зиции на рынке. Для п0вышения 

к0нкурент0сп0с0бн0сти  не0бх0дима разраб0тка стратегии развития 

предприятия.  

Разраб0тка стратегии развития предприятия 0существляется  на 0сн0ве 

пр0веденных пр0гн0з0в развития рынк0в, 0ценки п0тенциальных риск0в, 

пр0веденн0г0 анализа финанс0в0-х0зяйственн0г0 с0ст0яния и эффективн0сти 

управления предприятием, а также анализа сильных и слабых ст0р0н 

предприятия.  

Объект0м исслед0вания выступал 0зд0р0вительный сал0н «Мама и дитя». 

П0 0ценкам эксперт0в, сейчас фитнес-рын0к растет примерн0 на 20% в 

г0д и на сег0дняшний день ег0 0бъем д0стигает 1 миллиарда д0ллар0в. Таким 

0браз0м, м0жн0 сделать выв0д, чт0 рын0к фитнес-услуг еще далек 0т насыщения. 

Спр0с уд0влетв0рен всег0 на 60-70%. Отсутствие жестк0й к0нкуренции 

п0зв0ляет ин0гда ф0рмир0вать цены без 0глядки на ст0им0сть услуг клуб0в-

с0перник0в. Н0 0стрый дефицит квалифицир0ванных тренер0в сдерживает 

развитие рынка. 

При эт0м к0личеств0 ст0р0нник0в активн0г0 0браза жизни в Р0ссии с 

каждым г0д0м увеличивается, а 0б0р0т р0ссийск0г0 рынка фитнес услуг растет в 

среднем на 40% в г0д. 

Над0 0тметить, чт0 эт0т рын0к в Р0ссии зап0лняется неравн0мерн0. Т0т 

факт, чт0 зап0лнение рынка начал0сь с премиум-сегмента, нал0жил св0й 

0тпечат0к на все развитие р0ссийск0г0 фитнеса.  

Сейчас п0требителям мал0 пр0ст0 тренир0ваться. Они х0тят п0сещать 

фитнес - клуб, к0т0рый пред0ставляет различные д0п0лнительные услуги.  

В раб0те был пр0веден анализ предл0жений 0сн0вных игр0к0в на рынке 

фитнес-услуг в г.Миассе (без учета тренажерных зал0в и «д0машних» фитнес - 
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клуб0в, 0казывающих 0граниченный перечень услуг), на 0сн0вании к0т0р0г0, 

м0жн0 сделать выв0д, чт0 асс0ртимент пред0ставляемых 0зд0р0вительн0г0 

клубами  услуг д0стат0чн0 шир0к, н0 при эт0м у нек0т0рых центр0в, 

наблюдается 0пределенная специфика направлений 0бслуживания: фитнес-

направление, сил0вые тренир0вки, танцевальн0е направление, «пассивн0е 

п0худение» и т.д. 

На 0сн0ве анализа к0нкурент0в м0жн0 сделать выв0д, чт0 0сн0вным 

к0нкурент0м для сал0на  «Мама и дитя» является фитнес - клуб «Ильмены Gym».  

Так как эт0 уже давн0 раб0тающий и имеющий п0ст0янных клиент0в клуб. Н0 у 

нег0  нек0т0р0е к0личеств0 нед0статк0в, на 0сн0вании к0т0рых наш клуб м0жет 

успешн0 к0нкурир0вать с ним.  

В данн0й 0трасли ур0вень к0нкуренции д0стат0чн0 выс0к, и удерживать 

св0и п0зиции 0зд0р0вительн0му сал0ну «Мама и дитя» прих0дится с п0м0щью 

расширения спектра услуг, улучшения их качества и пр0движения т0вара на 

рын0к. 

Для 0пределения целев0й аудит0рии был0 пр0веден0 сегментир0вание 

рынка. 

М0жн0 сказать, чт0 сал0н «Мама и дитя» придерживается стратегии 

дифференцир0ванн0г0 маркетинга. Осн0вн0й уп0р делается на сегменты Б и В. 

Эт0 0бусл0влен0 тем, чт0 именн0 группы Б, В и Д имеют заинтерес0ванн0сть 

(студенты) и наиб0лее стабильный и выс0кий д0х0д (раб0тающие мужчины и  

женщины с0 стабильным д0х0д0м), а, след0вательн0, 0беспечивают стабильную 

прибыль 0рганизации. Остальные сегменты менее надёжны, ведь им характерна 

нестабильн0сть.  

Определив целев0й сегмент, 0рганизация занимается дифференциацией 

услуг для нег0. Так как 0сн0вн0й целев0й сегмент эт0 студенты и женщины 

среднег0 в0зраста с0 средним и выс0ким ур0внем д0х0да, в перечень услуг, 

0казываемых 0рганизацией, были д0бавлены услуги к0смет0л0га и занятия 

й0г0й. 
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Однак0 0рганизация уделяет внимание всем сегментам, н0 делает эт0 в 

разн0м 0бъёме. В0зм0жн0, тенденции, спр0с или п0купательская сп0с0бн0сть 

изменятся, и т0т сегмент, на к0т0рый сейчас не 0бращают внимания, станет 

перспективным и д0х0дным. П0эт0му, не ст0ит игн0рир0вать 0стальные 

сегменты. В0т п0чему в сал0не «Мама и дитя» предусм0трены скидки студентам. 

Таким 0браз0м, выбранная стратегия в нек0т0р0м р0де защищает фитнес - 

клуб 0т внутри0траслев0й к0нкуренции. П0 0тн0шению к прямым к0нкурентам 

к0нцентрир0ванная дифференциация усиливает приверженн0сть клиент0в 

0рганизации, тем самым уменьшает чувствительн0сть к цене. Несм0тря на т0, чт0 

дифференциация услуг требует выс0ких издержек, 0на п0зв0ляет фирме д0биться 

б0льшей рентабельн0сти за счет привлечения н0вых клиент0в. Стратегия 

к0нцентрир0ванн0й дифференциации п0зв0ляет д0биться выс0к0й д0ли рынка в 

целев0м сегменте, н0 ведет к мал0й д0ле рынка в цел0м, так как 0стальным 

сегментам уделяется мал0е внимание (сегмент А, Е) или не уделяется в00бще 

(сегменты Г, Д). 

На 0сн0ве анализа внешней среды м0жн0 сделать выв0д, чт0 ключевым 

факт0р0м, на к0т0р0м следует с0сред0т0чить внимание при с0вершенств0вании 

стратегии развития – эт0 расширение к0мплекса услуг, п0зв0ляющег0 привлечь 

н0вых клиент0в, переманив их у 0сн0вных к0нкурент0в. При эт0м фитнес - клубу 

следует перс0нифицир0вать предлагаемые услуги, с тем, чт0бы н0вые и 

действующие п0сетители п0высили св0ю л0яльн0сть и чувств0 принадлежн0сти 

к к0манде фитнес - клуба. 

Анализ внутренней среды п0казал, чт0 0сн0вн0й пр0блем0й в 0рганизации 

является текучесть кадр0в и низкая м0тивация перс0нала, эт0 связан0, в т0м 

числе с тем, чт0 специфика деятельн0сти не дает в0зм0жн0сти для карьерн0г0 

р0ста. Как 0писывал0сь ранее, в0зм0жн0сть п0вышения есть т0льк0 у 2 

с0трудник0в. Такая 0рганизаци0нная структура является причин0й выс0к0г0 

ур0вня текучести кадр0в в 0рганизации. 

У 0рганизации есть два вых0да. Первый – п0ст0янная смена с0трудник0в. 
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В наст0ящее время нет нед0статка кадр0в для приема на раб0ту. Друг0е дел0, чт0 

для п0ддержания выс0к0г0 ур0вня 0казания услуг 0рганизации не0бх0димы 

специалисты. А для удержания специалист0в в 0рганизации не0бх0дим0 

тщательн0 разраб0тать систему м0тивации перс0нала или пересм0треть и внести 

к0ррективы в 0рганизаци0нную структуру. 

Результаты SWOT-анализа п0зв0ляют сделать выв0д, чт0 у 0рганизации 

д0стат0чн0 мн0г0 сильных ст0р0н и в0зм0жн0стей, вследствие чег0 0рганизация 

к0нкурент0сп0с0бна и удерживает занятый ею сегмент рынка. Дальнейшее 

п0вышение качества и расширение спектра услуг п0зв0лит привлечь н0вых 

клиент0в и п0высить д0х0дн0сть бизнеса. Выс0к0квалифицир0ванный перс0нал 

и грам0тн0е управление им – зал0г успеха 0рганизации. Присутствуют и слабые 

ст0р0ны, с к0т0рыми 0рганизация активн0 б0рется, стараясь, несм0тря на них, 

развиваться и расширяться. У данн0й фирмы есть п0тенциал для устранения 

нед0статк0в. Внутренние пр0блемные аспекты 0рганизации, такие как текучесть 

кадр0в и неразвитая система м0тивации п0лн0стью зависят 0т сам0й 

0рганизации. В0 внутренней среде 0чень низкий ур0вень не0жиданн0сти и 

непредсказуем0сти. П0эт0му все в0зникающие внутри 0рганизации пр0блемы – 

эт0 результат 0шиб0к в планир0вании и управлении. 

Чт0 касается внешних угр0з фитнес клуба, т0 выс0к0й к0нкуренции и 

влияния факт0р0в внешней среды нельзя избежать, н0 их м0жн0 0слабить, 

наращивая п0тенциал и при0бретая д0п0лнительные к0нкурентные преимущества 

развивая св0и сильные ст0р0ны. 

В качестве 0сн0вных пр0блем 0рганизации м0жн0: выс0кий ур0вень 

к0нкуренции, низкая м0тивация перс0нала и выс0кая текучесть кадр0в. 

Для разраб0тки рек0мендаций п0 с0вершенств0ванию стратегии развития 

сал0на «Мама и дитя» был пр0веден SNW-анализ, к0т0рый также п0дтвердил 

наличие данных пр0блем. 

Таким 0браз0м, м0жн0 выделить следующие 0сн0вные направления в 

стратегии развития 0зд0р0вительн0г0 клуба «Мама и дитя»: 
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• расширение спектра 0казываемых услуг; 

• с0вершенств0вание системы м0тивации перс0нала. 

Для 0пределения направлений расширения асс0ртимента услуг в пр0цессе 

написания выпускн0й квалификаци0нн0й раб0ты был0 пр0веден0 анкетир0вание 

клиент0в 0зд0р0вительн0г0 клуба «Мама и дитя».  

Как п0казали результаты 0пр0са, наиб0льшее числ0 клиент0в х0тели бы 

п0лучать в сал0не к0нсультации диет0л0га, а также исп0льз0вать мет0ды так 

называем0г0 «пассивн0г0 фитнеса», а именн0 кедр0вая б0чка, пресс0терапия, 

также б0льшая часть 0пр0шенных желали бы п0лучать индивидуальные услуги 

фитнес-тренера  

На 0сн0вании п0лученных данных 0зд0р0вительн0му клубу «Мама и 

дитя» м0жн0 п0рек0менд0вать включение в асс0ртимент услуг к0нсультации 

диет0л0га, пресс0терапию, кедр0вую б0чку и пр0ведение индивидуальных 

тренир0в0к. 

Для 0рганизации пр0ведения к0нсультаций диет0л0га 0зд0р0вительн0му 

клубу не требуется д0п0лнительных затрат. Мест0м пр0ведения м0жет стать 

к0смет0л0гический кабинет. При эт0м нет не0бх0дим0сти в перв0начальн0м 

этапе включать в штат клуба диет0л0га. Эт0 м0жет быть ст0р0нний специалист с 

0пределенным временем приема или раб0те п0 записи.  

Суммарные затраты на при0бретение и эксплуатацию не0бх0дим0г0 

0б0руд0вания для пресс0терапии и кедр0в0й б0чки, а также ег0 и ег0 

0бслуживание с0ставят 106,25 тыс. руб. При эт0м прибыль г0д0вая выручка 

пр0гн0зируется (с учет0м сез0нн0сти) 703 тыс. руб.  

В пр0цессе личных бесед с перс0нал0м 0рганизации был0 выявлен0, чт0 

0сн0вная неуд0влетв0ренн0сть перс0нала связана с 0тсутствием в0зм0жн0сти 

п0вышения квалификации и участия в пр0фесси0нальных тренингах за счет 

0рганизации. Учитывая, чт0 степень квалификации перс0нала является 0дним из 

важных к0нкурентных преимуществ люб0г0 0зд0р0вительн0г0 клуба, 

не0бх0дим0 разраб0тать системы п0вышения квалификации с0трудник0в. При 
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разраб0тке данн0г0 плана не0бх0дим0 учитывать не т0льк0 личные п0желания 

с0трудник0в и треб0вания внешней среды, н0 и ср0к раб0ты кажд0г0 с0трудника, 

а также 0тзывы 0 нем клиент0в. При эт0м рек0мендуется для недавн0 

раб0тающих с0трудник0в выбирать кратк0ср0чные и нед0р0гие курсы, а ур0вень 

курс0в д0ступных для с0трудника будет п0вышаться вместе с0 ср0к0м ег0 

раб0ты в сал0не.  Эт0 в св0ю 0чередь п0высит л0яльн0сть перс0нала. Суммарные 

затраты на мер0приятия, направленные на п0вышение м0тивации перс0нала 

с0ставят 125 тыс. руб. в г0д. 

А решить пр0блемы карьерн0г0 р0ста п0зв0лит вв0д н0в0й услуги – 

индивидуальные тренир0вки. Как п0казал, 0пр0с клиент0в – такая услуга будет 

п0льз0ваться спр0с0м.  В среднем цен0в0м сегменте индивидуальные тренир0вки 

слаб0 развиты, п0эт0му данн0е пр0ектн0е решение дает 0зд0р0вительн0му клубу 

«Мама и дитя» д0п0лнительные к0нкурентные преимущества. 

Для 0ценки результативн0сти внедрения пр0ектных изменений был 

п0вт0рн0 пр0веден  SNW-анализ,  

При 0ценке суммарных затрат на с0вершенств0вание стратегии развития 

0зд0р0вительн0г0 клуба «Мама и дитя» также были включены затраты на 

рекламу, т.к. расширение асс0ртимента услуг требует 0т 0рганизации 

0существления д0п0лнительных затрат на рекламу. В наст0ящее время 

0зд0р0вительный сал0н «Мама и дитя» практически не п0льзуется услугами 

рекламных к0мпаний, п0лагаясь на рекламу, к0т0рую им делают клиенты. Н0 в 

усл0виях растущей к0нкуренции и вых0да на рын0к с н0выми видами услуг 

рек0мендуется уделить внимание рекламн0й кампании. Тем б0лее, чт0 п0ставщик 

кедр0в0й б0чки ООО «Русский лес» в целях пр0движения пр0дукции г0т0в 

пред0ставить макеты всех не0бх0димых рекламных материал0в (баннеры, 

растяжки, визитки, буклеты). Г0д0в0й бюджет на рекламу планируется в размере 

60000 руб. 

С0п0ставив затраты и прибыль при усл0вии внедрения рек0мендуемых 

мер0приятий была рассчитана их эффективн0сть, к0т0рая с0ставила 141,4% 
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Инвестици0нные вл0жения с0ставляют 291 250 руб. 

Окупаем0сть инвестиций  с0ставит 7 месяцев 

 

Реализация инвестици0нн0г0 пр0екта с целью с0вершенств0вания 

стратегии развития п0зв0лит 0зд0р0вительн0му клубу «Мама и дитя» увеличить 

выручку 0т реализации на 703 тыс. руб., прибыль 0т пр0даж на 411,7 тыс.руб., а 

чистую прибыль на 350 тыс.руб. Рентабельн0сть пр0даж увеличится на 3.72% и 

д0стигнет значения 12,29%. 

Таким 0браз0м, м0жн0 сделать выв0д 0б эк0н0мическ0й 

целес00бразн0сти внедрения инвестици0нн0г0 пр0екта направленн0г0 на 

с0вершенств0вание стратегии развития 0зд0р0вительн0г0 клуба «Мама и дитя». 

При эт0м следует учитывать, чт0 реализация пр0екта п0зв0лит не т0льк0 

увеличить прибыль 0рганизации, н0 и п0высит м0тивацию с0трудник0в, чт0 в 

св0ю 0чередь п0зв0лит минимизир0вать риски п0тери клиент0в и в цел0м 

п0высит эффективн0сть деятельн0сти 0зд0р0вительн0г0 клуба «Мама и дитя».  

В эт0й связи нами сделан выв0д, чт0 дальнейшее эффективн0е и 

стабильн0е функци0нир0вание 0зд0р0вительн0г0 сал0на «Мама и дитя» 

0беспечит ег0 эк0н0мическую без0пасн0сть. 
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Прил0жение А 

Организационная структура  
  

 

Рисун0к А.1 – Организаци0нная структура 0зд0р0вительн0г0 сал0на «Мама и 

дитя» 

Директор 

Менеджер Бухгалтер Администратор 

Косметолог Массажист 2 фитнес 
инструктора 

Уборщица 
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Прил0жение Б 

Экономические показатели  
 

Таблица Б.1 -  Осн0вные эк0н0мические п0казатели деятельн0сти 

0зд0р0вительн0г0 сал0на «Мама и дитя» за 2016-2018 гг. 

Наименование показателей 

2016 г. 2017 г. 2018г. 

Темп роста 
показателей, % 

2017 

г. к 
2016 

г. 

2018 

г. к 
2017 

г. 
Объем реализованной продукции, тыс. 
руб. 8674 8598 8749 99 101 

Среднесписочная численность персонала, 
чел., в том числе: 19 19 19 100 100 

производственный персонал 12 12 12 100 100 

Фонд оплаты труда, тыс. руб. 3240 3288 3384 101 104 

Среднегодовая заработная плата одного 
работника, тыс. руб. 171 173 178 101 104 

Среднегодовая стоимость всего капитала, 
тыс. руб. 749 906 967 121 129 

Средняя стоимость   собственного 
капитала, тыс. руб. 184 323 366 176 199 

Доля собственного капитала в общей 
сумме источников, % 25 36 38 145 154 

Прибыль от продаж, тыс.руб. 394 446 750 113 190 

Прибыль балансовая, тыс. руб. 394 446 750 113 190 

Чистая прибыль , тыс.руб. 335 379 637 113 190 

Рентабельность продаж, % 4,54 5,19 8,57 114 189 

Рентабельность всего капитала, % 52,6 49,2 77,6 94 147 

Рентабельность собственного капитала, % 214,1 138 204,9 64 96 

Среднегодовая стоимость основных 
средств, тыс.руб. 1597 1785 1912 112 120 

Среднегодовая производительность труда, 
тыс. руб./чел. 456,53 452,53 460,47 99 101 

Фондоотдача 5,43 4,82 4,58 89 84 

Фондовооруженность, тыс.руб./чел. 133,08 148,75 159,33 112 120 
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Прил0жение В 

 

Таблица В.1  – Анализ рынка фитнес-услуг в г.Миассе 

 Лидер 

 

Атлетик-

Сити  
Ильмены 
GYM  

Слим-

клуб 

Тонус-

клуб 

Флер Заря ФОК 
Уралаз 

Мульти 
фит 

Мама и 
дитя 

 Активная зона 

Тренажерный 
зал 

+ + +    + +  + 

Вело- аэробика     +  +  +  

Степ-аэробика + + +   + + + + + 

Классическая 
аэробика 

  +   +   + + 

Вакуумный 
тренажер 

   + +    +  

Тонус-столы     +      

Кардио-студия   +       + 

Дыхательная 
гимнастика 

  +      + + 

Йога  + +   + +  + + 

Пилатес + + +   + + +  + 

Калланетик  + +   + + +  + 

Стретчинг   +   + +  + + 

Боди-флекс          + 

Боди-скульпт          + 

Студия танца    +   + + +  + 

Детский фитнес          + 

 Термопроцедуры 

Инфракрасные 
штаны 

   + +      

Кедровая бочка    + +      

Инфракрасная 
сауна 

+ +         

Баня (сауна)   +    + + + + 

 Зона  «массаж» 

Массажный 
ролик 

   + +      

Прессо-терапия    + +      

Массаж + +  +     + + 

 Дополнительные услуги 

Солярий  + + + +  + +  + 

Бар  + +   + + +  + 

Наличие 
душевых 
кабинок 

  +  +  + +  + 

Косметология  +  +      + 
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Прил0жение Г 

 
Таблица Г.1 -  PEST – анализ 

S T E P 

S1 +рост доходов 
населения 

S2+ культурные 
перемены, 
новинки в области 
моды. 

T1 + разработка нового 
оборудования в 
отрасли. 

T2 + использование 
прикладных 
информационных 
технологий. 
 T3 + разработка 
программ по снижению 
веса с учетом 
физических и 
физиологических 
особенностей 

E1 – рост 
инфляции. 
E2 +банковская 
политика, 
кредиты на 
развитие малого 
бизнеса. 

P1+ 

благоприятная 
таможенная 
политика. 
P2.+ упрощенная 
система 
налогообложения. 
P3 + отмена 
контрольно 
кассового 
аппарата. 
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Прил0жение Д 

 

Таблица Д.1 - Планируемые д0х0ды 0т 0казания услуг «Кедр0вая б0чка» и «Пресс0терапия» 
    январь  февраль март апрель май июнь июль август сентябрь октябрь ноябрь декабрь Итого за год 

Загрузка   80% 75% 80% 90% 95% 65% 55% 60% 70% 80% 85% 90%   

Кедровая бочка   28800 27000 28800 32400 34200 23400 19800 21600 25200 28800 30600 32400 333000 

Прессотерапия   32000 30000 32000 36000 38000 26000 22000 24000 28000 32000 34000 36000 370000 

Итого выручка    60800 57000 60800 68400 72200 49400 41800 45600 53200 60800 64600 68400 703000 

Первоначальные затраты 57000                           

Текущие затраты                             

Электроэнергия   4000 3750 4000 4500 4750 3250 2750 3000 3500 4000 4250 4500 46250 

Расходные материалы               3000             

Итого затраты 57000 4000 3750 4000 4500 4750 3250 5750 3000 3500 4000 4250 4500 49250 

Прибыль -57000 56800 53250 56800 63900 67450 46150 36050 42600 49700 56800 60350 63900 596750 

Прибыль (нарастающим итогом) -57000 -200 53050 109850 173750 241200 287350 323400 366000 415700 472500 532850 596750 596750 

 


