          БИЗНЕС-ПЛАН
         Студия Йоги
Самозанятый
ФИО__________________________
Дата рождения_______________________
ИНН ________________
Виды деятельности согласно ОКВЭД:
Деятельность в области спорта и отдыха
Адрес регистрации/фактического проживания:_________________________________________
Телефон:___________________________
[bookmark: _GoBack]Адрес электронной почты______________________
Сведения об образовании, включая наименование образовательной организации, периоде обучения и полученной специальности (квалификации, профессии)___________________________________________________________
Сведения о наличии опыта работы в выбранной сфере деятельности (наименование организации, занимаемая должность, период работы, а также знания, умения и навыки в выбранной сфере деятельности)________________________________
Сведения о потребности в обучении (повышении квалификации) с обоснованием такой необходимости_______________________________

Стоимость проекта: 380 000 рублей 

Источник финансирования: 
380 000 рублей - денежная выплата по социальному контракту
 


рп. Магистральный, 2026

Резюме
Сегодня занятия йогой начинают набирать популярность для улучшения физического и психического состояния. С помощью йоги можно укрепить здоровье, натренировать тело, а также избавиться от стресса и раздражительности. Поэтому многие решают начать заниматься йогой. В Казачинско-Ленском районе на сегодняшний день отсутствуют зарегистрированные студии. По данным личного наблюдения и опроса местных жителей, систематически практикуют йогу всего два человека (включая инициатора данного проекта). 
Также наблюдается устойчивый запрос от населения на:
· улучшение подвижности суставов;
· снижение болей в спине и пояснице;
· борьбу со стрессом и нормализацию сна;
· поддержание физической формы без ударных нагрузок.
Проект предполагает регистрацию в качестве самозанятого и организацию студии йоги в рп. Магистральный	 
Форматы работы:
· групповые занятия в арендуемом помещении (указать площадь и характеристики помещения, а так же стоимость аренды помещения в месяц, срок действия договора аренды);
· индивидуальные занятия с выездом к клиенту;
· онлайн-уроки для тех, кто живёт в отдалённых деревнях или стесняется заниматься в группе.

Основные каналы привлечения клиентов:
· открытые занятия в помещении по адресу___________________;
· продвижение в социальных сетях (VK, MAX, местные группы);
· сарафанное радио и акции «приведи друга».
Стартовые вложения в размере ___________ рублей (средства социального контракта) будут направлены на:
· приобретение инвентаря;
· подготовку помещения;
· обучение (повышение) квалификации;
· аренду на первые 3 месяца;
· рекламную кампанию на старте.
Проект социально значим: способствует оздоровлению населения, профилактике заболеваний опорно-двигательного аппарата, снижению уровня тревожности и формированию культуры здорового образа жизни в сельской местности.








Ключевые плановые показатели проекта

Таблица 1.

	№ п/п
	Показатели
	Значение, руб.

	1.
	Потребность в финансировании проекта, руб.,
	

	2.
	Валовый доход за год, руб.
	

	3.
	Чистый доход за год, руб.
	

	4.
	Средний месячный чистый доход, руб.
	

	5.
	Окупаемость первоначальных вложений за счет средств социального контракта, мес.
	

	6.
	Сумма планируемого к уплате налога, руб.  за год
	












Для реализации проекта необходимо приобрести инвентарь в соответствии со следующим перечнем:

Таблица 2.
	Наименование
	Цена, руб.
	Количество, шт.
	Стоимость, руб.
	По источникам финансирования
	Наименование поставщика и критерий выбора

	
	
	
	
	ГСП
	Собственные средства
	

	1. Обучение 
	
	
	
	
	
	

	2. Аренда
	
	
	
	
	
	

	3. Коврики 
	
	
	
	
	
	

	4. Ролы (валики) большие 
	
	
	
	
	
	

	5. Ролы (валики) средние
	
	
	
	
	
	

	6. Фитболы
	
	
	
	
	
	

	7. Блоки
	
	
	
	
	
	

	8. Ленточный эспандер
	
	
	
	
	
	

	9. Мяч массажный
	
	
	
	
	
	

	10. Подсветка
	
	
	
	
	
	

	11. Чаша для медитации
	
	
	
	
	
	

	12. Ручей звуковой
	
	
	
	
	
	

	13. Аудиосистема
	
	
	
	
	
	

	14. Подставка для благовоний
	
	
	
	
	
	

	15. Доска «Садху»
	
	
	
	
	
	

	16. Подушечки для глаз «медитация»
	
	
	
	
	
	

	17. Арома-палочки
	
	
	
	
	
	

	18. Арома-масла
	
	
	
	
	
	

	19. Натальные карты
	
	
	
	
	
	

	20. Статуэтки
	
	
	
	
	
	

	Всего расходы:
	
	
	
	
	
	





Таблица 3.
Таблица движения денежных средств (руб.)
	Период
	май. 26
	июн. 26
	июл. 26
	авг. 26
	сен.26
	окт.26
	 ноя.26
	дек.26
	янв.27
	фев. 27
	мар.27
	апр.27
	Год

	Выплата субсидии
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Поступление собственных средств
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Выручка
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Расходы  Инвентарь, аренда
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Обучение
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	НПД 4 %
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Чистая прибыль 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Среднемесячный чистый доход
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Чистая накопленная прибыль
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	



Описание проекта
Основная идея проекта — организация оздоровительных занятий йогой для жителей Казачинско-Ленского района. Продукция (услуга) ориентирована на частных лиц, которые ценят здоровье, но не имеют доступа к фитнес-центрам.

Концепция включает:
· Групповые занятия (до 10 человек) в зале.
· Индивидуальные занятия (в зале или с выездом на дом).
· Онлайн-уроки (запись или прямой эфир).
· Оздоровительные программы для пенсионеров и людей с болезнями спины.











Ассортимент услуг:
	Услуга
	Цена, руб.
	Примечание

	Групповое занятие (разовое)
	400
	60 мин

	Групповой абонемент (8 занятий)
	2 800
	экономия 400 руб.

	Индивидуальное занятие (в зале)
	800
	60 мин

	Индивидуальное занятие (выезд)
	1 000
	60 мин + 200 руб. транспорт

	Онлайн-урок (запись)
	200
	доступ 3 дня

	Пробное групповое занятие
	0
	1 раз для новых клиентов











Плюсы и минусы проекта
Плюсы:
· Почти полное отсутствие конкуренции. На сегодня в районе нет ни одной зарегистрированной студии йоги. Всего два практикующих. Это позволяет быстро стать «первым и единственным» специалистом.
· Стабильный и растущий спрос на ЗОЖ. В сельской местности люди испытывают нехватку физической активности, имеют проблемы с позвоночником, суставами. Йога — доступный способ улучшить самочувствие.
· Низкий порог входа. Не требуется дорогостоящего оборудования, сложной логистики, сырья, сертификации. Почти все средства субсидии идут на единовременную закупку.
· Гибкость форматов. Можно работать очно (группа/индивидуально), онлайн, с выездом. Это снижает риски при сезонном падении спроса.
· Низкая цена для клиентов. 350–500 рублей за занятие — психологически комфортно для села, особенно при отсутствии альтернатив.
· Социальная значимость. Профилактика гипертонии, диабета, остеохондроза, снижение стресса.
· Возможность масштабирования. Через 6–14 месяцев: ИП, наём второго тренера, онлайн-школа, выезд в соседние сёла.






Минусы:
· Сезонность спроса (летом – ниже).
· Ограничения самозанятого (нельзя нанимать сотрудников).
· Удалённость района → сложнее приглашать внешних специалистов.
· Высокие транспортные расходы при выездных занятиях.















Анализ рынка и план маркетинга
Общая характеристика рынка
	Рынок оздоровительных услуг в Казачинско-Ленском районе находится на начальной стадии формирования. На сегодняшний день в районе отсутствуют:
· зарегистрированные студии йоги;
· залы лечебной физкультуры (ЛФК);
· группы реабилитации при больнице.
Таким образом, проект не имеет прямых конкурентов в радиусе 50+ км.
Косвенными конкурентами являются:
· бесплатные видеоуроки на YouTube;
· самостоятельные занятия по книгам/приложениям;
· спортивные секции;
· народные методы лечения (массажисты-самоучки, бабушки-травницы).
Однако ни один из этих вариантов не даёт живого инструктора, адаптации под травмы и социальной поддержки в группе
Целевая аудитория:
Сегмент А. Женщины 35–55 лет (ядро аудитории)
· Проблемы: боли в спине, шее, пояснице; лишний вес; стресс, бессонница; сидячая работа (бухгалтерия, администрация, продавцы).
· Мотивация: оздоровление без таблеток, мягкая нагрузка, общение.
· Платёжеспособность: средняя (могут позволить 1–2 занятия в неделю).
· Доля в целевой аудитории: ~50%.
Сегмент Б. Пенсионеры (60+)
· Проблемы: артроз, остеохондроз, гипертония, нарушение равновесия, одиночество.
· Мотивация: сохранить подвижность, профилактика падений, социализация.
· Доля: ~20%.
Сегмент В. Молодёжь 18–34 года
· Проблемы: гиподинамия, сутулость, тревожность, желание красивой фигуры.
· Мотивация: гибкость, пресс, снятие стресса после учёбы/работы.
· Платёжеспособность: низкая–средняя (часто живут с родителями).
· Доля: ~15%.
Сегмент Г. Мужчины 30–50 лет
· Проблемы: боли в спине от нагрузок (строители, водители), лишний вес, давление.
· Мотивация: функциональная сила, профилактика грыж, снятие стресса.
· Платёжеспособность: средняя–высокая, но высокий барьер стеснения.
· Доля: ~10%.
Сегмент Д. Жители отдалённых деревень (15–30 км)
· Проблемы: нет транспорта, нет возможности ездить в Ключи.
· Мотивация: хотя бы онлайн или редкие выездные занятия.
· Платёжеспособность: разная.
· Доля: ~5% (потенциал роста через онлайн)


Конкурентные преимущества:
	Рыночная ситуация: в Казачинско-Ленском районе есть ещё один человек, который преподаёт йогу. Прямой конкурент есть. Однако это не делает проект бесперспективным — рынок йоги не является «победитель получает всё». Клиенты выбирают по удобству, стилю, формату и личности тренера.

Упор на оздоровление.
Разные преподаватели делают акцент на разное. Этот проект направлен на конкретные физические результаты:
· убрать боль в пояснице;
· улучшить подвижность суставов;
· снизить давление;
· нормализовать сон.
Почему это преимущество: часть аудитории (особенно пенсионеры, люди с реальными болями, мужчины) не хочет «эзотерики» — они хотят решить свою проблему со спиной. Простой, понятный, медицински ориентированный подход привлечёт тех, кого отпугивает «духовность».







Более доступная цена (или другое ценовое позиционирование)
	Параметр
	Конкурент
	Проект

	Цена группового
	Вероятно, выше (если опытный)
	400 ₽ – стартовая, демпингующая

	Цена абонемента
	~3000–4000 ₽
	2800 ₽ (со скидкой по акции 2200 ₽)

	Льготный тариф
	Маловероятно
	2200 ₽ для пенсионеров



Другое расположение (географическое преимущество)

Конкурент находится в ____________, это сразу даёт своё преимущество для жителей ___________________.
Зачем клиенту ехать в _____________________, если можно заниматься рядом.
Даже если конкурент лучше как преподаватель, фактор удобства и экономии времени часто перевешивает.






Маркетинговые инструменты:
	Продвижение через социальные сети: Активное использование платформ, таких как VK и MAX, для информирования потенциальных клиентов. Анонсы занятий, фото/видео, отзывы, ответы на вопросы, прямые эфиры с мини-уроками (15 мин).
	Сарафанное радио: Люди доверяют личным рекомендациям больше, чем любой рекламе.
	Сбор обратной связи: Анонимное анкетирование
Раз в месяц через Google Forms спрашивать:
· что нравится;
· что улучшить;
· какие ещё форматы нужны.
Клиенты чувствуют, что их слышат, и остаются.
	Промо-акции и скидки: Предложение специальных условий для постоянных клиентов и привлечение новых через акции и скидки.









Анализ рисков и меры по их минимизации
 
	Любой предпринимательский проект сопряжён с рисками. Задача данного раздела — не просто перечислить возможные угрозы, но и предложить конкретные шаги по их снижению или предотвращению. Все риски разделены на несколько групп: организационно-правовые, финансовые, рыночные и конкурентные, операционные и внешние. По каждому из них указана вероятность наступления и меры реагирования.
Недобор клиентов ниже плановой выручки
	Это один из самых серьёзных рисков. Вероятность этого риска оценивается как средняя — около 30–40 процентов. Основная мера минимизации — диверсификация форматов. Если групповые занятия не заполнены, акцент переносится на индивидуальные, выездные и онлайн-уроки. Также применяется гибкое ценообразование: при недоборе клиентов запускаются временные акции.
Рост арендной платы или расторжение договора
	Арендодатель может повысить плату или не продлить договор. Вероятность этого риска средняя — около 20–30 процентов. Для минимизации заключается долгосрочный договор аренды сроком на 11 месяцев с правом пролонгации и с фиксацией арендной платы на весь этот период. 
Клиенты уходят к конкуренту
	В районе уже есть другой преподаватель йоги, и часть потенциальных клиентов может выбрать его или перейти к нему. Вероятность этого риска средняя — 30–40 процентов. Необходимо чётко позиционировать собственные отличия: более доступная цена, выезд на дом, онлайн-уроки, льготный тариф для пенсионеров, мягкий оздоровительный стиль. 


Низкая осведомлённость о йоге в сельской местности и психологические предубеждения
	Многие сельские жители воспринимают йогу как нечто чуждое, эзотерическое, «городское», а некоторые откровенно боятся начинать, думая, что нужна особая гибкость или подготовка. Вероятность этого риска высокая — 50–60 процентов. Для его преодоления предлагается несколько мер. Во-первых, для определённых категорий клиентов занятия можно переименовать: «Гимнастика для суставов», «Оздоровительная растяжка», «Дыхательная гимнастика для снижения давления». Во-вторых, регулярные открытые занятия позволяют людям увидеть процесс своими глазами и убедиться, что ничего страшного или странного в йоге нет. 
Травма клиента на занятии
	Несмотря на то что йога считается безопасным видом физической активности, риск травмы существует — особенно если клиент не сообщил о своих проблемах с позвоночником или суставами, либо если тренер не уследил за выполнением упражнения. Вероятность невысокая — около 5–10 процентов, но последствия могут быть серьёзными: судебный иск, репутационные потери, штраф. Для минимизации проводятся инструктажи перед первым занятием. На каждом занятии тренер спрашивает о травмах и самочувствии, никогда не заставляет клиента делать упражнение через боль. В зале всегда имеется аптечка. Группы формируются не более чем из десяти человек, чтобы тренер мог уследить за каждым.
Поломка оборудования
	Коврики могут порваться, аудиосистема или колонка выйти из строя. Вероятность этого риска низкая — 5–10 процентов. Тем не менее он может привести к отмене занятия и дополнительным расходам. Для минимизации приобретается резервный комплект: 2–3 запасных коврика, кабель, колонка. Раз в месяц проводится осмотр всего инвентаря. Часть ковриков могут приносить с собой постоянные клиенты (это также решается на инструктаже).


Сезонное падение спроса
	В сельской местности летом и в начале осени люди заняты огородами, сенокосом, заготовками. Посещаемость групповых занятий в эти месяцы может падать на 20–40 процентов. Вероятность этого риска — 100 процентов, он неизбежен. Для его минимизации разработан комплекс мер. Летом акцент смещается на онлайн и выездные занятия — люди меньше едут в зал, но дома заниматься готовы. Вводятся утренние группы в 6–7 часов до начала огородных работ. 


		
