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[bookmark: P53]Бизнес-план
для реализации мероприятия 
«осуществление индивидуальной предпринимательской деятельности»
организация выездной химчистки ковров, мягкой мебели и салонов автомобилей, а также клининговых услуг 

1. Данные о заявителе

	Ф.И.О.
	

	Дата рождения
	

	ИНН
	

	Номер телефона
	

	Адрес эл. почты
	

	Адрес места жительства 
(места пребывания)
	

	Сведения об образовании (Наименование образовательной организации, период обучения и полученной специальности (квалификации, профессии))
	

	Опыт работы
за последние 3 года
(наименование организации, занимаемая должность, период)
	



1.1.	Опыт работы в запланированной деятельности
(наименование организации, занимаемая должность, период работы, а также знания, умения и навыки в выбранной сфере деятельности)  
Есть навыки работы с моющим оборудованием, знаю особенности чистки различных видов ткани 

1.2.	Сведения о потребности в обучении (повышении квалификации) с обоснованием такой необходимости (указать наименование и адрес образовательной организации, формат и продолжительность курса/программы, специальность, стоимость обучения)
Обучение не требуется, так как имеются необходимые навыки работы с оборудованием для химчистки. При необходимости планируется изучение видеоуроков и инструкций по работе с профессиональной химией для различных типов тканей. В случае возникновения потребности — обращение к поставщикам оборудования за консультацией.


2. Описание предпринимательской деятельности

	Сведения о виде предпринимательской деятельности
	Выездная химчистка ковров, мягкой мебели (диванов, кресел, матрасов), салонов автомобилей, клининговые услуги

	Коды ОКВЭД
(если осуществляется или планируется деятельность в качестве индивидуального предпринимателя)
	96.01
45.20.3
81.21
81.22
81.10
81.29

	Сведения о применяемой (планируемой к применению) системе налогообложения
	ИП на НПД

	Информация о месторасположении объекта предпринимательской деятельности

	Адрес 
(город, район, улица, офис, гараж и др.)
	Офис не требуется — работа ведется с выездом к клиенту. Для хранения оборудования планируется использовать домашнее помещение

	Правовое основание пользования помещением/земельным участком
(собственность, аренда, другое)
	Собственность 

	Площадь и характеристики помещения
/ земельного участка
	Для хранения оборудования достаточно помещения площадью от 5 кв. м.

	Стоимость аренды в месяц
	0

	Срок действия договора аренды
	-



2.1. Описание проекта (цели, задачи, краткое описание производимого продукта/товара/услуги):
Цели проекта: 
- организация выездной химчистки ковров, мягкой мебели и салонов автомобилей, а также клининговых услуг (уборка квартир, офисов, частных домов, гостиничных комплексов, уборка после ремонта) с использованием средств социального контракта. Получение стабильного дохода и выход на самоокупаемость в течение 5–6 месяцев.
Задачи проекта:
Организационно-правовые
· Зарегистрировать ИП на НПД.
· Заключить социальный контракт и получить выплату.
· Материально-технические
· Приобрести оборудование и расходные материалы согласно смете.
· Оборудовать место для хранения инвентаря.
· Маркетинговые
· Создать рекламные материалы (визитки, листовки, группу в соцсетях, объявления на Avito).
· Настроить таргетированную рекламу.
· Заключить партнёрские соглашения с агентствами недвижимости, автосалонами, мебельными магазинами.
Производственные
· Отработать технологию чистки различных типов тканей и поверхностей.
· Разработать стандарты выполнения клининговых работ.
· Внедрить систему контроля качества (фото «до/после», чек-листы).
Финансовые
· Достичь плановой выручки 150 000 руб./мес.
· Контролировать ежемесячные расходы.
· Окупить первоначальные вложения за 5–6 месяцев.
· Сформировать резервный фонд (10% от прибыли).
Перспективные
· Через 12-18 месяцев сменить систему налогообложения и нанять работника для увеличения объёма заказов.
· В течение первого года расширить услуги (чистка штор, ковровых дорожек, обработка от запахов).
· На втором году рассмотреть открытие стационарного пункта приёма ковров и мебели.
Краткое описание производимого продукта/услуги:
Основные услуги:
· Химчистка мягкой мебели (диваны, кресла, пуфы, матрасы) с выездом на дом.
· Химчистка ковров и ковровых покрытий с выездом на дом.
· Химчистка салонов автомобилей (выезд на парковку или в гараж клиента).
· Клининговые услуги:
· Генеральная и поддерживающая уборка квартир и домов.
· Уборка офисов, магазинов, небольших коммерческих помещений.
· Уборка после ремонта (удаление пыли, строительного мусора, мытьё окон).
· Мойка окон и фасадов (в тёплый сезон).
 Актуальность: имеется высокий спрос не только на химчистку, но и на качественный клининг – жители и компании всё чаще заказывают профессиональную уборку для экономии времени. Совмещение этих направлений позволяет загружать оборудование (экстрактор, пароочиститель) ежедневно и снижает зависимость от сезонных колебаний спроса.

2.2.	Наличие основных средств, материально-производственных запасов для осуществления деятельности.
Имеется личный автомобиль для выезда к клиентам и возможность размещения оборудования в домашних условиях.
На момент подачи заявки собственного оборудования для химчистки нет. Планируется приобрести всё необходимое за счет средств социального контракта. 


2.3.	Основные   средства, материально-производственные запасы, которые планируется приобрести за счет средств социального контракта (указывается потребность в оборудовании с перечислением его основных характеристик и указанием количества, стоимости и суммы)

	№
	Наименование
(с указанием основных характеристик)
	Кол-во
	Стоимость, руб.
	Сумма,
руб.

	1
	Профессиональный экстрактор (моющий пылесос. Подходит для чистки мебели, ковров и автосалонов
	1
	
	

	2
	Профессиональный пылесос для сухой уборки перед химчисткой
	1
	
	

	3
	Пароочиститель для обработки сложных пятен и дезинфекции поверхностей
	1
	
	

	4
	Напольные фены (воздухосушитель) для ускорения сушки ковров и мебели 
	1
	
	

	5
	Электрический робот для мытья окон
	1
	
	

	6
	Ручной пенораспылитель 
	2
	
	

	7
	Бензиновый генератор с 4-х тактным приводом, инверторным приводом, напряжением 110/220 В 
	1
	
	

	8
	Профессиональная химия и пятновыводители (стартовый набор для разных типов тканей: синтетика, шерсть, хлопок, кожа; пена для автосалонов; средства для удаления запахов)
	1 комп
	
	

	9
	Набор насадок и щеток (ручные насадки для мебели, ковров, авто) 
	1 комп
	
	

	10
	Расходные материалы (мешки для мусора, губки, микрофибра)
	1 комп
	
	

	11
	Реклама в Интернете
	
	
	

	
	ИТОГО
	
	
	350 000





2.4.	Наименование и отличительные особенности поставщиков оборудования, материально-производственных запасов

	№
	Наименование оборудования, материально-производственных запасов
	Поставщик
	Отличительная особенность поставщика

	1
	Профессиональное клининговое оборудование (экстракторы, пароочистители)
	
	Широкий ассортимент профессионального оборудования, официальная гарантия, доставка по РФ, возможность консультации

	2
	Инвентарь для клининга (швабры, тележки, ведра)

	
	Широкий ассортимент профессионального инвентаря, оптовые скидки, наличие сертификатов

	3
	Профессиональная химия (пятновыводители, средства для авто)

	
	Большой выбор профессиональных средств, сертификаты, низкие цены при заказе оптом

	4
	Расходные материалы, инвентарь

	
	Доступность, быстрая доставка, возможность приобретения по частям.



2.5.	Необходимое количество сотрудников, их состав, компетенции и навыки, фонд оплаты труда (указать, если планируется наем сотрудников)
На начальном этапе (первые 12-18 месяцев) планируется работа без наемных сотрудников. Все услуги оказываются лично заявителем. В случае роста заказов планируется переход на иную систему налогообложения и найм одного сотрудника.

3. Анализ рынка и маркетинг, стоимость товаров (работ, услуг)

3.1.	Укажите основных потребителей товаров (работ, услуг)
Основные потребители услуг:
· Семьи с детьми и домашними животными (аллергики, нуждающиеся в глубокой чистке).
· Владельцы автомобилей (желающие освежить салон).
· Жители квартир и частных домов, планирующие генеральную уборку или подготовку к продаже/сдаче жилья.
· Арендодатели квартир (для приведения мебели в порядок между съемщиками).
· Офисные центры, кафе, рестораны (чистка мягкой мебели и ковровых покрытий).
· Автосалоны, автосервисы (химчистка автомобилей перед продажей).

3.2.	Способы реализации продукции (товаров, работ, услуг), способы увеличения количества бизнес-показателей (продаж товаров/услуг)
Способы реализации:
· Онлайн-каналы: создание группы в VK, Max, размещение на Avito.
· Реклама в соцсетях: таргетинг на жителей до 35-55 лет, семьи с детьми, владельцы авто.
· Партнерство: предложение услуг мебельным магазинам, агентствам недвижимости, автосалонам (взаимовыгодное сотрудничество, скидки).
· Визитки и листовки: распространение в жилых массивах, на парковках, в местах скопления людей.
· Сарафанное радио: акцент на качество выполнения работы и фото «до/после», стимулирование отзывов.
· Способы увеличения продаж:
· Введение скидок на комплексные услуги (мебель + ковры + авто).
· Акции для постоянных клиентов (накопительная система).
· Предложение экспресс-услуг (чистка за 1-2 часа по повышенной цене).

3.3.	Проведите анализ конкурентоспособности товаров (работ, услуг) с указанием стоимости у конкурентов
В этой сфере работает немало компаний — и для частных клиентов (уборка квартир, домов), и для бизнеса (офисы, склады, торговые точки). Это создаёт плотную среду: чтобы выделиться, нужно предлагать что-то особенное. Я предлагаю комплексный подход – возможность закрыть сразу все потребности клиента, а также гарантированное качество. Работать планирую в среднем ценовом сегменте.
Конкурентные преимущества проекта:
· Выездной формат — экономия времени клиента.
· Оперативность — выезд в день заказа.
· Низкие цены за счет отсутствия аренды стационарного офиса.
· Современное оборудование — качественный результат, не уступающий дорогим стационарным химчисткам.
· Фотофиксация «до/после» для подтверждения результата
3.4.	Прайс-лист с указанием наименования товаров (работ, услуг) и стоимости за единицу продукции (услуги)

	№
	Наименование товара (услуги)
	Стоимость товара, услуги, руб.


	1
	Химчистка 2-местного дивана
	3500

	2
	Химчистка 3-местного дивана
	4500

	3
	Химчистка кресла
	1500-2000

	4
	Химчистка матраса (1-спальный)
	2500

	5
	Химчистка матраса (2-спальный)
	3500

	6
	Химчистка ковра (за 1 кв. м)
	250-350

	7
	Химчистка салона автомобиля (легковой)
	5000-7000

	8
	Химчистка салона автомобиля (внедорожник)
	7000-9000

	9
	Химчистка ковролина (за 1 кв. м)
	250-300

	10
	Чистка паром (дезинфекция) — доп. услуга
	+1000 к  основному заказу

	11
	Уборка квартиры (стандартная, до 60 м²) – поддерживающая
	2500

	12
	Уборка квартиры (генеральная, до 80 м²)
	3800

	13
	Уборка офиса / небольшого помещения (до 100 м²) – разовая
	4500

	14
	Мойка окон (за 1 створку, двусторонняя)
	400

	15
	Уборка после ремонта (за 1 м²)
	200

	16
	Комплекс: химчистка дивана + уборка квартиры
	Скидка 10%



4. Финансовый план
4.1.	Планируемые доходы по осуществлению деятельности за месяц

	№
	Наименование товара, услуги
	Количество товара, услуг
	Стоимость товара, услуги, руб.
	Сумма, 
руб.

	1
	Химчистка 2-местного дивана
	5
	3500
	17500

	2
	Химчистка 3-местного дивана
	4
	4500
	18000

	3
	Химчистка матраса (1-спальный)
	2
	3000
	6000

	4
	Химчистка ковра до 10 кв. м (за 1 кв. м)
	2
	3000
	6000

	5
	Химчистка салона автомобиля (легковой)
	8
	6000
	48000

	6
	Чистка паром (дезинфекция) — доп. услуга
	6
	1000
	6000

	7
	Уборка квартир (стандартная)
	6
	2500
	15000

	8
	Уборка офисов (разовая)
	3
	4500
	13500

	9
	Уборка после ремонта (в среднем 50 м²)
	2
	10000
	20000

	
	ИТОГО
	38
	
	150 000







4.2.	Прогноз доходов и расходов за месяц/год

	№
	Расходы/доходы
	Сумма (руб.)

	1
	Расходы
	на месяц
	на год

	1.1
	Затраты, связанные с регистрацией предпринимательской деятельности
	-
	-

	1.2
	Затраты на лицензирование
	-
	-

	1.3
	Затраты на сертификацию продукции, деклараций соответствия
	-
	-

	1.4
	Оплата за аренду помещения
	-
	-

	1.5
	Приобретение расходных материалов 
	
	

	1.6
	Транспортные расходы (ГСМ, амортизация)
	
	

	1.7
	Заработная плата персонала с фиксированными страховыми взносами
	-
	-

	1.8
	Расходы на рекламу
	
	

	1.9
	Расходы на оплату налогов
	
	

	1.10
	Иные расходы (указать)
	
	

	
	ИТОГО
	
	

	2
	Доходы
	на месяц
	на год

	2.1
	Доход от предпринимательской деятельности
	
	

	2.2
	Иные доходы (указать)
	
	

	
	ИТОГО
	
	

	3
	Финансовый результат (чистая прибыль)
	
	

	4
	Окупаемость проекта (мес.)
	
	






4.3.	Источники финансирования бизнес-плана

	№
	Источник финансирования
	Сумма,
руб.
	Доля от общей суммы затрат (%)

	1
	Средства государственной социальной помощи на основании социального контракта на осуществление индивидуальной предпринимательской деятельности
	350 000
	100%

	2
	Собственные средства
	0
	0

	3
	Иные заемные средства
	0
	0

	ИТОГО
	350 000
	



5. Календарный план реализации проекта 
План реализации проекта (поэтапный план действий от момента получения денежных средств до начала оказания услуг)
	№ этапа
	Наименование этапа
	Сроки исполнения
	Объем финансирования, руб.
	Примечание

	1
	Регистрация в качестве ИП на НПД
	1 неделя
	
	

	2
	Заключение социального контракта 
	2-4 неделя
	
	Предоставление документов в КЦСОН 

	3
	Получение денежных средств по соц. контракту
	5-7 неделя
	350 000
	Перевод на расчетный счет

	4
	Закупка оборудования и расходных материалов
	8-18 неделя
	350 000
	[bookmark: _GoBack]Согласно таблице п. 2.3

	5
	Настройка оборудования, отработка технологии
	18-19 неделя
	
	Проведение пробных чисток

	6
	Запуск рекламной кампании, создание группы в VK/МАХ
	18-19 неделя
	
	Бесплатные площадки + таргетинг (заложено в рекламный бюджет)

	7
	Начало оказания услуг
	20 неделя
	
	Прием первых заказов



6. Оценка предполагаемых результатов, риска и перспектив
6.1.	Укажите сильные и слабые стороны проекта
Сильные стороны:
· Высокий и стабильный спрос на услуги химчистки.
· Отсутствие затрат на аренду офиса/помещения.
· Быстрая окупаемость (≈ 6 месяцев) за счет формата выездной работы.
· Возможность масштабирования (наем сотрудников, расширение автопарка).
· Поддержка государства.
Слабые стороны:
· Зависимость от погодных условий (дождь, снег могут затруднить выезды, особенно для автохимчистки).
· Необходимость постоянного поиска клиентов (зависимость от рекламы).
· Высокая физическая нагрузка на начальном этапе (работа в одиночку).
· Сезонность — возможен спад заказов в летние месяцы (отпуска).
6.2.	Оценка риска, устойчивость проекта. Укажите варианты развития бизнеса с учетом возможных рисков и мер по их предотвращению. Укажите, как риски скажутся на доходности и окупаемости бизнеса
__
	Возможный риск
	Вероятность
	Влияние на доходность
	Меры предотвращения

	Низкое количество заказов в первый месяц
	Средняя
	Снижение дохода на 30-50%
	Активная рекламная кампания до старта; предложение акций на пробные чистки; работа через Avito и соцсети.

	Поломка оборудования
	Низкая
	Приостановка работы на 1-2 недели
	Покупка оборудования только у официальных дилеров с гарантией; наличие запасных насадок.

	Появление новых конкурентов
	Высокая
	Снижение цены и прибыли
	Акцент на качество и скорость; фотофиксация результата; накопительная система скидок для постоянных клиентов; расширение ассортимента.

	Сезонный спад (лето)
	Высокая
	Снижение дохода на 20-30%
	Разработка специальных летних предложений (чистка дачной мебели, ковров после зимы); активная работа с автосалонами в летний сезон продаж.

	Нехватка оборотных средств на расходные материалы
	Средняя
	Снижение качества услуги
	Создание резерва из прибыли первых месяцев (до 10% ежемесячно) на закуп химии и ГСМ.

	Отсутствие клиентов среди юр. лиц
	Средняя
	Недополучение прибыли
	Активное предложение услуг офисным центрам, агентствам недвижимости, заключение договоров на регулярную чистку.

	Повреждение имущества клиента при уборке
	Низкая
	Материальная ответственность, репутационные потери
	Заключение договора с клиентом, использование только проверенных средств, страхование гражданской ответственности

	Высокая конкуренция в клининге
	Высокая
	Снижение цены, уменьшение маржи
	Акцент на комплексные услуги (химчистка + уборка), качество и оперативность, работа с юр. лицами по договорам


Перспективы развития бизнеса:
На 2-й год: Привлечение 1-2 работников, расширение географии выездов.
На 3-й год: Открытие стационарного пункта приема ковров и мебели, закупка дополнительного оборудования (орбитальная машина для ковров, генератор сухого тумана).
Диверсификация: Добавление услуг по чистке окон, уборке после ремонта, клинингу офисов.

7. Приложения

В   качестве   приложений   к  бизнес-плану  могут  быть  представлены: предварительный   договор   аренды;   договор  безвозмездного  пользования; коммерческое  предложение, гарантийное письмо о заключении договора аренды; документы,   подтверждающие   право   собственности,   документы,   которые подтверждают профессиональную пригодность и квалификацию по выбранному виду деятельности  (сертификаты,  подтверждающие прохождение курсов, тренингов и т.д.),   сертификаты   на  оборудование/товары,  скриншоты  с  изображением оборудования/товаров и т.п.

«___» __________ 202_ г. _______________ ______________________________
        дата заполнения          подпись            Ф.И.О. полностью




