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БЛОКИ

Теоретический
Участники проходят тренинги, в том числе по темам 
стратегического и операционного планирования, 
разработки маркетинговой стратегии, расчёта клю-
чевых метрик продукта, анализа социального воз-
действия проектов, обучения навыкам командной 
работы.

Практический
При поддержке опытных консультантов-трекеров 
участники проводят исследования рынков, разра-
батывают самоокупаемые и финансово устойчивые 
бизнес-модели своих проектов, активно работают 
над маркетинговым продвижением проектов.
Также участники проходят практические курсы, по-
свящённые подготовке презентаций и развитию 
навыков выступлений перед инвесторами.

Презентационный
С целью получения поддержки участники акселе-
рационной программы разрабатывают презентаци-
онные материалы и принимают участие в ДемоДне 
(презентация и очная встреча с потенциальными 
партнёрами и инвесторами).

Деятельность Фонда поддержки социальных про-
ектов предусматривает проведение акселерацион-
ных программ, предоставление льготного финанси-
рования, оказание консультационной и менторской 
поддержки социальным предпринимателям.

Акселерационная программа нацелена на фор-
мирование у команд социальных проектов пред-
принимательских компетенций и на «упаковку» 
проектов в социальной сфере для привлечения 
финансирования. В ходе акселерационной про-
граммы участники вместе с опытными бизнес-
тренерами и консультантами работают над раз-
витием своих проектов, повышением ключевых 
финансовых показателей, успешным продвижением  
продуктов.

Для участия в V Акселерационной программе за 
период с 01 марта по 15 апреля 2019 г. в Фонд по-
ступило 550 заявок. 

По итогам двухэтапного отбора в V Акселераци-
онной программе принял участие 51 проект из 30 
субъектов Российской Федерации. Основные сфе-
ры деятельности проектов: образование (29 %), со-
циальное обслуживание (24 %), здравоохранение 
(20 %), проекты в сфере культуры (14 %). Осталь-
ные проекты относятся к сферам новых технологий, 
развития территорий и производства.
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«100 сельских предпринимателей»

Описание компании
Создание бизнес-проектов и проектов развития 
в сфере туризма на сельских территориях: об-
зорных экскурсий, туров, гостевых домов, суве-
ниров, событий и фестивалей посредством вы-
явления лидеров и создания команд на селе.

Основатель/ 
Руководитель проекта
Ширибон Елена 

Социальная миссия проекта
Помогаем:
• �сельским жителям, желающим участвовать в про-

ектах развития и развитии сельского предприни-
мательства;

• �предпринимателям на селе;
• �безработным на селе.

Клиент
• �Туристы, которые хотят посетить село и получить 

качественную услугу/продукт в сфере сельского 
туризма.

• �Турист, гость республики покупает местные суве-
ниры премиум-класса. 

Проблема (потребность клиента)
• �Предприниматели и мелкие фермеры, не имею-

щие высокого дохода.
• �Жители села, особенно женщины, не имеющие 

работы, занятий.
• �Жители приграничных территорий, уезжающие со 

своих мест.
• �Сельская молодёжь, имеющая образование, но не 

имеющая доходов.

Рынок
В Бурятии 271 сельское поселение. В проекте мо-
дельными территориями выступили три муници-
пальных района. Объём реально достижимого рын-
ка составляет 1 млн руб. в год.

Решение
Проект проводит обучение 100 женщин, в т.ч. безра-
ботных, для создания сувениров премиум-класса:
• �войлочные коврики для простираний, занятий  

йогой, для автомобилей;
• �сувениры и одежда из шерсти яка и овцы; 
• �дизайнерская одежда в технике экопринта.
Обучает:
• �сельскую молодёжь, как из своей идеи создать 

проект;
• �желающим создать гостевые домики для приёма 

туристов стандартам и в соответствии с ГОСТом; 
• �проводить события и фестивали (от разработки 

положения до конечного результата).
Помогает создавать и кастомизировать бизнес-
проекты на селе и монетизировать.

Социальный эффект
За модельные территории взяты три сельских 
поселения из трёх районов Бурятии: село Орлик 
(Окинский район), село Элысун (Курумканский 
район), село Чикой (Кяхтинский район), где про-
ведён ресурсный анализ, определены точки роста 
на основе уникальности. Здесь создаются бизнес-
проекты и проекты развития. В проектах участву-
ют пенсионеры, безработные женщины, сельская 
молодёжь.

Как работает бизнес
Турист узнает о селе, связывается с руководителя-
ми, командами, приезжает в село, получает каче-
ственные услуги. 
Турист или гость покупает качественные сувениры 
и продукцию из местного материала в сувенирных 
лавках.

Модель монетизации
Каналы продаж 
Фестивали, социальные сети, туры, экскурсии, про-
дажи через интернет-магазины.

Финансовые показатели
Среднее количество клиентов за год: 1,5 тыс., в ме-
сяц: 125.
Средний чек: 700 руб.
Расходы на привлечение клиентов: 50 руб. за клиента.

Прогноз выручки: 3 млн руб. за 3 года.
10 млн руб. к 2024 г.
Прогнозная рентабельность: 70 %.
Увеличение количества клиентов за год: на 70 %.
Количество новых клиентов (за месяц, или за аксе-
лератор, или за год): 500 за акселератор.

Конкуренты
Организации, которые работают в сфере сельского 
туризма. 

Наши конкурентные преимущества
• �Проект предлагает комплексное развитие – от 

идеи до конечного результата посредством ана-
лиза, обучения.

• �Определены лидеры, руководители проектов и 
команды на местах, постоянная связь. 

• �Опыт в создании проектов развития и кастомиза-
ции бизнеса. 

• �Открытость (каждый житель сельской местности 
может принять участие в обучении и монетиза-
ции; любой эксперт, владеющий определёнными 
навыками и компетенцией, может принять уча-
стие в проекте).

План развития: 
по продукту и по финансам
План развития продукта на 3 года
• �Создание Центра тиражируемых решений в сель-

ском предпринимательстве.
• �Создание подобных проектов дополнительно на 

территории пяти районов Бурятии (Кижингин-
ском, Джидинском, Иволгинском, Баргузинском, 
Тарбагатайском).

• �Закупка оборудования для Ассоциации сувенир-
щиков Бурятии.

• �Расширение линейки продуктов/услуг в сфере 
сельского туризма.

• �Рост количества клиентов до 100 тыс. за 3 года.
Объём выручки на ближайшие 3 года
• �Рост продаж: до 3 млн руб.

Что требуется
• �Информационная поддержка.
• �Заёмные средства в размере до 1,5 млн руб. на 

срок до 3 лет.

Команда
Бородин  
Андрей 
Трекер по стратегии 
развития проекта

Болхосоева  
Анна 
Руководитель  
подпроекта  
«Фестиваль черёмухи  
на Чикое»

Доржиева 
Надежда 
Руководитель подпроекта 
«Мастерская войлока  
в Орлике»

Гармаева 
Валентина 
Руководитель подпроекта 
«Гостевые дома в селе 
Элысун»

Петушкинова 
Ирина 
Руководитель подпроекта 
«Медицинский туризм на 
сельских территориях»

Крылов  
Андрей 
Внешний консультант  
по развитию 
муниципальных территорий 

г. Улан-Удэ

+7 (902) 562-09-21

eshiribon@mail.ru 
https://vk.com/ekoprintbaikal

Контакты
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Bazmed

Описание компании
Разработка, производство и продажа средств 
ухода, фиксации, перемещения и реабилитации 
больных.

Основатель/ 
Руководитель проекта
Шатохин Сергей С. 

Социальная миссия проекта
• �Увеличение продолжительности жизни больных.
• �Улучшение качества жизни больных.
• �Уменьшение травм, болезней и смертей среди 

ухаживающих за больными.
• �Ускорение и упрощение работы ухаживающим за 

больными.
• �Улучшение эмоционального состояния пациентов 

и ухаживающих.

Клиент
• �Родственники лежачих больных и пожилых лю-

дей, любящие своих близких, но не нанимающие 
сиделок.

• �Врачи-геронтологи, хирурги, травматологи, мед-
сестры.

• �Сиделки, патронажные службы, работники домов 
престарелых, пансионатов, геронтологических 
центров.

Проблема (потребность клиента)
Уход за лежачим больным:
• �сложно/невозможно ухаживать без специальных 

средств;
• �можно нанести вред пациенту;
• �ухаживающий может травмироваться сам;
• �пациенту некомфортно, можно ухудшить течение 

болезни.

Рынок
PAM = 450 млрд долл. (весь мир).
TAM = 229,5 млрд долл. (Евразия).
SAM = 3,2 млрд долл. (Россия).
SOM = 0,26 млрд долл. (для лежачих больных).

Решение
Производится 132 артикула товаров для ухода за 
больными. Большая часть предназначена для ухо-
да за лежачими больными.

Приспособления для:
• �перемещения;
• �размещения в постели;
• �фиксации;
• �гигиены;
• �защиты от пролежней;
• �сохранения постели сухой.

Стадия 
Рост: на данный момент в месяц продаётся 110– 
150 единиц товара. Часть из них штучные, произ-
ведённые под решение конкретной проблемы за-
казчика.

Социальный эффект
Развитие культуры ухода за пожилыми. Развитие 
культуры ухода и реабилитации на дому. Развитие 
паллиативной помощи.

Как работает бизнес
B2C: клиент приходит с рекламы в интернете, по 
рекомендации, с офлайн-рекламы. Оставляет за-
явку на сайте или совершает звонок. Менеджер 
консультирует и отправляет посылку с товаром.
B2B и B2G: клиент приходит с рекламы в интер- 
нете, с офлайн-рекламы, после презентации на-
шего представителя. Выставляется счёт/участие в 
тендере. Производство товара. Отгрузка товара.

Модель монетизации
Каналы продаж 
Сайт, соцсети, лендинги, прямые продажи.

Финансовые показатели
Среднее количество клиентов в месяц: 90.
Средний чек (розница): 3,2 тыс. руб.
Прогноз выручки на ближайший год: 5,5 млн руб.
Прогнозная рентабельность: 10 %. 
Расходы на привлечение клиентов: 140 руб.
Увеличение количества клиентов: на 21 %.
Количество новых клиентов (за месяц): 82.

Конкуренты
Производители товаров медицинского назначения 
Китая, Европы, России, США.

Наши конкурентные преимущества
• �Разработка и изготовление на заказ, под решение 

конкретной проблемы.
• �Доступная стоимость.
• �Поставки по всей России.
• �Наличие уникальных для России товаров.
• �Быстрое производство и поставка.
• �Качественные материалы.

План развития: 
по продукту и по финансам
• �Реорганизация производства.
• �Разработка новых товарных групп.
• �Организация обучающих курсов.
• �Рост количества продаваемой продукции до  

15 тыс. шт. в год за 3 года.

Выручка
2020 г. – от 15 млн руб.
2021 г. – от 30 млн руб.
2022 г. – от 40 млн руб.

Что требуется
Информационная поддержка.

Команда
Синицын Анатолий 
Начальник розничного отдела

Шатохин Сергей Н. 
Начальник оптового отдела

Васина Светлана
Технолог

г. Санкт-Петербург

+7 (911) 196-52-33

opt@bazmed.ru
https://www.facebook.com/bazmed.ru
https://vk.com/bazmed
https://www.instagram.com/bazmed.ru
https://twitter.com/bazmed_ru
https://ok.ru/bazmed
https://www.youtube.com/BazmedRus
http://www.linkedin.com/company/bazmed

Контакты
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Bear Trip

Описание компании
Онлайн-сервис и приложения для планирования 
путешествия по России.

Основатель/ 
Руководитель проекта
Лазарева Евгения 

Социальная миссия проекта
Развитие внутреннего туризма в России и поддерж-
ка самозанятости.

Клиент
B2C
Любители путешествовать, планирующие отдых са-
мостоятельно в поисках впечатлений.
Иностранные туристы.
Преимущественно предпочитают активный от-
дых (сноуборды, походы, лыжи, рыбалка), позна-
вательный отдых (экскурсии и путешествия по 
историческим и памятным местам), автолюбители, 
готовы тратить на отпуск от 40 тыс. руб., планиру-
ют и бронируют путешествие самостоятельно без 
туроператора. 
Возрастная категория: 18–24 года – 20 %, 25–34 
года – 25 %, 35–44 года – 25 %, 45–54 года – 20 %, 
55+ (ягодки) – 10 % – неработающие пенсионеры с 
активной жизненной позицией, зожники.

B2B
Предприниматели и самозанятые в сфере туризма 
и гостеприимства.

Проблема (потребность клиента)
Организация сервиса для короткого путешествия 
по России.

Рынок
124 млрд руб. – текущий рынок проекта.

Решение
Оказание сервисных услуг по организации корот-
кого путешествия по России с предложением уни-
кального маршрута, бронирования размещения и 
сопровождения в онлайн-режиме.

Социальный эффект
Поддержка самозанятого населения, создание са-
мой крупной базы впечатлений для путешествий по 
России.

Как работает бизнес
Онлайн-платформа.

Модель монетизации
Доходы формируются за счёт двух видов комиссий:
1) сервисный сбор в виде % от маршрутной брони;
2) ежемесячный платёж и абонемент за подклю-
чение к платформе для предпринимателей и само-
занятых.

Каналы продаж 
• �Таргетированная реклама в соцсетях («ВКонтак-

те», Facebook, Instagram, YouTube).
• �Реклама у блогеров и на тематических площадках 

(социальные сети).
• �Доски объявлений (Avito, «Юла»).
• �Собственные группы и профили в социальных сетях.
• �Контекстная реклама в поисковиках («Яндекс», 

Google).

Финансовые показатели
Среднее количество клиентов в месяц: 24. 

Средний чек: 30 150 руб.
Прогноз выручки на ближайший год: 10 552 500 руб.
Прогнозная рентабельность: 28 %.
Расходы на привлечение клиентов: 1,2 млн руб.
Увеличение количества клиентов: на 1346 %.
Количество новых клиентов: 26 за акселератор.
350 пользователей-путешественников на ближай-
шие 6 мес.
800 предпринимателей и самозанятых.

Конкуренты
Туроператоры по России – Airbnb, Trip Advisor. 

Наши конкурентные преимущества
• �Самая большая база впечатлений о России. 
• �Возможность выбора гида, проводника по терри-

ториям.
• �Онлайн-карта уникальных объектов для само-

стоятельного построения маршрутов и получения 
впечатлений о России.

• �Голосовые экскурсии.

План развития: 
по продукту и по финансам
План развития продукта на 3 года
• �Запуск платформы, запуск приложений IOS и 

Android.
• �11 350 клиентов – пользователей сервиса.
• �13,8 тыс. объектов.

Объём выручки на ближайшие 3 года 
• �282 320 000 руб.

Что требуется
Последовательный запуск регионов, запуск основ-
ной платформы, разработка приложений, проведе-
ние маркетинговых кампаний.

Команда
Лазарева  
Евгения 
Директор по маркетингу

Близнюк  
Павел 
Директор по работе  
с партнёрами

Лазарев  
Алексей 
ИТ-архитектор

Марков  
Илья 
Дизайнер

Королёв  
Роман 
Разработка сайта

Борисов  
Максим 
Консультант  
по финансам

г. Москва

+7 (926) 633-67-31

mamanonstop@gmail.com

Контакты
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HackVoyage

Описание компании
Путешествия для многодетных семей и не 
только.

Основатель/ 
Руководитель проекта
Яковец Елена 

Социальная миссия проекта
Сделать путешествия доступными, интересными,  
развивающими и комфортными для больших семей.

Клиент
Многодетные родители.

Проблема (потребность клиента)
Большой семье сложно разместиться в стандарт-
ных номерах отеля, при перелётах часто места бы-
вают в разных местах салона, перемещаться на так-
си большой семье не всегда возможно.

Рынок
313,2 млн руб.
Доля, которую планируем достичь в течение года, –  
1 %.

Решение
Все предложения по поездкам учитывают особен-
ные потребности многодетных семей в размеще-
нии, трансфере и активностях.

Социальный эффект
Многодетные семьи будут больше путешествовать, 
снизится стоимость поездок для этой категории.

Как работает бизнес
Оплата онлайн, информация о поездках анонсиру-
ется в социальных сетях.

Модель монетизации
Каналы продаж
Cайт, социальные сети.

Финансовые показатели
Средний чек: 
• �однодневные поездки – 900 руб.; 
• �многодневные поездки – 16 тыс. руб.; 
Прогноз выручки на ближайший год: 1 млн руб.
Прогнозная рентабельность: 10 %.
Количество новых клиентов (за акселератор):   3 че-
ловека.

Конкуренты
Традиционные туроператоры.

Наши конкурентные преимущества
• �В каждом туре предусмотрены различные актив-

ности для мам, пап, детей разных возрастов.
• �При разработке туров учтены особенные потреб-

ности многодетных при размещении и проезде.

План развития: 
по продукту и по финансам
В течение 3 лет планируем сформировать клиент-
скую базу, проработать и выбрать самые удачные 
маршруты, собрать базу средств размещения, 
отработать технологию подготовки туров, раз-
работать сайт-платформу для формирования  
поездок.

Объём выручки на ближайшие 3 года
15 млн руб.

Что требуется
• �Наработка клиентской базы.
• �Расширение предложений для поездок (продуктов).
• Тестирование каналов продаж.

г. Воронеж

+7 (920) 414-82-25 

elena.yakovec12@yandex.ru
https://vk.com/elena.yakovec
https://www.facebook.com/elena.yakovec 

Контакты
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«Академия гениев»

Описание компании
«Академия гениев» – это экосистема инженерно-
технического творчества для развития потенциа-
ла ребёнка от 6 до 18 лет и подготовки его к про-
фессиям будущего. 

Основатель/ 
Руководитель проекта
Таранова Юлия Социальная миссия проекта

• �Подготовка детей к профессиям будущего.
• �Социальная адаптация детей с ОВЗ и формирова-

ние профессиональных навыков для дальнейше-
го трудоустройства.

• �Инклюзивное пространство: меняем отношение  
у детей к людям с ОВЗ.

• �Оценка людей по результату их деятельности,  
а не по здоровью.

• �Занятость детей: дети круглый год заняты разви-
тием в атмосфере любви и уважения.

Клиент
• �Дети от 6 до 18 лет.
• �Родители, возраст 28–50 лет, средний класс, 

амбициозные, те, кто переживает за будущее 
ребёнка, те, кто верит, что знание ИТ – это ключ 
к успеху.

Проблема (потребность клиента)
• �Тревога за будущее ребёнка (у мам детей с ОВЗ 

страх за то, как дети выживут без них).
• �Тревога за то, что ребёнок попадет в плохую ком-

панию.
• �Чрезмерное нахождение детей в виртуальном 

пространстве.
• �Зависимость от гаджетов.

Рынок
На платные дополнительные занятия в Калинин-
граде ходят 14 тыс. детей, 350 из них уже являются 
нашими клиентами, это ~2,5 % от количества де-
тей, занимающихся дополнительным образовани-
ем платно, и ~0,5 % от всех детей Калининграда.  

В ближайший год «Академия гениев» в Калинин-
граде достигнет показателя в 500 обучающихся.
Рынок платного дополнительного образования в 
Калининграде – это 411 540 000 руб. (в год). При 
500 занимающихся «Академия гениев» в Калинин-
граде займёт 2,41 % рынка.

Решение
• �Даём фундаментальные последовательные зна-

ния в ИТ в интересном игровом формате.
• �Социализация и дополнительная занятость детей: 

школы дневного пребывания, проектные смены, 
техноквесты, соревнования, фестивали, слёт без 
гаджетов, открытые публичные защиты проектов 
и т.п.

• �Прививаем культуру использования ИТ как инстру-
мента для достижения результата в любой сфере 
деятельности и улучшения жизни вокруг себя.

Как работает бизнес
• �Размещаем информацию (социальные сети,  

интернет, СМИ, школы).
• �Клиент делает заявку (звонок, форма на сайте).
• �Менеджер определяет траекторию развития, со-

гласовывает расписание, записывает в группу.
• �Оплата ежемесячно (модуль 3 месяца).
• �Ребёнок раз в неделю занимается 2 часа.
• �Защита проекта, вместе с родителями.
• �Запись на следующий курс.

Модель монетизации
Каналы продаж
Мероприятия, контекстная реклама, таргетинг,  
«сарафанное радио».

Финансовые показатели
Среднее количество клиентов в месяц: 350.
Средний чек: 6 тыс. руб. (курс); 13,5 тыс. руб. (лет-
няя школа).
Прогноз выручки на ближайший год: плюс 30 %.
Прогнозная рентабельность: 28 %.
Расходы на привлечение клиентов, руб. (на основе 
рекомендаций акселератора 16 тыс. руб., в кон-
текст и в таргет).
Увеличение количества клиентов: на 30 %.
Количество новых клиентов: 150.

Конкуренты
Кружки робототехники.
Организации дополнительного образования.
Организации, занимающиеся детским летним от-
дыхом.
Кванториумы.

Наши конкурентные преимущества
• �Доступная стоимость.
• �Мобильность.
• �Непрерывность образования
• �Программы рассчитаны на детей от 6 до 18 лет.
• �Гибкое изменение программы.
• �Крутые ивенты.

План развития: 
по продукту и по финансам
План развития продукта
2019 г.: 500 детей, 25 курсов, 50 франчайзи.
2022 г.: 10 тыс. детей, 30 курсов, 100 франчайзи.

Что требуется
Информационная поддержка.

Команда
Букаускас 
Александр
Заместитель директора  
по развитию

Степанов 
Александр
Заместитель директора  
по разработке 
методических  
материалов

Иштулин  
Никита
Старший преподаватель

Панфилов  
Кирилл
Директор по маркетингу

Косенкова  
Юлия 
Управляющий менеджер

г. Калининград

+7 (4012) 658-638

info@a-genio.ru
vk.com/academia_geniev
instagram.com/academia_geniev
facebook.com/AcademiaGeniev/

Контакты
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Английский лагерь English 24/7

Описание компании
Частное учреждение дополнительного образо-
вания «ЛИНГВИН», детский английский лагерь 
English 24/7.

Основатель/ 
Руководитель проекта
Сафонова Ольга 

Социальная миссия проекта
Английский лагерь иммерсивного погружения по-
могает школьникам 7–17 лет, начинающим или 
уже изучающим английский язык, преодолеть 
языковой барьер и научиться использовать ан-
глийский язык в реальных ситуациях общения за 
счёт погружения в языковую среду, максимально 
приближённую к естественной, на 2–3 недели зи-
мой и летом. 

Клиент
• �Школьники 7–17 лет, уже изучающие английский 

язык или собирающиеся начать обучение. 
• �Родители и родственники детей школьного воз-

раста, для которых знание английского языка – 
важный фактор обеспечения высокого качества 
жизни ребёнка в будущем.

Проблема (потребность клиента)
• �Неэффективное обучение английскому: трата вре-

мени от 1 до 3 лет либо от 36 до 80 тыс. руб. в год 
впустую. 

• �Негативный результат обучения: отсутствие ре-
альных коммуникативных навыков, языковой ба-
рьер у школьников, нет мотивации к обучению, 
отсутствие видимых результатов, что подтверж-
дается невысокими оценками в школе, плохими 
результатами пробных ОГЭ/ЕГЭ.

• �Опасения родителей: опасения за будущее выс-
шее образование и карьеру детей.

Рынок
Общее количество школьников Волгоградской об-
ласти – 395 тыс. чел. (по данным Волгоградстата).
Заинтересованных в продукте – около 18 %, готовых 
приобрести продукт – 6 % (опрос 50 школ Волго-
града, беседы с учителями, родителями, родитель-
ские собрания), потенциальный объём рынка –  
275 109 600 руб. при среднем чеке 11,6 тыс. руб.

Решение
• �Лицензированная программа обучения общению 

на английском на основе подхода CLIL (Content 
Language Integrated Learning) = «творим на ан-
глийском». 

• �Разработанная нами методика создания языковой 
среды, приближенной к естественной, = «живём 
на английском».

• �Мотивационная система личностного роста для 
постоянных участников проекта = «растим лиде-
ров на английском».

Проект работает с 2015 г. За 4 года действия про-
екта количество продаж выросло в 2 раза (с 70 в 
2015 г. до 150 в 2018 г.), в 2019 г. планируется при-
влечь к участию в проекте 200 школьников. Сред-
ний чек – 11 609 руб. Выручка – 1 741 323 руб.

Социальный эффект
• �За 4 года проекта в лагере более 500 участников 

освоили учебную программу и улучшили навыки 
общения.

• �15 участников успешно сдали школьные экзамены 
по английскому языку ОГЭ и ЕГЭ, три участника – 
международный экзамен Pearson Test of English.

• �Три участника поступили в профильные лингви-
стические вузы.

• �Семь молодых специалистов и выпускников вузов 
обеспечены сезонной работой.

• �За семь смен мы вырастили пятерых стажёров и 
трёх вожатых, которые теперь сами стали лидера-
ми и работают в лагере.

Как работает бизнес
Продажи путёвок: 30 % – лояльных клиентов,  
35 % – интернет, 10 % – работа со школами, 25 % – 
«сарафанное радио». 
С родителями заключается договор. 
Формируются уровневые академические группы и 
отряды по возрасту. 

Модель монетизации
Каналы продаж
Интернет (сайт, контекстная реклама, таргетинг в 
соцсетях, сайты-партнёры), родительские собрания 
в школах, email-рассылки по школам и родителям; 
размещение объявлений и листовок в школах, ор-

ганизациях дополнительного образования (центры 
развития, лингвистические центры, арт-школы), в 
музеях и детских библиотеках.

Финансовые показатели
Среднее количество клиентов в год: 150 (прогноз 
2019–2020 гг.).
Средний чек: 11 609 руб.
Прогноз выручки на ближайший год: 2 321 800 руб.
Расходы на привлечение одного клиента: 1020 руб. 

Конкуренты
Языковые центры, организующие английские лаге-
ря в Волгоградской области (две компании), про-
фильные образовательные лагеря, оздоровитель-
ные лагеря.

Наши конкурентные преимущества
• �Общение на английском языке весь день (погру-

жение).
• �Авторская программа иммерсивного обучения, на-

правленная на развитие навыков коммуникации.
• �Более двух смен в год, программе более 5 лет.
• �Наличие в программе волонтёров-носителей языка.
• �Система роста для постоянных участников смен.
• �Творческие мастер-классы на английском языке 

(методика CLIL).
• �Круглогодичное обучение педагогического состава.
• �Каждая смена – радостный и мотивирующий про-

цесс, возможность личностного развития для 
каждого участника.

План развития: 
по продукту и по финансам
Увеличение количества участников проекта за счёт 
проведения весенней и осенней смен, добавления 
дополнительной летней смены.
2020 г. – 300 человек в год (выручка – 3 482 700 руб.).
2021 г. – 500 человек в год (выручка – 5 804 500 руб.).
2022 г. – 750 человек в год (выручка – 8 706 750 руб.).
Расширение географии проекта за счёт привлече-
ния клиентов из других регионов, а также стран 
(Казахстан, Китай).

Что требуется
• �Информационная поддержка.
• �Партнёры в других регионах.

Команда
Брылёва Вилена 
Академический консультант,  
и.о. директора ЧУ ДО «Лингвин»

Брылёв Дмитрий 
Руководитель отдела продаж 

г. Волгоград

+7 (8442) 98-01-77

info@lingwin.ru 
https://langaga.ru 
https://lingwin.ru
https://kids.langaga.ru 
https://www.facebook.com/LangagaClub/ 
http://instagram.com/lingwin_ 
https://vk.com/lingwin_public
https://vk.com/angliiski_lager_lingwin 
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«Аудиофон»

Описание компании
Комплексная реабилитация лиц с нарушениями 
слуха, в том числе инвалидов по слуху. Компа-
ния обеспечивает население ХМАО-Югры со 
слуховой депривацией услугами по подбору, 
индивидуальной компьютерной настройке слу-
ховых аппаратов, по ремонту слуховых аппара-
тов, изготовлению индивидуальных вкладышей 
и внутриканальных слуховых аппаратов, а также 
индивидуальные и подгрупповые занятия с сур-
допедагогом, логопедом, дефектологом, ней-
ропсихологом, психологом.

Основатель/ 
Руководитель проекта
Аминева Ольга 
Основатель, директор, специальный психолог, 
сурдопедагог, аудиолог

Социальная миссия проекта
Предоставление возможности продолжать свою 
трудовую деятельность и вести активный образ 
жизни лицам с нарушенным слухом, осуществле-
ние успешной социальной адаптации детей с про-
блемами в развитии.

Клиент
• �Пенсионеры (50 % всего пожилого населения, 

примерно с 60 лет) – с лёгкой и средней степенью 
тугоухости.

• �Дети и подростки, люди молодого и среднего 
возраста с тугоухостью I, II, III степени – слабо- 
слышащие.

• �Инвалиды по слуху (дети и взрослое население) –  
IV степень.

• �Спортсмены, любители водных видов спорта  
(гидроплаги).

• �Дети 2–4 лет с ЗРР.
• �Дети с нарушением слуха (слабослышащие и  

глухота).
• �Дети после кохлеарной имплантации.
• �Дети и подростки с РДА и коммуникативными рас-

стройствами.
• �Дети с синдромом Дауна и их семьи.
• �Дети, подростки и взрослые с ТНР (дизартрии, 

алалии и др.).
• �Дети, подростки с интеллектуальными отклоне-

ниями.

Проблема (потребность клиента)
• �Снижение слуха, неразборчивость речи, прогрес-

сирующая тугоухость, шум в ушах.
• �Задержка речевого развития, нарушение сенсор-

ных зон (слуха, зрения), нарушение сенсомотор-
ных навыков.

Рынок
Центр слуха – объём реально достижимой доли 
рынка: 
117 клиентов в месяц * 36 тыс. руб. = 4 млн руб.
ДЦРиК «Кеша» – объём реально достижимой доли 
рынка: 
217 клиентов в месяц *15 тыс. руб. = 3,2 млн руб.

Решение
С целью создания условий для комплексной реаби-
литации для лиц с нарушением слуха решено орга-
низовать Центр слуха «Аудиофон», включающий в 
себя: приём врача-сурдолога,  кабинет по подбору, 
компьютерной настройке и продаже слуховых аппа-
ратов и аксессуаров к ним и лабораторию по ремон-
ту, изготовлению внутриканальных слуховых аппа-
ратов и индивидуальных вкладышей и гидроплаг. 
А также детский центр развития и коррекции 
«Кеша» для дальнейшей социальной адаптации 
и реабилитации детей и взрослых с нарушениями 
слуха и речи.

Как работает бизнес
Проводится обследование врача-сурдолога: диа-
гноз, назначение слухопротезирования.
Подбор, настройка, приобретение клиентом слухо-
вого аппарата.
Снятие слепка ушного канала и изготовление ин-
дивидуального ушного вкладыша, повторная на-
стройка слухового аппарата.  
Для детей индивидуальные и групповые реабили-
тационные  занятия с педагогами.

Модель монетизации
Финансовые показатели
Среднее количество клиентов в месяц: 350 – 400 
человек.

Средний чек: 15 и 36 тыс. руб.
Прогноз выручки на ближайший год: 25 млн руб.
Прогнозная рентабельность: 30 %.
Расходы на привлечение клиентов: от 5 тыс. до  
10 тыс. руб.
Увеличение количества клиентов: на 50 %.

Конкуренты
«Врачебный офис», «Радуга звуков».

Наши конкурентные преимущества
• �Комплексное обслуживание.
• �Короткие сроки изготовления внутриушных  

аппаратов, индивидуальных вкладышей, воз-
можность на месте корректировки и решения 
проблемы.

• �Сервис, индивидуальный подход, качество обслу-
живания.

ДЦ «ЛЕО», Центр педагогической коррекции  
«Логоритм».
• �Удобное географическое расположение.
• �Сопровождение после выпуска из центра.

План развития: 
по продукту и по финансам
• �Ремонт нового арендованного помещения.
• �Закупка мебели, оборудования.
• �Запуск новых видов коррекционных услуг. 
• �Получение лицензии на образовательную дея-

тельность.
• �Взаимодействие с государственными учрежде-

ниями, получение государственных заказов на 
реабилитацию.

Выручка
2020 г. – 20 млн руб.
2021 г. – 23 млн руб.
2022 г. – 28 млн руб.

Что требуется
Заёмные средства в размере 2 млн руб. на 5 лет.

Маркетинговое продвижение
Возможность предложить свой продукт государ-
ственным заказчикам.

Команда
Деринг Анжелика 
Финансовый директор

Антипова Анастасия 
Администратор ДЦРиК 
«Кеша»

Жаворонков 
Артемий 
Инженер по ремонту, 
отопластик

Мудрык Светлана 
Аудиолог

Соломеина  
Наталья 
Сурдопедагог,  
дефектолог

Савочкина Елена 
Сурдопедагог,  
дефектолог

г. Сургут, ХМАО-Югра

+7 (3462) 24-00-08, 24-00-07,  
+7 (912) 811-01-46 

amineva_olga_v@mail.ru
https://ok.ru/audiofon
https://vk.com/dc_kesha
https://www.instagram.com/audiofon_
surgut/
https://instagram.com/dc_kesha_surgut
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«Байкальская школа  
технологического лидерства»

Описание компании
Образовательно-развивающий лагерь на Байка-
ле для детей старше 11 лет. Учим мыслить, раз-
виваем личностные и профессиональные каче-
ства ребёнка, формируем осознанный подход к 
выбору своего будущего. 

Основатель/ 
Руководитель проекта
Егорова Анастасия 

Социальная миссия проекта
Поддержка и поощрение активных и талантливых 
детей по направлению «Экология и естественные 
науки» (проведение конкурса стажировок в научно-
исследовательских институтах региона и предо-
ставление льготных путёвок для победителей).

Клиент
• �Родители (опекуны), заинтересованные в профес-

сиональном определении своих детей.
• �Родители (опекуны), ориентированные на разви-

тие у своих детей личностных и профессиональ-
ных навыков, необходимых для успешной адапта-
ции в социуме и самостоятельной деятельности. 

• �Родители (опекуны), чьи дети интересуются и за-
нимаются экологией и естественными науками.

Проблема (потребность клиента)
• �Профессиональное самоопределение подростков.
• �Развитие навыков общения, взаимодействия и 

коммуникации.
• �Развивающий образовательный досуг («умный от-

дых»).
• �Углубление и расширение знаний по направлению 

«экология-биология, биотехнологии».

Рынок
В Иркутской области проживает более 80 тыс. де-
тей в возрасте 11–17 лет, в городе Иркутск – более 
20 тыс. в России – более 10 млн. Объём реально 
достижимого рынка составляет 1,6 тыс. человек в 
год за летний сезон. 30 млн руб.

Решение
Школа проводит развивающие и образователь-
ные смены в летний период по направлениям: 
экология-биотехнологии и развитие личностных и 
профессиональных навыков. Развивающие занятия 
и конкурсы в течение учебного года на платной и 
бесплатной основе.

Стадия
Рост: на данный момент в летних программах при-
нимают участие 270 человек – 63 человека на 
платной основе, четыре на бесплатной основе (по-
бедители конкурсов) и 228 на льготных условиях 
(участники партнёрских программ).
Социальный эффект
Поддержка талантливых детей через конкурс-
ную программу и программу стажировок, бес-
платное и льготное участие в летних программах 
для победителей и финалистов. Восемь научно-
исследовательских работ в год после конкурса ста-
жировок. Возможно масштабирование конкурса.

Как работает бизнес
Клиенты приходят через «сарафанное радио», поис-
ковые запросы (переходы/заходы на сайт проекта) 
и рекламу в соцсетях («Инстаграм»). С родителями 
заключается договор об оказании услуг. В летний 
период реализуются платные образовательно-
развивающие программы разной направленности, 
продолжительностью от 5 до 14 дней. Кроме того, в 
течение года проходят конкурсы и развивающие за-
нятия, участие в которых бесплатное или льготное.

Модель монетизации
Каналы продаж 
Сайт, социальные сети, «сарафанное радио» – зво-
нок – определение необходимой программы (вы-
бор) – запись в программу.

Финансовые показатели
Среднее количество клиентов в месяц (в летний се-
зон): 291 человек.
Средний чек: 9128 руб.
Прогноз выручки на ближайший год: 2 656 150 руб.
Прогнозная рентабельность: 13,4 %. 
Расходы на привлечение клиентов: 477 руб.

Увеличение количества клиентов: на 94 %.
Количество новых клиентов: 274 человека.

Конкуренты
Наши конкуренты: детские лагеря Иркутской обла-
сти, всероссийские детские центры, центры разви-
тия для детей 11–17 лет.

Наши конкурентные преимущества
• �Первый развивающий лагерь на Байкале.
• �Уникальная природная лаборатория и атмосфера.
• �Индивидуальный подход (один взрослый настав-

ник на пять детей).
• �Авторские программы и сообщество единомыш-

ленников.
• �Партнёры регионального и федерального уровня.

План развития: 
по продукту и по финансам
План развития продукта 
Расширение материальной базы (инфраструктура 
для лагеря вместимостью до 80 человек в смену – 
2020 г., 2022 г. – 100 человек стационарно и 100 
человек в палатках).
Разработка и продвижение бренда (Россия, мир).
Создание партнёрских программ.
Лицензирование авторских образовательных про-
грамм школы.
Проведение всероссийских и международных смен.
Увеличение количества участников летних про-
грамм до 1,1 тыс. человек к 2021 г. за сезон.
Увеличение количества участников конкурсов в 
рамках учебного года до 600 человек к 2021 г.

Выручка
2019 г. – 2 656 150 руб.
2020 г. – 16 320 000 руб.
2021 г. – 21 720 000 руб.

Что требуется
• �Информационная поддержка.
• �Методическая поддержка (федеральные экспер-

ты для программ).
• �Партнёрская поддержка.
• �Инвестиции в размере 30 250 000 руб. (срок оку-

паемости – 5 лет).

Команда
Столярова Василиса
Директор образовательной программы

Уланова Анастасия
Административный директор

г. Иркутск, Иркутская область

+7 (902) 566 86-66

Irk-r.er@mail.ru
vk.com/em3bit2
@em3bit2 

Контакты
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«Волшебный мёд»

Описание компании
Производство и продажа мёда, обогащённо-
го биологически активными веществами. Этот 
мёд является конкурентом БАДов и позволяет 
полностью ликвидировать дефицит необходи-
мых для здоровья человека витаминов, микро-
элементов и биологически активных веществ.

Основатель/ 
Руководитель проекта
Ветров Сергей 

Социальная миссия проекта
Помощь в социализации бывших заключённых и 
инвалидов посредством создания для них рабочих 
мест в проекте.

Клиент
Торговым звеном являются:
фитнес-центры, магазины ЗОЖ, магазины пищевой 
экзотики, экоярмарки, магазины элитных продуктов 
питания типа «Азбуки Вкуса» и т.п., сети магазинов 
по продаже продуктов пчеловодства.

Конечным клиентом являются:
Спортсмены, фитнес-люди, беременные женщины, 
дети, ЗОЖевцы.

Проблема (потребность клиента)
Ликвидация дефицита биологически активных ве-
ществ, необходимых для здоровья человека.
(Министерство здравоохранения России: «…у каждого 
человека в России есть дефицит необходимых БАВ». 
Институт питания РАН считает, что за счёт обычной 
еды ликвидировать дефицит БАВ невозможно).

Рынок
Рынок БАДов в России оценивается в 100 млрд руб. 
Мы рассчитываем со временем охватить 10 %.

Решение
Мы производим мёд двойной ферментации, обо-
гащённый всеми необходимыми для здоровья че-
ловека биологически активными веществами. Этот 
мёд является разработкой российских учёных. Курс 
потребления этого мёда эффективнее и дешевле, 
чем аналогичный курс потребления БАДов.

Социальный эффект
Мы принимаем на работу людей с инвалидностью и 
судимостью, таким образом, решая проблему стиг-
матизации и социальной необустроенности данных 
людей.

Как работает бизнес
• �Клиент узнаёт о продукте в местах продаж (мага-

зин или фитнес-зал) и там же совершает покупку.
• �Клиент узнаёт о продукте в интернете, переходит 

на наш сайт и там размещает заказ.

Модель монетизации
Каналы продаж
Офлайн (магазины, фитнес-залы), сайт-лендинг, со-
циальные сети.

Финансовые показатели
Средний чек: 1,1 тыс. руб.
Прогноз выручки на ближайший год: 600 тыс. руб.

Прогнозная рентабельность: 100 %. 
Расходы на привлечение клиентов: 70 руб.
Количество новых клиентов за акселератор: 5.

Конкуренты
Компании, продающие БАДы, а также компании, 
продающие продукты пчеловодства.

Наши конкурентные преимущества
• �Hазработка российских учёных.
• �В отличие от БАДов, наш продукт обладает 100 % 

КПД и не имеет побочных эффектов.
• �Курсовой приём нашего мёда дешевле, чем кур-

совой приём аналогичного БАДа.
• �В отличие от обычного мёда, наш продукт насы-

щен необходимыми для человека БАВ в предель-
ной концентрации.

План развития: 
по продукту и по финансам
Закупить оборудование для автоматического про-
изводства и фасовки обогащённого мёда.
Создать эталонную пасеку.

Предполагаемый объём выручки
2020 г. – от 600 тыс. руб.
2021 г. – от 3 млн руб.
2022 г. – от 7 млн руб.

Что требуется
• �Информационная поддержка.
• �Заёмные средства в размере до 5 млн руб. на 

срок до 5 лет.

Команда
Ветров Сергей 
Инициатор и руководитель 
проекта, Product-Owner – 
стратегическое развитие 
проекта, маркетинг, 
реклама, продажи, 
постановка и контроль KPI

Счастливцева Ольга 
Связи с общественностью, 
HR

Редер Филипп 
AGILE/LEAN-couch,  
SCRUM-master

Счастливцев 
Роман 
Директор по производству, 
научный руководитель –  
разработка новых 
инновационных  
продуктов,  
руководство 
производством всей 
продуктовой линейки, 
разработка технологий 
производства новых 
продуктов, научное 
обоснование технологий 
производства

г. Киров, Кировская область

+7 (982) 813-80-55

luvr1254@gmail.com
https://vk.com/svtauri

Контакты
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«Детская восстановительная 
медицина»

Описание компании
Разработка, серийное производство и вывод 
на рынок инновационных моделей технических 
средств реабилитации для детей-инвалидов, 
торговая марка «Я Могу!»

Основатель/ 
Руководитель проекта
Крупин Евгений 

Социальная миссия проекта
Официальная миссия компании и проекта: Мы ра-
ботаем для того, чтобы каждый ребёнок сказал:  
«Я Могу!»

Клиент
• �Семьи с детьми-инвалидами.
• �Государственные учреждения, осуществляю-

щие централизованную закупку ТСР для детей-
инвалидов.

• �Учреждения, оказывающие реабилитационные 
услуги для детей-инвалидов.

Проблема (потребность клиента)
Растущая потребность в средствах реабилитации 
для детей-инвалидов, при этом крайне недоста-
точное количество качественных современных ТСР 
российского производства для детей-инвалидов.

Рынок
Количество детей-инвалидов, которым необходи-
мы ТСР, – около 350 тыс. человек, из них не менее 
20 % нуждаются в изделиях, производимых ком-
панией.
Достижимый рынок – не менее 200 млн руб.

Решение
Разработка, серийное производство современ-
ных технических средств реабилитации для 
детей-инвалидов, поставка ТСР семьям с детьми-
инвалидами, в том числе и за счёт бюджетных 
средств (посредством исполнения государствен-
ных контрактов на поставку).

Социальный эффект
Для семей с детьми-инвалидами
• �Удовлетворение потребности в качественных 

средствах реабилитации, для реализации реа-
билитационного потенциала ребёнка-инвалида, 
достижения максимального реабилитационного 
эффекта. 

• �ТСР, которые повысят качество жизни ребён- 
ка и его семьи, предоставят возможность  
ребёнку стать более самостоятельным и незави-
симым.

Для государственных организаций, выполня-
ющих функции государственного заказчика, 
с целью обеспечения детей-инвалидов сред-
ствами реабилитации
• �Повышение качества оказания услуги государ-

ством по обеспечению детей-инвалидов сред-
ствами реабилитации.

• �Снижение напряжённости и неудовлетворён-
ности, возникающей при обеспечении детей-
инвалидов средствами реабилитации, намного 
уступающими импортным аналогам.

Как работает бизнес
• �Продажи посредством участия в государственных 

торгах на поставку ТСР для детей-инвалидов.
• �Продажи через сеть коммерческих партнёров по 

России.

Модель монетизации
Каналы продаж 
Государственные закупки ТСР для детей-инвалидов 
и продажи через сеть коммерческих партнёров.

Финансовые показатели
Прогноз выручки на ближайший год: не менее  
80 млн руб.
Прогнозная рентабельность: не менее 13 %. 
Расходы на привлечение клиентов: не более  
4,5 тыс. руб. на одного клиента в год.
Увеличение количества клиентов: не менее чем  
на 10 %.
Количество новых клиентов за год: не менее 19.

Конкуренты
Наши конкурентные преимущества
• �Развитое собственное производство.
• �Собственные инновационные разработки.
• �Конструктивные и функциональные особенности 

изделий.
• �Соответствие процессов и документации совре-

менным требованиям, в т.ч. Росздравнадзора.

План развития: 
по продукту и по финансам
Разработка и вывод на рынок не менее пяти ин-
новационных специализированных технических 
средств реабилитации для детей-инвалидов.

Прогноз выручки через 3 года
Не менее 200 млн руб.

Что требуется
Финансирование (кредит на льготных условиях) – 
не менее 5  млн руб на 3–5 лет.

Команда
Козырин Илья 
Финансовый директор

Михайлов Владислав 
Директор по развитию

Чернейков Константин 
Управляющий проектами

г. Екатеринбург

+7 (343) 383-11-95

info@dvm-reab.ru

Контакты
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Детский оздоровительный центр 
раннего плавания «Китёнок»

Описание компании
«Китёнок» предоставляет услуги по грудничко-
вому и физкультурно-оздоровительному плава-
нию для детей в возрасте с 2 месяцев до 8 лет,  
услугу «детский массаж», проводит курсы для 
подготовки к родам и материнству.

Основатель/ 
Руководитель проекта
Скобелева Екатерина Социальная миссия проекта

Центр помогает решить массу проблем со здоро-
вьем детей. Цель занятий – оздоровление детей 
(физическое развитие), а также развитие эмоцио-
нального фона, социализация ребёнка.

Клиент
• Дети от 2 месяцев до 8 лет. 
• Беременные женщины.

Проблема (потребность клиента)
Недостаточное наличие мест, где можно занимать-
ся ранним физическим развитием ребёнка: отсут-
ствие центров раннего плавания детей, недостаток 
свободных мест в кабинетах детского массажа.

Рынок
По официальным данным, в г. Апатиты и г. Кировск 
(Апатит-Кировский район) проживает более 10 тыс. 
человек от 0 до 10 лет (дети) и от 18 до 45 (женщи-
ны беременные или планирующие беременность) 
проживает более 3 тыс. человек. Объём реально 
достижимого рынка центра составляет 5 млн руб. 
в год.

Решение
Мы предлагаем в нашем центре следующие услуги:
• �грудничковое плавание (с 1 месяца до 1,5 лет);
• �оздоровительная аквагимнастика (с 1 месяца до 

3 лет);
• �игровая аквааэробика (с 2 лет);
• �реабилитационное плавание (для детей с ДЦП, 

синдромом Дауна, аутизмом и др.);
• �подводное ориентирование (с 4 лет);

• �индивидуальные занятия оздоровительного мас-
сажа с ребёнком до 1 года (услуга на стадии вне-
дрения);

• �курсы для подготовки к родам и материнству 
(услуга на стадии внедрения).

На данный момент в центре занимаются более 100 
детей. Мы планируем увеличение количества де-
тей, а также ввод дополнительных услуг в центре.

Социальный эффект
Оздоровление детей, просвещение родителей о 
пользе плавания детей в раннем возрасте. Просве-
щение беременных девушек/женщин (курсы под-
готовки к родам и материнству).

Как работает бизнес
40 % детей поступают на занятия через «сарафан-
ное радио», остальные через рекламу. С родителя-
ми заключается договор об оказании услуг нашего 
центра. Далее договор пролонгируется. В центре 
есть дополнительные услуги: продажа трусиков 
для плавания.
Курсы по подготовке к родам и материнству и дет-
ский массаж планируется ввести в июле/августе 
2019 г.

Модель монетизации
Каналы продаж 
Офлайн, сайт-анкета, социальные сети, звонок – 
бесплатное занятие – запись в группы.

Финансовые показатели
Среднее количество клиентов в месяц: 80.
Средний чек: 4 тыс. руб. 
Прогноз выручки: 4 млн руб. к 2020 г.
Прогнозная рентабельность: 25 %. 
Расходы на привлечение клиентов: 250 руб. за кли-
ента.
Увеличилось количество клиентов: на 35 %.
Количество новых клиентов за месяц: 36. 

Конкуренты
Прямых конкурентов нет ввиду отсутствия подоб-
ных услуг в городе.
«Тирвас» (бассейн), г. Кировск (25-й км). Имеется 
чаша с подогревом для детей. Не контролируется 

температурный режим, чаша маленькая, нет обу-
ченного персонала для занятий с детьми. Данный 
объект не является достаточно сильным конкурен-
том, т.к. не ведёт деятельность по обучению детей 
основам раннего плавания.
Детский массаж (поликлиника). Проводится бес-
платно. Недостаток свободных мест на запись на 
массаж, эффективность массажа по сравнению с 
плаванием мала.

Наши конкурентные преимущества
• �Плавание намного эффективнее и результатив-

нее. Можно подобрать удобный график посеще-
ния каждому ребёнку.

• �Индивидуальный график посещения, сервис 
для родителей, комфортные условия пребыва-
ния детей.

План развития: 
по продукту и по финансам
• �Реконструкция и ремонт помещений.
• �Закупка пособий, инвентаря и оборудования.
• �Рост количества клиентов до 500 за 3 года и  

от 1 тыс. за 5 лет.

Выручка
2019 г. – от 4 млн руб. 
2021 г. – от 5 млн руб. 
2024 г. – от 5 млн руб.

Что требуется
• �Информационная поддержка.
• �Заёмные средства в размере до 1 млн руб. на 

срок до 5 лет.

Команда
Инструкторы:

Тихомирова Ольга 

Старникова Надежда 

Горбунова Ксения

г. Апатиты, Мурманская область

+7 (906) 287-81-50

e.skobeleva@rambler.ru
https://vk.com/id68322708

Контакты
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Детский футбольный клуб  
«Чемпион»

Описание компании
Детский футбольный клуб «Чемпион» работает  
3 года. В нашем футбольном клубе занимает-
ся 165 детей в возрасте от 4 до 14 лет, из них 
50 – это дети из многодетных семей, 15 детей –  
с синдромом Дауна. Проект «Футбол для всех» 
подразумевает занятия футболом с детьми, пре-
доставление бесплатных тренировок для детей 
из многодетных семей и семей, где воспитыва-
ются дети с отклонениями в физическом раз-
витии, так как мы считаем, что футболом могут 
заниматься все. Также мы даём возможность 
любительским футбольным командам зани-
маться на нашей площадке (аренда поля). Фут-
бол – очень популярная и всеми любимая игра, 
а после чемпионата мира по футболу в России 
его популярность увеличилась в разы. Для реа-
лизации проекта мы сделали футбольный трени-
ровочный центр. 

Основатель/ 
Руководитель проекта
Ситникова Марина

Социальная миссия проекта
Дать возможность всем детям и взрослым без ис-
ключения заниматься футболом в комфортных 
условиях.

Клиент
• �Активные спортивные родители детей от 4 до  

14 лет.
• �Футбольные любительские команды (мужчины и 

женщины от 18 до 60 лет).
• �Спортивные организации г. Красноярска.
• �Мамы, которые воспитывают ребёнка одни и хо-

тят, чтобы их ребенок больше времени проводил 
в мужской компании с тренером, занимаясь по-
лезным спортом.

Проблема (потребность клиента)
• �Устроить ребёнка в хорошую секцию рядом с до-

мом в шаговой доступности.
• �Зависимость детей от гаджетов.

• �Страх родителей упустить момент раннего разви-
тия ребёнка, особенно родителей детей с ограни-
ченными возможностями.

• �Проблема с финансами у многодетных семей.
• �Детям-инвалидам нет возможности тренировать-

ся, так как нет условий или их совсем мало (тре-
нерский штаб должен обладать специальным об-
разованием).

• �Нехватка свободных спортивных площадок в  
г. Красноярске.

Рынок
Детские сады – 80 тыс. детей от 3 до 7 лет.
�Школы – 240 тыс. детей от 7 до 16 лет.
Любительские команды – 3 тыс. человек.
�Организации, проводящие спортивные мероприя-
тия, детские дни рождения, – 150.
�Наши потенциальные клиенты – это 30 % от рынка 
в 96,9 тыс. человек.

Решение
• �Детский футбольный клуб для детей от 4 лет 

позволит детям вести активный образ жизни. В 
клубе есть программы для детей с синдромом 
Дауна.

• �Дети с ОВЗ и дети из многодетных семей занима-
ются бесплатно.

Социальный эффект
• �Оздоровление детей, социализация и оздоровле-

ние детей с ОВЗ.
• �Популяризация спорта.

Как работает бизнес
Продажа абонементов, средний чек за 8 трениро-
вок от 2 до 3 тыс. руб./мес., аренда спортивной 
площадки – 2,5 тыс. руб./час.

Модель монетизации
Финансовые показатели
Среднее количество клиентов в месяц – 160 чел.
Средний чек – 3 тыс. руб.
Прогноз выручки на ближайший год – 7 млн руб.
Прогнозная рентабельность – 50 %.
Расходы на привлечение клиентов – 100 руб./чел.

Увеличение количества клиентов – на 50 %.
Количество новых клиентов – 200 чел.

Конкуренты
Футбольная школа «Юниор» (международная сеть).
Футбольная школа «Енисей» (поддержка государ-
ства).

Наши конкурентные преимущества
• �Собственная тренировочная база, которую сдаём 

в аренду.
• �Тренерский состав, лучшие тренера г. Красно-

ярска.
• �Бесплатные тренировки для многодетных се-

мей – благодаря этому большой поток детей, из 
которых мы формируем сильные команды, кото-
рые, в свою очередь, выигрывают футбольные 
турниры, а выигранные турниры – это всегда 
новые платёжеспособные клиенты.

План развития: 
по продукту и по финансам
Планируем создать сеть футбольных центров в раз-
ных районах города, знаем, как это сделать с ми-
нимальными вложениями, увеличить продажи ещё 
на 50 %.

Что требуется
Футбольный центр запущен и функционирует для 
полного завершения работ по благоустройству 
центра (дополнительные душевые, раздевалки, 
рекламная вывеска), требуются инвестирование 
или кредитование в размере 2,5 млн руб. Из этих 
средств планируется 2 млн руб. вложить в новый 
футбольный центр г. Красноярска. 

Команда
Ситников  
Алексей
Помощник директора

Майоров 
Александр
Главный тренер по 
футболу

Зайцева  
Наталья
Тренер  
по физподготовке

Евсеев  
Владислав
Тренер младших групп

г. Красноярск

+7 (983) 269-43-88

sitnikova_81@inbox.ru
http://vk.com/chempion24
http://vk.com/footballcenterkrasnoyarsk
https://www.instagram.com/chempion24rf/
https://www.instagram.com/
footballcenterkrasnoyarsk/
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Детский центр  
«Медвежонок Винни»

Описание компании
Детский центр помогает детям научиться бы-
стро читать и писать по методике Н. А. Зайцева, 
а также осуществляет комплексную подготовку 
к школе.

Основатель/ 
Руководитель проекта
Юрьева Юлия 
Основатель и руководитель, педагог начальных классов

Социальная миссия проекта
Раскрываем талант в каждом ребёнке, обучаем 
тому, что мир вокруг интересен и удивителен.
Помогаем освоить максимально легко сложный 
материал по авторским программам комплексно-
го развития и социально адаптироваться застен-
чивым детям, а также тем, кто имеет сложности в 
поведении.

Клиент
• �Родители детей 1,5–8 лет со средним доходом, 

которые хотят просто расширить кругозор и улуч-
шить навыки детей.

• �Родители детей, стремящихся попасть в лицеи и 
гимназии.

• �Родители детей начальных классов, которые име-
ют трудности в школе.

Проблема (потребность клиента)
• �Досуг детей ясельного, дошкольного и возраста 

начальной школы.
• �Улучшение определённых навыков детей.
• �Растим здоровое поколение, которое предпочтёт 

интересную книгу гаджету и учится общению со 
сверстниками.

Рынок
Согласно данным статистики, в г. Долгопрудный 
проживает около 110 тыс. населения, из них около 
8,5 тыс. детей до 8 лет.

Решение
Центр приглашает на платной основе в группы по 
возрастам и направлениям. Около 80 % – это на-
правление чтения и письма по кубикам (методи-
ка Н. А. Зайцева). Также есть группы для адапта-
ции детей к саду (до 3 лет). Постоянно проходят 
мастер-классы как для малышей, так и взрослых.

Социальный эффект
Всё больше детей учатся общаться, привыкают, что 
занятия – это интересно и весело. Родители видят 
положительную динамику, рекомендуют друзьям и 
знакомым.

Как работает бизнес
75 % учеников поступают на обучение через «сара-
фанное радио», остальные через рекламу. С роди-
телями заключается договор о кружковой деятель-
ности. Есть система трёх вариантов абонементов, 
но можно и разово посещать занятия.

Модель монетизации
Каналы продаж 
Сайт-анкета, социальные сети, звонок – пробное за-
нятие по символической цене – запись в группы.

Финансовые показатели
Среднее количество клиентов в месяц: 35–45.
Средний чек: 3,5 руб.
Расходы на привлечение клиентов: 220 руб. за кли-
ента.

Прогноз выручки: 2 млн руб. к 2024 г.
Прогнозная рентабельность: 13 %.

Конкуренты
ДОУ с платными услугами, частные детские сады, 
другие детские центры.

Наши конкурентные преимущества
• �Малые группы (до шести человек).
• �Опыт работы с 2014 г.
• �Система скидок, акций и длительных абонементов 

от 3 месяцев и более.
• �Удобное время для работающих родителей.
• �Хорошая репутация в плане результатов работы.

План развития: 
по продукту и по финансам
• �Найти более удобное помещение с количеством 

кабинетов больше, чем сейчас.
• �Обучить и внедрить ещё больше педагогов по 

данной системе.
• �Открыть не менее одного филиала.
• �Перейти на автоматизированную систему учёта 

посещения и оплат по абонементу.

Рост количества клиентов
До 120 за 3 года, до 210 – за 5 лет.

Выручка
2020 г. – 1,7 млн руб.
2022 г. – 3,5 млн руб.
2024 г. – 6,6 млн руб.

Что требуется
Предварительно не менее 500 тыс. руб. на помеще-
ние и мебель и не менее 150 тыс. руб. на информа-
ционную поддержку.

Команда
Батюкевич Елена 
Педагог по музыке, комплексному развитию,  
ЛЕГО-курсу для самых маленьких

Жидких Наталья 
Педагог-психолог высшей категории,  
готовит детей к школе

г. Долгопрудный, Московская область.

+7 (925) 904-28-94

mirprecrasen.dc@yandex.ru
https://vk.com/mivinny

Контакты
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Дошкольный образовательный 
комплекс «Монтессорики»

Описание компании
Образовательный центр для детей от 5 месяцев 
до 15 лет и частные детские сады и ясли. 

Основатель/ 
Руководитель проекта
Животова Мария

Социальная миссия проекта
Проект предоставляет удобство получения широко-
го выбора развивающих занятий и услуг детского 
сада в одном месте с возможностью индивидуаль-
ного подхода к питанию ребёнка в саду. 

Клиент
Родители детей от 5 месяцев до 15 лет. 

Проблема (потребность клиента)
• �Невозможность получения услуг детского сада и 

развивающих кружков в одном месте.
• �Большое количество детей в группах.
• �Очередь в муниципальные детские сады.
• �Невозможность замены продуктов, вызывающих 

аллергию у ребёнка. 

Рынок
РАМ – все дети от рождения до 7 лет в России – 
150 млрд руб.

ТАМ – дети до 7 лет в г. Орёл – 150 млн руб.
SAM – дошкольники, посещающие кружки, секции 
развития и детские сады, –  112,5 млн руб.
SOM – 1,5 % – 4 950 000 руб.

Решение
Объединение широкого выбора развивающих заня-
тий для детей на одной территории позволяет роди-
телям получать качественные услуги дошкольного 
образования с экономией времени и уверенностью 
в качественном результате. 

Как работает бизнес
• �Обращение в Центр по телефону или через соц-

сети. 
• �Выяснение потребности, консультирование.
• �Запись на пробное занятие. 
• �Посещение пробного занятия.
• �Договор. 
• �Дополнительные продажи курсов, находящихся 

близко по расписанию и удобных для клиента по 
времени. 

Модель монетизации
Финансовые показатели
Среднее количество клиентов в месяц: 180 детей.
Средний чек: 7,2 тыс. руб.
Прогноз выручки на ближайший год: 2 320 000 руб.
Прогнозная рентабельность: 20 %. 
Расходы на привлечение клиентов: 50 тыс. руб.
Увеличение количества клиентов: на 68 %.
Количество новых клиентов: 124 в мес. 

Конкуренты
Муниципальные и частные детские сады.

Наши конкурентные преимущества
• �Возможность оказания услуг яслей и сада полного 

дня и услуг по дополнительному образованию ре-
бёнка в одном месте с экономией времени клиента.

• �Уверенность в компетентности педагогов.
• �Индивидуальная образовательная траектория 

для каждого ребёнка.
• �Развитие детей с 5 месяцев по системе Монтессори.
• �Индивидуальная корректировка питания для де-

тей с аллергией.
• �Современные технологии в сервисе.

План развития: 
по продукту и по финансам
Июль 2019 г. – переход на современную СRM-
систему.
Август 2019 г. – оборудование собственных детских 
площадок.
Сентябрь 2019 г. – открытие нового крупного фили-
ала площадью более 600 кв. м под новым брендом 
с сохранением имеющегося фирменного стиля. 
Сентябрь-октябрь 2019 г. – открытие новых направ-
лений: английский язык, хор, танцы, спортивные за-
нятия для мальчиков.
Май 2020 г. – анализ темпов развития компании 
и решение вопроса об открытии ещё одного ком-
плекса в другом районе города. 
Сентябрь 2021 г. – открытие начальной частной 
школы. 

Выручка
2019–2020 учебный год – 26,5 млн руб.
2020–2021 гг. – 30 млн руб.
2021–2022 гг. – открытие школы – 35 млн руб. 

Что требуется
Финансирование в размере 1,5 млн руб. 

Команда
Чернышев  
Сергей 
Технический  
руководитель

Журавлёва  
Ксения 
Помощник  
руководителя  
по продвижению

Улыбина  
Виктория 
Заместитель руководителя

Швецова Елена 
Ведущий педагог/
управляющая

Медведева Ольга 
Методист, психолог

г. Орёл, Орловская область 

+7 (953) 612-66-20

montessoriki-orel@mail.ru
https://vk.com/montessoriki
@montessorikiorel 
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Инклюзивный театр танца Freedom

Описание компании
Инклюзивное танцевальное пространство для 
детей и молодёжи с ограниченными возможно-
стями здоровья, реабилитация и социализация 
через танец.

Основатель/ 
Руководитель проекта
Ковальчук Вадим
Руководитель проекта,  
преподаватель по актёрскому мастерству 

Социальная миссия проекта
Танцуй душой с Freedom.
Создание нового статуса – «ребёнок-артист».

Клиент
• �Родители детей от 6 лет и старше среднего до-

статка.
• �Родители детей от 6 лет и старше из социально 

незащищённых семей.
• �Родители детей с особенными потребностями от 

8 лет и старше.
• �Молодёжь до 25 лет, стремящаяся к развитию че-

рез танцевальное творчество.

Проблема (потребность клиента)
• �НЕТ достаточной осведомлённости общества о 

проблемах людей с инвалидностью.
• �НЕТ навыков общения с такими людьми.
• �НЕТ танцевальных инклюзивных площадок.
• �НЕТ подготовленных танцоров-волонтёров.
• �НЕТ специализированного оборудования для за-

нятий.
• �НЕТ специальных танцевальных практик и техно-

логий. 

Рынок
�В Красноярске зарегистрировано 62 167 человек с 
инвалидностью. 
Семей с детьми-инвалидами – 3897.
1267 детей с инвалидностью проживают в интер-
натах.
По результатам опроса, 57 % хотят попасть в проект.
Объём реально достижимого рынка центра состав-
ляет 5 млн руб. в год.

Решение
Центр обучает на платной и бесплатной основе (си-
роты, усыновлённые, многодетные, инвалиды) по 
направлениям:
• �хореография (jazz modern, contemporary, 

experimental, hip-hop, dancehall, эстрадный танец, 
классический танец и др.);

• �акробатика;
• �актёрское мастерство.

Две инклюзивные группы: группа первого года об-
учения и концертный состав.
Пять танцоров-волонтёров, которые работают с 
детьми в контактном и парном танце, а также про-
водят тренировки. 
Дети и молодёжь с ОВЗ различных нозологий (с 
синдромом Дауна, диагнозом аутизм, ДЦП, с труд-
ностями передвижения, умственные и психологи-
ческие расстройства) осваивают современную хо-
реографию, акробатику, актёрское мастерство.

Стадия 
Начальная: на данный момент в центре занимают-
ся восемь учеников на платной основе и не менее 
26 бесплатно (23 c ограниченными возможностя-
ми здоровья и трое из социально незащищённых 
семей).

Социальный эффект 
Развитие инклюзивной среды.

Как работает бизнес
80 % учеников поступают на обучение через «са-
рафанное радио», остальные через рекламу. С ро-
дителями заключается договор о дополнительном 
образовании ребёнка. Обучение с сентября по 
июнь. Далее договор пролонгируется. В центре 
есть дополнительные услуги: продажа формы и 
аксессуаров.
За счёт поступающих средств от учеников обучают-
ся льготные категории.

Модель монетизации
Каналы продаж 
Офлайн, сайт-анкета, социальные сети, звонок – 
бесплатное занятие – запись в группы.

Финансовые показатели
Среднее количество клиентов в месяц: 50.
Средний чек: 2 тыс. руб. 
Расходы на привлечение клиентов: 250 руб. за 
клиента.
Прогноз выручки: 1 млн руб. к 2024 г.
Прогнозная рентабельность: 10 %.

Конкуренты
Танцевальные студии, развивающие центры, учреж-
дения культуры и дополнительного образования.

Наши конкурентные преимущества
• �Профессиональная команда хореографов, педа-

гогов и психологов.
• �Удобное месторасположение и расписание.
• �Улучшение физических и психологических показа-

телей здоровья.
• �Индивидуальный подход к каждому ребёнку.
• �Авторская методика.
• �Участие в чемпионатах и конкурсах различного 

уровня.
• �Система скидок и акции.
• �Полноценная инклюзивная среда.

План развития: 
по продукту и по финансам
• �Закупка спортивного инвентаря и оборудования.
• �Рост количества клиентов до 100 человек за  

3 года и от 300 человек за 5 лет.
• �Открытие филиалов.

Выручка
2019 г. – от 200 тыс. руб. 
2021 г. – от 500 тыс. руб.
2024 г. – от 1 млн руб.

Что требуется
• �Информационная поддержка.
• �Сотрудничество с социальными учреждениями.
• �Помещение для инклюзивного тетра танца. 
• �Набор в группы.

Команда
Портнягина Анастасия
Хореограф

Дундуа Софико
Хореограф

Ливак Наталия 
Администратор

г. Красноярск, Красноярский край

+7 (913) 193-23-10, 209-09-39

anastasy08@mail.ru
vk.com/freedom_dance_teatr
www.instagram.com/ freedom_teatr
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«КардиоКинези» – «Норма Жизни»

Описание компании
«Норма жизни» – сеть лечебно-спортивных за-
лов, предназначенных для восстановления и 
поддержания здоровья людей старшего поко-
ления с помощью лечебно-профилактической 
программы «КардиоКинези», позволяющей эф-
фективно бороться с сердечно-сосудистыми за-
болеваниями. 

Основатель/ 
Руководитель проекта
Ефимович Олег 

Социальная миссия проекта
Сделать лечебно-спортивные залы «Норма жиз-
ни», работающие по методике «КардиоКинези»,  
доступными по цене и удобными по расположе-
нию для регулярного посещения всеми группами  
населения.

Клиент
• �Пациенты, проходящие курс кинезитерапии в 

Центре доктора Бубновского, с патологиями ССС 
(муж./жен. от 45 лет).

• �Пациенты с патологиями ССС, нуждающиеся в 
консультации врача-кардиолога, в проведении 
кардиологического обследования (муж./жен. от 
45 лет, проживающие в г.о. Балашиха, в шаговой 
и/или транспортной  доступности от местонахож-
дения ЦДБ).

• �Пациенты после инфарктов миокарда и инсультов, 
нуждающиеся в реабилитации (муж./жен., являю-
щиеся пациентами поликлиник г.о. Балашиха и 
ближайших населённых пунктов).

Проблема (потребность клиента)
• �Отсутствие лечебных учреждений, направлен-

ных на профилактику заболеваний сердечно-
сосудистой системы и опорно-двигательного ап-
парата.

• �Отсутствие доступной реабилитации при сердечно-
сосудистых заболеваниях и после оперативных 
вмешательств на сердце и сосуды.

• �Малая доля граждан РФ, ведущих здоровый образ 
жизни, увлекающихся физкультурой и спортом. 

• �Низкий уровень развития физической культуры 
среди населения РФ.

Рынок
Потенциальные пациенты г.о. Балашиха: 198 950 
человек.
Потенциально ёмкость рынка г.о. Балашиха состав-
ляет 2,3 млрд руб.: общее количество потенциаль-
ных пациентов со средним чеком 11,7 тыс. руб. (три 
цикла занятий).

Решение
Организация лечебно-спортивных залов в шаговой 
доступности горожан для проведения занятий по 
специально разработанной лечебной программе 
«КардиоКинези», главная задача которой – поддер-
жание здоровья сердечной мышцы.

Социальный эффект
Результат занятий:  
• � укрепление мышечной и сосудистой систем; 
• � повышение физической выносливости пациента; 
• � снижение количества и дозировки принимаемых 

препаратов. 

Как работает бизнес
Клиент совершает обращение в медицинский центр 
или поликлинику и получает направление врача на 
занятия в зале «Норма Жизни», обращается в зал 
по месту жительства (или где удобно посещать), 
совершает там покупку абонемента и приступает к 
занятиям.

Модель монетизации
Каналы продаж
Интернет – контекстная реклама, таргетированная, 
социальные сети, газеты, «сарафанное радио», вра-
чи поликлиник.

Финансовые показатели
Среднее количество клиентов в месяц: 50 чел.
Средний чек: 3,9 тыс. руб. 
Прогноз выручки на 2019 г.: 11 млн руб.

Расходы на привлечение клиентов: до 500 руб./
клиент.

Конкуренты
Санатории, государственные кардиоцентры, цен-
тры ЛФК и фитнес.

Наши конкурентные преимущества
• �Доступная стоимость.
• �Удобное географическое расположение в шаго-

вой доступности.
• �Динамическое наблюдение клиента врачом-

кардиологом.
• �Неограниченная продолжительность занятий.

План развития: 
по продукту и по финансам
План развития продукта на 2019 г.: открыть пилот-
ный зал в г.о. Балашиха и отработать на нём все 
процессы.
План на 2020 г.: масштабировать проект на все 
районы г.о. Балашиха.
План на 2021 г.: выход в другие регионы.

Ожидаемая выручка
2019 г.: 240 тыс. руб.
2020 г.: 11 млн. руб. (для пяти новых залов).
2021 г.: от 20 млн руб.

Что требуется
• �Поддержка администрации города в предостав-

лении помещений для залов «Норма жизни» на 
льготных условиях.

• �Поддержка системы здравоохранения города для 
наладки системы рекомендации врачами поли-
клиник и направления пациентов.

• �Инвестиции на закупку оборудования для пилот-
ного зала – 1,2 млн руб. 

Команда
Кожухова 
Анастасия 
Руководитель проекта 

Смирнова Ольга 
Координатор проекта

Гусейнзаде Нигяр 
Врач-кардиолог

Никифоров  
Илья 
Инструктор ЛФК

Дзядук Антон 
Инструктор ЛФК

Бусыгин Игорь 
Инструктор ЛФК

г. Балашиха, Московская область

+7 (963) 659-04-69

9636590469@mail.ru
https://www.facebook.com/bubnovsky.
balashikha/
https://www.instagram.com/bubnovsky.
balashikha/
https://vk.com/club120364511
https://ok.ru/group53138779209905
https://www.youtube.com/channel/
UCDocYcG-2Y-427kcVu3Z4wA 
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«Клуб умной безопасности»

Описание компании
Франшиза «Клуба умной безопасности» – воз-
можность работы по проверенным методикам в 
любом городе. Мы эффективно обучаем детей и 
семьи профилактике травли и разрешению кон-
фликтов, выходу из опасных ситуаций, безопасно-
му поведению на улице и в интернете и передаём 
этот опыт тренерам, а также обучаем продвиже-
нию и построению бизнес-модели клуба.

Основатель/ 
Руководитель проекта

Социальная миссия проекта
Тиражирование опыта деятельности, направлен-
ного на обеспечение безопасного детства, форми-
рование у детей навыков выхода из конфликтов, 
основанных на формировании эффективных навы-
ков самоконтроля и уверенности: 
• �не страх и контроль, а умение думать;
• �не запреты, а умение брать ответственность;
• �не опека, а готовность к свободе и зрелость.

Клиент
• �Педагоги и тренеры. 
• �Владельцы детских центров. 
• �Предприниматели, планирующие открыть дет-

ские центры.

Проблема (потребность клиента)
• �Возможность работать по эффективной и прове-

ренной методике, большой выбор курсов для пре-
подавания.

• �Возможность работать по схеме проверенной 
бизнес-модели без большого количества допол-
нительных вложений. Также схема продвижения 
разработана и адаптирована с минимальными 
вложениями в рекламу.

• �Возможность купить франшизу по демократиче-
ской цене.

Рынок
Центры и частные специалисты в городах с насе-
лением не менее 100 тыс. человек – 130 городов, 
более 500 тыс. человек – 40 городов. 
Объём реально достижимого объёма рынка – 100–
150 франчайзи по РФ за 3 года.

Решение
«Клуб умной безопасности» обучает тренеров по 
безопасности.
Тренинги для детей
• �Безопасность на улице: оценка ситуации, выбор 

стратегии, самооборона.
• �Безопасность имущества (грабители, воры, мо-

шенники).
• �Словесная самозащита и профилактика травли.
• �Навыки разрешения конфликтов.
• �Безопасность с животными.
Лектории для родителей
• �Интернет. Мифы и реальность.
• �Сексуальная безопасность.
• �Словесная самозащита и профилактика травли.
И другие темы.
Разнообразные форматы: тренинговые дни, годо-
вые курсы, лагеря. Своё издательство. 

Социальный эффект
Создание эффективных работающих центров, бла-
годаря которым дети получают навыки безопасно-
сти, основанные на развитии самостоятельности и 
уверенности.

Как работает бизнес
Клиент узнаёт о нашей франшизе:
• �из социальных сетей, читая наши статьи в элек-

тронных или бумажных изданиях, на наших соци-
альных страницах;

• �на выставках, форумах;
• �из сообщений и звонков в детские центры с пред-

ложением расширить услуги;
• �из контекстной рекламы, таргетинговой рекламы;
• �при покупке наших книг.
Отправляет заявку через сайт безопасностьде-
ти.рф или звонит по номеру +7 (904) 980-40-92 и 
после уточнения деталей подписывает договор и 
оплачивает по счёту, приезжает на очный семинар 
и получает все материалы для работы: бренд-бук, 
бизнес-бук, методические пособия для работы.

Модель монетизации
Финансовые показатели
Среднее количество клиентов в месяц: 2.
Средний чек: 50 тыс. руб.
Прогноз выручки на ближайший год: 2 млн руб.
Прогнозная рентабельность: 65 %. 

Расходы на привлечение клиентов: 5 тыс. руб.
Увеличение количества клиентов: на 60 %.
Количество новых клиентов: за год с начала разви-
тия франчайзи – 2, за акселератор – 2. 

Конкуренты
«Стоп угроза». Охват рынка – 80 филиалов.
Safe kids. Москва, Санкт-Петербург.
Наши конкурентные преимущества
• �Знания и практический опыт – 20 лет сбора ин-

формации.
• �При создании курсов М. Беренов лично интервью-

ировал многих людей, прошедших через острые 
ситуации, офицеров МВД России, ряд представи-
телей преступного мира.

• �Мы тщательно готовим ответы на вопросы, а не 
скачиваем их из сети! 

• �Доступность. Наша франшиза самая доступная по 
стоимости и обслуживанию. 

• �Выгода. Мы передаём вам систему набора групп с 
минимумом рекламных вложений, наша франши-
за быстро окупается.

• �Широкая линейка курсов – разнообразие тем и 
форматов для любого возраста (часть занятий 
легко тиражируется для взрослых, защищая вас 
от демографических спадов). 9 из 10 наших уче-
ников остаются на долгосрочные программы.  

• �Концепция курса поставлена так, что навыки, 
приобретённые на занятиях, дают не только воз-
можность выходить из опасных ситуаций и не  
попадать в них, что важнее, но и формируют стой-
кую жизненную позицию.

План развития: 
по продукту и по финансам
План развития продукта на 3 года
Развитие сети франчайзи по 3–5 точек в месяц, 150 
за 3 года. 
Продажа сопутствующих товаров (книги, игры).
Сопровождение франчайзи.
Объём выручки на ближайшие 3 года
2019 г. – от 2 млн руб.
2020 г. – от 5 млн руб.
2021 г. – от 7 млн руб.

Что требуется
Варианты максимального информирования о на-
ших программах.

Команда
Беренова 
Анастасия 
Руководитель проекта

Беренов Максим 
Эксперт по детской 
безопасности.  
Автор методик,  
тренер-инструктор

Коробкова 
Наталья 
Тренер-инструктор, 
Екатеринбург, 
администратор  
филиала

Беренова 
Анастасия 
Руководитель проекта

Беренов  
Максим 
Основатель проекта

г. Екатеринбург

+7 (904) 980-40-92

amuravieva@rambler.ru

Контакты
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«Кнопка Жизни»

Описание компании
«Кнопка Жизни» – первая в России система мо-
ниторинга и экстренного вызова помощи. Реа-
лизованы услуги и линейка устройств для раз-
личных групп пользователей: дети дошкольного 
и школьного возраста, пожилые люди и люди с 
ограниченными возможностями. 
Сегодня у «Кнопки Жизни» на обслуживании 
более 250 тыс. пользователей в 60 регионах 
России, профессиональный медико-социальный 
диспетчерский центр 24/7 и современная ИТ-
платформа для обслуживания пользователей в 
любой точке России.
Одно из направлений, которое сейчас развивает 
«Кнопка Жизни», – мониторинг детской безопас-
ности. Компания «Кнопка Жизни» разрабатыва-
ет и производит умные детские часы-телефон с 
приложением для родителей Knopka911. Часы 
позволяют в любой момент узнать, где ребёнок, 
связаться с ним, больше не волноваться, что с 
ним что-то случится, когда он остаётся без при-
смотра.

Основатель/ 
Руководитель проекта
Дёмина Ирина

Социальная миссия проекта
Обеспечение спокойствия и безопасности наименее 
защищённых членов семьи: детей, пожилых людей, 
людей с инвалидностью с помощью дистанционно-
го мониторинга и круглосуточного диспетчерского 
центра помощи «Кнопка Жизни».

Клиент
Родители дошкольников и школьников начальных 
классов.

Проблема (потребность клиента)
В России пропадает 45–50 тыс. детей, 10 % из них 
никогда не находятся. Чтобы рассмотреть стати-
стику для обывателя, каждые 30 минут пропадает 
ребёнок и каждые 6 часов пропадает ребёнок, ко-
торый не найдётся никогда.
Родители боятся отпускать ребёнка одного в шко-
лу даже в старших классах. При этом после школы 
многие дети посещают кружки и секции, переме-
щаются одни по городу. 

Страхи и беспокойство родителей возрастают.
Решение – детские часы-телефон «Кнопка Жизни» с 
«умным» приложением для родителей Knopka911.

Рынок
Потенциальный рынок: 8,5 млн детей в возрасте 
5–9 лет.
Достижимый рынок: 600 тыс. устройств в год.

Решение
Мы предлагаем новую услугу «Безопасность PRO» 
на базе существующих устройств, которая поможет:
• �всегда точно знать местоположение ребёнка бла-

годаря «умной» технологии Ai Powered GEO;
• �видеть его перемещение на карте в реальном 

времени;
• �узнать, если ребёнок куда-то уехал без разреше-

ния, благодаря режиму «ребёнок в машине».

Социальный эффект
Более эффективный контроль за безопасностью 
детей.

Как работает бизнес
На данный момент у нас в базе более 250  тыс. за-
регистрированных пользователей, около 90 тыс. 
пользователей заходят в приложение в месяц. Мы 
предлагаем нашим существующим и новым поль-
зователям подключить пакет «Безопасность PRO» 
за 99 руб./мес. либо 990 руб./год. 

Модель монетизации
Для продуктового направления – умные часы 
для детей.

Каналы продаж
Розничные сети «Связной-Евросеть», «МегаФон», 
МТС, «Билайн», DNS и др. 

Финансовые показатели
Среднее количество клиентов в месяц: 15 тыс. че-
ловек. 
Средний чек: 2 тыс. руб. устройство, 99 руб.: под-
писка в мес.
Прогноз выручки на ближайший год: 350 млн руб.

Прогнозная рентабельность: 40 %.
Расходы на привлечение клиентов: 40 руб.
Увеличение количества клиентов на подписке,  
в % – старт продаж в 2019 г.
Количество новых клиентов: за  IV квартал 2019 г. 
планируем привлечь 1 тыс. пользователей на под-
писке, конверсия ~2 %.

Конкуренты 
На рынке РФ: Elari, JET, Smart Baby Watch.

Наши конкурентные преимущества
• �Приложение на русском языке для мониторинга 

ребёнка.
• �Собственная платформа, безопасность хранения 

данных.
• �Сертификация РФ, безопасность для ребёнка.
• �Техподдержка, помогающая дистанционно на-

строить часы.
• �Диспетчерский центр 24/7, подключение на кноп-

ку SOS.
• �Уникальная услуга для дополнительной безопас-

ности ребёнка «Безопасность PRO».

План развития: 
по продукту и по финансам
План развития продукта на 3 года
• �Доработка приложения с улучшенной геолокацией.
• �Техническая доработка устройств для разработ-

ки и развития новых услуг на базе нашего при-
ложения.

• �Увеличение количества пользователей нашего 
приложения до 500 тыс. человек. 

Выручка
2019 г. – 350 млн руб.
2020 г. – 460 млн руб.
2021 г. – 600 млн руб.

Что требуется
Инвестиции, кредит под оборотные средства.

Команда
Разнометов Денис 
Генеральный директор 

Песин Максим 
Директор по маркетингу

Демьянкова Наталья 
Продакт-менеджер 

г. Москва

+7 (495) 984-85-53

info@knopka24.ru
https://www.facebook.com/Knopka24/
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«Лукистрелы»

Описание компании
Спортклуб при Федерации стрельбы из лука Ке-
меровской области с возможностью заниматься 
физической культурой и обучением олимпийско-
му виду спорта – стрельбе из лука – детей и взрос-
лых, а также пожилых людей и людей с ограни-
ченными возможностями. Поскольку стрельба из 
лука – один из немногих видов спорта, не имею-
щих ограничений по возрасту и уровню физиче-
ской подготовки. 

Основатель/ 
Руководитель проекта
Степанов Николай 
Идейный вдохновитель, спортсмен и лидер проекта

Социальная миссия проекта
Вовлечение в спорт и физическую активность осо-
бой категории граждан: пожилых людей и людей с 
ограниченными возможностями с целью пропаган-
ды здорового образа жизни и адаптации в совре-
менном обществе.

Клиент
• �Школьники 12–17 лет, ищущие необычный спорт, 

или с проблемами по здоровью.
• �Родители школьников с потребностями к физиче-

скому развитию ребёнка.
• �Активные работающие взрослые 26–35 лет, ищу-

щие хобби и спорт.
• �Активные взрослые 35–45 лет, озабоченные здо-

ровьем.
• �Взрослые 45–60 лет, ищущие подходящий для 

возраста спорт.
• �Пенсионеры и люди с ограниченными возможно-

стями.

Проблема (потребность клиента)
Низкий уровень вовлечённости в ЗОЖ всех катего-
рий граждан.
Для людей старшего возраста и людей с ограничен-
ными возможностями:
• �отсутствие финансовой возможности для посеще-

ния физкультурно-оздоровительных центров;
• �отсутствие видов спорта и клубов, подходящих по 

возрасту;
• �отсутствие специальных условий для занятий в 

имеющихся спортзалах; 
• �необходимость социальной адаптации.

Рынок
По официальным данным, в г. Кемерово проживает 
560 тыс. человек.
Реально достижимая доля рынка в Кемерово – 2,4 
млн руб. в год.

Решение
Спортивный клуб по стрельбе из лука проводит 
групповые занятия на платной основе для детских 
и взрослых групп, на бесплатной/льготной основе 
с пожилыми и людьми с ограниченными возмож-
ностями. 
Стадия
• �Создан один спортивный клуб стрельбы из лука, 

в котором на данный момент занимается 42 чело-
века, из них три человека с ограниченными воз-
можностями на бесплатной основе.

• �Стабильно работающая модель на стадии актив-
ного развития.

Социальный эффект
• �Возможность бесплатно заниматься с особыми 

категориями лиц. 
• �Популяризация ЗОЖ.
• �Вовлечение детей и взрослых в спорт.

Как работает бизнес
50 % клиентов приходит через «сарафанное радио», 
остальные через рекламу. Ежемесячно покупают 
абонементы для занятий в клубе. 
Занятия круглогодичные. В среднем клиент ходит в 
клуб стрельбы из лука на постоянной основе в течение 
2–3 лет. В клубе есть кросс-продажи товаров и услуг.
За счёт поступающих средств от платных клиентов 
занимаются бесплатно особые категории.

Модель монетизации
Каналы продаж 
Офлайн, сайт-анкета, соцсети «ВКонтакте»,  «Инста-
грам», таргет, контекст-реклама «Яндекс», Google, 
звонок, бесплатное занятие, запись в группы.
Финансовые показатели
Среднее количество клиентов в месяц: 40 человек. 
Средний чек: 2 тыс. руб.
Прогноз выручки на ближайший год: 2,4 млн руб./год.
Прогнозная рентабельность: 50 %.
Расходы на привлечение клиента: 313 руб.
Увеличение количества клиентов: на 150 %.

Количество новых клиентов за месяц в акселера-
торе: 12.

Конкуренты
Клубы по месту жительства, фитнес-клубы, спор-
тивные секции.
Наши конкурентные преимущества
• �Бесплатные занятия и льготные условия для по-

жилых людей и людей с ограниченными возмож-
ностями.

• �Возможность занятий спортом высших достиже-
ний для детей и взрослых, пожилых и людей с 
ограниченными возможностями.

• �Комплексное развитие человека: физическое со-
стояние, навыки стрельбы, психологическая под-
готовка.

• �Единственная в Кемерово школа подготовки луч-
ников.

• �Удобное расположение и расписание.
• �Любой уровень подготовки.

План развития: 
по продукту и по финансам
План развития продукта на 3 года
• �Ремонт помещений.
• �Обучение спортивных тренеров и менеджеров.
• �Рост количества постоянных клиентов на 200 % 

до 100 человек к августу 2019 г.
• �Создание успешной финансовой модели клуба.
• �Разработка и внедрение стандартов рабочей мо-

дели клуба.
• �Разработка физкультурно-оздоровительных про-

грамм для пожилых людей.
• �Создание франшизы «Лукистрелы».
• �Открытие дополнительно двух филиалов в г. Ке-

мерово.
• �Строительство спортивного комплекса стрелко-

вых видов спорта. 
Объём выручки на ближайшие 3 года: 8 млн руб.

Что требуется
• �Качественное и количественное развитие команды.
• �Информационная поддержка.
• �Технологии и наставничество для создания  

франшизы.
• �Помещения для аренды на льготных условиях.
• �Инвестиции – 1 млн руб. на оборудование и марке-

тинг для открытия филиала клуба.

Команда
Брюзгина Наталья
Специалист по маркетингу 

Демидов Роман
Тренер детских и взрослых групп

Грачёв Павел
Тренер взрослых групп

г. Кемерово, Кемеровская область

+7 (3842) 63-07-07
+7 (903) 907-00-22

nik.stepanoff@gmail.com
https://www.facebook.com/nik.stepanof

Контакты
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«Медсеть»

Описание компании
Сервис «Медсеть» – это мобильное приложение 
для коммуникаций между медицинским учреж-
дением и пациентом, которое помогает клиникам 
стать ближе к клиенту и даёт им возможность 
разгрузить регистратуру от пиковой нагрузки, 
улучшить контроль качества обслуживания па-
циентов, повысить доступность и информиро-
ванность о медицинской помощи, снизить число 
необоснованных вызовов.

Основатель/ 
Руководитель проекта
Попова Елена
Руководитель проекта

Социальная миссия проекта
Помогаем клиникам и их клиентам стать ближе друг 
к другу при помощи современных технологий.

Клиент
Учреждения здравоохранения, пациенты.

Проблема (потребность клиента)
• �Решение вопроса по приёму вызовов при отсут-

ствии телефонной связи (отсутствии свободных 
операторов колл-центров).

• �Упрощение и ускорение коммуникаций с клиентом.
• �Удержание клиента.
• �Оказание нового вида услуг (онлайн-консультаций).

Рынок
10 тыс. клиник.

Решение
• �Повышение лояльности пациентов и доступность 

медицинских услуг. 
• �Приём неограниченного количества заявок в еди-

ницу времени. 
• �Канал общения с клиентами с помощью онлайн-

чата.
• �Оптимизация работы операторов. 

Социальный эффект
• �Повышение доступности и информированности  

о медицинской помощи.
• �Снижение числа жалоб на работу учреждения.
• �Снижение числа необоснованных вызовов.

Как работает бизнес
Поликлиника приобретает годовую подписку на ра-
боту в сервисе.

Модель монетизации
Финансовые показатели
Среднее количество клиентов в месяц: 100.
Средний чек: 11,9 тыс. руб. в месяц.
Прогноз выручки на ближайший год: 10 млн руб.
Прогнозная рентабельность: 50 %.
Расходы на привлечение клиентов: 300 тыс. руб.

Увеличение количества клиентов: на 50 %.
Количество новых клиентов: за акселератор две но-
вые клиники.

Конкуренты
Doc+

Наши конкурентные преимущества
• �Более низкая стоимость.
• �Простота внедрения.
• �Работа с регионами.

План развития: 
по продукту и по финансам
План развития продукта на 3 года
• �Консультации для русскоязычного населения  

за пределами РФ.
• �Аудио/видеоконсультации с врачами.
• �Интеграция с основными МИС.
• �Медицинский туризм для иностранных граж-

дан.

Выручка на ближайшие 3 года
50 млн руб.

Что требуется
• �Усиление маркетинговой стратегии (участие в от-

раслевых конференциях, работа со СМИ).
• �Кадровые ресурсы (программисты, дизайнер, 

маркетолог, менеджер по продажам).

Команда
Попов Евгений 
Директор и основатель

Неустроев Айаал 
Программист

Наумов Родион 
Программист

Николаева Лена 
Менеджер

г. Якутск, Республика Саха (Якутия)

+7 (4112) 39-00-95
+7 (914) 268-81-82

medxnet@itykt.ru

Контакты
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Музей вятского самовара

Описание компании
Первый 5D-музей в регионе. Мультимедийный 
музейно-выставочный комплекс с историче-
ской реконструкцией. В составе комплекса: му-
зейная часть, кафе, магазин и реставрационная 
мастерская.

Основатель/ 
Руководитель проекта
Комаров Евгений 

Социальная миссия проекта
Проект нацелен на сохранение традиций, культуры 
и истории региона.

Клиент
Дети от 4 лет. Туристы. Семьи. Корпоративные кли-
енты.

Проблема (потребность клиента)
• �Проблема современного восприятия истории ре-

гиона.
• �Насыщенность рынка стандартными экскурсиями. 
• �Организация отдыха выходного дня.
• �Отдых семей с детьми как развлечение через обу-

чение.
• �Гастрономический туризм.

Рынок
Посетители дошкольного возраста – 10 млн руб., 
школьники – 7 млн руб., туристы – 20 млн руб. в год.

Решение
Интерактивная выставка для детей и взрослых. 
В музее проходят экскурсии и мастер-классы, по-
свящённые вятскому самоварному ремеслу и ма-
стерам, истории и культуре региона. Интерактивная 
мультимедийная экспозиция залов позволит ре-
шить проблему современного восприятия истории 
региона.

Социальный эффект
Данный проект является социально и обществен-
но значимым, направлен на развитие культурно-
просветительской, туристской и социально-
экономической составляющей региона.
Проект направлен на решение проблемы слабого 
интереса жителей к истории своей малой родины, 
её традициям и культуре.
Вовлечение местных жителей в изучение культур-
ного и исторического наследия региона.

Как работает бизнес
Клиент посещает музей, кафе и магазин. Прибыль с 
продажи билетов, меню кафе и выручки магазина, 
продажи сувенирной продукции (самоваров).

Модель монетизации
Финансовые показатели
500–1000 посещений.
1,5 тыс. руб.
Прогноз выручки на ближайший год: 4–5 млн руб.
Прогнозная рентабельность: 20 %. 

Расходы на привлечение клиентов: 200 тыс. руб.
Увеличение количества клиентов: на 20 %.
Количество новых клиентов за акселератор: 50.

Конкуренты
�Государственные музеи.
�Два частных музея: мороженого и шоколада.

Наши конкурентные преимущества
• �Современные мультимедийные возможности, ко-

торых просто не существует у государственных 
музеев.

• �У них нет исторической составляющей, коммер-
ческая конструкция. Мы работаем со школами и 
детскими садами.

План развития: 
по продукту и по финансам
Создать и запустить работу всего комплекса: музей, 
магазин, кафе. Проверить за год финансовую модель 
и запустить тиражирование в крупные города РФ.

Выручка
2020 г. – 6–7 млн руб.
2021 г. – 10 млн руб.
2022 г. – 12 млн руб. (1 млн руб. в месяц).

Что требуется
Необходимо 6 млн руб. на создание исторической 
реконструкции, закупку и установку мультимедий-
ного оборудования. 

Команда
Комарова Люция 
Бухгалтер

Татаринова Дарья 
Менеджер по продажам

Заболотская Татьяна 
Экскурсовод

г. Киров, Кировская область

+7 (912) 827-21-60

vyatskiysamovar@mail.ru 
vk.com/vyatskiysamovar
vk.com/samovarvyatka

Контакты
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Музей занимательных наук «Кварки»

Описание компании
Интерактивный музей «Кварки» – это 1,5 тыс.  
кв. метров, наполненных забавными и интерес-
ными, простыми и в то же время удивительны-
ми экспонатами. Машины и роботы, оптические 
иллюзии и целые комнаты парадоксов, гениаль-
ные приборы и изобретения здесь находятся в 
такой плотной концентрации, что вы останетесь 
под яркими позитивными впечатлениями, а лю-
бой ребёнок может ощутить немедленную тягу к 
открытиям.

Основатель/ 
Руководитель проекта
Паскин Максим 
Генеральный директор

Социальная миссия проекта
Популяризация науки.
Посетив наш музей занимательных наук «Кварки», 
каждый ребёнок не только увлечётся интересным 
рассказом нашего экскурсовода, но сможет и са-
мостоятельно запустить каждый прибор, получив 
наглядное подтверждение самым разным физиче-
ским законам.

Клиент
Семьи с детьми 5–14 лет.

Проблема (потребность клиента)
Многие изобретения, про которые рассказывается в 
школе, дети обычно могут видеть только на картин-
ках, сопровождающихся скупым описанием и стро-
гим тоном учителя. Это не способствует развитию 
интереса к физике и запоминанию прочитанного.

Рынок
Количество детей 5–14 лет в г. Нижний Новгород –  
364 731 человек, при достижимой доле 10 % объ-
ём рынка в денежном выражении составляет более 
18 млн руб. в год.

Решение
Интерактивный музей с многочисленными инте-
ресными экспонатами, которые можно трогать 
руками.

Социальный эффект
Популяризация науки вообще и физики в частности.

Как работает бизнес
• �Частные посетители покупают билеты на месте. На 

отдельные мероприятия можно купить онлайн.
• �Для групповых посещений необходимо брониро-

вать дату и время, вносить предоплату, дополни-
тельно к посещению музея и экскурсии возможно 
приобрести шоу, мастер-классы, интерактивные 
программы, квесты.

• �Возможно заказать празднование дня рождения 
для своего ребёнка, а также провести корпора-
тивное мероприятие семейного формата до 350 
человек.

Модель монетизации
Каналы продаж 
Частные посетители, организованные школьные и 
туристические группы, дни рождения, корпоратив-
ные мероприятия семейного формата.

Финансовые показатели
Среднее количество клиентов в месяц: 2 тыс. че-
ловек.
Средний чек: 500 руб.
Прогноз выручки на ближайший год: 13,3 млн руб.
Расходы на привлечение клиентов: до 50 тыс. руб./
мес. 
Выручку в мае 2019 г. по сравнению с маем 2018 г. 
увеличили на 513 225 руб.

Конкуренты
«Галилео», «Кидбург», Дельфинарий.

Наши конкурентные преимущества
• �Формат музея.
• �Собственные продукты и разработки.
• �Интеллектуальный досуг.
• �До 350 посетителей одновременно.

План развития: 
по продукту и по финансам
Планируем реализовать как минимум пять новых 
экспозиций на площадке музея, тем самым увели-
чить посещаемость и продажи. Сменить локацию 
на более удобную по месторасположению и боль-
шую по площади до 2 тыс. кв. м.

Выручка на 3 года
48,3 млн руб.

Что требуется
Привлечение инвестиций минимум на 10 млн руб. 
до конца 2019 г.

Команда
Тихонов Сергей 
Исполнительный директор, 
разработка продуктов

Катюхин Никита 
Руководитель отдела продаж

Кондратьева Ирина
Старший администратор-
кассир

Квашнина Анфиса 
Администратор-кассир

Морозова Мария 
Администратор-кассир

Суворкина Лада 
Старший экскурсовод

Гребенщиков 
Александр 
Старший экскурсовод

Савкин Сергей 
Экскурсовод

Бузина Кристина 
Экскурсовод

Прилепова 
Валентина
Экскурсовод

Кругликов Илья 
Главный инженер

Конев Сергей 
Инженер-конструктор

г. Нижний Новгород

+7 (831) 423-425-1

info@kvarky.ru
https://vk.com/kvarky
https://www.facebook.com/kvarky/
https://ok.ru/group/55384052662507 
https://www.instagram.com/p/ByHcUezp
zsq/?igshid=1rk7mr1nsgaa7

Контакты
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«Наставник. Точка роста»

Описание компании
Создание мастерской деревообработки и дизай-
на для детей, попавших в трудную жизненную 
ситуацию (ТЖС).

Основатель/ 
Руководитель проекта
Ганиев Басир (Басыйр)
Руководитель проекта и основатель,  
поиск и привлечение партнёров, наставников

Социальная миссия проекта
Помогаем детям в ТЖС:
• �в социализации детей, через общение, нефор-

мальные способы взаимодействия друг с другом 
(мастер-классы, игры) и наставниками;

• �обучая навыкам работы с бетоном, деревом, эпок-
сидной смолой для формирования у них пред-
ставлений о возможностях профессиональной 
деятельности; 

• �обучая навыкам зарабатывания денег, дизайну и 
творческому мышлению;

• �создавая условия для творчества и самореализации, 
осознанному проведению свободного времени.

Клиент
• �Дизайнеры интерьеров, лофт-заведения, кофей-

ни, коворкинги, «Точки кипения», ИТ-парки.
• �Город.
• �Дети, попавшие в трудную жизненную ситуацию.

Проблема (потребность клиента)
• �Поставка мебели и изделий декора под заказ.
• �Уменьшение преступности и противоправных 

действий, совершаемых несовершеннолетними.
• �Возможность самореализации и заработка денег.

Рынок
Потенциальные клиенты – заведения с дизайнер-
ским уклоном, кофейни-кондитерские (34 организа-
ции в Набережных Челнах и Елабуге, 179 в Казани), 
лофт-заведения и фотостудии (7 и 20), коворкинги 
и ИТ-парки (21 организация), при среднем чеке на 
изделие 1 тыс. руб. и ежемесячном изготовлении 
100 изделий, объём достижимого рынка составля-
ет 100 тыс. руб. в месяц.

Решение
На данный момент в мастерской г. Елабуга мы учим 
детей, попавших в трудную жизненную ситуацию, 
работе с бетоном, дизайну – дети создают эксклю-
зивные светильники.
На базе мастерской занимаются восемь детей в 
возрасте от 8 лет.
Одни учатся прикручивать штепсели и подключать 
выключатели к светильникам, другие делают фор-
му для заливки, делают раствор, заливают форму. 
Третьи занимаются украшением готовых изделий.
Готовится для запуска мастерская на базе КОП «Ме-
тро». Для запуска требуются дети, вовлечённые в 
процесс.

Социальный эффект
Вовлечение детей в ТЖС в активную деятельность, 
приносящую доход и осознанную деятельность. 
Уменьшение беспризорности. 

Как работает бизнес
Дизайнеры интерьеров обсуждают с детьми 
будущие заказы для оформления помещений 
(кафе, кофейни, кальянные), обсуждают форму, 
материалы, сроки, придумывают дизайн. Дети 
изготавливают изделия под заказ, а также изго-
тавливают изделия по собственным чертежам и 
повторяют формы, которые увидели на площад-
ках типа Pinterest. Такие формы и изделия про-
даются в кофейни, лофт-заведения, фотостудии, 
коворкинги.
С продажи одного изделия дети получают 30 % в ка-
честве заработной платы, 40 % уходит на покрытие 
расходов и себестоимость изготовления, 20 % – на 
зарплатный фонд наставников и кураторов, 10% –  
таргетирование, рекламу и продвижение.

Модель монетизации
Каналы продаж 
Офлайн, социальные сети, звонки – продажа из-
делий.
Финансовые показатели
Среднее прогнозируемое количество клиентов в 
месяц: 30.
Средний чек: 1 тыс. руб. 
Увеличение количества клиентов: на 100 %.

Прогноз выручки: 1 млн руб. к концу года. 
Прогнозная рентабельность: 8 %.

Конкуренты
Студии промышленного дизайна http://garage-
factory.ru/ 
«Алиэкспресс».
Мебельные мастерские.

Наши конкурентные преимущества
• �Понятный социальный вклад с каждого продан-

ного изделия.
• �Могут заниматься дети в возрасте от 8 лет.
• �Могут заниматься дети из обычных семей и пла-

тить за курсы деньги.
• �Возможность ранней профориентации.

План развития: 
по продукту и по финансам
План развития продукта на 3 года
• �Поиск и оснащение помещения, подходящего по 

квадратуре для занятий больших групп детей.
• �Создание профмастерской с оборудованием для 

изготовления мебели.
• �Открытие и запуск новых направлений мастер-

ских (кулинарное, экологическое, языковое, тех-
ническое творчество).

• �Создание центра для детей, попавших в ТЖС, с 
мастерскими, лекториями, кружками дополни-
тельного образования, психологической помощи.

Объём выручки на ближайшие 3 года
2020 г. – от 2 млн руб.
2021 г. – от 5 млн руб.
2022 г. – от 7 млн руб.

Что требуется
• �Информационная поддержка.
• �Менторская поддержка.

Команда
Евгений Юрьев 
Мастер и наставник  
по работе с бетоном

Максим Дёмин 
Наставник по работе  
с детьми, попавшими  
в ТЖС, проведение 
мастер-классов и игр

Виктория Штанке 
Куратор одной  
из площадок, на которой 
находится мастерская

Кирилл Рочев 
Мастер по работе  
с деревом и эпоксидной 
смолой

Корлыханова 
Ольга 
Дизайнер интерьеров, 
обучение дизайну, 
предоставление заказов

г. Набережные Челны

+7 (917) 871-75-13

ganievabd@mail.ru
https://vk.com/ganievabd

Контакты
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«Няня на час»

Описание компании
«Няня на час» – это сервис, который позволяет бы-
стро и недорого вызвать профессиональную няню в 
любую точку города круглосуточно. Заказать няню 
можно на сайте или через мобильное приложение 
для смартфонов. Мы приедем в назначенное вре-
мя и место в течение часа после вашего заказа.

Основатель/ 
Руководитель проекта
Скопинцева Светлана
Основатель, генеральный директор

Социальная миссия проекта
Мы оказываем услуги няни по-новому. Мамы дове-
ряют нам самое дорогое – детей, а мы дарим сво-
бодное время, делая семьи счастливее.
Основная цель – это облегчить труд материнства и 
пропагандировать его.

Клиент
• �Молодые мамы с активной жизненной позицией 

от 25 до 35 лет. 
• �Папы с активной жизненной позицией от 30 до 

40 лет.
• �Бабушки от 45 до 55 лет. 

Проблема (потребность клиента)
• �Невозможность качественно работать с ребёнком 

на руках.
• �Нехватка времени на себя (саморазвитие, красо-

та, спорт и т.д.).
• �Внезапно и на неопределённый срок не с кем 

оставить малыша.
• �Не всегда удаётся планировать жизнь с ребёнком 

на руках. Интересы детей расходятся с интереса-
ми взрослых.

Рынок
11 млн домохозяйств с детьми, с доходом свыше 
50 тыс. руб., 550 млн руб. – ёмкость рынка при 
среднем чеке 900 руб. и доле 10 %. 

Решение
Оказываем услуги няни по-новому. Мы строим кор-
порацию, которая есть в каждом городе РФ и за её 
пределами. Нашими услугами могут пользоваться 
как каждый день, так и раз в месяц. 

В штате работают молодые, энергичные, творче-
ские няни, прошедшие строгий конкурсный отбор, 
обучение и аттестацию по безопасности, довра-
чебной помощи, психологии, физическому и эмо-
циональному развитию, этикету, имеющие меди-
цинские книжки. Самое главное, все наши няни 
очень любят детей, а также работают по единым 
стандартам качества.
Мы придерживаемся политики лояльных цен, ис-
пользуем систему абонементов и бонусов.

Социальный эффект
• �Улучшение качества жизни будущего поколения 

(открытие возможности для счастья мам продол-
жать вести привычный образ жизни).

• �Снижение вероятности разводов путём превраще-
ния зацикленной на ребёнке мамочки в успешную 
женщину (успешная мама – счастливая семья).

• �Создание новых рабочих мест (более 80 нянь наш-
ли своё призвание и освоили новую профессию).

Как работает бизнес
Мы строим современный ИТ-проект. Все заявки 
идут через:
• �сайт;
• �приложение для гаджетов; 
• �многоканальный телефон. 
Система основного бизнес-процесса маркетинга, 
продаж и производства полностью оптимизирова-
на и автоматизирована, работает без участия соб-
ственников бизнеса. У каждой няни и клиента есть 
свой личный кабинет, и распределение заявок про-
исходит автоматически.

Модель монетизации
Каналы продаж 
Франшиза – сайт, социальные сети.
Компании – сайт, социальные сети, точки касания 
(рестораны, кафе, спортклубы, детские секции, фо-
тостудии, мероприятия для мам, нетворкинги, го-
родские мероприятия, фокус-группы, блогеры).

Финансовые показатели
Среднее количество клиентов в месяц: 60 (разовое 
посещение) / 30 (абонемент) / 10 (партнёрская про-
грамма).
Средний чек: 900 руб. / 4 тыс. руб. / 20 тыс. руб. 
Средний чек: 300 тыс. руб. (паушальный взнос).

Прогноз выручки на ближайший год: 1  млн руб.
Прогнозная рентабельность: 30 %. 
Расходы на привлечение клиентов: 200 руб.
Увеличение количества клиентов: на 20 %.

Конкуренты
«Маркетплейс-KIDSOUT», Pomogatel, агентства по 
подбору персонала, частные няни, бабушки.

Наши конкурентные преимущества
• �Профессиональные няни в любое время и место 

города круглосуточно в течение часа после заказа. 
• �Работаем с детками 0+.
• �Родители доверяют компании (бренду «Няня на 

час»). Няни работают по стандарту качества, в 
единой униформе.

• �Няни все трудоустроены в штате компании, име-
ют необходимые документы для работы с детьми 
по ГОСТу, проходят обучение по авторскому курсу 
«Няня на час». 

План развития: 
по продукту и по финансам
2019 г. Создание ERP-системы и двух мобильных 
приложений для клиентов и сотрудников под нашу 
бизнес-модель. Открытие двух филиалов в городах-
миллионниках и продажа пяти франшиз. Тестируем 
и открываем новый формат работы, в котором есть 
собственный контакт-центр и качественная обра-
ботка заказов, федеральный маркетинг по всем го-
родам и единые рекламные кампании.
2020 г. Создание онлайн-школы для мам и нянь. 
Запуск 10 филиалов в разных округах и четырёх фи-
лиалов в Санкт-Петербурге.
2021 г. Запуск продукции для мам и детей под соб-
ственным брендом. Открытие 40 компаний (10 по 
франшизе и 30 филиалов) на территории России и 
стран СНГ.

Выручка
2019 г. – 1 млн руб. 
2020 г. – 10 млн руб.
2021 г. – 18 млн руб.

Что требуется
• �Инвестиции в размере 4 млн руб.
• �Медийная и PR-поддержка.

Команда
Аширова Альфия
Продажи и маркетинг

Янина Екатерина
Корпоративная культура, работа с персоналом

Челякова Кристина
Запуск франчайзи и учебный центр

г. Тольятти

+7 (996) 342-07-32

nanana4ac.franshiza@yandex.ru
http://franshiza-nyanyanachas.ru/
https://nanana4ac.ru
https://www.instagram.com/nanana4as_tlt/
https://vk.com/nanana4as_tlt

Контакты
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«Одежда, расширяющая возможности»

Описание компании
Разработка и производство функциональной 
одежды для маломобильной категории людей.

Основатель/ 
Руководитель проекта
Русакова Елена 
Профессиональный дизайнер-конструктор одежды, 
опыт руководства собственным дизайнерским бизнесом, 
изобретатель

Социальная  миссия проекта
Повышение автономности и уверенности в себе –  
уменьшение зависимости от других людей, мобиль-
ность в любых ситуациях.

Клиент
Люди с различными ограничениями мобильности – 
молодые люди после травмы и болезни, в том чис-
ле передвигающиеся на коляске; дети с болезнями, 
в том числе ДЦП; пожилые люди. Все категории 
потребителей могут быть как самостоятельными 
потребителями, так и выступать как получатели со-
циальной поддержки от государства.

Проблема (потребность клиента)
Выйти на коляске в дождь, снег в обычной одежде 
сложно, комфортно добраться до места назначе-
ния и остаться чистым в межсезонье очень слож-
но, легко одеться самому и раздеться в месте на-
значения без помощи окружающих – практически 
невозможно. При этом основные потребители – это 
люди, стремящиеся к активной жизни, сохранению 
здоровья, реализующиеся как профессионалы, и 
им очень важны как чисто функциональные реше-
ния, так и стильный дизайн и соответствие мод-
ным трендам.

Рынок
Потенциальный рынок – почти 4 млн людей с инва-
лидностью, из них около 700 тыс. детей в России. 
Достижимый – активные работающие люди на ко-
лясках либо с меньшим ограничением мобильно-
сти – почти 1,5 млн человек. 

Решение
В настоящий момент проект на стадии запуска в 
производство базовых моделей – коллекция для 
защиты от межсезонья. Разработанные образцы 
моделей предлагаются потенциальным потребите-

лям для получения обратной связи, и на основании 
их рекомендаций вносятся корректировки. 

Социальный эффект
По отзывам потребителей, решения, которые мы 
предлагаем, очень нужны, они помогают упро-
стить взаимоотношения с окружающими людьми 
в решении бытовых задач, увеличить мобиль-
ность в движении, дают возможность работать, 
посещать театры, гулять на свежем воздухе, вы-
езжать на природу, путешествовать – даже хо-
дить в горы.

Как работает бизнес
Частные клиенты выбирают модель из базового пред-
ложения, описывают свою конкретную проблематику, 
и мы подбираем для них оптимальный комплект из 
наших элементов. Оптовые клиенты также обознача-
ют свою задачу, мы предлагаем из наших моделей 
варианты комплектов, которые подходят под запрос, 
и вносим изменения или дополняем наши базовые 
разработки, исходя из особенностей запроса. 

Модель монетизации
Финансовые показатели
Среднее количество клиентов в месяц (в первый 
год): частных – 20; оптовых – 3.
Средний чек: для частных клиентов – 10 тыс. руб.; 
для оптовых клиентов – 200 тыс. руб.
Прогноз выручки на ближайший год: 5,1 млн руб.
Прогнозная рентабельность: 30 %. 
Расходы на привлечение клиентов: 300 тыс. руб.
Увеличение количества клиентов: на 30 % в год.
Количество новых клиентов: за год частных – 240, 
корпоративных – 39.

Конкуренты
Прямые конкуренты:
• �европейские компании, специализирующиеся на 

разработке специализированных изделий – http://
www.schuermann-rehamode.de, https://aretex.de, 
https://www.renato.de;

• �российские компании, работающие на рынке реа-
билитационной индустрии, – https://www.03m.ru/, 
https://au-med.ru/invalidnie-kolyaski/poleznie-
aksessuari/dogdevik-poncho-dlya-invalidnoy-kolyaski;

• �частные дизайнеры – индивидуальное изготов-
ление.

Косвенные конкуренты – магазины обычной 
одежды.

Наши конкурентные преимущества
• �Конструктивное и дизайнерское решение, учиты-

вающее различные варианты ограничения мо-
бильности – патент в процессе регистрации.

• �Решения для разных жизненных ситуаций – кол-
лекции для защиты от непогоды, для поездок на 
работу, для прогулок, путешествий, выходов в те-
атр и даже для свадьбы – комплект под индивиду-
альные задачи можно собрать как из базового на-
бора, так и заказать элементы по индивидуальным 
запросам. 

• �Различные коллекции для мужчин, женщин и де-
тей.

• �Отдельное направление для пожилых людей – как 
ведущих активный образ жизни, но уже испыты-
вающих утрату подвижности, так и для тех, кому 
требуется постоянный профессиональный уход.

План развития: 
по продукту и по финансам
План развития продукта на 3 года
Запуск полных линеек изделий в каждой тематиче-
ской коллекции, с постоянным изучением обратной 
связи – выстроенная клиентоориентированная систе-
ма сервисного сопровождения. Получение заказов и 
подписание долгосрочных контрактов на поставки в 
сети по рынку реабилитационной индустрии, контрак-
тов с пансионатами по уходу за пожилыми людьми 
и детьми-инвалидами, изготовление специализиро-
ванных изделий для задач корпоративных клиентов, 
принимающих на работу людей с различными огра-
ничениями мобильности. Запуск решений со встроен-
ными носимыми технологиями контроля критических 
состояний, микромассажа и т.д.
Разработка экспортных программ и вывод продук-
ции на зарубежные рынки. 

Планируемый объём выручки на ближайшие  
3 года  
40 770 000 руб.

Что требуется
Консультации по построению системы продаж, по-
мощь с разработкой финансовой стратегии, марке-
тинговой стратегии – с ориентацией на экспортные 
программы.

Команда
Шварева Нина 
Индустриальный партнёр – 
директор 

Мозгова Елизавета 
Конструктор 
 

Сарапулова Ольга 
Менеджер направления 
одежды 

Ирина Сазонова 
Технолог направления
   
Комолов Игорь 
Маркетолог

г. Новосибирск

+7 (913) 919-62-66

alenasilva@yandex.ru
@rusakova_alena8
#abilitylife_rainsnow_

Контакты
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Пансионат «Дача»

Описание компании
Наш проект направлен на комфортное пребы-
вание пациентов в 1-, 2-, 3-местных палатах от  
2 часов до полного дня на период адаптации, вре-
менное пребывание на период отпусков родствен-
ников, ремонта квартир, на длительное пребыва-
ние. VIP-палата – всё включено. Особое внимание 
уделяется правильному питанию постояльцев для 
профилактики заболеваний, врач-диетолог выс-
шей категории, стаж работы 28 лет. Уникальная 
программа «Антиэйдж» – революционный под-
ход к более молодой, здоровой и долгой жизни. 
Современная сенсорная комната для душевного 
здоровья и долголетия, занятия проводит психо-
лог, кандидат психологических наук.

Основатель/ 
Руководитель проекта
Калюжная Ольга

Социальная миссия проекта
Повышение качества жизни пожилых людей, реше-
ние проблемы одиночества и дефицита общения.

Клиент
Люди от 60 лет и старше, пациенты с болезнью Альц- 
геймера и деменцией, пациенты после инфаркта и 
инсульта, с сердечно-сосудистыми заболеваниями.

Проблема (потребность клиента)
• �Необходимость ожидания очереди на заселение.
• �Современные программы с помощью изучения 

эффекта теломер, правильного питания.
• �Профилактика после инфарктов и инсультов. 
• �Временное пребывание пожилых людей от 2 дней, 

на период отпусков и праздничных дней, ремон-
тов и командировок.

Рынок
200 тыс. пенсионеров в области.

Решение
Комфортное пребывание пожилых людей в пансио-
нате дачного типа.

Социальный эффект 
• �Создание новых рабочих мест (младшие медицин-

ские сестры регулярно проходят повышение квали-
фикации и обучение для раннего выявления психо-
логических проблем и дискомфорта у пациентов), 
что даёт повышение качества социальных услуг.

• �Сокращаются очереди в государственные учреж-
дения.

• �Пенсионеры получают достойный уход, улучшают 
состояние организма, что продлевает их жизнь.

Как работает бизнес
Сотрудничество с поликлиниками и больницами  
г. Тюмени (распространение информации буклета-
ми и визитками), встречи и информирование глав-
ных врачей госпиталя для ветеранов городских и 
областных геронтологических центров, создание и 
продвижение сайта пансионат72.рф, социальные 
сети («Инстаграм», «ВКонтакте», Facebook), разме-
щение рекламы на автомобилях для перевозки ле-
жачих больных.

Модель монетизации
Финансовые показатели
Среднее количество клиентов в месяц: 12.
Средний чек: 20 тыс. руб.

Прогноз выручки на ближайший год: 1,2 млн руб.
Прогнозная рентабельность: 15.
Расходы на привлечение клиентов: 30 тыс. руб.
Увеличение количества клиентов: на 120 %.

Конкуренты
Государственные дома престарелых.
Геронтологические центры.
Частные пансионаты.

Наши преимущества
• Свободные места.
• �Cовременные средства и программы реабили-

тации.
• �Регулярное обучение персонала.
• �Школа по уходу за пожилыми людьми (для род-

ственников).
• �Проживание в комнате с родственником.
• �Организация путешествий с сопровождением.

План развития: 
по продукту и по финансам
План развития продукта на 3 года 
Расширение бизнеса (создание нескольких на-
правлений, паллиативная помощь, хоспис, пан-
сионат).

План по выручке
2019 г. – 1,2 млн руб.
2020 г. – 2,4 млн руб.
2021 г. – 3,6 млн руб.

Что требуется
Покупка здания.

Команда
Кудина Наталья
Руководитель по персоналу

г. Тюмень

+7 (922) 474-70-49

pansionatdacha72@mail.ru
пансионат72tyumen

Контакты
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Пансионат «Очаг»

Описание компании
Пансионат для пожилых людей и инвалидов с 
медицинским уходом.

Основатель/ 
Руководитель проекта
Курова Мария 

Социальная миссия проекта
Мы помогаем семьям с тяжелобольными людьми 
обеспечить качественный профессиональный уход 
за своими близкими, сохранив при этом собствен-
ную социальную активность, силы и здоровье.

Клиент
Родные и близкие пожилых и тяжелобольных лю-
дей, нуждающихся в постоянном постороннем ухо-
де и наблюдении.

Проблема (потребность клиента)
Уход за тяжелобольным человеком требует от его 
близких большого количества времени, сил и здо-
ровья. Все члены семьи вынуждены менять свой 
рабочий и личный график, посвящая всё свободное 
время уходу за тяжелобольным. Снижаются каче-
ство жизни и социальная активность всех членов 
семьи. 

Рынок
Ежемесячно около 2 тыс. человек в Н. Новгороде 
выписываются из больниц в лежачем состоянии, по 
разным оценкам. Около 10 тыс. человек в месяц в 
городе нуждаются в постоянном постороннем ухо-
де. Достижимый рынок – 300 человек в месяц.

Решение
Мы оказываем услуги круглосуточного медицин-
ского ухода за пожилыми и тяжелобольными людь-
ми, лежачими больными, освобождая их близким 
время и силы для жизни. 

Социальный эффект
Сохранение социальной активности и работоспо-
собности членов семей с тяжелобольными людьми, 
требующими постоянного постороннего ухода.

Как работает бизнес
90 % постояльцев поступают в пансионат по 
рекламе (контекст), остальные – по «сарафанно-
му радио» и по рекомендациям специалистов. 
С родственниками заключается договор о ста-
ционарном медицинском и социальном обслу-
живании. В пансионате возможно временное и 
постоянное пребывание. В пансионате оказыва-
ются дополнительные услуги: массаж, курсовое 
лечение.

Модель монетизации
Финансовые показатели
В пансионате возможно размещение 32 чел.  
Среднее количество койкодней с января по май 
2019 г. – 427.
Средний чек: 1249 руб./койкодень.
Прогноз выручки на ближайший год: 8,7 млн руб.

Прогнозная рентабельность: 10 %.
Расходы на привлечение клиентов: 3,5 тыс. руб.  
с клиента.
Увеличение количества клиентов: на 35 % (увели-
чение количества койкодней).
Планируется в летние месяцы выйти на 100 %  
загрузку пансионата, в среднем по году – 80 %. 

Конкуренты
Пансионат «Пурхма», пансионат «Лазурь», «Золо-
тые годы», «Как дома».

Наши конкурентные преимущества
• �Наличие медицинской лицензии.
• �Близость к городу.
• �Оказывается помощь психиатра.

План развития: 
по продукту и по финансам
Планируется развить офлайн-продажи и достичь 
80 % загрузки в среднем по году. На этом этапе вы-
ручка составит 11,2 млн руб. 
В последующем планируется развивать сеть по-
добных учреждений по Нижегородской области. 

Что требуется
При открытии новых учреждений – финансирова-
ние на ремонт и оснащение новых помещений в 
размере 7 млн руб. 

Команда
Лазарев Кирилл 
Заместитель директора

Чистякова Татьяна 
Врач-терапевт

Вяльдина Кристина 
Старшая медсестра

Устимкина Мария 
Врач-невролог

с. Каменки, Богородский район,  
Нижегородская область

+7 (831) 219-97-14

info@ochagnn.ru

Контакты
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Пансионат «Светич»

Описание компании
Пансионат по уходу за пожилыми людьми. Мы 
ухаживаем за пожилыми 24/7, чтобы освобо-
дить время и силы их родственникам для полно-
ценной жизни.

Основатель/ 
Руководитель проекта
Хайдаров Мунир 

Социальная миссия проекта
Помощь семьям, не способным самостоятельно 
ухаживать за пожилым родственником в домаш-
них условиях, за счёт размещения в  частном пан-
сионате.

Клиент
• �Одинокие женщины/мужчины, ухаживающие са-

мостоятельно за пожилыми родителями.
• �Дети, проживающие отдельно от пожилых роди-

телей.

Проблема (потребность клиента)
• �Дочь/сын сильно устают и испытывают стресс, так 

как необходимо работать и ухаживать («вторая» 
работа) за мамой/папой. Отсутствует или ограни-
чена личная жизнь.

• �Родственники переживают, что пожилой может 
потеряться, выйдя из дома, включить газ и за-
быть, включить воду и забыть, упасть и остаться 
без помощи.

Рынок
По данным исследования НАФИ:
• �2 % населения обращаются в частные стационары;
• �0,5 % населения нанимают сиделок.
Итог: 2,5 % населения готовы платить по 36 тыс. руб./
мес.

Объём рынка Калужской области – 1 010 486 тыс. чел. 
х 2,5 % х 36 тыс. руб./мес. х 12 мес. = 10,9 млрд руб.
Планируемая доля рынка: 0,4 %.
10,9 млрд руб. х 0,4 % = 43,6 млн руб. в год.

Решение
Частный стационарный пансион по уходу за по-
жилыми на платной основе для пожилых прожи-
вающих отдельно в здравом уме, больных демен-
цией, с синдромом Альцгеймера, с переломом 
шейки бедра, после инсульта, инфаркта, парали-
ча и т.д.

Стадия
В настоящий момент в пансионате находится 15 
постоянных клиентов с различными заболевания-
ми из возможных 37. 

Социальный эффект
Семьи, доверившие пожилого на содержание в 
пансионат, имеют возможность жить полноценной 
жизнью, съездить в отпуск, заняться собственным 
здоровьем, сделать в квартире ремонт. 

Как работает бизнес
• �Клиент находит нас в интернете, узнаёт через зна-

комых («сарафанное радио»), получает рекомен-
дации в местных медицинских учреждениях.

• �Звонок или заявка с сайта.
• �Экскурсия и оформление пакета документов.
• �Родственники оплачивают и привозят пожилого в 

пансионат. Мы начинаем оказывать услуги.

Модель монетизации
Каналы продаж
«Яндекс» и «Гугл.Карты», поисковики, агрегаторы, 
социальные сети, местные медучреждения.

Финансовые показатели
Среднее количество клиентов в месяц: 17.
Средний чек: 30 тыс. руб
Прогноз выручки на ближайший год: 13,8 тыс. руб.

Прогнозная рентабельность: 62,5 %. 
Расходы на привлечение клиентов: 5 тыс. руб.
Увеличение количества клиентов: на 41 % на период 
акселератора.
Количество новых клиентов за акселератор: 5 че-
ловек.

Конкуренты
Пансионаты в Московской области, частные служ-
бы сиделок в Обнинске.

Наши конкурентные преимущества
• �Близко к потенциальным клиентам (нас окружают 

три района: Жуковский, Малоярославецкий, Бо-
ровский и Обнинск).

• �К зданию прилегает городская поликлиника.
• �Соблюдается чистота, не пахнет старостью.
• �Новая мебель.
• �Родственники отмечают человечное отношение и 

соблюдение гигиены.

План развития: 
по продукту и по финансам
План развития продукта на 3 года
2019 г.
Доукомплектовать апартаменты. 
Заполнить пансионат на 90 %. 
Ввести модернизацию.
Встать в реестр.
2020 г.
Сделать отделку 2-го этажа.
Увеличить количество мест до 80.
Заполнить пансионат на 90 %.
2021 г.
Открыть второй филиал в Обнинске на 25 мест.
Запустить новое направление – патронажная служ-
ба «Светич».

Что требуется
• �Информационная поддержка.
• �Заёмные средства в размере 10 млн руб. на срок 

3 года.

Команда
Хайдарова Римма

Бексалиева Динара

Мужикова Ирина

Кривошей Ольга

Бойназарова Гульсара

г. Белоусово, Жуковский район,  
Калужская область

+7 (961) 121-58-27

ip.khaidarov@gmail.com
https://vk.com/m.khaidarov

Контакты
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Пансионат «Серебряный век»

Описание компании
Пансионат по уходу за пожилыми людьми на  
50 человек в городе Нижний Новгород.

Основатель/ 
Руководитель проекта
Горьков Андрей

Социальная миссия проекта
Доступная достойная старость каждому.

Клиент
• �Пожилые люди, требующие ухода.
• �Пожилые люди с нарушением опорно-

двигательной системы.
• �Пожилые люди с нарушением работы мозга.

Проблема (потребность клиента)
• �Нехватка времени родственников на круглосуточ-

ный уход.
• �Отсутствие необходимых компетенций по уходу.

Рынок
По данным «Коммерсанта» со ссылкой на Росстат, 
на 2018 г. требуют ухода 8 % населения России.

Потенциальный рынок
РФ – 1,2 млн чел.
Нижний Новгород – 80 тыс. чел.

Реальный рынок
Нижний Новгород – 1 тыс. чел.

Решение
Предоставляем круглосуточное проживание, пита-
ние, уход, досуг, медобслуживание. 

Социальный эффект
Сейчас постоянно проживает 47 человек. За 2018 г. 
получили услуги по уходу более 150 человек.

Как работает бизнес
Реклама – сайт-лендинг – звонок – экскурсия по 
пансионату – заселение (договор+оплата).

Модель монетизации
Каналы продаж
Сайт (SEO, «Яндекс.Директ», GoogleAds, FB).

Финансовые показатели
Среднее количество клиентов в месяц: 47.
Средний чек: 25 тыс. руб.
Текущая выручка – 1,3 млн руб. в мес.
Текущая чистая прибыль – 400 тыс. руб. в мес. 
Расходы на привлечение клиентов: 5 тыс. руб.  
на 1 клиента. 

Конкуренты
Другие частные пансионаты, государственные пан-
сионаты, патронажные службы (косвенные конку-
ренты).

Наши конкурентные преимущества
• �Удобное местоположение.
• �Широкий спектр услуг (от медицины до досуга).
• �Красивая и приятная обстановка. 

План развития: 
по продукту и по финансам
2019 г. – 15 млн руб. (от уже имеющегося пансио-
ната).
2019 г. – 1,5 млн руб. (от открывающегося в сентя-
бре корпуса).
2020 г. – 24 млн руб. (текущее здание + корпус).
2020 г. – 30 млн руб. (дополнительное здание на 
100 человек). 
2021 г. – 54 млн руб. (текущее здание + корпус + 
ещё дополнительное здание на 100 человек).

Что требуется
• �Проект 1. Заёмные средства – 1,5 млн руб на от-

крытие дополнительного корпуса рядом с теку-
щим зданием на 20 человек.

• �Проект 2. Заёмные средства в размере 10 млн 
руб. на открытие второго пансионата на 100 че-
ловек.

Команда
Горьков Владимир 
Специалист  
по интернет-рекламе

Кацалап Иван
Юрист

Иванова Татьяна
Администратор

Минаева Маргарита
Администратор

Волков Константин 
Врач

г. Нижний Новгород

+7 (920) 00-123-35, +7 (831) 283-03-03

serebranyvek@mail.ru
www.zlgd.ru

Контакты
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Патронажная служба  
«Открытая дверь»

Описание компании
Патронажная служба «Открытая дверь» под-
бирает и организует работу сиделок для по-
жилых и больных людей, по уходу на дому и 
больнице.

Основатель/ 
Руководитель проекта
Миртова Светлана 

Социальная миссия проекта
Сделать процесс подбора сиделки быстрым и удоб-
ным, дать возможность родным и близким пожи-
лых и больных людей, нуждающихся в постоянном 
уходе, получить свободу для личной жизни.
Вывести паллиативную помощь на дому на совре-
менный уровень, используя передовые методики 
работы Германии, Дании, США и Японии.

Клиент
• �Клиенты, проживающие отдельно от своих боль-

ных близких.
• �Клиенты, проживающие в одной квартире с боль-

ным близким.
• �Благотворительные фонды.
• �Юридические лица, оплачивающие уход вслед-

ствие травмы на производстве.

Проблема (потребность клиента)
• �На рынке нет хороших сиделок. Сиделок никто не 

обучает.
• �Людям необходимо продолжать жить. Выгорание 

близких.
• �Отсутствие медицинской поддержки для людей 

старше 80 лет.

Рынок
В РФ 13 086 000 пенсионеров свыше 70 лет.  
По данным Росстата, в Нижегородской области  
в 2018 г. проживали 126 145 пожилых людей от  
80 до 100 лет, 289 702 получили инвалидность,  
из них 19 % – I группу, 37 % – II группу.

Решение
• �Оперативный подбор сиделки.
• �Подбор по запрошенным параметрам.
• �Быстрая замена сиделки.
• �Адаптация клиента к сиделке.
• �Обученный персонал.
• �Медицинский сервис на дому.
• �Транспортировка больного.
• �Помощь покупки дополнительного оборудования. 
• �С января 2019 г. проект обслуживает от 80 до  

100 клиентов, работает 195 сиделок.

Социальный эффект
• �За время работы помощь получили 218 семей.
• �Получили работу 180 сиделок. Это женщины 

предпенсионного и пенсионного возраста 50+.
• �Увеличивается продолжительность жизни, по-

вышается уровень жизни больных и пожилых 
людей. Улучшается психологический климат в се-
мье, нормализуются семейные отношения между 
родственниками. Дети и внуки получают возмож-
ность жить своей жизнью, работать и приносить 
пользу обществу.

Как работает бизнес
Заявка клиента. Менеджер выезжает к клиенту на 
дом. Составляется план патронажа. Подбирается 
сиделка по параметрам. Выход сиделки на знаком-
ство. Адаптация сиделки в первый месяц работы. 
При необходимости выход врача на дом.

Модель монетизации
Финансовые показатели
Среднее количество клиентов в месяц: 15.
Средний чек: 3,9 тыс. руб.

Прогноз выручки на ближайший год: 6 млн руб.
Прогнозная рентабельность: 60 %. 
Расходы на привлечение клиентов: 15 тыс. руб./мес.
Увеличение количества клиентов: на 80 %.
Количество новых клиентов: +30 до конца акселе-
ратора, + 95 до конца года.

Конкуренты
Патронажные агентства. В городе 8–10 органи-
заций.
Маркетплейсы («Помогатель» и т.п.).
Частные сиделки.

Наши конкурентные преимущества
• �Выезд на дом для заключения договора.
• �Подбор сиделки по параметрам.
• �Адаптация сиделки.
• �Медицинское обслуживание.
• �Продажа специализированного медицинского 

оборудования для обслуживания на дому.

План развития: 
по продукту и по финансам
План развития продукта на 3 года
Упаковка и продажа франшизы в 30 городов, разви-
тие канала продаж медицинского оборудования.

Объём выручки на ближайшие 3 года
30 млн руб.

Что требуется
• �Информационная поддержка.
• �Обучение и консультативная помощь по упаков-

ке, продаже и сопровождению франшизы. Стажи- 
ровка в патронажной службе развитых стран 
(Дания, Германия, Израиль).

Команда
Миртова Светлана 
Генеральный директор
 
Миртов Борис 
Технический директор
 
Щербакова 
Наталья 
Сервис-менеджер

Кузнецова  
Ольга 
Сервис-менеджер

Лебедева Ирина 
Сервис-менеджер
 
Миртов Алексей 
Руководитель проекта  
по продажам медицинского 
оборудования

Прокаева Татьяна 
Директолог

Шаповалов Сергей 
Программист

г. Нижний Новгород

+7 (831) 291-40-74
+7 (950) 609-00-46

info@open-d.ru

Контакты
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«Перезагрузка»

Описание компании
Профориентационный лагерь «Перезагрузка»  
(на базе образовательного центра «Перезагрузка»). 

Основатель/ 
Руководитель проекта
Пошивайлова Лилия 

Социальная миссия проекта
Помочь школьникам сделать осознанный выбор 
профессии.

Клиент
Родители школьников 7–18 лет, которые заботятся 
об организации качественного досуга своего ре-
бёнка.

Проблема (потребность клиента)
Старшая возрастная группа.
Сегодня большинство школьников выбирают буду-
щую профессию «вслепую». Дети не знают тренды 
современного рынка труда, не задумываются об из-
учении собственных потребностей и возможностей, 
имеют представление о профессиях только из СМИ 
или от третьих лиц. Большинство студентов только 
на производственной практике начинают понимать 
особенности выбранной специальности и осознают 
неправильность собственного профессионального 
выбора.

Младшая возрастная группа.
Дети не знают об особенностях мира профессий, име-
ют ошибочное представление о современном рын-
ке труда, не знакомы с профессиями-пенсионерами 
и профессиями будущего. Большинство лагерей 
направлены на развитие узких компетенций (язы-
ковые, творческие, спортивные…). Неразвитые или 
слаборазвитые коммуникационные способности 
детей поколения Z. 

Рынок
В любом городе потенциальный рынок вмещает в 
себя всё количество настоящих школьников.

Решение
Лагерь, который знакомит школьников с профес-
сиями «вживую».

Социальный эффект
Знакомство школьников города с современным 
рынком труда, расширение кругозора и разви-
тие коммуникационных навыков через мастер-
классы экспертов и экскурсии и стажировки в 
организации города, изучение собственных же-
ланий и возможностей в аспекте профессиональ-
ного выбора.

Как работает бизнес
Узнаёт о лагере – совершает звонок (визит) – посе-
щает пробное занятие – покупает абонемент.

Модель монетизации
Каналы продаж 
«Сарафанное радио», наружная реклама, партнёр-
ский обмен информацией в соцсетях, сайт, «Ави-
то», форумы, объявления в школах и учреждени-
ях города, открытые мастер-классы в школах для 
школьников и родителей.

Финансовые показатели
Среднее количество клиентов в месяц: 30.
Средний чек: 7 тыс. руб.
Прогноз выручки на ближайший год, руб.:  
2 520 000 руб.
Расходы на привлечение клиентов: 180 тыс. руб. в 
год.

Увеличение количества клиентов: на 20 %.
Количество новых клиентов: 10.

Конкуренты
Школьные и частные городские лагеря, выездные 
лагеря, разовые мастер-классы и досуговые меро-
приятия.

Наши конкурентные преимущества
• �Программа, которая постоянно адаптируется под 

запросы и особенности участников лагеря.
• �Свободный рынок – профориентацией занимает-

ся малое количество частных образовательных 
учреждений, в государственных учреждениях 
профориентацию не умеют подавать школьникам 
«вкусно».

• �Команда харизматичных профессионалов, глав-
ная цель которых – увлекать детей. 

План развития: 
по продукту и по финансам
План развития продукта на 3 года
Разработка линейки продуктов, внедрение в про-
грамму игровой механики для того, чтобы школьни-
ки сами приходили за услугой, запись онлайн-курса, 
возможно, открытие филиалов в других городах.

Что требуется
Команда (психологи, методисты, SММ-специалисты, 
руководители филиалов, педагоги), финансы для 
запуска филиалов, тест-план развития в рамках 
действующего города.

Команда
Мухамедшина Анастасия
Администратор

Стрельникова Анастасия 
Психолог, специалист по профориентации

Короткова Ольга 
Вожатая

г. Ханты-Мансийск, Тюменская область, 
ХМАО-Югра

+7 (950) 512-83-85 

lvpzvezda@mail.ru
https://vk.com/shastlivayahm  https://
www.facebook.com/lvpzvezda @lilihmlili

Контакты
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Платформа автоматизации обучения  
DigEd

Описание компании
Решение для автоматизации учебной деятель-
ности детей дошкольного и школьного возраста. 
Система микрообучения и практических заданий 
призвана заменить преподавателей (либо преоб-
разовать их методы работы) и индивидуализиро-
вать обучающий процесс для каждого ученика.Основатель/ 

Руководитель проекта
Поляков Максим

Социальная миссия проекта
• �Некоммерческая версия для использования в 

школах и интернатах.
• �Бесплатные курсы по информационной безопас-

ности, безопасности в интернете, с элементами 
геймификации.

• �Доступность курсов в регионах.

Клиент
B2B сегмент
• �Частные образовательные центры.
• �Муниципальные школы.
• �Летние лагеря.

B2C сегмент
• �Родители детей 5–17 лет, со средним и выше 

среднего заработком.

Проблема (потребность клиента)
Рынок дополнительного школьного образования 
сейчас:
• �для каждого направления/курса необходимо на-

нимать преподавателя со специфическими зна-
ниями. Чем более сложный курс, тем преподава-
тели дороже и сложнее в поиске;

• �для запуска курса необходимо набрать группу де-
тей, которые вместе будут проходить программу. 
По этой причине запуск курса может растянуться, 
тёплые клиенты становятся холодными со време-
нем. Количество курсов ограничено. Набор новых 
детей в уже обучаемую группу невозможен.

Рынок
PAM: 165 000 000 000 долл.
TAM: 4 521 240 000 долл.
SAM: 1 130 310 000 долл.
SOM: 11 110 909 долл.

Решение
На данный момент разработано базовое решение: 
система микрообучения и практических заданий 
для возможности использовать решение школами 
и частными детскими центрами.
На базе решения разработано два продукта:
• �Платформа цифрового развития «IT Поколение» 

представлена в двух странах (Россия, Казахстан), 
семи городах. На базе решения можно проводить 
курсы для детей 5–12 лет по программированию.

• �Среда цифрового творчества KodeMania пред-
ставлена в двух странах (Россия, Казахстан), 11 
городах. На базе решения можно проводить кур-
сы для детей 9–17 лет по программированию.

А также ведётся разработка еще двух продуктов:
• �Платформа ментальной арифметики «Арифмет-

кин» – находится на стадии разработки контента.
• �Платформа робототехники – находится на стадии 

разработки контента.

Социальный эффект
Доступность современных образовательных про-
грамм «рядом с домом».

Как работает бизнес
Мы работаем через цепочку продаж: дилер (регио-
нальный представитель) -> детский центр -> роди-
тели детей.
Дилер – это наш представитель в конкретном горо-
де, либо наёмный сотрудник, работающий от лица 
головной компании, либо франчайзи. Его обязан-
ность  – подключать новые центры и следить за вы-
полнением плана в регионе.
Детский центр – это уже функционирующие част-
ные образовательные центры или школы, которым 
предоставляется наша платформа для проведения 
занятий под нашими брендами (с использованием 
наших материалов и решений). За предоставление 
платформы мы не берём деньги, только проценты с 
обучаемых учеников.

Родители детей – приходят в центры, с которыми 
мы работаем, и обучаются полностью через нашу 
платформу, используя помещение, оборудование, 
куратора, партнёрский центр.

Модель монетизации
Каналы продаж
Продажа франшизы через интернет, поиск предста-
вителей через франшизы партнёров, работающих в 
сфере образования.

Финансовые показатели
Среднее количество клиентов в месяц: 100.
Средний чек: 3 тыс. руб.
Прогноз выручки через год: 6,5 млн руб./месяц.
За время акселерации количество городов, где 
есть наши представители/франчайзи, увеличилось 
с 3 до 17 (х5).

Конкуренты
Конкуренты есть двух видов:
• �франшизы, предлагающие открыть центры под 

своим брендом;
• �компании, продающие обучающий контент для 

проведения занятий.

Наши конкурентные преимущества
• �Не нужен педагог.
• �Не нужно собирать «группу детей», программа 

индивидуальна.
• �Формат работы «рядом с домом» через организа-

цию большой сети партнёрских центров в каждом 
городе.

План развития: 
по продукту и по финансам
Выручка
2020 г. > 6,5 млн руб.
2021 г. > 21 млн руб.
2022 г. > 63 млн руб.

Что требуется
Инвестиции либо заёмные средства в размере  
3 млн руб.

Команда
Мамонтов Виктор
Команда разработчиков компании Puzzle Group

г. Воронеж, Воронежская область

+7 (919) 236-88-62

ceo@digital-pg.com

Контакты
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«ПокупайРодное.рф»

Описание компании
Проект «ПокупайРодное.рф» направлен на прода-
жу и продвижение продукции из дикоросов и ор-
ганической продукции, произведённой в регионах 
РФ, покупателям Москвы, городов-миллионников, 
иностранным покупателям, а также компаниям и 
корпорациям в виде аутентичных подарков через 
интернет-магазин, шоу-рум в г. Москве и участие в 
различных выставочно-ярмарочных мероприятиях.

Основатель/ 
Руководитель проекта
Рудакова Татьяна 
Руководитель проекта, бухучёт, делопроизводство, 
администрирование интернет-магазина

Социальная миссия проекта
Повышение уровня жизни и дохода жителей даль-
них таёжных деревень за счёт увеличения объёмов 
сбыта заготавливаемых ими дикоросов и продукции, 
производимой из них, увеличение дохода за счёт 
освоения технологий производства продуктов с вы-
сокой добавленной стоимостью. Развитие предпри-
нимательской инициативы.
Обеспечение потребителей натуральными продукта-
ми питания, которые укрепляют здоровье и повыша-
ют качество жизни.

Клиенты
В2С 
Ведущие активный образ жизни и заботящиеся о здо-
ровье своём и своей семьи жители Москвы и Подмоско-
вья различных возрастов и социального статуса, гости 
региона, иностранные покупатели, в дальнейшем Санкт-
Петербурга и других городов-миллионников. 

В2В 
HoReCa, кейтеринговые компании и общепит: приго-
товление и подача эксклюзивных блюд и напитков; 
оптовые покупатели: сетевая и независимая розница, 
магазины для веганов; здоровье и красота: лавки здо-
ровья, санатории, фитнес и велнес, аптеки, аюрведа и 
травники; корпоративный сектор: подарки для сотруд-
ников и партнёров, как правило, ноябрь-март, основ-
ные клиенты компании Дальнего Востока, Сибири, 
Урала и Севера РФ, которые через подарки стараются 
передать свою оригинальность, статус и «сибирский» 
характер. «Полюс», «Норильский никель», СУЭК и др.

Проблема (потребность клиента)
В настоящее время за счёт распространения подделок 
и суррогатов продуктов питания с маркировкой «эко» 

и «био» у покупателей произошла девальвация этих 
понятий. Мы восстанавливаем доверие к продукту 
за счёт понятной истории происхождения. Продукты 
имеют подтверждённые длительным сроком потре-
бления или проведёнными исследованиями полез-
ные для организма свойства, а также сертификаты.

Рынок
В Москве и Подмосковье проживает около 20 млн 
человек, из которых всё больше людей предпо-
читают есть здоровую пищу. Розничный сегмент – 
примерно 1,27 млн человек в месяц, 2,12 тыс. руб. –  
средний чек. Это около 30 % рынка. HoReCa – 20 %. 
Здоровье и красота – 30 %. Корпоративный сегмент –  
20 %. В других регионах пропорции подобные.
Всего объём производимой и реализуемой органи-
ческой продукции и продукции на основе дикоро-
сов в 2018 г. – около 35 млрд руб., прогноз роста к 
2024 г. – до 80 млрд руб., из них около 60 млрд руб. 
составит экспорт.

Решение
Интернет-магазин «ПокупайРодное.рф» реализует 
продукцию из дикоросов и органическую продук-
цию, производимую предпринимателями, фермера-
ми, кооперативами и предприятиями со всей России. 
Продвижение осуществляется через шоу-рум, соци-
альные сети, на различных выставках и ярмарках. 

Социальный эффект
В сезон в отрасли заготовки дикоросов работает 
более 1 млн человек (взрослые и дети). Семья в си-
бирской глубинке может в сезон с мая по октябрь 
заработать от 200 тыс. руб., средний заработок на 
человека – около 10 тыс. руб. В некоторых населён-
ных пунктах это практически единственный источ-
ник дохода жителей.
Реализация нашего проекта позволяет людям уве-
личить свой доход за счёт прямого выхода на ко-
нечного покупателя и доступа к новым технологи-
ям производства.
Развивается предпринимательская активность, и 
увеличивается благосостояние.
Люди в крупных мегаполисах получают возмож-
ность напрямую покупать натуральные продукты 
питания, которые укрепляют здоровье и повышают 
качество жизни. 
Забота об окружающей среде: сохраняем леса, за-
готавливая в них продукты питания – дикоросы.

Как работает бизнес
Для клиентов B2С – заказ и оплата товара через 
интернет-магазин.
Для клиентов B2В – предоплата 100 % с поставкой 
в оговоренные сроки.
Для продвижения проводятся дегустации в шоу-
руме и на выставках-ярмарках, где горожане зна-
комятся с продуктом, дегустируют его, узнают о по-
лезных свойствах.

Модель монетизации
Каналы продаж 
В2С/В2В.

Финансовые показатели
Среднее количество клиентов в месяц: 3/0.
Средний чек: 2700/0.
Прогноз выручки на ближайший год: 1,5 млн руб./ 
3  млн руб.
Прогнозная рентабельность: 27/21.

Конкуренты
Маркетплейсы; интернет-магазины; крупные про-
изводители, имеющие свою сбытовую сеть; компа-
нии, специализирующиеся на подарках.

Наши конкурентные преимущества
• �Зарегистрированная ТМ.
• �Команда профессионалов с высоким уровнем 

компетенций.
• �Дегустация продукции в шоу-руме.
• �Офлайн-презентация на различных мероприя-

тиях.
• �Логистика из Москвы, а не из региона.
• �Уникальные продукты от мелких поставщиков.

План развития: 
по продукту и по финансам
Увеличить количество поставщиков до 25, клиен-
тов – до 1,5 тыс.
Создать свой маркетплейс.
Выручка до конца 2019 г. – 4,5 млн руб.
Выручка до конца 2021 г. – от 6 млн руб.

Что требуется
Информационная поддержка.

Команда
Рудаков Юрий 
Президент Союза 
переработчиков дикоросов. 
Идея проекта, разработка 
продуктов, маркетинг, SММ, 
фотограф, переговоры, 
администрирование сайта, 
производство продукции

Кушнеров Василий
Эксперт по экспорту  
в Китай

Илюха Сергей 
Эксперт по переговорам  
с сетевым ритейлом

Гурская Ирина
Консультант по розничным 
продажам

Кустов Денис
Аналитика, интернет-
продажи, логистика, 
лидогенерация

Рудакова Наталья
Маркетинг, продвижение на 
мероприятиях. Организация 
презентаций и дегустаций

Рудакова Алина
Курьерская доставка

г. Москва

+7 (902) 925-97-38

atpromotion@mail.ru
@pokupayrodnoe 

Контакты
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«Профи-тур»

Описание компании
Центр промышленного туризма и профориента-
ции «Профи-тур» – мы занимаемся промышлен-
ным туризмом, создаём и проводим профориен-
тационные экскурсии для детей и взрослых на 
производствах региона. 

Основатель/ 
Руководитель проекта
Казакова Наталья Социальная миссия проекта

Проводим туры (экскурсии) и программы на пред-
приятия Калининградской области для детей и 
взрослых, в том числе для людей с ОВЗ, и помогаем 
каждому в зависимости от их целей: 
• �изучить промышленное краеведение; 
• �определиться с выбором профессии; 
• �трудоустроиться;
• �определиться с местом жительства и т.д. 
Внедряем и систематизируем новое направление 
в промышленной и туристической отраслях, наце-
ленной на помощь людям и производствам в своём 
развитии.

Клиент
• �Родители школьников.
• �Студенты и выпускники высших и средних образо-

вательных учреждений.
• �Безработные.
• �Переселенцы.
• �Туристы.
• �Туроператоры.
• �Люди с ограниченными возможностями. 
• �Пенсионеры.
• �Предприятия.

Проблема (потребность клиента)
• �Повышение уровня и воспитание трудовой куль-

туры у детей и взрослых, уважение к труду, повы-
шение престижа рабочих профессий и среднего 
профобразования;

• �Трудоустройство молодёжи, мотивированных без-
работных, пенсионеров, переселенцев;

• �Увеличение продаж местными производителями 
за счёт промышленного туризма;

• �Увеличение туристического потока в регион за 
счёт создания новых туристических маршрутов;

• �Продвижение региональной продукции на тури-
стических объектах. 

Рынок
В 2018 г. Калининград посетило около 1,5 млн че-
ловек, в 2017 г. – 1,2 млн.
Потенциальных клиентов по профтуризму на  
2019 г. – около 12,5 тыс. человек; школьников –  
с 1 по 11 класс – 10,2 тыс. человек (10 % от  
102 тыс. человек); студентов – 2,3 тыс. человек (5 % 
от 46 тыс. человек).
Объём реалистично достижимого сегмента рынка 
по профтуризму – 8,75 млн руб. в год.

Решение
• �Комплексный подход к вопросу ранней профори-

ентации детей.
• �Проект по организации и проведению туров по 

трудоустройству на производственные предприя-
тия, испытывающие кадровый голод.

• �Встраивание в программу отдыха туристов и жи-
телей региона экскурсии на производства как 
новый инструмент удовлетворения интереса по 
теме «Как это сделано?»

• �Повышение лояльности покупателей, увеличе-
ние продаж и привлечение будущего кадрового 
потенциала через социальную ответственность 
бизнеса, открывшего производственные площад-
ки для профориентации школьников и студентов, 
трудоустройства безработных и переселенцев и 
удовлетворения интереса туристов.

Социальный эффект
Ранняя профориентация детей, в том числе из уда-
лённых посёлков и детей с ОВЗ, трудоустройство 
молодёжи и досуг людей пожилого возраста. 

Как работает бизнес
80 % поступающих заявок по школьным турам – 
это «сарафанное радио» + реакция на размещение 
фото- и видеоотчётов о детских профипутешестви-
ях в социальных сетях. 
Промышленные туры для взрослых продаём через 
формат мероприятий на соцстраницах Центра и на 
сайте.

Модель монетизации
Каналы продаж
Сайт, социальные сети, рассылка программ по 
сформированной клиентской базе родителей и 

педагогов, прямые встречи с руководством пред-
приятий.

Финансовые показатели
Среднее количество клиентов в месяц: 500.
Средний чек: 700 руб.
Прогноз выручки на ближайший год: 8,75 млн руб. 
Прогнозная рентабельность: 25 %.
Расходы на привлечение клиентов: 150 руб.
Увеличение количества клиентов: на 30 %.
Количество новых клиентов – четыре новых пред-
приятия (за май) с потенциалом увеличения числа 
клиентов в месяц на 20 %.

Конкуренты
Туроператоры.
Видеоэкскурсии.
Госорганизации (учебные заведения).

Наши конкурентные преимущества
• �4-летний опыт работы в промышленном туризме.
• �Сотрудничество более чем с 20 предприятиями 

региона.
• �Применение экскурсионного оборудования «Ра-

диогид».
• �Авторские программы «Промышленное краеве-

дение».
• �Лицензия на образовательную деятельность (на 

стадии завершения оформления).

План развития: 
по продукту и по финансам
Открытие филиалов «Профи-тур» в других регио-
нах.
Увеличение числа предприятий-партнёров на осно-
ве аутсорсинга. 
Ежегодное увеличение выручки на 30 %.
К 2021 г. взрослых туров по промышленно-
му туризму запланировано провести 400,  
детских – 750. 

Объём выручки на ближайшие 3 года
32  млн руб.

Что требуется
• �Информационная поддержка.
• �Коммуникация с производственными предприяти-

ями для проведения исследования.

Команда
Мартынюк Татьяна 
Руководитель направления промышленного туризма

Колесник Елена 
Разработчик промышленных туров

Половец Маргарита 
Промышленный гид

Мячина Ольга 
Психолог-профориентатор

г. Калининград, Калининградская область

+7 (909) 783-44-44

proforient39@mail.ru
https://www.facebook.com/profitur39/ 
www.instagram.com/profi.tour
vk.com/profi_tur39
profi-tur39.ru

Контакты
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«Робот Лев»

Описание компании
Электронный конструктор и система обучающих 
программ для курсов робототехники.

Основатель/ 
Руководитель проекта
Козлов Григорий 

Социальная миссия проекта
Повышение уровня образования в области робото-
техники у детей.
Привлечение в робототехнику подростков.

Клиент
Кружки робототехники, детские образовательные 
центры, школы.

Проблема (потребность клиента)
• �Отсутствие квалифицированного персонала.
• �Отсутствие структурированных курсов обучения.
• �Высокие цены на существующие продукты.

Рынок
В Москве более 1 тыс. кружков робототехники с по-
требностями от трёх до семи комплектов и более 
700 школ с потребностями 20 комплектов каждая. 
В России, по данным Росстата на 2016 г., более 45 
тыс. школ.
Кружков робототехники по России больше, чем 
школ (предположительно около 55 тыс.), и это чис-
ло постоянно растёт.
Частных клиентов мы пока не рассматриваем, но 
это ещё более объёмный рынок. 
1 175 000 наборов – это максимальный охват ауди- 
тории (кроме частных покупателей) повторными по-
купками через 3–4 года. 

Решение
Подготовка качественного учебного материала, не 
требующего от преподавателей глубоких знаний.
Возможность использования в любых возрастных 
категориях и использования новейших технологий, 
что повышает увлечённость детей и подростков.

Социальный эффект
Повышение уровня образования детей и подрост-
ков в самых востребованных направлениях – робо-
тотехника и программирование.

Как работает бизнес
Для открытия кружка робототехники требуются 
электронные компоненты. Таким образом, покупка 
наборов является обязательным условием для обу-
чения робототехнике.
Разработана стратегия для ввода робототехники в 
школьную программу, и закупка наборов также бу-
дет являться обязательной для школ.

Модель монетизации
Каналы продаж 
Сайт проекта, лендинги, группы в соцсетях. Участие 
в образовательных выставках и конференциях.

Финансовые показатели
Без масштабирования производства – максималь-
ное количество наборов, производимых в месяц, –  
около 100, что соответствует 20 средним клиентам.
Средний чек одного клиента: 100 тыс. руб.
Прогноз выручки за год: 20 млн руб. с маржиналь-
ностью 50 %.
Расходы на рекламу (SEO, SMM, «Яндекс.Директ», 
Google AdWords) на первое полугодие: 70 тыс. руб. 
в месяц.
За программу акселератора поставлена цель при-
влечь трёх клиентов. При условии, что производство 
ещё не запущено, есть один клиент и несколько 
предварительных договорённостей. После созда-
ния программы обучения планируем выполнить 
программу акселератора, а после поставки обору-
дования (1 августа) начать полноценные продажи.

Конкуренты
Основной конкурент – LEGO.
Конкуренты, не имеющие веса на рынке, – ROBBO, 
Fischertechnik, HUNA.
Косвенные конкуренты – платы Arduino, Raspberry 
Pi, STM.

Наши конкурентные преимущества
• �Программы обучения для всех возрастов, не тре-

бующие навыков от педагогов.

• �Стоимость набора совместима с наборами кон-
курентов, но не имеет возрастных ограничений. 
У конкурентов один набор на определённую воз-
растную категорию.

• �Использование открытой платформы позволяет 
использовать огромное количество датчиков, как 
созданных нами, так и собственных разработок кли-
ентов, что снимает ограничения в использовании 
набора и позволяет создавать как простые кон-
струкции детям от 3 лет, так и высокотехнологич-
ные устройства для подростков и даже взрослых.

План развития: 
по продукту и по финансам
• �Создать качественные программы обучения с ил-

люстрациями и видеоконтентом.
• �Максимально автоматизировать производство, 

полностью отказавшись от 3D-печати и литья в 
силикон.

• �Ввести робототехнику в план обязательного 
школьного обучения.

На текущий момент производственные мощности не 
позволяют производить более 100 наборов в месяц.
Выручка в первый год (08/2019 – 08/2020):  
20 млн руб.
Выручка во второй и последующие годы (по-
сле создания полного цикла производства):  
от 200 млн руб. в год.

Что требуется
• �Помощь в составлении методических пособий для 

утверждения в Министерстве образования.
• �Инвестиции в размере 2,5 млн руб. на 3 года с 

отсрочкой платежей на год (1 млн руб. на закуп-
ку оборудования – пресс-формы для компактно-
го термопласт-автомата, 1 млн руб. оборотных 
средств на закупку электронных компонентов кон-
структора, 0,5 млн руб. в фонд оплаты труда на 
время от начала производства до старта продаж).

• �Возможные льготы или приглашения на участие в 
тематических выставках и форумах.

• �Через 3 года, после введения робототехники в 
школьную программу и создания узнаваемого 
бренда – для создания полного цикла производ-
ства в России инвестиции в размере от 30 млн руб. 
на закупку промышленных термопласт-автоматов 
и качественных пресс-форм.

Команда
Кружков Максим
Схемотехник, разработка электроники

Соловьёв Евгений
Разработка мобильного приложения

г. Москва

+7 (926) 216-52-91

e-parts@mail.ru
https://www.facebook.com/gripower
https://vk.com/gripower

Контакты
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Ситиферма Greenbar

Описание компании
Ситифермы Greenbar – оборудование для выра-
щивания свежей зелени при помощи цифровых 
технологий, которое помогает жителям городов 
получать всегда свежую зелень на своей терри-
тории и избегать её порчи и увядания, экономить 
на себестоимости и расширить ассортимент здо-
рового питания.

Основатель/ 
Руководитель проекта
Едлин Антон 

Социальная миссия проекта
Заинтересовать детей и взрослых темой окружаю-
щего мира, передать знания по выращиванию рас-
тений и работе с ними. Сделать профессию будуще-
го – «ситифермерство» – настоящим.

Клиент
• �Потребители свежей органической зелени, жите-

ли мегаполиса: ЗОЖ, вегетарианцы, сыроеды, мо-
лодёжь 20–35+.

• �Востребованность профессии и образователь-
ных программ: учебные заведения школы, уни-
верситеты – профильные специалисты учебных 
заведений.

• �Начинающие предприниматели – молодёжь в по-
иске нового интересного и полезного бизнеса, 
мамы в декрете, мамы с детьми, пенсионеры. 

Проблема (потребность клиента)
Обеспечение людей свежим здоровым органиче-
ским продуктом.

Рынок
Объём сегмента органической продукции в 2017 г.  
составил 178 млн долл. Согласно данным На-
ционального органического союза, с 2015 г. по  

2018 г. данный показатель увеличился на 60 %  
(с 116 млн долл.). По оценке FAS USDA, Российский 
рынок органической продукции в 2018 г. составил 
около 225 млн долл.

Решение
• �Использование нового подхода в техническом 

оснащении выращивания овощей и зелени по ор-
ганическим технологиям в условиях города. 

• �Конечный потребитель может полностью контро-
лировать систему выращивания урожая. 

• �Сокращение стоимости IOT-устройств. 
• �Экономия на разработке от 30 до 60 %. 
• �Создание цифрового управления – готовых ал-

горитмов для IOT-устройств под конкретную с\х 
культуру. 

Социальный эффект
• �Экономия природных ресурсов.
• �Обеспечение населения здоровым питанием.
• �Обучение детей новой профессии.

Как работает бизнес
• �Продажа оборудования через сайт.
• �Продажа оборудования через сеть торговых парт- 

нёров.
• �Продажа свежей зелени потребителю с ситиферм, 

расположенных в общественных местах.

Модель монетизации
Каналы продаж
Два канала продаж.
 
Финансовые показатели
Среднее количество клиентов в месяц: 5.
Средний чек: 150 тыс. руб.
Прогноз выручки на ближайший год: 7,5 млн руб.
Прогнозная рентабельность: 50,67 %. 

Расходы на привлечение клиентов: 400 руб.
Увеличение количества клиентов: на 50 %. 
Количество новых клиентов за месяц акселера-
ции: 6. 

Конкуренты
«Урбан культиватор».

Наши конкурентные преимущества
• �Производитель стеллажей с автосветом и автопо-

ливом для выращивания зелени. 
• �Наши преимущества: готовый продукт более ак-

куратен и презентабелен, производится как тор-
говая витрина. Промышленная сборка. Более 
многофункционален. Полностью автоматизиро-
ван технологиями AgTech в контексте перехода 
сельского хозяйства к цифровому формату.

• �Мы владеем собственным хозяйством в деревне 
и умеем выращивать вкусную свежую правиль-
ную еду. 

План развития: 
по продукту и по финансам
Установка точек «Ситифермы» – 10 шт. на террито-
риях ТЦ.
Выход на доход от 2 млн руб. в месяц.
Прямые продажи В2С
Прогнозная рентабельность: 140 %.
Продажи В2B
Прогнозная рентабельность: 110 %.
Продажи В2G
Прогнозная рентабельность: 90 %.

Что требуется
Требуется 3 млн руб. для производства и запуска 
первой точки ситифермы для выращивания и про-
дажи свежей зелени и упаковка данного формата 
во франшизу.

Команда
Вититина  
Анна
Руководитель

Давыдов 
Владимир 
Технолог

Козлов 
Владимир  
Экономист

Славко  
Эмма 
Агроном-технолог

г. Москва

+7 (985) 333-50-14

veg@green-capital.ru
https://www.facebook.com/vegetaris
https://vk.com/vegetaries
https://www.instagram.com/cityfarm_club 

Контакты
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Сказочный проект «Самарик»

Описание компании
«Самарик» является уникальным проектом. Са-
марик – главный герой сказок Марии Пашининой 
и хранитель города Самары. Проект преследует 
две цели:
• �познакомить детей Самарской области в воз-

расте от 5 до 10 лет с родным краем и побу-
дить к изучению краеведения;

• �рассказать детям и взрослым России о Самар-
ской области как об уникальном крае, инте-
ресном своими достопримечательностями и 
событиями и имеющем своего сказочного хра-
нителя.

Основатель/ 
Руководитель проекта
Пашинина Мария 

Социальная миссия проекта
• Формирование региональной идентичности.
• �Популяризация информации о губернии (как вну-

три, так и вне региона), в том числе воспитание 
подрастающего поколения и повышение интере-
са детей к изучению краеведения.

Клиент
Мамы 28–44 лет, бабушки от 55 лет, учителя, биб- 
лиотекари, туркомпании, владельцы туристиче-
ских продуктов (фестивали, туристические центры, 
туры), сувенирные магазины, книжные магази-
ны, органы власти, крупные компании (например,  
ОАО «РЖД»).

Проблема (потребность клиента)
• �Мамы и бабушки, учителя, библиотекари – зна-

комство детей с регионом и его достопримеча-
тельностями. 

• �Туркомпании, владельцы турпродуктов – продви-
жение туров по Самарской области.

• �Сувенирные и книжные магазины – реализация 
книг о Самарике как уникального продукта и су-
венира.

• �Органы власти – продвижение Самарской области, 
формирование позитивного имиджа региона.

• �Крупные компании – продвижение своих товаров/
услуг через сказки о Самарике.

Рынок
Книги.
Потенциальный рынок. Россия – исследования не 
проводились, но потенциал есть.
Достижимый рынок. Россия – исследования не про-
водились, но потенциал есть.
Потенциальный рынок. Самарская область –  
123 тыс. семей.
Достижимый рынок. Самарская область – 11,6 тыс. 
семей.
50 книг (коллекция) х 200 руб. х 11,6 тыс. =  
116 млн руб. (только продажи внутри региона, не 
считая сувенирной продукции, продажи сказок как 
способа продвижения, «продажи» бренда).

Решение
Мы предлагаем сказки о достопримечательностях 
Самарской области, которые способствуют продви-
жению региона.

Социальный эффект
Позитивный имидж региона, увеличение турпотока.

Как работает бизнес
• �Книги покупатели приобретают в книжных и суве-

нирных магазинах Самарской области.
• �Книги приобретаются на творческих встречах.
• �Мы пишем сказки о территориях/товарах/услу-

гах/ценностях. Оплата – договор, перевод денег 
на счёт.

• �Использование бренда «Самарик» (ростовая кук-
ла) на мероприятиях. Оплата – по договору.

Модель монетизации
Каналы продаж 
Май 2019 г. – 12 человек (прямые продажи – 38 
книг), одна книжная сеть (22 магазина) – 234 книги, 
одна сувенирная лавка (крупнейшая в Самаре) – 30 
книг, органы власти (администрация Красноярско-
го района) – 200 книг, две школы искусств.

Финансовые показатели
Средний чек – 600 руб.
Прогноз выручки на 1.05.2019–1.05.2020 г., руб.
Книги – тираж 10 тыс. (10 видов по 1 тыс. шт.),  
выручка – 2 млн руб.

Сказки – 50 сказок по 20 тыс. руб.: выручка  
1 млн руб.
Использование бренда: 250 тыс. руб.
Прогнозная рентабельность (только книги): 70 %.
Увеличение количества клиентов. Условно за 3 года 
(с сентября 2015 г. по декабрь 2018 г.) мы продали 
2 тыс. книг. За 2 недели мая мы продали (заключи-
ли договоры) на 501 книгу. Таким образом, эффек-
тивность продаж повысилась с 0,58 ед. до 35,8 ед.
Количество новых клиентов – 212 человек, адми-
нистрация Красноярского района (продаст 200 лю-
дям), сувенирный магазин, книжная сеть.

Конкуренты
Детские книги, буклеты и путеводители.

Наши конкурентные преимущества
• �Формат сказки, повышающий лояльность жите-

лей и туристов. 
• �Книга сохраняется в семейной библиотеке, инте-

рес к региону закладывается с детства.
• �Сказка о какой-либо достопримечательности яв-

ляется отличной нативной рекламой.
• �Книга может стать интересным сувениром из Са-

марской области.
• �Есть возможность использовать ростовую куклу 

«Самарик» на мероприятиях.

План развития: 
по продукту и по финансам
Сказочная корпорация «Самарик» становится самой 
успешной и востребованной детской коммерческой 
организацией в России. Бренд «Самарик» (товары 
и услуги) приносит более 3 млн руб. дохода в год. 
Основные партнёры – органы власти, а также круп-
ный и средний бизнес. Корпорация «Самарик» –  
флагман в развитии детского туризма и продвиже-
нии территорий в России.

Объём выручки на ближайшие 3 года
Книги – 6 млн руб.
Сказки – 1 млн руб. 
Использование бренда – 5 млн руб. 
Игрушки, сувениры, канцтовары и т.п. – 2 млн руб.

Что требуется
Информационная поддержка.

Команда
Устинова Татьяна
Организация мероприятий движения  
«Самарик и друзья»

Демидова Евгения
Организатор образовательных курсов

Цвяк Валерия
Дизайнер

г. Самара, Самарская область

+7 (927) 728-05-39

samarik-skazki@yandex.ru
https://vk.com/chaika0107
«Инстаграм» Самарика @samarik_life

Контакты
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Соляная пещера «Вдох-выдох»

Описание компании
Соляная пещера «Вдох-выдох» – природная за-
щита от болезней для всей семьи. Оздоровитель-
ные продукты соляной пещеры «Вдох-выдох» 
направлены на профилактику заболеваний, под-
держание энергетического баланса и в целом на 
повышение качества жизни людей, проживаю-
щих в экстремальных природно-климатических 
условиях Крайнего Севера.

 

Основатель/ 
Руководитель проекта

Социальная миссия проекта
Сохранение здоровья детей и взрослых, прожи-
вающих в экстремальных природно-климатических 
условиях Крайнего Севера.

Клиент
• �Контролирующие здоровье ребёнка мамы в воз-

расте 25–35 лет, желающие, чтобы их дети мень-
ше болели.

• �Женщины в возрасте 30–45 лет, работники му-
ниципальной формы собственности, горнодобы-
вающей компании, желающие получить психо-
эмоциональную разгрузку.

Проблема (потребность клиента)
• �Укрепить иммунитет ребёнка, подготовить его 

организм к детскому саду и школе. Боятся навре-
дить ребёнку, залечивая лекарственными препа-
ратами. Снизить количество больничных по бо-
лезни ребёнка.

• �Компенсировать состояние нервно-психологи- 
ческого напряжения, вызванное действием эколо-
гических факторов Заполярья. 

Рынок
По данным Мурманстата, в Печенгском районе:
SAM – 14 тыс. пациентов в год с установленным 
впервые в жизни диагнозом по группе БОД. 

SAM – 5,5 тыс. женщин, работающих в организаци-
ях муниципальной формы собственности, горнодо-
бывающей компании.
SOM – 2,9 тыс. человек в год можем предоставить 
профилактику заболеваний, 20 % рынка.

Решение
Ценностное предложение для покупателя – при-
родная защита от болезней.

Оздоровительные продукты:
• �соляная пещера (профилактика заболеваний ор-

ганов дыхания/климат-оздоровление рядом с до-
мом); 

• �кислородотерапия (кислородные коктейли);
• �хромотерапия (воздействие цветом на психоэмо-

циональное состояние человека);
• �бионапитки (природный витаминно-минеральный 

комплекс);
• �клубное пространство (мастер-классы для бере-

менных женщин, мам с детьми и людей, ведущих 
здоровый образ жизни).

Стадия
Достигнута точка безубыточности. За год наработа-
ли клиентскую базу – 445 покупателей.
 
Социальный эффект
• �За 3 года нашу соляную пещеру посетят около  

9 тыс. человек.
• �30 воспитанников коррекционного центра  

ГОАУСОН «Печенгский КЦСОН» и инклюзивного 
проекта «Солнечный лучик надежды» проходят 
профилактические курсы бесплатно.

• �Снижение заболеваемости ОРЗИ, ОРВИ в  
2,5 раза.

• �Снижение заболеваемости по группе БОД в  
1,5–2 раза.

• �Улучшение состояния при синдроме «полярного 
напряжения» на 80 %.

Как работает бизнес
О пользе услуги клиент узнает из социальных сетей, 
по «сарафанному радио» и через методические по-
собия в поликлинике, совершает звонок, записыва-
ется на один сеанс (пробный), покупает абонемент. 
Далее идёт постсопровождение.

Модель монетизации
Каналы продаж 
Контекстная реклама, «ВКонтакте», «Инстаграм», 
«сарафанное радио», рекомендации врачей, СМИ, 
событийные мероприятия, торговый представи-
тель, бесплатное пробное посещение, исходящий 
звонок.

Финансовые показатели
Среднее количество клиентов в месяц: 20 человек. 
Средний чек: 2,5 тыс. руб.
Прогноз выручки на ближайший год: 600 тыс. руб.
Прогнозная рентабельность: 15 %.
Расходы на привлечение клиентов: 138 руб.
Увеличение количества клиентов к 2020 г.: на 30 %.

Конкуренты
Санаторий «Кольский» (соляная пещера), г. Монче-
горск (10 % рынка).
Физиотерапевтический кабинет в г. Заполярный, 
пгт. Никель (53 % рынка).

Наши конкурентные преимущества
• �Единственная сертифицированная соляная пеще-

ра в Печенгском районе.
• �Удобное время получения услуги.

План развития: 
по продукту и по финансам
2019 г. – увеличить выручку за месяц в 3 раза – 
150 тыс. руб. Открыть вторую соляную пещеру в 
пгт. Никель.
2020 г. – открыть третью соляную пещеру в г. Ки-
ровск. 
2020–2021 гг. – упаковать работающую франшизу. 
Получить выручку 4,2 млн руб. за год.

Что требуется
• �Информационная поддержка.
• �Заёмные средства в размере 1,5 млн руб. на от-

крытие второй соляной пещеры.

Команда
Колобова  
Ирина  
Психолог

Зигманд  
Диана  
Специалист галокомплекса

Марушкова 
Наталья 
Тренер по йоге 

Акулич 
Анастасия  
Тренер по фитнесу 

Силкина 
Екатерина 
Основатель,  
руководитель

Силкин  
Данил  
Основатель, директор  
по развитию

г. Заполярный, Печенгский район,  
Мурманская область

+7 (921) 030-67-90

ru.saltcaves@gmail.com
kzabuga@ya.ru
vk.com/vdoh_vydoh_salt_caves
@vdoh_vydoh_salt_caves

Контакты
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Студия слепого массажа «Касается»

Описание компании
Студия слепого массажа «Касается».
Наши мастера «видят» руками.
Проект «Студия слепого массажа «Касается» –  
это социальное предприятие, которое предостав-
ляет качественные услуги массажа, которые ока-
зывают незрячие и слабовидящие массажисты.

Основатель/ 
Руководитель проекта
Потаповы Денис и Антонина Социальная миссия проекта

Трудоустройство инвалидов по зрению (тотально 
слепых и слабовидящих).
Предоставление качественной услуги классическо-
го немедицинского массажа в г. Хабаровске.

Клиент
• �Женщины 25–45 лет среднего достатка, прожи-

вающие в Хабаровске, пользующиеся услугами 
конкурентов либо заинтересованные в получении 
услуг массажа.

• �Мужчины 28–45 лет среднего достатка, прожи-
вающие в Хабаровске, пользующиеся услугами 
конкурентов либо заинтересованные в получении 
услуг массажа.

• �Те, кому важно сохранять тело в работоспособ-
ном, здоровом состоянии, кто любит себя, готов 
себя радовать, кому не жалко денег на услуги для 
расслабления и пользы.

Проблема (потребность клиента)
Решаем проблемы: 
• �расслабления и общего укрепления организма, 

снятия мышечных зажимов и улучшения общего 
состояния организма;

• �получения услуги, доступной лишь «за рубежом». 

Рынок
В г. Хабаровске проживает 618 тыс. человек. По-
рядка 58 % – экономически активное население – 
360 тыс. человек. В среднем 16 % населения поль-
зуются услугами массажа – 57 тыс. человек. Наша 
достижимая доля рынка.

Решение
Качественная услуга классического немедицинско-
го массажа.
Наши мастера «видят» руками и поэтому могут ока-
зать услугу более качественно. Слепой массажист 
более сконцентрирован на диагностике и оказании 
услуги, так как может «оценить» проблему только 
тактильно, не беря во внимание внешние факторы.

Социальный эффект
Качественная услуга для клиента, трудоустройство 
для инвалидов по зрению.

Как работает бизнес
Продвижение в социальных сетях (Instagram) и соб-
ственном сайте, обеспечивающее поток клиентов 
от первого контакта до получения услуги.
Офлайн-формат привлечения клиентов – работа 
с сообществами (спортсмены, мамы, люди, заня-
тые на «вредной» работе), в том числе профес-
сиональными.

Модель монетизации
Финансовые показатели
Среднее количество клиентов в месяц: 200 кли-
ентов.
Средний чек: 850 руб.
Прогноз выручки на ближайший год: 2,2 млн руб.
Прогнозная рентабельность: 40 %. 

Расходы на привлечение клиентов: 20 тыс. руб.
Увеличение количества клиентов: на 25 %.
Количество новых клиентов: за акселератор от 0 до 
20, к концу года – до 100 в месяц.

Конкуренты
В нише слепого массажа в подобном нам формате 
студий в городе нет.

Наши конкурентные преимущества
• �Профессионализм массажистов.
• �Безопасность клиентов в отношении их физиче-

ского и психологического здоровья.
• �Возможность получить услугу, как за границей.

План развития: 
по продукту и по финансам
План развития продукта на 3 года
Открытие первой студии в г. Хабаровске, увеличение 
линейки продуктов (антицеллюлитный массаж, ме-
довый массаж), использование возможностей ДМС, 
открытие ещё одной студии, упаковка франшизы.

Выручка
2019–2021 гг. – не менее 2,5 млн руб. в год с ро-
стом на 30 % ежегодно.

Что требуется
Информационная поддержка. 

Команда
Потапов Денис 
Автор проекта

Потапова Антонина 
Руководитель проекта

Треногина (Божок) Ксения 
Специалист по продвижению

г. Хабаровск, Хабаровский край

+7 (962) 587-97-39

Instagram @kasaetsya
#касаетсяхабаровск

Контакты
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Творческая студия «Квартал Талантов»

Описание компании
Творческая студия «Квартал Талантов» – это 
уникальное место в мкр Чистые Пруды, где лю-
бой независимо от возраста сможет творчески 
развиваться и получать удовольствие, научится 
танцевать, петь и мастерить.

Основатель/ 
Руководитель проекта
Елсуков Богдан

Социальная миссия проекта
Помогаем:
• �детям и молодёжи (1,5–25 лет) достигать высоко-

го мастерства в различных направлениях творче-
ства, знаний и спорта;

• �детям и молодёжи из многодетных семей зани-
маться в студии высокого уровня по специальной 
цене;

• �детям и взрослым творчески развиваться по 
программам комплексного развития «Квартала 
Талантов» и реализовывать себя на различных 
сценах, конкурсах и фестивалях, участвовать в 
различных мероприятиях и праздниках и полу-
чать первые места за свой талант.

Клиент
• �Родители детей от 1,5 лет и старше среднего до-

статка.
• �Родители детей от 3 лет и старше.
• �Родители детей и подростков из многодетных се-

мей.
• �Молодёжь до 25 лет, стремящаяся к развитию в 

творчестве и спорте.
• �Взрослые от 25 лет, стремящиеся к физическо-

му и творческому развитию как самим, так и со-
вместно с ребёнком.

Проблема (потребность клиента)
• �Досуг детей и взрослых.
• �Творчество и спорт высоких достижений, возмож-

ность показать свои таланты на сцене.
• �Разностороннее развитие в одном месте.
• �Возможность развития детей и взрослых из мно-

годетных семей по доступным ценам.
• �Развитие дополнительного образования в новом 

микрорайоне города Кирова.

Рынок
По официальным данным, в новом микрорайоне  
г. Кирова проживает более 6 тыс. человек от 1,5 до 
25 лет. Объём реально достижимого рынка центра 
составляет 38,4 млн руб. в год.

Решение
Студия обучает по трём основным направлениям:
• �творчество: хореография, вокал, ИЗО, актёрское 

мастерство, игра на инструментах;
• �знания: школа развития, раннее развитие 

«Мама+малыш», музыкальное развитие, англий-
ский язык;

• �спорт: гимнастика, акробатика, фитнес.

Стадия 
Рост: на данный момент в студии занимаются более 
250 учеников, из них 30 из многодетных семей.

Социальный эффект
Развитие дополнительного образования в новом 
микрорайоне.

Как работает бизнес
90 % учеников поступают на обучение через «са-
рафанное радио» (образовательные учреждения, 
местные группы, чаты, советы наших постоянных 
клиентов), остальные через рекламу. Родители по-
купают абонемент на 4, 8 или 16 занятий или ком-
плексные абонементы: «талантливые» и для семей, 
занимающихся вместе, «семейные». Основное 
обучение – с середины августа по середину июня. 
В студии есть дополнительные услуги: продажа 
формы и аксессуаров, организация праздников или 
различных мероприятий и др.

Модель монетизации
Каналы продаж 
Офлайн, сайт-анкета, социальные сети, специали-
зированные группы, чаты микрорайона, запись в 
группы.

Финансовые показатели
Среднее количество клиентов в месяц: 250.
Средний чек: 1575 руб. 

Расходы на привлечение клиентов: 60 руб. за кли-
ента.
Прогноз выручки: 15 млн руб. к 2024 г.
Количество новых клиентов: 120 за год.

Конкуренты
Спортивный центр, развивающие центры, учрежде-
ния культуры и дополнительного образования.

Наши конкурентные преимущества
• �Студия предлагает комплексное развитие по не-

скольким направлениям, что дешевле оплаты от-
дельных направлений.

• �Все услуги в одном месте.
• �Большой опыт (более 20 лет) и профессионализм 

педагогов.
• �Удобное месторасположение и расписание.
• �Развиваем с любым уровнем подготовки.
• �Система скидок и акции.
• �Реализация творческого потенциала (выступления 

на различных сценах, конкурсах и фестивалях).

План развития: 
по продукту и по финансам
План развития
• �Ремонт помещений.
• �Закупка специализированного инвентаря и обо-

рудования.
• �Открытие филиалов.
• �Рост количества клиентов до 1 тыс. за 3 года и от 

1,5 тыс. за 5 лет.

Выручка 
2019 г. – от 5 млн руб. 
2021 г. – от 10 млн руб.
2024 г. – от 15 млн руб.

Что требуется
• �Информационная поддержка.
• �Открытие филиалов.

Команда
Миронова Людмила

Слободенюк Кира

Кудрявцева Лилия

г. Киров, Кировская область

+7 (909) 143-95-85

bg@kvartal-talantov.ru
https://vk.com/kvartal.talantov

Контакты
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Творческая усадьба «Гуслица»

Описание компании
Творческая усадьба «Гуслица» – первая и самая 
большая международная арт-резиденция в Рос-
сии. На базе «Гуслицы» создаётся социальный про-
дюсерский центр, ориентированный на поддержку 
представителей разных слоёв населения для реше-
ния проблемы их профессиональной реализации в 
сфере их интересов и устремлений БЕЗ СТАРТОВО-
ГО КАПИТАЛА – при помощи масштабного комплек-
са ресурсов территории и коллектива усадьбы.

Основатель/ 
Руководитель проекта
Худорожкова Ирина

Социальная миссия проекта
Поддержка талантливых, самобытных мастеров 
различных художественных практик в условиях де-
фицита социальных лифтов в сфере культуры и ис-
кусства, также поддержка молодёжи в самоопре-
делении и профориентации.

Клиент
• �Молодёжь в поиске профориентации.
• �Опытные мастера без бизнес-навыков.
• �Носители социально значимых идей и мастера 

креативной индустрии.
• �Региональная общественность, нуждающаяся в не-

тривиальных общественно-полезных инновациях.
• �Компании, которые могут использовать генери-

руемые продюсерским центром проекты при фор-
мировании программ КСО.

Проблема (потребность клиента)
• �Социально-экономическая дезориентация пред-

ставителей творческой сферы, отсутствие пред-
принимательских/организационных/юридиче-
ских и прочих навыков.

• �Отсутствие стартового капитала, материальной 
базы и команды.

• �Загруженность непрофильной работой. 
• �Нехватка эффективных социальных лифтов в сфе-

ре культуры и искусства.
• �Потребность в креативной и методологической 

поддержке предприятий региона и создании новых 
рабочих мест в сфере малого бизнеса, ориентиро-
ванного на выпуск художественной продукции. 

Рынок
По оценке экспертов, ниша авторского мастерства 
сейчас находится в устойчивом тренде и имеет 

большой потенциал для дальнейшего роста. Реа-
лизация не ограничивается регионом, при органи-
зации интернет-платформ и задействовании уже 
существующих интернет-порталов даёт возмож-
ность охвата до 10 млн клиентов и достичь выручки 
250 млн руб. в год.

Решение
• �Территория и условия для экологичного прожи-

вания.
• �Человеческие ресурсы и материальная база.
• �Комплексное организационное сопровождение 

для плодотворного сотрудничества.
• �Внутренняя прозрачная цифровая экономика с 

использованием внутренней валюты и  перерас-
пределением финансовых потоков – от зарабаты-
вающих направлений на развитие и сопровожде-
ние затратных сфер (социально ориентированные 
мероприятия, конкурсный отбор, обучение).

Социальный эффект
Эффективное участие в формировании устойчивой 
региональной экономики, создание новых рабочих 
мест.

Как работает бизнес
• �Волонтёр приходит в «Гуслицу».
• �Обозначает сферы своих интересов/навыков/ 

проектов, ПРОХОДИТ ОЦЕНКУ КОМПЕТЕНЦИЙ.
• �Взаимодействует с мастерскими/участниками/

проектами. 
• �Обеспечивает своим трудом проживание, питание 

и развитие, запускает проект.
• �Размещает заказы на массовое производство 

своего продукта и реализацию совместных про-
ектов.

Модель монетизации
Проект монетизируется за счёт продаж гостевого 
сектора и продаж Социального продюсерского цен-
тра (СПЦ).

Каналы продаж
Сайт, соцсети, «сарафанное радио», эффективное 
продвижение на внешних мероприятиях.

Финансовые показатели
Среднее количество гостей в месяц: 200 человек со 
средним чеком 2,6 тыс. руб.

Среднее количество мастеров в Усадьбе: 24 чело-
века со средним заработком 50 тыс. руб. в месяц.
Прогноз выручки на ближайший год: 28 млн руб. 
(16 млн руб. с рентабельностью  20 % от продаж 
гостевого сектора и 12 млн руб. с рентабельностью 
70% от продаж СПЦ).
Расходы на привлечение клиентов: 160 тыс. руб. в 
месяц (10 тыс. руб. на гостевой сектор и 150 тыс. 
руб. на СПЦ).
Увеличение количества гостей и покупателей: на 
40–50 %. 

Конкуренты
Сообщества мастерских, ремесленные объединения.

Наши конкурентные преимущества:
• �Нет требований к начальным вложениям.
• �Полное продюсерское сопровождение, включая 

продажи.
• �Нетворкинг.
• �Уникальная живая территория постоянного все-

стороннего развития.
• �Условия для проживания, питания, качественного 

отдыха.

План развития: 
по продукту и по финансам
• �Реструктуризация сообщества «Гуслица» до устой-

чивого и развивающегося экологичного сообще-
ства с эффективной внутренней системой управ-
ления и сформированным брендом.

• �Благоустройство территории откроет новые гори-
зонты для проведения мероприятий и привлече-
ния целевой аудитории.

• �Включение «Гуслицы» в туристические маршру-
ты даст нам приток целевой аудитории до 2 тыс. 
человеко-дней в месяц и этим увеличит финансо-
вый оборот. 

Планируемый объём выручки на ближайшие  
3 года 
120 млн руб.

Что требуется
• �Информационная поддержка в СМИ, организаци-

онная и методологическая поддержка.
• �Заёмные средства в размере до 15 млн руб. сро-

ком до 5 лет.

Команда
Худорожкова 
Ирина 
Директор,  
координатор производства

Васильева 
Светлана
Управляющий
 
Григорьева Варвара  
и Худолей Юлия
Коммерческий отдел

Жуков Георгий 
Юрист,  
ИТ-руководитель

Повари Юлия 
SММ, продвижение

Самотуга Наталья 
HR-менеджер

Щеглова Елена 
Бухгалтер

Московская область

+7 (903) 791-08-17, +7 (925) 441-80-35 

9636053@mail.ru  
planeta8sveta@gmail.com  
art.guslitsa.2017@gmail.com 
www.art-guslitsa.ru  
https://vk.com/guslitsa
https://www.facebook.com/Guslitsa/
https://www.instagram.com/guslitsa/ 
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Фитнес-студия «Санта-Лючия»

Описание компании
Фитнес-студия для женщин «серебряного» воз-
раста.

Основатель/ 
Руководитель проекта
Дёмина Анна Социальная миссия проекта

Мы помогаем женщинам «серебряного» воз-
раста улучшать их физическое и эмоционально-
психологическое состояние через проведение 
физкультурно-оздоровительных занятий и творче-
ских коворкингов.

Клиент
Женщины возраста 50+, заботящиеся о своём фи-
зическом и здоровье и развитии творческого по-
тенциала.

Проблема (потребность клиента)
Проект решает проблему снижения физической ак-
тивности пенсионеров и предпенсионеров, а также 
отсутствия занятости и недостатка общения.

Рынок
Из 20 тыс. пенсионеров Эжвинского района 20 %  
готовы платить за своё здоровье, т.е. 4 тыс. чело-
век – потенциальные клиенты. Достижимый ры-
нок – 80 млн руб.

Решение
Мы предлагаем людям возраста 50+ посещение 
различных фитнес- и оздоровительных занятий. 
Физические показатели улучшаются минимум на 
25 %, улучшаются самочувствие, настроение, ко-
ординация движений. Также все желающие могут 
посетить творческий мастер-класс, показать свои 
навыки, обучить других полезным видам досуга. 

Социальный эффект
Улучшение качества жизни людей возраста 50+, 
продление периода активного долголетия, улучше-
ние физической формы, установление и укрепление 
социальных связей между людьми 50+.

Как работает бизнес
Клиенты узнают о нашем предложении, записывают-
ся на пробное бесплатное занятие, дальше продол-
жают ходить на любые направления и творческие 
мастер-классы, где могут пообщаться и попить чай.

Модель монетизации
Каналы продаж 
Группа «ВКонтакте», «сарафанное радио», листовки 
в местах скопления ЦА.

Финансовые показатели
Среднее количество клиентов в месяц: 70 чел.
Средний чек: 2 тыс. руб.
Прогноз выручки на ближайший год: 2,5 млн руб.
Расходы на привлечение клиентов: 100 руб. 
Количество новых клиентов: 100 за год.

Конкуренты
Реабилитационно-оздоровительный центр.

Наши конкурентные преимущества
• �Оснащённая студия с домашней атмосферой. 
• �Высококвалифицированный коллектив с большим 

опытом работы. 
• �Индивидуальный подход к каждому клиенту и 

привлекательная система лояльности.

План развития: 
по продукту и по финансам
План развития продукта на 3 года
Расширить спектр услуг: оценка функциональ-
ных резервов организма человека с контролем 
эффективности коррекции поведения и форми-
рования здоровых привычек, формирование 
целостного представления о своём здоровье и 
факторах, влияющих на его улучшение, подбор 
рекомендаций по ведению здорового образа 
жизни, приобрести велотренажёры, оборудо-
вать фитобар.

Объём выручки на ближайшие 3 года
10 млн руб. 

Что требуется
• �Выкупить помещение в собственность. 
• �Сделать ремонт в помещении.
• �Установить вентиляцию.
• �Приобрести тренажёры и оборудование для фи-

тобара.

Команда
Шумкина Светлана
Менеджер по продажам

Феофилактова Светлана
Инструктор

Смотрина Татьяна 
Инструктор 

Носова Ирина 
Инструктор ЗОЖ

г. Сыктывкар, Республика Коми 

+7 (912) 192-70-10
+7 (8212) 29-62-09

santalusia@inbox.ru
https://vk.com/fitnessantalucia

Контакты
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Центр дополнительного  
образования детей «Школа Лидера»

Описание компании
Единое образовательное пространство для до-
стижения успешности в будущем и социальной 
адаптации детей и молодёжи с ограниченными 
возможностями здоровья и пожилых малоиму-
щих граждан.

Основатель/ 
Руководитель проекта
Боташева Зульфия 

Социальная миссия проекта
Образовательные курсы для детей-сирот, детей, чьи 
родители лишены родительских прав, детей из РГБУ 
«Республиканский социально-реабилитационный 
центр «Надежда» для несовершеннолетних», детей 
из малообеспеченных семей, престарелых граждан 
из РГБУ «Дом-интернат общего типа для престаре-
лых и инвалидов» – бесплатно. 

Клиент
• �Родители детей от 5 лет и старше среднего до-

статка.
• �Родители детей от 5 лет и старше из социально 

незащищённых семей.
• �Родители детей с особенными потребностями от 

5 лет и старше.
• �Молодёжь до 18 лет, стремящаяся к развитию, 

успешности.
• �Дом престарелых г. Черкесска.
• �РГБУ Центр «Надежда».

Проблема (потребность клиента)
Предлагаемые нами направления дополнительно-
го образования для детей и подростков практиче-
ски не представлены в республике.
Современные образовательные технологии требу-
ют знаний, которые не даются в рамках образова-
тельных программ.
Также проблемы с речью, стеснение вызывают не-
высокую успеваемость. Дети теряются при ответах 
у доски, перед большим количеством людей. Наши 
направления в «Школе Лидера» – «Школа молодого 
Лидера», «Академия информатики» и «Школа креа-
тива» – позволят решить эти проблемы, придадут 
уверенности, коммуникабельности, помогут детям 
стать успешными в будущем.
Особенно это важно для детей-сирот и детей с 
ограниченными возможностями развития в целях 
быстрой социализации.

Рынок
В республике 793 детских объединения и научных 
общества, где занимается 21 752 обучающихся 
(45,25 % от общего количества детей) в возрасте 
от 5 до 18 лет.
Количество учащихся общеобразовательных школ, на-
чального профессионального и среднего профессио-
нального образования в г. Черкесске составляет около 
20 тыс. учащихся, из них обучаются в учреждениях до-
полнительного образования около 11 тыс. учащихся. 
За счёт внедрения предлагаемого проекта ожидается 
увеличение количества до 120–300 человек. Особен-
но существенное влияние будет оказывать на пока-
затель доля детей с ограниченными возможностями 
здоровья, получающих дополнительное образование, 
в общем количестве детей с ограниченными возмож-
ностями здоровья и детей-сирот, из малообеспечен-
ных семей, которые лишены такой возможности. 

Решение
Центр обучает на платной и бесплатной основе (си-
роты, усыновлённые, многодетные).
«Школа Лидера»: «Портфолио лидера», «Комму-
никативные навыки и умения. Общение. Риторика», 
«Формирование толерантных отношений», участие 
в конкурсах, мероприятиях. 
«Академия информатики»: «Мир офисных приложе-
ний», «Современная web-разработка», «3D-модели- 
рование», «Системное администрирование». 
«Школа креатива»: «Актёрское мастерство», «Мо-
бильная фотография, монтаж», «Основы видеосъём-
ки», «Ораторское искусство», «SMM-продвижение».
Стадия
Рост: на данный момент в центре занимаются 35 де-
тей, бесплатно 10 детей из Центра детей-сирот «На-
дежда» и четыре человека из Дома престарелых.
Социальный эффект 
Развитие инклюзивной среды.

Как работает бизнес
Клиенты оставляют заявку, заявка обрабатывается 
администратором, формируется пакет документов. 
С родителями заключается договор о дополнитель-
ном образовании ребёнка.
По мере формирования групп запускается конкрет-
ная программа. 
За счёт поступающих средств от учеников обучают-
ся льготные категории.

Модель монетизации
Каналы продаж 
Офлайн, социальные сети, через организации-
партнёры, звонок – бесплатное занятие – запись в 
группы.
Финансовые показатели
Среднее количество клиентов в месяц: 35.
В июне планируется: 60.
Средний чек: 2,8 тыс. руб. 
Расходы на привлечение клиентов: 437 руб. за кли-
ента.
Прогноз выручки на ближайший год: 4,32 млн руб. 
Увеличение количества клиентов: на 875 %.
Количество новых клиентов за месяц: 31 человек + 
14 человек бесплатно.
Прогнозная рентабельность: 29,6 %. 

Конкуренты
Центры детского развития.
Наши конкурентные преимущества
• �Доступная стоимость. 
• �Удобное географическое положение.
• �Комплексное развитие, индивидуальный подход.
• �Уникальные образовательные программы, не 

имеющие аналогов в регионе.
• �Опытные преподаватели.
• �Уход за детьми от 5 лет.
• �Удобный график до 20 часов.

План развития: 
по продукту и по финансам
• �Открытие филиалов в г. Черкесске и ближайших 

городах.
• �Улучшение материально-технической базы.
• �Реконструкция и ремонт помещений.
• �Рост количества клиентов до 173 человек – плат-

но, 45 человек – бесплатно за 3 года, до 300 че-
ловек – за 5 лет. 

Выручка
2019 г. – от 4320 тыс. руб. 
2020 г. – от 5184 тыс. руб. 
2021 г. – от 6228 тыс. руб.

Что требуется
• �Информационная поддержка.
• �Заёмные средства в размере до 1,8 млн руб. на 

срок до 3 лет.

Команда
Боташева Зульфия 
Заместитель директора, 
«Школа Лидера»

Кочкаров Расул 
Преподаватель,  
«Академия Информатики» 

Джатдоев Алим 
Преподаватель,  
«Школа креатива»

Лепшокова Оксана 
Администратор

Айбазова Индира 
Главный бухгалтер
 

г. Черкесск, г. Усть-Джегута

+7 (989) 786-71-00
+7 (928) 028-64-95

вzs09@mail.ru, lider_school09@bk.ru
Instagram lider_school_09 

Контакты
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Центр дополнительного 
профессионального образования 
«Содействие»

Описание компании
Учебный центр «Содействие» обучает взрослых 
людей востребованным рабочим профессиям, 
чтобы решить вопрос их трудоустройства.

Основатель/ 
Руководитель проекта
Елистратова Светлана 
Директор АНО ДПО «Содействие»

Социальная миссия проекта
Мы помогаем нашим ученикам в решении вопроса 
их трудоустройства. Для этого мы обучаем взрос-
лое население востребованным на рынке труда, со-
временным и практико-ориентированным рабочим 
профессиям. По окончании обучения мы содейству-
ем в трудоустройстве и поддерживаем наших вы-
пускников технологическим сервисом.

Клиент
Физические и юридические лица: безработные 
граждане, предпенсионеры, мамы с детьми, потен-
циальные самозанятые граждане, отдельные кате-
гории граждан, сотрудники компаний.

Проблема (потребность клиента)
Работодатель – ищет квалифицированные кадры, 
у него малый приток молодых специалистов, нет 
узких специалистов.
Работник – ищет работу, хочет повысить квалифи-
кацию, хочет учиться и одновременно работать.

Рынок
Омский рынок дополнительного образования –  
574 620 000 руб. в год.

Решение
Для решения проблемы трудоустройства мы по-
гружаем наших слушателей в профессию, обучаем 
для дальнейшей самозанятости или обучаем под 
конкретную вакансию работодателя, налаживаем 
взаимодействие между работодателем и выпуск-
ником курсов.

Как работает бизнес
Безработный обращается за услугой по обучению 
в Учебный центр «Содействие». Мы погружаем его 
в профессию через мастер-класс (профориентация), 
обучаем слушателя по выбранному направлению и 
закрепляем его на производственную практику к по-
тенциальному работодателю. Выпускник получает 
предложение от работодателя по трудоустройству. 
Учебный центр «Содействие» ведёт дальнейшее 
сопровождение выпускника (расходная продукция 
и повышение квалификации).

Модель монетизации
Финансовые показатели
Среднее количество клиентов в месяц: 62 человека.
Средний чек: обучение – 7,5 тыс. руб., продажи –  
3 тыс. руб.
Прогноз выручки на 2019 г. без открытия нового 
отделения: 3,5 млн руб.
Прогнозная рентабельность: 19 %. 
Расходы на привлечение 1 клиента (таргет): 200 руб.

Увеличение количества клиентов за 1 месяц аксе-
лератора: на 55 %.
Количество новых клиентов за 1 месяц акселерато-
ра увеличилось на 36 человек.

Конкуренты
Образовательные организации среднего профес-
сионального образования со сроком обучения от  
2 лет.

Наши конкурентные преимущества
• Малый срок обучения (от 1 дня до 4 месяцев).
• �Многопрофильность. Несколько направлений:  

индустрия красоты, технические профессии,  
медицинские сотрудники, офис и торговля. 

• Гибкие программы обучения.
• Трудоустройство.
• Технологический сервис расходными материалами.

План развития: 
по продукту и по финансам
В ближайший год планируется открытие отделения 
Учебного центра в Омской области. Работа отделе-
ния будет ориентироваться на сельских жителей по 
востребованным практико-ориентированным про-
фессиям в области.

Выручка
2020 год – 9 555 014 руб. 
2021 год – 12 126 998 руб. 
2022 год – 15 765 097 руб.

Что требуется
Требуется финансирование в размере 32 млн руб.

Команда
Быкова 
Александра 
Управляющий

Рассказова  
Ирина 
Старший преподаватель

Шильникова 
Татьяна 
Экономист

Евдокимова  
Анна 
Бухгалтер 
 

г. Омск и Омская область

+7 (923) 691-97-92
+7 (906) 991-56-36

elistratova@sodeystvie-omsk.ru
https://vk.com/sodeystvie.omsk
https://instagram.com/sodeystvie_uc
https://www.facebook.com/sodeystvie.admin

Контакты



92 93

Центр музыкального развития  
Sirenco

Описание компании
Центр музыкального развития использует ме-
тодики музыкальной терапии, которые помога-
ют сформировать речь с помощью инструмента 
«музыка и ритм», сформировать стабильное пси-
хоэмоциональное состояние.  

Основатель/ 
Руководитель проекта
Сиренко Игорь 

Социальная миссия проекта
Мы даём возможность детям с диагнозом аутизм 
и типичными расстройствами личности развивать 
речевые функции, инженерное мышление и мото-
рику.
С помощью наших музыкальных занятий и логорит-
мических упражнений помогаем детям поддержи-
вать и улучшать речевые  функции.
Мы создаем детям специальные и необходимые 
условия  для  обучения музыке. 

Клиент
• �Родители детей с особенными потребностями с 3 

до 17 лет.
• �Взрослые с 18 до 40 лет.

Проблема (потребность клиента)
• �Низкая речевая активность.
• �Отсутствие возможностей для социализации сре-

ди сверстников.
• �Отсутствие возможностей для физиологического 

развития.

• �Отсутствие музыкальных способностей.
• �Нет в шаговой доступности специализированного 

кружка для детей с ОВЗ (ограниченные возмож-
ности здоровья).

Рынок
Рынок г. Ханты-Мансийск: в г. Ханты-Мансийске 
проживает более 50 тыс. детей от 3 до 17 лет, из 
них около 10 % дети с ОВЗ, около 5 тыс. – потенци-
альные клиенты.

Решение
Обучение детей начальным навыкам игры на музы-
кальных инструментах, с последующим озвучива-
нием музыкальных фонем.
Развитие фонетического слуха у неговорящих детей. 
Социализации среди сверстников путём прове- 
дения открытых творческо-музыкальных кон- 
цертов.

Социальный эффект
Улучшение речевых и творческих способностей де-
тей с ОВЗ путём проведения комплекса музыкаль-
но-логоритмических занятий.

Как работает бизнес
Клиент получает информацию лично в офиcе  
или через интернет, оплачивает выбранную про-
грамму.

Модель монетизации
Каналы продаж
Соцсети, презентации, партнёрские программы.

Финансовые показатели
Средний чек: 7,6 тыс. руб.
Прогнозная рентабельность на 2019 г.: 15–20 %.

Конкуренты
Детский центр «Лучик».
Частные специалисты.

Наши конкурентные преимущества
• �Интерактивность и многофункциональность.
• �Гибкий график работы, индивидуальный подход.
• �Удобное расположение центра, наличие парковки.

План развития: 
по продукту и по финансам
Основная стратегическая цель – сгладить эффект 
сезонности.
�Партнёрство с госструктурами – Ханты-Мансийским 
центром «Лучик», министерством образования.
�С 15 августа вступаем в партнёрство с логопедом и 
речевым терапевтом.
Создание клуба единомышленников. 
�Рост количества клиентов до 300 чел. за 3 года и от 
450 чел. за 5 лет. 

Подбор и найм трёх специалистов: администрато-
ра, педагога по логоритмике и изо, оплата их труда 
на первые 3 месяца (по 25 тыс. руб./мес. × 3 мес. = 
225 тыс. руб.).
�Рекламные расходы (5 тыс./мес. × 6 мес. =  
30 тыс. руб.).
Ремонт арендованного помещения (аренда):  
80 тыс. руб.
�Приобретение оборудования для освобождения
пространства помещения, мебель: 50 тыс. руб.
Итого: 385 тыс. руб.
Финансирование на подготовку к франшизе соста-
вит 90 тыс. руб.

Что требуется
Требуется 475 тыс. руб. на дальнейшее развитие 
центра.

Команда
Сиренко Игорь 
Руководитель – педагог по логоритмике
 
Енов Сергей 
Педагог по гитаре 

г. Ханты-Мансийск, ХМАО-Югра 

+7 (952) 701-92-00

nadopo4ta@gmail.com
https://vk.com/borman_priboy

Контакты
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Центр неотложной медицины 
«Медикор»

Описание компании
Создание частного центра оперативной и неот-
ложной медицины, работающего круглосуточно.

Основатель/ 
Руководитель проекта
Коротаев Сергей 

Социальная миссия проекта
Создание системы оказания своевременной, до-
ступной и эффективной медицинской помощи.

Клиент
• �Пациенты с различными патологиями, требующи-

ми неотложной медицинской помощи.
• �Пациенты с полисом ДМС. 

Проблема (потребность клиента)
Человек получает качественную доступную необ-
ходимую и своевременную медицинскую помощь в 
одном месте.

Рынок
По данным Ярославльстата, валовый продукт  
Ярославской области в области здравоохранения и 
социальных услуг в 2018 г. – 21 818,8 млн руб.
Выплаты по ДМС за 2018 г. в Ярославской области –  
230 765 тыс. руб.

Решение
Проект реализован. 

Социальный эффект
Снижение периода нетрудоспособности.
Повышение доступности и качества оказания ме-
дицинской помощи.

Как работает бизнес
Оплата в кассу. 
Оплата страховой компанией счёта по реестру ока-
занных услуг за месяц.

Модель монетизации
Финансовые показатели
Среднее количество клиентов в месяц: 400–600.
Средний чек: 1,1–1,2 тыс. руб.
Прогноз выручки на ближайший год: 15 млн руб.
Прогнозная рентабельность: 10 %. 
Расходы на привлечение клиентов: 30 тыс. руб. в 
месяц.
Увеличение количества клиентов: 2–3 % в месяц.
Количество новых клиентов: 80–90 за месяц.

Конкуренты
Государственные учреждения.
«Альфамедицина».

«МедАрт».
«Константа».

Наши конкурентные преимущества
• �Удобное расположение.
• �Отсутствие очередей.
• �Доступные цены.
• �Необходимые специалисты и диагностическое 

оборудование в одном месте.

План развития: 
по продукту и по финансам
План развития продукта на 3 года
Расширение перечня оказываемых услуг (вакцина-
ция): 2–3 месяца.
Оснащение лор-кабинета и получение лицензии на 
лор-врача: 8–9 месяцев.
Переход на круглосуточный график работы: 12–18 
месяцев.
Развитие патронажной службы: 24 месяца.
Открытие отделения паллиативной помощи: 36 ме-
сяцев.

Объём выручки на ближайшие 3 года
Рост выручки на 15–20 % в год.

Что требуется
Для дальнейшего развития требуется оснащение 
кабинета и получение лицензии на лор-врача.

Команда
Чучуй Оксана 
Исполнительный директор 

Антропова Марина 
Заместитель директора 
по лечебной клинико-
экспертной работе

Батталова Наиля 
Заведующая  
травмпунктом

Грицевич Николай 
Заведующий отделением 
скорой помощи

г. Ярославль

+7 (4852) 208-503

doktoro@rambler.ru

Контакты
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Центр раннего плавания «Акварель»

Описание компании
Сеть детских бассейнов для детей от 3 месяцев 
до 8 лет.

Основатель/ 
Руководитель проекта
Гагарина Мария 

Социальная миссия проекта
Мы делаем занятия по плаванию доступными для 
каждого ребёнка.

Клиент
Родители с детьми до 8 лет, знающие о важности 
занятий плаванием для детей или имеющие реко-
мендации к занятиям плаванием от врачей.

Проблема (потребность клиента)
• �Ребёнку надо плавать (знаю, это полезно для ре-

бёнка, прописал врач, у пловцов красивые фигу-
ры, плавание – это круто и т.д.). 

• �Врач рекомендовал занятия плаванием (укре-
плять здоровье, иммунитет, профилактика пло-
скостопия, нарушений осанки и т.д.).

• �Активность ребёнка надо реализовать (режим дня 
отсутствует, повышенная возбудимость, гиперак-
тивность, бегает по дому и всех донимает и т.д.). 

Рынок
В Самаре проживает около 300 тыс. детей в воз-
расте от 0 до 8 лет. Каждый ребёнок должен уметь 
плавать. В «Акварели» занимаются около 0,001 % 
(~300 детей).

Решение
Доступность площадок для плавания для детей до 
8 лет в Самаре крайне мала, как и общероссий-
ская, – 12–15 % от необходимого. Об увеличении 
доступности занятий плаванием говорят на госу-
дарственном уровне. В Самаре действует регио-
нальная программа «Живу на Волге – умею пла-
вать» для детей школьного возраста.

Социальный эффект
По общероссийской статистике, не умеет плавать 
90 % детей, ежегодно тонет 600–1500. 
Плавание формирует у детей навык занятия физи-
ческой культурой с самого раннего возраста, как 
норму жизни.

Как работает бизнес
Клиент принимает решение о необходимости по-
сещения бассейна. Собирает информацию, от-
зывы. Звонит или приходит в бассейн, оставляет 
заявку на занятие. Приходит в бассейн, получает 
занятие.

Модель монетизации
Финансовые показатели
Среднее количество клиентов в месяц: 180 чело-
век.
Средний чек: 3,5 тыс. руб.
Прогноз выручки на ближайший год: 900– 
1000 руб./мес.

Прогнозная рентабельность: 45–50 %. 
Расходы на привлечение клиентов: 10 тыс. руб./мес.

Конкуренты
Другие коммерческие бассейны, муниципальные 
детские бассейны, «сухие» секции, «развивашки».

Наши конкурентные преимущества
• �Доступность услуг по цене за счёт различных фор-

матов занятий.
• �Удобное географическое расположение бассей-

нов в разных частях города.
• �Занятия с детьми от 3 месяцев до 8 лет.

План развития: 
по продукту и по финансам
План развития продукта на 3 года
Введение дополнительных услуг в действующих 
центрах.
Открытие третьего центра в историческом центре 
города.
Строительство нового центра в спальном районе.

Прогноз выручки на ближайшие 3 года 
До 1,5 млн руб.

Что требуется
• �Общественная поддержка и пропаганда о пользе 

раннего плавания на городском уровне медицин-
скими и дошкольными учреждениями.

• �Налаживание связей и взаимодействия с застрой-
щиками жилых кварталов с целью элементарного 
появления площадей с техническими характери-
стиками, пригодными для строительства детских 
бассейнов.

• �Финансовая поддержка на этапе строительства 
бассейнов. 

Команда
14 тренеров

4 администратора

г. Самара 

+7 (927) 01-74-13

aquarel.baby@gmail.com
ВК @akvarel_pool_samara
ИГ @aquarel.baby

Контакты
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Центр эстетического развития 
«Волшебный мир»

Описание компании
Центр эстетического развития «Волшебный 
мир» – это развивающее пространство для де-
тей и родителей, где возможны совместные за-
нятия спортом, праздники, игры, тренинги, кото-
рые способствуют не только развитию каждого 
участника, но и укреплению здоровья, семейных 
отношений, связей между детьми и родителями, 
установлению эмоционального контакта.

 Основатель/ 
Руководитель проекта
Шашина Оксана

Социальная миссия проекта
Организация занятий для всей семьи, способству-
ющих укреплению здоровья, семейных отношений, 
связей между детьми и родителями, установлению 
эмоционального контакта.

Клиент
• �Семьи с детьми до 12 лет.
• �Взрослые, предпочитающие активный досуг и са-

моразвитие.

Проблема (потребность клиента)
• �Отсутствие в районе организаций, осуществляю-

щих деятельность в области физической культу-
ры и спорта для детей дошкольного возраста.

• �Ухудшение эмоционального благополучия и взаи-
моотношений в семье из-за чрезмерной занято-
сти родителей.

• �Ухудшение состояния здоровья детей и родите-
лей из-за отсутствия регулярных занятий физ-
культурой и спортом.

Рынок
Численность района составляет 114 825 человек, 
из которых 5 % (около 6 тыс. чел.) являются потен-
циальными клиентами.

Решение
Центр оказывает услуги на платной основе по на-
правлениям:
• �хореография;
• �акробатика;
• �раннее развитие;
• �логопед;
• �мастер-классы выходного дня;
• �аэродизайн;
• �аэройога для детей и взрослых;
• �скалодром;
• �группа кратковременного пребывания для детей;
• �проведение дней рождений.

Социальный эффект
Гармоничное развитие личности.

Как работает бизнес
Проведение еженедельных интерактивных мероприя-
тий, мастер-классов, конкурсов позволяет транслиро-
вать информацию в социальные сети и собирать дан-
ные о потребности клиента в предоставлении услуг.
Обработка данных, проведение ДемоДня, покупка 
абонемента.
«Сарафанное радио».

Модель монетизации
Каналы продаж 
Социальные сети, анкета, звонок, ДемоДень, кон-
курсы, городские мероприятия.

Финансовые показатели
Среднее количество клиентов в месяц: 50.
Средний чек: 1 тыс. руб.
Прогноз выручки на ближайший год: 600 тыс. руб.
Увеличение количества клиентов: на 200 %.

Количество новых клиентов: 10 (за месяц акселе-
ратора).

Конкуренты
Центры дополнительного образования Трусовского 
района. 

Наши конкурентные преимущества
• �Первый Центр премиум-класса в Трусовском рай-

оне, ориентированный на сохранность детства, 
совместное развитие детей и родителей, трудо- 
устройство нуждающихся родителей по профилю 
Центра. 

• �Центр, находящийся в собственности, где всегда 
царит уют и чистота («белые носочки»), где всегда 
в исправном состоянии вентиляция и камеры ви-
деонаблюдения.

План развития: 
по продукту и по финансам
• �Ребрендинг Центра.
• �Лицензирование образовательной деятель- 

ности.
• �Развитие направления «Аэройога».
• �Обучение персонала, увеличение штата сотруд-

ников.
• �Монтаж спортивной площадки для детей на тер-

ритории Центра.

Выручка
2020 г. – 1,2 млн руб. 
2021 г. – 2,4 млн руб. 
2022 г. – 3,6 млн руб.

Что требуется
Информационная поддержка.

Команда
Звонкова Татьяна
Администратор

г. Астрахань 

+ 7 (903) 378-55-38

astvmir@mail.ru
«Инстаграм» mir.volshebny

Контакты
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«Школа успеха социальных 
предпринимателей и НКО»

Описание компании
«Школа успеха социальных предпринимателей и 
НКО» – это пространство для людей и организа-
ций, где можно разработать успешный и эффек-
тивный социальный проект, который получит фи-
нансирование, а значит, реальную возможность 
произвести положительные социальные измене-
ния в своём районе, городе, регионе или стране. 

Основатель/ 
Руководитель проекта
Плотникова Алина
Руководитель НКО, фандрайзер,  
эксперт по привлечению средств на социальные 
проекты и управлению социальными проектами

Социальная миссия проекта
Мы даём возможность как физическим лицам, так 
и компаниям, в том числе коммерческим, научиться 
социальному проектированию с нуля или дорабо-
тать уже имеющийся социальный проект и привести 
его в соответствие с требованиями потенциального 
грантодателя или донора, значительно повысив его 
шансы на получение финансирования и успех.

Клиент
• �Физические лица, имеющие идеи социальных 

проектов, но не обладающие навыками их разра-
ботки и привлечения средств на их реализацию.

• �Физические лица, готовые собрать инициативную 
группу, в перспективе зарегистрировать неком-
мерческую организацию и, соответственно, на-
чать привлекать средства на её деятельность.

• �Начинающие некоммерческие организации, заин-
тересованные в финансовой устойчивости и раз-
витии.

• �Коммерческие компании, разрабатывающие стра-
тегии корпоративной социальной ответственно-
сти/социальной политики. 

Проблема (потребность клиента)
• �Отсутствие навыков разработки и создания соци-

ального проекта, которое привлечёт сторонников 
и соберёт необходимую для его реализации сум-
му (для физических лиц).

• �Отсутствие опыта в написании и подаче заявок 
на конкурсы муниципального, регионального и 
федерального уровней, уверенности в собствен-
ных компетенциях (для некоммерческих органи-
заций).

• �Недостаточное понимание феномена корпоратив-
ной социальной ответственности и умной благо-
творительности (для коммерческих организаций).

Рынок
По экспертным оценкам (данные Общественной 
палаты РФ на 2018 г.), общее количество активно 
действующих НКО составляет 15–25 % от общего 
количества зарегистрированных некоммерческих 
организаций (далее – НКО)1. Это 21 396 – 35 660 
НКО. Объём реально достижимого рынка (при пес-
симистичном сценарии и востребованности услуг 
только 30 % от общего количества активно дей-
ствующих НКО) составляет 32 млн руб. в год.
В целом в РФ рынок благотворительности и соци-
альных проектов растёт и развивается, и вместе с 
ним растёт количество физических лиц и коммер-
ческих компаний, заинтересованных в том, чтобы 
менять среду вокруг себя.
1 �142 641 СО НКО (отчёт ОПРФ за 2018 г. https://report2018.oprf.ru/ru/3.php).

Решение
Школа проводит на платной и бесплатной основе 
(если есть грантовое финансирование):
• �тренинги по созданию социальных проектов (по 

окончании 3-дневного тренинга клиент получает 
практически готовый для подачи на конкурс со-
циальный проект);

• �консультации по самостоятельной разработке со-
циального проекта (пакеты из трёх, пяти и семи 
1,5-часовых консультаций);

• �экспертную оценку готовых проектов; 
• �консультации для коммерческих компаний (фор-

мат по договорённости).
Социальный эффект 
Положительные социальные изменения на уровне 
района, города, региона, страны, полученные в ре-
зультате реализации успешных и получивших фи-
нансирование социальных проектов.

Как работает бизнес
Есть два независимых продукта по созданию про-
екта для подачи его на конкурс на получение фи-
нансирования: 
• �тренинги, во время которых клиенты, получая тео- 

ретическую базу и индивидуальную поддержку 
тренера, разрабатывают социальные проекты;

• �консультации, во время которых клиент, также полу-
чая теоретическую базу и индивидуальную поддерж-
ку тренера, разрабатывает социальный проект.

Отличие продуктов в том, что в первом случае идёт 
групповая работа и участники могут обменяться 

опытом и получить дополнительно поддержку сво-
их коллег. Второй продукт дороже, и процесс раз-
работки социального проекта является индивиду-
альным и более продолжительным по времени.
Также есть возможность получить экспертную 
оценку уже готового социального проекта и кон-
сультацию по развитию стратегии корпоративной 
социальной ответственности. 

Модель монетизации
Каналы продаж
«Сарафанное радио», интернет (анонсы тренингов, 
вебинары и социальные сети).
Финансовые показатели
B2G 
Средний чек: 400 тыс. руб.
B2B 
Средний чек: пока не было осуществлено продаж 
(«вилка» цен начинается от 16,5 тыс. руб. для тре-
нинга и 6 тыс. руб. для пакета консультаций).
B2С
Средний чек: 1,5 тыс. руб.

Конкуренты
Центр социальных программ «РУСАЛ», онлайн-курс 
по социальному проектированию.
Межрегиональная благотворительная обществен-
ная организация «Центр развития некоммерческих 
организаций», дистанционный курс «Социальное 
проектирование».
Наши конкурентные преимущества
• �проведение практико-ориентированных тренин-

гов и консультаций;
• �оказание сопровождения в разработке социаль-

ного проекта;
• �экспертиза готового социального проекта.

План развития: 
по продукту и по финансам
• �Продвижение проекта.
• �Увеличение количества лидов и клиентов в сег-

ментах B2B и B2G.
• �Ожидаемый средний чек от 330 тыс. руб.

Что требуется
Консультационная поддержка по вопросам марке-
тинга и продаж.

Команда
Березина Татьяна
PR-специалист,  
консультант по привлечению средств  
на социальные проекты

г. Екатеринбург

+7 (909) 004-99-30

alina.plotnikova@gmail.com
https://www.facebook.com/
ngosupportandeducation/ 

Контакты
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Школа юных модельеров  
«Ниточка & Иголочка»

Описание компании
В нашей школе дети учатся создавать одежду 
для своих кукол самостоятельно.

Основатель/ 
Руководитель проекта
Скрябин Артём

Социальная миссия проекта
• �В нашей школе могут учиться дети-инвалиды с 

нарушением слуха и другими инвалидностями.
• �В данный момент в школе юных модельеров учат-

ся два ребёнка-инвалида.
• �Эффект – социальная адаптация на психологиче-

ском уровне. 

Клиент
Родители дочки от 6 до 12 лет, 95 % – женщины.

Проблема (потребность клиента)
• �Плохо развита мелкая моторика.
• �Ребенок неусидчивый, гиперактивный. 
• �Психологическая зависимость от гаджетов. 
• �Мечтает стать модельером, дизайнером одежды, 

когда вырастет.
• �Многие родители считают, что навыки шитья не-

обходимы, но в школе уроки труда проходят не-
достаточно качественно или их вообще нет.

• �Нет кукольной одежды.

Рынок
• �SOM – 230 млрд руб.
• �171 город с населением больше 100 тыс. чел.
• �200 тыс. руб. – один город.
• �SAM – 34 млн руб.
• �0,015 % через 5 лет.

Решение
• �Улучшается мелкая моторика и усидчивость.
• �Увлечение гаджетами уходит на второй план.
• �Полноценный гардероб для куклы.
• �Снимает мерки.
• �Кроит, переводит выкройку на ткань.
• �Выполняет ручные швы (вперёд иголка, назад 

иголка, шов через край).
• �Пользуется швейной машинкой.
• �Пришивает разные виды фурнитуры (крючки, 

кнопки, пуговицы).
• �Умеет воплощать свои идеи с помощью тканей, ни-

ток и иголки, разрабатывает модели одежды с нуля.

Как работает бизнес
• �Клиенты узнают о пробном уроке, который сто-

ит 89 руб., через рекламные посты в крупных 
интернет-пабликах нашего города или таргетинг. 

• �Оставляют заявку на сайте или в наших профилях 
в Instagram, «ВКонтакте». 

• �Приходят на пробный урок, на котором под ру-
ководством преподавателя мама с дочкой шьют 
новое платье для куклы. В конце пробного урока 
происходит продажа. 

• �В школе юных модельеров действует абонемент-
ная система посещения. Существует два вида 
абонементов: 

   1) на 4 занятия в месяц – 1,9 тыс. руб./мес.;
   2) на 8 занятий в месяц – 2,9 тыс. руб./мес.

• �Если участник мастер-класса приобретает абоне-
мент на пробном уроке – скидка на второй месяц 
20 %.

• �На каждом занятии ученик создаёт новую модель 
одежды, заложенную в программу школы. Каж-
дое пятое занятие проходит в формате «юный 
модельер». На нём ребёнок сам разрабатывает 
и создаёт модель одежды на основе изученного 
материала. 

Модель монетизации
Финансовые показатели
Среднее количество клиентов в месяц: 100.
Средний чек: 1,8 тыс. руб.
Прогноз выручки на ближайший год: 2,4 млн руб.
Прогнозная рентабельность: 36 %.
Расходы на привлечение клиентов: 324  тыс. руб. 
Увеличение количества клиентов: на 10 %.
Количество новых клиентов за акселератор: 25. 

Конкуренты
Наши конкурентные преимущества
• �Учим моделировать одежду.
• �Предоставляем все материалы.
• �Выдаём готовые пошаговые инструкции по ши-

тью каждого изделия из программы обучения. 

План развития: 
по продукту и по финансам
На акселераторе начали упаковывать франшизу, 
нашли инвестора. План – 100 проданных франшиз 
за год.

Что требуется
Информационная поддержка.

Команда
Смотрина Марина 
Администратор

Зорина Наталья 
Преподаватель

Скрябина Наталья 
Преподаватель

г. Киров

+7 (962) 897-72-72

skriabinartem99@mail.ru
https://vk.com/id522306393

Контакты
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«Этнографика»

Описание компании
Мультимедийные научно-познавательные про-
граммы с эффектом полного погружения, пред-
назначенные для повышения познавательной 
мотивации детей, а также эффектной визуализа-
ции любой информации.

Основатель/ 
Руководитель проекта
Елькина Екатерина 
Слушатель Президентской программы
Творческий псевдоним Terya

Социальная миссия проекта
• �Сохранение и популяризация культурного насле-

дия России, сближения связи поколений.
• �Формирование культурной идентичности поко-

ления Z на основе музыкального и прикладного 
творчества малых народов России.

• �Получение нового эмоционального опыта от про-
цесса обучения и развлечения.

• �Новое техническое решение визуализации инфор-
мации для людей с расстройством аутистического 
спектра.  

Клиент
B2C – родители с детьми от 3 до 15 лет, педагоги-
новаторы.
B2B – руководители досуговых, образовательных 
центров, корпорации с КСО.
B2G – государственные образовательные учрежде-
ния, музеи.

Проблема (потребность клиента)
Проблема 1. По данным Всероссийского опроса эко-
номического университета им. Г. В. Плеханова, более 
41 % семей живут в состоянии публичного одиноче-
ства. Из-за высокой нагрузки родителей несколько 
поколений сосуществуют под одной крышей, но об-
щаются формально, безэмоционально, не понимая 
друг друга. У родителей не хватает ни времени, ни 
сил, а порой и знаний для приобщения ребёнка к ис-
конным семейным традициям, не говоря уже о ка-
лендарных праздниках. Это в итоге приводит к ещё 
большему разрыву поколений и к неполноценности 
национальной идентичности у современных детей. 
Проблема 2. Снижение любознательности у детей 
в процессе школьного обучения, трудности в осво-
ении программы. Учебная несамостоятельность, 
проблемы с выполнением домашних заданий, не-

желание ребёнка заниматься монотонной работой 
с отработкой определённых навыков.

Рынок
По данным Комитета по просвещению, в Санкт-
Петербурге более 400 тыс. детей в возрасте от 
5–17 лет охвачены дополнительным образовани-
ем. Объём реально достижимого рынка составляет 
270 млн руб.

Решение
Наше решение – мультимедийные шоу-занятия «Эт-
нографика» позволяют знакомить детей с традиция-
ми на понятном для них языке за счёт уникального 
зрелищного формата. При этом ребёнок не только 
созидает, он включён сразу в три вида деятель-
ности: полное атмосферное погружение, прослу-
шивание живого концерта и участие в творческом 
мастер-классе. Мы считаем, что если открывать такие 
проекционные классы, в том числе с программами 
«Этнографика», в спальных районах на территориях 
микрорайонных и районных торговых центров, вме-
сто или в дополнение к игровым комнатам, в раз-
вивающих центрах, музеях и даже государственных 
школах и садах, то процесс обучения может стать 
намного интереснее и эффективнее, особенно для 
детей с расстройством аутистического спектра.

Стадия
Стартап. Разработано восемь шоу-программ. 

Социальный эффект
Развитие инклюзивной среды и сохранение куль-
турных традиций России.

Как работает бизнес
Клиент покупает либо разовое посещение про-
граммы, либо абонемент на 8 занятий. Также 
проводим выпускные и дни рождения в научно-
познавательном формате. 

Модель монетизации
Каналы продаж 
Офлайн, сайт-анкета, социальные сети, звонок – за-
пись в группы.

Финансовые показатели
Среднее количество клиентов в месяц: 40.
Средний чек: 3,2 тыс. руб. 
Расходы на привлечение клиентов: 260 руб. за кли-
ента.
Прогноз выручки на 2020 г.: 1,2 млн руб. в год с 
одной программы. 
Прогнозная рентабельность: 8 %.

Конкуренты
Дома детского творчества, развивающие центры, 
музеи, научно-познавательные программы.

Наши конкурентные преимущества
• �Инновационность методики и технологии.
• �Доступная стоимость по сравнению с аналогич-

ными новыми программами.
• �Сохранение многофункциональности простран-

ства на площади от 45 кв. м.
• �Безграничные возможности реализации контента.
• �Инновационный формат для обучения детей с  

аутизмом.

План развития: 
по продукту и по финансам
• �Открытие проекционных классов на базах школ, 

музеев, детских центров.
• �Разработка нового контента под запрос.
• �Открытие филиалов.
• �Рост количества клиентов до 2 тыс. за 3 года и от 

5 тыс. за 5 лет.

Выручка 
2019 г. – от 500 тыс. руб. 
2021 г. – от 1,5 млн руб. 
2024 г. – от 6 млн руб.

Что требуется
• �Информационная поддержка.
• �Рекомендации для взаимодействия с государ-

ственными образовательными учреждениями и 
корпорациями с КСО (модернизация классов обо-
рудованием и реализация контента).

Команда
Кудрова Ольга
Заместитель директора, 
дизайнер

Матияк Ирина
Технический директор

Анухин Максим
Музыкант, творческий 
псевдоним Gudimir

Петрова Фирюза
SMM-менеджер

г. Санкт-Петербург,  
Ленинградская область

+7 (911) 941-58-29 

caravod@mail.ru

Контакты
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