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А последние десять лет средний класс Г. Невинномысска созрел, 

возмужал, обзавелся детьми и внуками. Но отдавать их на воспитание и обу-

чение в государственные руки не спешит. Родители нового поколения знают: 

качество ухода за ребенком будет напрямую зависеть от количества вложен-

ных денег. И они готовы платить: за высококлассных педагогов, хороший 

уход, здоровое питание. Даже за любовь и теплое отношение, хотя, говорят, 

за деньги этого не купишь. Частных дошкольных учебных заведений у нас 

пока немного. Но на них уже существует стабильный спрос. "Если у человека 

есть педагогический опыт и ему нравится работа с детьми, если у него доста-

точно знаний, амбиций и энергии, то организовать свое дело на ниве дошко-

льного образования вполне реально", - считает директор одного частного 

детского сада. бизнес план  

Если мотивацией создания негосударственного дошкольного учреждения яв-

ляется скорое получение прибыли, вас может постигнуть разочарование. "Ро-

дительские" деньги не "заначишь" - качественный уход за детьми требует 

больших затрат. Нужно приложить немало сил, чтобы ваша образовательная 

марка стояла в ряду лучших и, соответственно, увеличивалось количество 

воспитанников, открывались филиалы в других районах. Таких престижных 

брендов даже в столице пока немного. 

Ситуация на рынке 

 Для начала отметим, что понятие "частный детский сад", которым мы 

будем пользоваться, условно. Имеются в виду ясли, детсады, школы-сады, 

предоставляющие услуги по воспитанию и образованию детей разного воз-

раста. В связи с разнообразием форм и видов этих услуг представить рынок в 

цифровом измерении не представляется возможным. 

Можно лишь утверждать, что конкуренции на ниве дошкольного воспи-

тания пока нет и в помине. Скорее, наоборот, спрос превышает предложение. 
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Требования к помещению 

Разговор с чиновником МОЗ о том, какие санитарные нормы должны 

соблюдаться в детсадах, начался приблизительно так: "Если вы, готовясь ра-

ботать с детьми, нарушите какой-то пункт этих самых норм, знайте, что вы 

нарушите закон. Не дай Бог, случится что-то с ребенком - болезнь или трав-

ма, родители сочтут, что это произошло именно по вине фирмы-няни. Неиз-

бежен суд и все вытекающие последствия. Такие прецеденты были". 

бизнес план. 

Нельзя не согласиться: дети - это серьезно. Поэтому следует знать, что 

главным документом, регулирующим строительные нормы для "домов и со-

оружений детских дошкольных учреждений", остаются "Державні будівельні 

норми" - ДБН В.2.2-4-97, действующие с 1998 года. Кроме этого, при провер-

ке детского учреждения учитываются еще и санитарные правила, разрабо-

танные еще в "донезалежні часи". (Новые правила находятся на согласовании 

в МОЗ и в скором времени вступят в силу. - Ред.) 

В среднем на каждого ребенка должно приходиться, согласно ДБН, 5 

кв.м площади; необходимый "минимум" помещений - раздевалка, спальная и 

игровая комнаты. Пол должен иметь утепленную основу, а стенам положено 

быть влагостойкими. Важна высота потолка (не менее 3 м) и подоконника 

(0,6 м от пола). Окна должны "смотреть" преимущественно на южную и вос-

точную стороны. Кстати, не помешает выглянуть из окна - гаражи, автосто-

янки и всякий другой "вред" должны находиться на расстоянии не менее 50 м 

от детского учреждения. 

Лицензию на право осуществления образовательной деятельности выда-

ет региональный экспертный совет по лицензированию и аттестации учебных 

заведений. Для ее получения необходимо представить немало документов, 

подтверждающих серьезность "педагогической затеи". Кстати, документация 

требуется та же, что и при лицензировании школы или вуза! 
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Портьеры (20 м)   

Постельные принадлежности (20 шт.) + белье (40 компл.) 

Холодильник   

Стиральная машина   

Телефонизация  

Оборудование медкабинета  

Учебно-методические материалы (от пластилина до пианино)   

Первоначальные расходы 

Приведение помещения в божеский вид - пожалуй, самая весомая статья 

"детсадовского" бизнес-плана. Капитальный ремонт с заменой окон-дверей, а 

при необходимости - перемещением стен может "потянуть" на $6 тыс. Но 

помните, согласно Закону о дошкольном образовании, помещения детсадов 

продаже не подлежат, а местные власти, как правило, предоставляют "част-

никам" право краткосрочной аренды - на год, максимум, на три. Поэтому, 

чтобы ваш бизнес оказался рентабельным, добивайтесь заключения договора 

аренды минимум на пять лет, убедив местную администрацию и управление 

народного образования в важности вашей педагогической затеи. 

Поначалу можно арендовать необходимое оборудование в государст-

венном детском саду или приобрести бывшее в употреблении - все зависит от 

финансовых возможностей учредителя, от предполагаемого уровня детского 

учреждения. Практика показывает, что все необходимое приобретается по-

степенно. 

Доходы в виде родительских взносов начнут поступать только после на-

бора групп. А ежемесячные отчисления (аренда, коммунальные платежи, на-

логи) придется "отстегивать" с момента регистрации. Автору пришлось по-

бывать в детском учреждении, которое посещали трое (!) малышей. Директор 

признала, что это результат неправильной рекламной политики. Поэтому 

очень важно не откладывать рекламную кампанию на потом. 
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Нужно быть готовым к тому, что в первое время персоналу дет-

ского сада придется совмещать обязанности. 

За что платят родители 

В садах "полного цикла" группы насчитывают 10-15 малышей, опекают 

их педагоги, врачи, тренеры, психологи, другие "спецы" (приблизительно на 

двух-трех воспитанников приходится один взрослый). Частный детский сад, 

как правило, предлагает: 

четырех-, пятиразовое питание;  

обучение (с трехлетнего возраста) - чтение, иностранные языки, логика, ма-

тематика и др.;  

индивидуальный подход к каждому ребенку, наблюдение психолога;  

всестороннее эстетическое развитие;  

оздоровительные проццедуры (гимнастика, фито-, аромотерапия, бассейн);  

возможность пребывания допоздна, сутки.  

Бизнес план детского сада - ценовая политика 

В "продвинутых" садиках организована доставка-развозка детей. "Фишкой" 

некоторых учреждений являются экспериментальные и авторские образова-

тельные программы. Пребывание ребенка в садике с утра до вечера обойдет-

ся родителям в среднем в $150-200 в месяц. 

На чём можно зарабатывать 

В некоторых "полнодневных" школах-садах оплата зависит от того, ка-

кие виды занятий для своего дитяти подбирают родители. Собственно, ради 

индивидуального подхода они и приводят своих детей в "дорогие" садики. 

Поэтому следует организовывать как можно больше разнообразных занятий, 

помощь в выборе которых окажет психолог. 

В садах "неполного цикла" дети под руководством родителей выбирают 

понравившийся им кружок. 
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С недавних пор такая форма, как школа-сад, активно внедряется в 

образовательное поле, и этому есть объяснение. Переход из сада в общеобра-

зовательную школу, естественно, сопряжен со стрессом. Многие родители 

выбирают сад в качестве начальной школы, до 4-го класса. 

Дальше - больше. Частное образовательное учреждение "греет" свое ча-

до до девятого или одиннадцатого класса. Почему бы и нет? Ваши деньги - 

наши услуги. Знакомых автору одиннадцатиклассников в свое время мамы 

привели в частную школу-сад, в системе этого же образовательного бренда 

они оканчивают гимназию и собираются поступать в "свой" вуз, взявший под 

крыло элитные начальное и среднее звенья. О результатах подобного "испы-

тания на постоянство" говорить пока рано, но фактом является то, что в об-

ществе уже сформировалось поколение элиты, выросшее в "закрытом" обра-

зовательном учреждении. 

 


