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作品名称：“B”计划专业婴幼儿教育托管中心参赛单位：	安徽职业技术学院
指导教师：
“B ”计划专业婴幼儿教育托管中心创业计划书
1. 执行总结

1.1 公司概述
“B”计划专业婴幼儿教育托管中心是一个拟议中的旨在为婴幼儿提供教育

托管的服务公司。
公司致力于促进 3 岁以下婴幼儿健康、快乐成长事业，采用直营店的经营模式。本着“服务精益求精，关怀永无止境”的服务宗旨，由专业育婴师（员）（均需通过国家认证）为有需要的家庭提供周到、体贴和妥善的婴幼儿托管服务及相应的教育咨询服务。
公司拟设在合肥白领夫妇居住密集区—合肥市瑶海区元一时代广场。
公司注重中短期发展与长远规划相结合。企业发展初期，以经营合肥市 3 家直营店为主。随着公司服务水平的提升和品牌知名度的提高，逐渐增加合肥以及周边城市营业店的数量，在 6—10 年内建成在安徽省有影响力的专业婴幼儿教育托管品牌中心。
1.2 产品概述
公司服务产品结构新颖，满足双职工父母的对家庭和事业的共同追求。公司拥有专业的育婴师，对 0—3 岁婴幼儿的饮食、睡眠、动作技能、智力开发、社会行为和人格发展进行科学的训练。利用先进的网络系统，使父母实时的见到自己的宝宝，让家长放心。针对顾客的不同需求。公司主要提供三大类型的服务。内容详见表 1.1。










表 1.1	“B”计划专业婴幼儿教育托管中心产品/服务简介
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产品	0—1 岁	1—2 岁	2—3 岁




A 套餐
（短期教育托管）

营养套餐、科学睡眠、卫生保洁

营养套餐、科学睡眠、卫生保洁、教育、玩具

营养套餐、 科学睡眠、 卫生保洁、 教育、玩具、人格培养


	营养套餐、科学睡
	营养套餐、科学睡
	营养套餐、 科学睡

	眠、卫生保洁、教
	眠、卫生保洁、教
	眠、 卫生保洁、 教

	育
	育、玩具、人格培
养。
	育、 玩具、 人格培
养、兴趣培养、动作

	
	
	技能

	营养套餐、科学睡
	营养套餐、科学睡
	营养套餐、 科学睡

	眠、卫生保洁、教
	眠、卫生保洁、教
	眠、 卫生保洁、 教

	育、人格引导、兴
	育、玩具、人格引
	育、 玩具、 人格引

	趣培养、玩具
	导、智力开发、动
作技能、兴趣培养
	导、智力开发、动作
技能、兴趣培养




1.3  (
B 套餐
（
 中 长 期 教 育 托
管）
C 套餐
（全天教育托管）
)市场需求
随着我国城镇化的发展，城市人口在未来几年将快速增长，市场对于专业婴幼儿教育托管的需求在不断的增加。但是由于该行业刚刚起步，各种早教育婴公司均不能满足顾客需求，市场的有效供给不足，这些均为专业婴幼儿教育托管提供了广阔的市场发展空间。
1.4 投资
公司成立初期，计划投资为 50 万元人民币。具体构成见表 1.2。
[image: ]表 1.2	“B”计划专业婴幼儿教育托管中心投资方式介绍

	筹备方式
	筹备数额
	比例

	合伙人出资
	20 万元人民币
	40%

	专业技术（技术入伙）
	10 万元人民币
	20%

	银行贷款
	10 万元人民币
	20%

	风险投资基金
	10 万元人民币
	20%



1.5 组织结构与人力资源
公司性质为有限责任公司。
公司员工总数 41 名，下设财务部、信息中心、行政部、营销部，营业服务部、物品采购与流通部、研发部，各部门均有一名经理负责。
2. 项目及行业背景

2.1 项目背景
随着生活节奏的加快，年轻的父母都倍感双重压力。一方面是自身的工作压

力的加大，使得自己无暇照顾自己的宝宝，另一方面是每一位父母又都希望自己的孩子能够“不输在起跑线上”，长成后能够出类拔萃。因此，年轻的父母们迫切的需要专业机构为他们提供专业的服务和指导。
“B”计划专业婴幼儿教育托管中心就是在这样一个大的背景条件下产生的。邻近的日本、韩国、台湾地区早就有类似的机构。其主要形式是利用社区当中单元住房，成立一个小而全的服务站，社区内的家长可以在上班的时候将 0-3 岁的宝宝委托服务站进行护理和照料工作。而我们的“B”计划专业婴幼儿教育托管中心要更进一步，依托育婴师国家职业资格培训和强大的专家团队力量，“B”计划专业婴幼儿教育托管中心服务更加职业化和专业化。
2.2 行业背景
目前，我国的年平均人口出生率约为 7‰，这意味着每小时将诞生至少 2000
名婴儿。合肥地区人口的出生率也达到了 12.17‰.
21 世纪初，我国内地 80 后一代逐渐进入结婚生子的高峰期。中国正经历着新一轮生育高峰。根据国家统计局发布的数据，2008 年，中国内地一共诞生了1608 万个婴儿，而在 2007 年是 1594 万个。
这一次婴儿潮从 2005 年开始，大约将到 2015 年以后结束。虽然全国各地区进入婴儿潮的时间有先有后，但是总体上差别很小。因为人口基数大，所以婴儿数目很可观，大概每年为 1600 万到 1800 万。
目前，全球“老龄化”问题日益突出，我国已经开始反思现行的人口政策， “准许生二胎”的人口政策正在酝酿之中。可以预见，新生儿人口呈上升趋势， 并且中国内地 80 后一代逐渐进入结婚生子的高峰期，中国正经历着新一轮生育高峰。我国城市人口中，家庭双职工现象已经非常普通，作为白领的家长对子女的教育观念非常强烈，但由于双职工父母没有过多的（甚至根本没有）精力投入到对子女的抚养、教育中去。这些都为婴幼儿教育托管行业带来了难得的发展机遇。
3. 市场分析

3.1 市场机遇
（1） 客户群数量巨大。 每年新生儿有 2000 多万，其中城市人口就有 600

多万。庞大的基数、稳定的增长与更新，奠定了婴幼儿教育托管市场坚实的客户基础。
（1） 家庭对教育投资需求强。“望子成龙”是每个家长的心愿，重视教育是中华民族的优良传统。中国人在培养后代方面，可以用“舍得花血本来形容”。国家统计局 2009 年统计表明，我国城市家庭教育占家庭消费的 65.5%，有 56.5% 的家长把孩子教育投资列在首位。
（2） 婴幼儿早期教育理托管念深入人心。
（3） 婴幼儿教育托管与幼教相比专业性非常强，单纯的早教机构和托管机构都不能满足早教托管市场需求。
（4） 国家没有专门的学校和专业培养教育托管的育婴师，教育托管相结合必然会有良好的发展前景。
1.2 市场细分
婴幼儿早教机托管市场中可以按家庭收入和已出现的行业所占据的市场分为两类：（1）按家庭收入分类有超高收入者（请私人保姆）、超低收入者（不外送）、不上班的家长自带，余下的将是我们的市场，见图 3.1。（2）按市场分类有保姆、托儿所、育婴园，已经占据了市场，余下的将是我们的市场，见图 3.2。
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图 3.1 按收入分类
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图 3.2  按服务种类分类


1.1 目标市场
针对中产阶级双职工家庭无暇照顾婴幼儿的现状，公司为这类家庭提供婴幼儿早教与托管服务。因此，公司的主要目标客户为中产阶级双职工家庭 （也包括小部分高收入者）。从广义上讲，合肥市瑶海区元一时代广场及周边地区的所有 0-3 岁婴幼儿都是我们服务的对象，其父母均为我们的目标客户群。
1.2 市场特征
婴幼儿教育托管行业属于服务行业，具有高附加值的特点，其市场是在不断扩大和延伸的，如何提高服务质量是获得服务市场份额的根本，其市场的特征主要是替代品威胁不大、产品更新周期较长。
1.3 SWOT 分析
通过 SWOT 分析方法，可以确定企业本身的竞争优势与劣势、分析市场的威胁与机会，从而实现健康、稳定、持续的发展。
表 3.1	公司 SWOT 分析表

 (
S
w
1.
满足双职工父母的对家庭和事业的共同
1.前期缺乏专业知识较高的育婴师
追求
2.产品服务单一
2.更有利于促进婴幼儿的身心健康发展
o
T
1.国家强调发展幼儿教育
1.投资风险大
2.中国是人口大国，人口出生率高
2.新的竞争者不断进入
3.中国经济发展迅速，家庭多为双职工家
3.替代品的存在
庭
)
1. 风险及解决方案
1.1 风险
4.1.1 行业风险
· 早教和托管虽然在国外存在和发展的时间较长，但在中国尚属于是新兴产业，社会认知度欠缺。
· 婴幼儿早教与托管行业属于较高风险行业。由于父母相当重视 0—3 岁这
一年龄段婴儿的成长与教育，对公司的服务存在疑虑或不信任。另一方面，这一年龄段的婴儿智力尚未发育成熟,对于很多事情不可能做出理性的判断,因此，其极易受到伤害。
4.1.2 经营风险
· 由于缺乏独特的科学系统课程设置，公司必须有强大的课程研发能力， 以提高产品的质量内涵。
· 高昂的装潢成本、设备成本，持续不断的员工培训成本。
· 行业的低壁垒性，易涌入大量竞争者。
1.2 解决方案
· 在创业初期我们实行的是市场补缺者战略，即我们专注于市场所遗漏的项目，此阶段我们将把中心放在为客户提供专业的托管服务。从而在创业初期避免预期正面竞争。
· 公司将为每位进入我们中心的婴幼儿购买人身伤害保险，以转嫁公司可

能出现的婴幼儿伤害乃至伤亡的风险。
· 公司将建立一个基于“数字神经系统”的质量控制体系。每位进入我们中心的婴儿，首先将建立数字化的个人档案 。通过“数字神经系统”，可以为客户提供电话、E-mail、视频、图像等多种沟通渠道; 并可以在前期的服务设计阶段，就对客户市场进行调查，直接了解客户的需求情况。
4. 市场营销
4.1 产品策略
5.1.1 A 套餐
婴幼儿短期托管。解决父母短时间内不能照顾孩子的苦恼。如，对于许多家庭主妇，当她们因事短时间外出时，我公司将会是她们最好的选择。
· 顾客可以通过电话预约与网上预约的方式，提前向我公司提供婴幼儿的
基本信息，自主选择由育婴专家提供的相应托管期间的配套服务。
· 公司配备集专业育婴师、专业育婴员为一体的专业化育婴团队，确保婴幼儿的百分之百安全、快乐、健康、卫生托管。
· 托管时同时家长可以随时通过公司网站看到婴幼儿的实时视频。
5.1.2 B 套餐
婴幼儿中长期托管。具体指在每天固定时间托管长于一周的婴幼儿。解决双职工父母在工作时间无暇照顾孩子的烦恼。满足父母对于托管和教育的双重需要，顾客同样可以通过电话预约与网上预约的方式，提前向我公司提供婴幼儿的基本信息，自主选择由育婴专家提供的相应托管期间的配套服务。
· 公司将向顾客提供由婴幼儿早期教育专家设计的全套育婴活动，使婴幼儿赢在起跑线上。
· 同时家长可以随时通过公司网站看到婴幼儿的实时视频（信息对外绝对
保密），满足家长随时看到孩子的愿望。
5.1.3 C 套餐
婴幼儿全天托管。专门为那些因故长时间不能照顾婴幼儿的父母提供完美解决方案。除了提供与中长期托管的相同服务外，我们还将由负责照管的专门人员为婴儿写每日博客，记录下婴幼儿在我中心每天的教育成长过程。托管结束后， 我们将免费向顾客提供婴幼儿成长期间的影像资料，为家长和婴幼儿保留下美好

的回忆，我公司以最人性化的服务，以爱心与责任心，对待我中心的每一个婴幼儿、每一位家长，使家长省心、安心、放心。
4.2 渠道策略
公司采取直营店管理作为营销渠道，即由公司总部直接经营管理，使管理效率最大化，服务质量最优化。最大程度的满足顾客的需求，从而提升了公司的品牌。
4.3 宣传策略
(1) 主要通过参加各种公益活动、项目赞助活动等，创建“B”计划专业婴幼儿教育中心的品牌知名度和品牌形象。
(2) 采用“推”和“请”的策略。“推”：育婴专家走入社区开展免费育婴讲座，各种广告宣传，积极参加行
业的各种展览会，业务员进行登门拜访，向目标顾客邮寄宣传资料等。
“请”：积极发展免费会员，邀请会员走入“B”家园免费感受我们的服务等。
(3) 建立以合肥为中心辐射周边地区的特色专业托管教育中心。(4)建立公司的网站和客户档案，快速建立一个系统化的公司。
(5) 突出“服务精益求精，关怀永无止境”的经营理念，让客户了解托管教育中心的专业化服务。
(6) 当地在主要报纸上，如《新安晚报》上发布广告。资金落实后，就可选择代理商，在代理商的协助下，综合性广告宣传内容和促销计划就可以制定出来。
(7) 与媒体联合举办文艺节目、开辟服务专栏、开通免费咨询热线。
4.4 定价策略
（1） 定价原则
定价基于婴幼儿的成长各年龄阶段以及本公司经营成本，结合市场竞争情况综合考虑，来确定不同套餐产品价格。
（2） 定价依据
· 不同年龄阶段、不同套餐选择价格。因 10—12 月和 12—18 月的婴幼儿的服务难度最大，因此收费相对较高。
· 选择套餐服务的稳定客户，可享受价格方面的优惠。
A 套餐：（见表 5.1）

 (
年龄
0—3
 月
4—9
 月
10—12
 月
12—18
 月
18—24
 月
24—36
 月
价格
70
80
100
120
80
50
)表 5.1	价格一览表（元/小时）

B 套餐：（见表 5.2）
 (
年龄
0—3
 月
4—9
 月
10—12
 月
12—18
 月
18—24
 月
24—36
 月
价格
600
800
900
1000
800
600
)表 5.2	价格一览表（元/天）

C 套餐：（见表 5.3）
 (
年龄
0—3
 月
4—9
 月
10—12
 
月
12—18
 
月
18—24
 
月
24—36
 
月
价格
2000
2400
2800
3000
2400
2300
)表 5.3	价格一览表（元/月）
5. 公司组织结构与人力资源
5.1 管理层职责分工
表 6.1	人员职责职能表
 (
职务
工作职责
CEO(
首席执行官)
CFO(
首席财务官)
参与董事会的决策，执行董事会和战略决策委员会的决议；
主持公司的日常业务工作； 开展各种类型的公关活动；
识别并建立企业核心竞争力以及洞悉信息技术及电子商务对企业的冲击；
任免公司的高层管理人员；
定期向董事会报告业务情况，提交年度报告。管理公司的财务部门、会计部门；
负责公司与投资人的公共关系；
保证公司在发展过程中拥有足够的现金，保证有足够的办公和生产经营空间；
管理投资事务和复杂的法律事务；
协助其它部门进行项目估价、风险管理、产品研发、战略规
)


[image: ]划；
负责制定公司的信息政策、标准、程序的方法；
CIO(首席信息官)	对全公司的信息资源进行管理和控制；
保持系统的良好运转。 负责日常行政管理工作；

行政部经理



营销部经理



营业服务部经理 物品采购与流通部研发部经理

协助 CEO 进行公关工作。
提升“B”计划婴幼儿教育托管中心的品牌知名度，获得较高的市场占有率；
执行市场营销策略；
领导营销队伍提高销售业绩，争取利润最大化； 负责提供全面的优质服务；
管理和协调员工以保持高工作效率；
负责物品的仓储和运输管理； 负责物品的采购；
负责公司服务产品的研发工作以便保持领先； 为营销人员提供专业技术培训。

[image: ]图 6.1 公司早期组织框架图 （职能型）

5.2 员工层职责分工
在最初阶段，公司共需 41 名员工，人员组成见表 6.2

 (
部门
具体安排
数量
财务部
CFO，1
 名员工
2
信息中心
CIO，1
 名信息分析员
，1
 名网络工程师
，3
 名网
6
)表 6.2	人员安排







	
	络管理员
	

	行政部
	CEO，行政经理，2 名员工
	4

	营销部
	1 名经理，7 名员工
	8

	营业服务部
	1 名经理，17 员工（4 名育婴师，10 位育婴员，3
位家政人员，）
	18

	物品采购与流通
部
	1 名经理，2 名员工
	3

	研发部
	1 名经理，1 名员工
	2

	总计
	
	41



注：公司每季度对员工进行一次绩效评估，员工每季度至少有20 小时的培训。行政经理根
据各部门需求，制定即时的员工招聘计划并实施招聘。
5.3 公司组织构架
公司组织架构见图 6.2.
 (
图
 
6.2
公司组织架构图
)
6. 资金需求
“B”计划专业婴幼儿教育托管中心在创业初期需要 50 万元用于初期的投资。具体安排如下。
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