Разработка бизнес-плана на примере студии красоты
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Введение

Актуальность темы исследования. Сфера услуг является одной из самых перспективных и быстроразвивающихся отраслей экономики. Одним из секторов данной сферы является индустрия красоты. Деятельность в сфере индустрии красоты предполагает высокую степень контакта между служащими и клиентами. 

Приверженность клиентуры обеспечивается предоставлением услуг высокого качества, максимально соответствующего пожеланиям клиентов. Забота о своей внешности относится к числу постоянных потребностей человека. Поэтому спрос на услуги, оказываемые салоном красоты, остается стабильно высоким, при условии, естественно, что стоимость и качество услуг устраивают клиентов.

Неудивительно, что многие начинающие предприниматели отдают предпочтение именно этому виду бизнеса. Каждому из них, перед тем как открыть салон красоты, предстоит составить бизнес план.

Кроме основного своего назначения – привлечь средства инвесторов, бизнес план салона красоты играет роль инструкции, которую предприниматель пишет для себя и для своих партнеров. Такой подход к делу позволяет осмысленно взвесить все за и против проекта и упорядочить действия по его реализации.

Неотъемлемой частью успешного функционирования предприятия салонного бизнеса на рынке косметологических услуг является разработка комплекса маркетинговых стратегий. Главная задача эффективной стратегии обеспечить целевому потребителю доступную информацию о предоставляемых услугах, преимуществах перед конкурентами, а также обеспечение наиболее легкого и удобного доступа к производителю услуг.

Выше обозначенные особенности современного рынка услуг красоты в России определяют актуальность настоящего исследования. 

Степень разработанности проблемы. Изучению инструментов управления бизнесом посвящено множество работ отечественных и зарубежных ученых таких как Г. Армстронг, П. Дойль, Ф. Котлер, О.В. Аристов, В.П. Горев, А.В. Коротков, Ю.Б. Рубин и др. 

Цель и задачи исследования. Цель исследования заключается в разработке теоретических и практических вопросов экономического обоснования открытия салона красоты в г. Владимир.

. В соответствии с поставленной целью были сформулированы следующие задачи: 

- рассмотреть теоретические основы планирования бизнеса;

- разработать мероприятия по организации открытия салона красоты в г. Владимир;

- рассчитать социально-экономическую эффективность мероприятия по открытию салона красоты в г. Владимир.

Предметом исследования является экономическое обоснование открытия салона красоты  в г. Владимир.

Объектом исследования в данной работе выступает салон красоты.

Теоретической и методологической базой исследования послужили положения экономической теории, менеджмента и маркетинга научных и практических исследований зарубежных и отечественных ученых. В работе использованы методы логики, маркетинговых и статистических исследований, сравнений, анализа и синтеза, дедукции и индукции, статистические и др. 

Глава 1. Теоретические основы планирования бизнеса

1.1. Сущность и особенности планирования бизнеса

Малый бизнес - экономическая основа рыночной экономики. Так как без этой базы не может существовать бизнес крупный.

Невозможно на сегодняшний день представить деятельность малой фирмы без разработанной стратегии.

Изменения, происходящие в стране, все больше требуют от предпринимателей умения видеть перспективы, принимать обоснованные стратегические решения. 
Внешняя среда изменяется настолько стремительно, что многие предприятия не успевают реагировать на данные перемены (изменения в законодательстве, смена власти, рост цен) и не выдерживают жестких условий конкурентной борьбы. Это относится и к малым предприятиям, которые вынуждены бороться за прочное место с крупными и средними фирмами
.

Большинство собственников малого бизнеса не осознают огромной роли стратегического плана в развитии своей деятельности. Они полагают, что план необходим только крупным предприятиям, однако это не так.

Для получения дохода по максимуму, предприятиям малого бизнеса необходимо выбрать правильную стратегию.

Собственник малого предприятия должен понимать, что недостаточно мысленно представить картину того как твоя компания будет развиваться, необходимо выразить эти мысли на бумаге, оформив их в документ. В рыночной экономике предприниматели не добьются успехов если не будут ясно и результативно планировать деятельность своих организаций.

Тщательное планирование помогает компании предвидеть изменения среды и оперативно реагировать на них, а также всегда быть готовой к непредвиденным обстоятельствам. 
Стратегический план создается для того, чтобы помочь компании использовать в своих интересах возможности в постоянно изменяющейся среде. 
Это процесс установления и сохранения стратегического соответствия между целями и возможностями компании, с одной стороны, и изменяющимися возможностями рынка — с другой
.

Планирование бизнеса заключается в определении миссии и постановке целей развития, исследование внешних и внутренних факторов, которые в последующем приведут к выигрышным позициям предприятия на рынке
.

Планирование бизнеса ориентировано в основном на решение краткосрочных задач. В малом бизнесе стратегический план разрабатывается как программа развития фирмы на определенный период времени. Стратегический план малых фирм не обязательно должен быть сложными и объемными, как план более крупных фирм
. 
Четко сформулированные и конкретные задачи, разбитые на этапы, позволяют более эффективно направить деятельность всех сотрудников, помогут исключить возникающие споры и недопонимания, возможность в любое время осуществлять контроль, на какой стадии реализации проекта вы находитесь.

Планирование бизнеса необходимо для того чтобы последовательно, пошагово расписать те действия, которые предпримет компания на пути к своему развитию. Так же данный план содержит препятствия, с которыми может столкнуться организация и методы их решения.

Продуманный на несколько лет вперед план служит основой для принятия всех управленческих решений, так как представляет модель будущего компании, глобальное видение перспектив ее развития на конкурентном рынке. 
Эффективное стратегическое планирование рассматривается как важный способ внедрения инноваций и инноваторского мышления в небольшие компании, которые смогут оказать влияние на работу организации в целом.

Основной характерной особенностью небольших компаний является гибкость, т.е. умение эффективно преобразовывать свою производственную программу в зависимости от рыночных потребностей.

Несмотря на большую помощь со стороны государства, ежегодно большое число малых предприятий терпят крах. И одна из основных причин, лежащих в основе неудачи, - несовершенство навыков и компетентности в области стратегического менеджмента у руководителей.

Данный план не требует каких-то огромных материальных затрат или человеческих ресурсов. Руководителю компании необходимо просто сосредоточиться и составить рабочий план за считанное время.

Для того чтобы достичь успеха в ведении малого бизнеса, не обязательно до мелочей прорабатывать стратегию, достаточно придерживаться некоторых общих правил. 
В первую очередь, необходимо уметь обозначить свои преимущества и уметь пользоваться ими. Можно извлечь выгоду даже из размера предприятия: принято считать, что чем больше компания, тем больше у нее уязвимых мест; чем масштабнее проект, тем больше риск, что какой-то из его этапов не будет выполнен. Малый бизнес эти проблемы касаются в меньшей степени
.

Существует причина почему одни фирмы развиваются, а другие имеющие хороший продукт стоят на месте. Ключевым моментом в достижении целей является не то, насколько вы упорны, а то, что именно вы делаете. 
Поэтому, при планировании деятельности необходимо понимать, что является приоритетом, а только потом начинать упорную работу для достижения поставленных целей.

Планирование бизнеса задает основные направления в развитии компании, позволяя комплексно и реально оценивать внутренние ресурсы организации и рыночный потенциал ее развития
. 
Присутствие такого плана не может гарантировать только успех предприятия, возможны ошибки в мотивации, каких-то непредвиденные ситуации или иных факторов. 
Однако визуализированное составление плана, представление своих целей и их наблюдение в реальном времени даст возможность создать наиболее благоприятные условия для роста компании, ее укрепления на рынке и эффективного распределения имеющихся внутри организации ресурсов.

Планирование деятельности фирмы дает немало выгод
:

1.
Вынуждает управляющих активно заниматься перспективами фирмы.

2.
 Позволяет реализовывать более чёткую координацию предпринимаемых усилий по достижению поставленных целей.

3.
 Устанавливает показатели деятельности фирмы, необходимые для последующего контроля.

4.
 Заставляет менеджера точно и конкретно формулировать цели фирмы, стратегии и тактики их достижения.

5.
 Делает фирму более подготовленной к неожиданным изменениям рыночных ситуаций, то есть уменьшает время адаптации.

6.
 Устанавливает обязанности и персональную ответственность всех руководителей фирмы по обеспечению достижения поставленных целей.

Таким образом, планирование не только повышает успешность бизнеса, но также оказывает благотворное влияние на результативность деятельности фирмы.

1.2. Управление бизнесом

Каждая компания стремится к развитию и долгосрочному существованию своего бизнеса. Основная направленность заключается в поддержании высокого уровня конкурентоспособности, способности выстоять перед трудностями и кризисными моментами. Для этого руководство принимает постоянные решения о внедрении новшеств, которые способствуют повышению работоспособности и вносят прозрачность во все процессы бизнеса
.
Эффективность и качество процессов управления осуществляется с помощью специально разработанных методов. Важное место занимает комплексный подход в управлении.
Комплексный подход включает в себя взаимосвязь экономических, экологических, социальных, политических, психологических аспектов, а также др. Именно соблюдение всего способствует эффективному управлению. Если отсутствует учет хотя бы одного компонента, то возможен сбой, а также нарушение процесса.
Поддержание управления, способствующее большей эффективности, подразумевает под собой три цикла
:
1.  Поставленные цели отражаются в путях их достижения.
2.  Процесс управления и контроль на выполнение планом осуществляется в соответствии с запланированными показателями.
3.  Своевременное получение информации, обработка фактических данных и оперативное принятие всех важных решений.
Комплексный подход объединяет в себе все действия и способы в удачном управлении бизнеса. 
Руководитель должен обладать способностью продвигать персонал к оперативным действиям и достижению высшего качества продукции с учетом всех функций. 
Хороший руководитель может эффективно управлять пятью-семью заместителями и вдохновлять своим энтузиазмом человек десять ключевых специалистов
.
Выделим следующие основные факторы, способствующие удачному управлению бизнесом (рисунок 1):
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Рис. 1. Факторы, способствующие удачному управлению бизнесом
Сплоченность коллектива играет немаловажную роль в процессе управления. Целостность способствует хорошей и эффективной трудовой деятельности, а также достижению результатов высокого уровня.
Следующий фактор, такой как нацеленность на результат, также важен в удачном управлении бизнесом. Когда все участники бизнес-проекта имеют одну цель, то путь по ее достижению будут значительно легче и результативнее. Главное, это командная работа.
Такой фактор, как высокий профессионализм, должен проявляться как у самого руководителя, так и у всего коллектива.
Комплексный подход в процессе управления основывается на единстве всех методов управления, которые оказывают стимулирующее воздействие на всю систему бизнеса. 
Концентрация внимания в этом задерживается на работе сотрудников (оказание психологической помощи, развитие индивидуальных качеств каждого работника, помощь в работе с клиентами); на клиентах (стимулирование проявления желания обращаться повторно).
Таким образом, комплексный подход в управлении бизнесом учитывает первостепенные взаимосвязанные и взаимозависимые факторы внешней и внутренней среды компании (экономические, организационные, технологические, социальные, экологические, психологические, демографические, политические и др.). 
Инвестиционный проект представляет собой «обоснование экономической целесообразности, объема и сроков осуществляемых капитальных вложений, в том числе необходимая проектная документация, разработанная в соответствии с законодательством РФ, а также описание практических действий по осуществлению инвестиций»
.

Под экономической эффективностью проекта понимается соответствие результатов целям и задачам его участников, а также затратам, направляемым на осуществление проекта.

Так, по мнению Л.Л. Игониной экономическая эффективность «отражает воздействие процесса реализации инвестиционного проекта на внешнюю для проекта среду и учитывает соотношение результатов и затрат по проекту, которые прямо не связаны с финансовыми интересами участников проекта и могут быть количественно оценены»
.

Одной из самых сложных и важных проблем является повышение экономической эффективности инвестиций, которая решается на всех стадиях производства и его обеспечения: при планировании капитальных вложений, проектировании, производстве работ, изготовлении продукции. На экономическую эффективность инвестиционного проекта влияет множество факторов, как внутренних, так и внешних, как положительных, так и негативных.

К основным переменным, влияющим на итоговый показатель, относятся следующие
:

 первоначальные инвестиционные затраты;

 проектные денежные потоки;

 проектная дисконтная ставка.

Следует отметить, что каждый из выделенных элементов является агрегированным показателем, состоящим из совокупности частных элементов, состав и количественное значение которых определяется индивидуально для каждого отдельного инвестиционного проекта.

Так, первоначальные инвестиционные затраты - это комплексный показатель, определяющий расходы предприятия-проектоустроителя на начальном этапе. В частности, он может включать в себя следующие элементы:

а) предпроизводственные затраты;

б) инвестиции в основной капитал:

- в объекты производственного назначения (здания, сооружения, оборудование (технологическое, энергетическое, приборы и автоматика, др.), прочие объекты);

- в объекты вспомогательного назначения;

в) первоначальные инвестиции в оборотный капитал.

Общий объем первоначальных инвестиционных затрат зависит, прежде всего, от масштабности проекта. При этом следует отметить, что данный показатель можно признать условно-постоянным, если его величина определяется и учитывается только на начальном (нулевом) этапе реализации инвестиционного проекта. 
Безусловно, снижение величины первоначальных вложений способствует увеличению итогового критериального показателя, однако, как правило, при разработке бизнес-плана проекта она уже определена окончательно, и вероятность привлечение инвестиций в заданном объеме приближается к 100%
.

Чистые денежные потоки представляют собой разницу между притоками и оттоками денежных средств, возникающих на каждом этапе инвестиционного цикла (по годам реализации проекта). Планирование величины чистых денежных потоков - наиболее сложная задача, т.к. его величина зависит от целой совокупности параметров, включаемых в расчет. В частности, выделяются:

 Параметры, влияющие на формирование денежных притоков:

- планируемый объем выпуска продукции/услуг;

- цена реализации единицы продукции/услуг;

- установленный размер амортизационных отчислений;

 Параметры, влияющие на величину денежных оттоков:

- затраты на производство и реализацию продукции (включаемые в себестоимость): расходы на сырье и материалы; расходы на топливо и энергию; заработная плата персонала и др.;

- проценты, начисляемые по заемным средствам, которые были привлечены для финансирования проекта;

- налоговые платежи, прежде всего, по налогу на прибыль и пр
.

Кроме того, на размер чистых денежных потоков будет влиять в сторону их снижения то обстоятельство, если для финансирования проекта привлекаются заемные средства и, согласно установленной схеме, предусматривается ежегодное погашение кредита.

Для обоснования проектной дисконтной ставки используется, как правило, показатель средневзвешенной стоимости капитала, привлекаемого для финансирования проекта из различных источников:

- собственного капитала, привлекаемого как из внутренних (прибыль и амортизационные отчисления), так и внешних (за счет эмиссии акций);

- заемного капитала - кредитов коммерческих банков, эмиссии корпоративных облигаций и пр.

Стоимость каждого источника зависит от уровня затрат, которые несет предприятие-проектоустроитель в результате их использования.

При этом на положительное изменение чистых денежных потоков по годам инвестиционного цикла большое влияние, прежде всего, оказывает увеличение объемов выпуска и реализации, а также использование большей, чем запланировано, цены за единицу продукции. 
Кроме того, существенное влияние может оказать разработка мер, направленных на изыскание резервов сокращения издержек (снижения затрат по сырью, затрат по энергоресурсам, трудозатрат и т.п.). Снижение дисконтной ставки достигается поиском более дешевых источников финансирования.

Повышение эффективности инвестиций в значительной мере зависит и от сокращения сроков производства. Чем быстрее будут произведена новая продукция, тем раньше реализуется намеченный эффект и улучшатся показатели работы отрасли. 
Ускоренный производственный процесс приводит к приросту валовой продукции, уменьшению переходящих объемов незавершенного производства
. 
При этом, для принятия решения по поводу выбора конкретного мероприятия, направленного на повышение экономической эффективности инвестиционного проекта, необходимо оценить, как сильно оно повлияет на конечный результат, т.е. значение выбранного критериального показателя. 

Также следует отметить, что мировая практика бизнес-проектирования уже доказала свою эффективность, настало время и российским предприятиям обратить внимание на необходимость регламентации своей деятельности в рамках реинжиниринга бизнеса. 
Это становится еще более актуальным, если учесть, что в России в настоящее время управление – это в первую очередь искусство, а не наука, наблюдается довольно высокий оборот управленческого персонала, зачастую используются должностные инструкции, разработанные еще во времена СССР по причине отсутствия специалистов, обладающих необходимыми знаниями для выполнения данной работы
.
Приведем некоторые определения бизнес-проектирования
:
·  наряду с инженерной и технологической деятельностью представляет собой основной способ создания техники и других изделий и сооружений;
·  процесс создания проекта - прототипа, прообраза предполагаемого или возможного объекта, состояния;
·  уникальный процесс, состоящий из набора взаимоувязанных и контролируемых работ с датами начала и окончания и предпринятый, чтобы достичь цели соответствия конкретным требованиям, включая ограничения по времени, затратам и ресурсам;
·  одна из форм опережающего отражения действительности; процесс создания прообраза (прототипа) предполагаемого объекта, явления или процесса посредством специфических методов
.
На основе обобщения представлений современных специалистов в области управления проектами можно выделить следующие характеристики (свойст​ва) проекта.
Уникальность. Целью проекта является создание уникальных продуктов, услуг, результатов. Проект всегда подразумевает определенную степень новиз​ны.
Временность. Любой проект имеет начало, а после того, как цели достигнуты, проекты закрываются. У проекта должны быть четко обозначенные временные рамки, проекты не могут продолжаться бесконечно. Проекты могут быть продолжительными или нет - от нескольких месяцев до нескольких лет, но они временны по своей природе.
Цель бизнес-проекта - осмысленное, прогнозно-плановое, системное управление предпринимательским делом, поэтому качество проектных работ является ключевой проблемой предпринимателя
.
Бизнес-проект анализирует проблемы, с которыми может столкнуться фирма, и определяет способы их разрешения. 
Бизнес-план - это один из наиболее распространенных видов проекта, который представляет собой системный комплекс расчетов по организации производства и реализации какой-либо про​дукции или какого-либо дела. 
Бизнес-план - это оптимальный расчет организации предпринимательского дела в статике.
Выявленные особенности понятий «бизнес-проектирование» и «бизнес-планирование» позволили сформировать графическое изображение их взаимо​связи (рис. 2).
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Рис. 2. Сравнительная характеристика и взаимосвязь понятий «бизнес-проектирование» и «бизнес-планирование»
Понятия «бизнес-планирование» и «бизнес-проектирование» тесно связа​ны между собой. Планирование как функция включает в себя организацию и координацию работ, распределение ресурсов, проектирование в широком смысле может включать в себя функцию планирования, но в первую очередь подразумевает разработку проекта (модели) будущего бизнеса.
Таким образом, бизнес-проект - более широкое понятие, развернутое действие, чем бизнес-план. Бизнес-проект предполагает проектирование исполнения всех основных (системных) функций управления в их системной логике (рис. 3)
:
·  мотивации участников проекта;
·  нормирования работ и ресурсов проекта;
·  планирования работ и ресурсов проекта;
·  организации производственной системы проекта;
·  учета исполнения работ и расходов ресурса проекта;
·  контроля исполнения работ и расхода ресурсов проекта;
·  регулирования проекта.
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Рис. 3. Полный комплекс функций бизнес-проектирования
Правильно составленный бизнес-план позволяет оценить целесообраз​ность вложения средств и усилий в данное дело. 
Любой предприниматель старается продумать эти проблемы заранее, здесь очень важно составить бизнес- план на бумаге в соответствии с определенными требованиями и провести спе​циальные расчеты. Это позволяет предугадать будущие трудности и понять, преодолимы ли они.
Таким образом, бизнес-проектирование в широком смысле представляет собой процесс создания образа будущей деятельности и выполнения последовательных действий по его воплощению. Бизнес-планирование в этом процессе применяется как инструмент для оценки и систематизации количественных параметров будущей деятельности.
1.3. Проблемы и перспективы бизнеса в сфере услуг красоты

По оценкам BusinesStat, в 2014 г объем рынка услуг парикмахерских и салонов красоты в России увеличился по сравнению с 2013 г на 1% и составил 160 млн услуг. Незначительный рост показателя вызван снижением платежеспособности населения. При этом традиционно наибольшим спросом данные услуги пользовались в крупных городах, где люди активнее следят за своим внешним видом
.

В 2016 гг объем рынка услуг парикмахерских и салонов красоты будет сокращаться и составит 144 млн. услуг в 2016 г. Снижение показателя произойдет под влиянием уменьшения числа потребителей услуг и частоты пользования данными услугами, сокращения количества парикмахерских и салонов красоты из-за роста налогов и повышения стоимости аренды.

В последние годы стоимостный объем рынка рос более высокими темпами из-за повышения цен. В 2014 г оборот рынка услуг парикмахерских и салонов красоты в России составил 92,5 млрд руб, что превысило уровень предыдущего года на 10%.

Снижение натурального объема рынка парикмахерских и салонов красоты в 2016 гг отразится на замедлении ежегодных темпов прироста стоимостного объема до 4,8%-6,3%. 
В 2016 г показатель достигнет 103,1 млрд руб. В целом, прирост выручки участников рынка в 2016 гг будет поддерживаться перераспределением спроса из премиум–сегмента на услуги заведений эконом-класса.

С 2015 г на рынке парикмахерских и салонов красоты в России наблюдаются следующие тенденции: рост числа салонов эконом-класса и усиление конкуренции в данном сегменте, постепенное появление крупных игроков, включая сетевые проекты, развитие маркетинговых коммуникаций в социальных сетях и использование партнерских программ для привлечения клиентов.

В этой связи следует упомянуть об усилении роли маркетинга в бизнесе салонов красоты в ближайшей перспективе, появлении тенденций к укрупнению предприятий этого бизнеса (объединение малых предприятий в сети и т.п.). 
Указанные тенденции потребуют модификации существующих методологий маркетинга к особенностям бизнеса салонов красоты с учетом специфики ведения деятельности малыми и средними предприятиями.

Терминология маркетинга, как прикладной дисциплины, претерпевает постоянную трансформацию. В коллективном труде Б.А. Соловьева, А.А. Мешкова и Б.В. Мусатова, маркетинг трактуется как технология бизнеса, постоянно развивающая процедуры, процесса и методы рыночной деятельности в современной информационной среде.
 Определение маркетинга, как технологии бизнеса, часто связывают с маркетинговой активностью. 
Так, Сидорчук Р.Р. отмечает, что "Под маркетинговой активностью понимается комплексная характеристика результативности поведения предприятия в конкурентной среде, отражающая результативность стратегии и реакции на изменения во внешней среде при соответствующей интенсивности использования и развития маркетингового потенциала. "

В свою очередь, профессор С.Н. Андреев отмечает, что маркетинг основывается на удовлетворении потребностей клиентов и партнеров, однако замечает, что потребители приобретают не продукт (в нашем случае услугу), а выгоду от него.
 Этот подход в литературе называю «Новая парадигма маркетинга» . Как отмечается в статье И.И. Скоробогатых современная концепция маркетинга претерпевает «эволюцию от простого процесса обмена, основанного на отдельных эпизодах взаимодействия или трансакциях, идет в сторону понимания важности установления и поддержания долгосрочных отношений не только в формате диад «поставщик - производитель», «производитель - покупатель», но и в формате сетевого взаимодействия различных субъектов рынка».

В то же время, новая концепция маркетинга не отменяет сложившихся подходов и решений, а скорее их дополняет. Так с учетом устоявшегося в литературе мнения, деятельность салонов красоты следует отнести к сфере услуг. В работах И.В. Христофоровой предложена классификация услуг, позволившая смоделировать матрицу, включающую большинство существующих параметров услуг.
 
Здесь можно выделять как группировку услуг по категории клиентов (потребление частными лицами или организациями), по форме рыночного субъекта (рыночные, некоммерческие), так и по источнику. Однако охватить все возможные отрасли и направления невозможно, в частности по причине постоянного развития коммерции, открытия новых видов бизнеса и расширения ассортимента предоставляемых услуг. Этот посыл можно отнести и к специфике бизнеса салонов красоты.
Кроме того в существующих условиях предприятия салоны красоты можно отнести к малым и средним предприятиям и на маркетинговую активность в этой сфере несомненное влияние оказывает указанная специфика.
В частности, ряд исследований, демонстрирует, что большая часть руководителей малого бизнеса имеют слабое представление о перспективах своей рыночной ниши, нет знаний о потребительских ценностях, объёмах и платежеспособности потенциальных покупателей. В ряде работ отмечается, что "на малых и средних предприятиях (МСП) маркетинг не занимает должного положения"
. Далее автор показывает, что "не все владельцы \ руководители МСП обладают предпринимательскими способностями и значительную их часть следует отнести к категории «самозанятых»". Таким образом, маркетинг в отсутствии предпринимательских способностей приобретает ключевое значение, которое определяет результативность маркетинговой активности. Сидорчук Р.Р. справедливо отмечает, что "недостаточность ресурсов и квалификации на проведение маркетинговых исследований, недостаточно четкое определение целевых групп клиентов и перспективных рынков (ниш), отсутствие маркетинговых стратегий и фрагментарное использование маркетингового инструментария" определяет низкую отдачу от маркетинга в малых и средних предприятиях.
В сфере услуг салонов красоты такие тенденции заметны, особенно в регионах. В небольших городах (с населением до 500 тысяч человек) при входе на рынок крупного салона, часть сегмента «малых парикмахерских» вынуждена закрываться. 
Связано это как с низкой степенью знаний об отрасли, так и тем, что небольшие предприятия чаще всего внедряют новые услуги или решения лишь под давлением необходимости. 
То есть клиенты на определенном этапе начинают выражать новые требования к услугам - более качественные материалы, использование новых технологий, стремление к соблюдению «модных тенденций».
Следует констатировать существующую сложность владельцев и руководителей малых салонов красоты в использовании маркетингового инструментария. 
Для выработки действенных маркетинговых инструментов следует разделить совокупность малых предприятий. В работе Е.Н. Голубковой и Р.Р. Сидорчук.
 были выделены три сегмента предприятий малого бизнеса, через призму которого мы рассмотрим предприятия относящиеся к салонам красоты:
· Первый сегмент касается немногочисленных, чаще всего имеющих небольшую численность персонала, предприятия, которые генерируют достаточно высокую выручку. Подобные фирмы быстро развиваются за счет внедрения новых, нестандартных и инновационных решений. Кроме того, они обладают высоким потенциалом к развитию, росту объемов занимаемого рынка и стремятся к развитию. Мы считаем, что в этом случае "бренд", как инструмент маркетинга, служит необходимым условием для дальнейшей работы и развития. Поэтому на определенном этапе (зависит от знаний руководителя или владельца бизнеса), данный сегмент салонов красоты начинает выстраивать свою коммуникационную политику и транслировать атрибуты и ценности бренда. Часто при росте компании для успешного брендинга, такие компании прибегают к профессиональным услугам сторонних организаций или консультантов.
·  Второй сегмент салонов красоты малого формата представляется многочисленными компаниями, успешно работающими на рынке. Их характеристики подразумевают «самозанятость», а целью зачастую служит стабильность функционирования. При этом часть салонов красоты стремится к постепенному росту, вследствие чего внедряются новые услуги, проводится обучение персонала, закупается современное оборудование и т.п.
В сфере маркетинга такие предприятия действуют по-разному, чаще всего обладая маркетинговой активностью (особенно в сфере рекламы), но выстраивание бренда происходит стихийно, без понимания действий или привлечения профессионалов.
·  Третий сегмент салонов красоты представлен в нашей стране наиболее многочисленно. Большая часть таких предприятий малого бизнеса построена на «самозанятости» и не стремится к росту и развитию. Функционируя по принципу «получение прибыли здесь и сейчас», такие салоны не вытраивают долгосрочных планов маркетинга, не используют инструменты брендинга и опираются на обслуживание постоянных клиентов. Из всех возможных атрибутов бренда такие компании обладают лишь названием, которые выбирается не по принципу нейминга, а исходя из личных предпочтений руководства.
Кроме того, салоны красоты третьего сегмента чаще всего имеют маленький состав штата, что не позволяет им обслуживать много посетителей. 
Поэтому зачастую такие фирмы в спальных районах не стремятся к популяризации своих услуг и их устраивает текущий уровень компании. 
К сожалению, именно этот сегмент и является наиболее подвижным, так как подтверждён большим негативным воздействиям со стороны колебаний рынка, давлению со стороны администраций или других государственных структур. В итоге, не выдерживая требований рынка и конкуренции, не ведя борьбы за клиентов, подобные салоны быстро закрываются.
Кроме того, Сидорчук Р.Р. предложил классификацию предприятий малого бизнеса с точки зрения целей маркетингового управления
. Если применить ее к салонам красоты, то возможна следующая сегментация:
·  «локальные» салоны красоты малого формата, которые работают в одной нише и не стремятся развиваться.
·  салоны красоты - «сателлиты», деятельность которых напрямую зависит от деятельности крупного партнера. Сюда относятся компании, работающие в отрасли по франчайзингу и соответственно, вынужденные вести свою маркетинговую политику в соответствии с требованиями партнёра.
·  салоны красоты «свободного развития» - это те предприятия малого бизнеса, которые, несмотря на свой размер, стремятся к развитию и обладают амбициями по завоеванию большей доли рынка.
Следует отметить. что в условиях. когда у владельцев салонов красоты отсутствуют предпринимательские способности франчайзинг может выступить основой для существования такого бизнеса учитывая, что "... все вопросы маркетинга должны быть решены на уровне франчайзера"
.

В любом случае. на основе анализа литературы мы считаем, что процесс управления маркетингом для предприятия сферы услуг, включая салоны красоты, состоит из четырех этапов:

4. Анализ рыночных возможностей предприятия.
5. Сегментация рынка, выбор рыночной ниши и позиционирование компании.
6.  Разработка маркетинг-микса для выбранного сегмента целевой аудитории.
Таким образом, маркетинговая деятельность салонов красоты должна затрагивать множество различных аспектов деятельности, однако все они зависят от размера и специфики самого предприятия. Подводя итог следует отметить, что применительно к деятельности салонов красоты, по нашему мнению, наиболее важным направлением становится формирование бренда. Сложности создания бренда для малого и среднего предприятия требуют определенной специфики при его разработке и управлении. 
Таким образом, общая среда в индустрии красоты в России находится на стадии активного развития, открываются новые салоны красоты, расширяется перечень оказываемых услуг, появляются новые тенденции и наращивается потенциал развития данного бизнеса. 
В связи с этим в развитии данной сферы коммерческой деятельности в рамках экономического анализа можно выделить определенные преимущества, состоящие в следующем:

Сфера оказания услуг, связанных с повышением внешней красоты и привлекательности находится в состоянии постоянного развития и расширения возможностей, появляются и приобретают популярность нестандартные и нетрадиционные услуги в данной области (пирсинг, тату, боди-арт, тримминг, etc и прочее)
. 
Для успешного ведения бизнеса и деятельности салона красоты требуется внимательно отслеживать намеченные тенденции и расширять либо видоизменять перечень оказываемых услуг.

По способу ведения коммерческой деятельности индустрия красоты находится в близком родстве с бизнесом по созданию и реализации одежды и обуви. Поэтому можно налаживать деловые отношения с коллегами из родственной сферы, устраивать совместные промо- и рекламные акции и прочее.

Для расширения клиентской базы и поднятия имиджа салона красоты рекомендуется вводить дополнительные услуги, связанные с выездом мастеров на дом либо в общественные места, и оказанием непосредственно там услуг. 
К примеру, это может быть создание на дому макияжа и прически не только невесте, но и подружкам, мамам, родственникам и т.д.

Беря в рассмотрение внешнюю красоту как некий фактор отражения внутреннего состояния организма, можно совместить данные сферы деятельности, открыв на территории салона красоты дополнительные услуги поддержания физического состояния организма (фитнес, йога, пилатес). В итоге такого симбиоза в салоне могут производиться комплексные процедуры, к примеру – массаж и фитнес тренировки
.

Для поддержания спроса постоянных клиентов на услуги салона на базе дисконтной программы может быть осуществлено расширение возможностей. 
Оно может быть достигнуто не только за счет увеличения ставки дисконта по карте, но и дополнительных возможностей и бонусов, получаемых владельцами карты в партнерских коммерческих организациях.

Наращивание профессионального потенциала сотрудников салона красоты, достигаемое за счет повышения квалификации мастеров (парикмахеров, стилистов, мастеров маникюра и педикюра, массажистов и прочее). 
Немаловажна взаимная скрытая реклама услуг салона путем рекомендаций со стороны сотрудников клиентам. К примеру, косметолог рекомендует услуги массажа в салоне, а мастер маникюра – парикмахера.

Перед финансированием бизнес-проекта по открытию салона красоты требуется тщательно проанализировать все факторы риска, а также возможности успешного ведения данного вида коммерческой деятельности.

Первоначально следует уточнить данные местоположения, в котором планируется открытие салона. А именно: в каком населенном пункте рассматривается открытие, каковы размеры и численность населения данного пункта, наличие и проработанность инфраструктуры, в том числе близкое расположение организаций, являющихся прямыми конкурентами.

Далее подлежит изучению планируемый перечень оказываемых услуг. В данном перечне следует уточнить, какие именно услуги планируются к оказанию помимо непосредственно парикмахерских, и какова ориентировочная стоимость. 
Такими услугами могут быть
:

наращивание волос, ресниц и ногтей;

традиционная и аппаратная косметология;

маникюр и педикюр;

процедуры ухода за телом и многое другое.

Затем следует обозначить, на какую клиентскую базу (в половом и возрастном соотношении) ориентируется данный салон. Согласно такому запросу определяется пол и возраст большинства потенциальных клиентов, а также их финансовые возможности.

На основании данных, полученных в ответ на обозначенные запросы, производится формирование основных маркетинговых задач, с помощью которых данный коммерческий проект способен развиваться более успешно. К таковым задачам можно отнести
:

- Приведение оказываемых услуг к уникальности, и соответствующее подавление конкурентов.

- Формирование будущей клиентской базы, материальное обеспечение которой соответствует предполагаемому прейскуранту цен.

- Активная рекламная компания и эффективная маркетинговая стратегия.

- Повышение прибыльности проекта путем расширения перечня оказываемых услуг.

В данном случае рекламная компания открываемого салона красоты должна быть тщательно продумана, должны быть обозначены ее основные этапы и инструменты исполнения. 
В число обязательных этапов входит
:

- Привлечение жителей близко расположенных жилых комплексов к открытию салона. Данный этап претворяется в жизнь путем размещения вблизи салона красоты объектов наружной рекламы (растяжек, баннеров, ситилайтов и прочее).

- Формирование постоянной клиентуры путем введения скидочной и дисконтной систем для постоянных клиентов.

- Активное анонсирование предстоящего открытия в Интернете, создание собственного сайта и рекламные продвижения на других ресурсах. Данные мероприятия направлены на привлечение клиентуры из других жилых комплексов и районов.

- Размещение рекламного продукта поддерживающего эффекта в средствах СМИ, ориентированных на женскую аудиторию (глянцевые журналы), а также распространение рекламной печатной продукции (буклеты, листовки, брошюры).

- Привлечение клиентуры с меньшим уровнем достатка (студенты, пенсионеры, домохозяйки) путем введения скидок на услуги в определенное время дня.

- Облегчение системы расчетов для клиентов путем подключения банковского терминала для оплаты услуг кредитными картами.

Осуществляя анализ факторов риска и возможностей открытия салона красоты, и сравнивая намеченную рекламно-маркетинговую стратегию с предварительной сметой такого проекта, можно выявить одну их наиболее распространенных ошибок данного процесса – неправильного соотнесения предстоящих рекламных мероприятий и выделенных на это финансов. 
К примеру, традиционное выделение долей из расходов (на рекламу – 1%, на административную часть – 3%) не совсем верно, так как одного процента расходов, отнесенных на рекламные цели, недостаточно для успешного продвижения бизнеса
.

Вполне понятно, что открытие салона красоты (особенно в многочисленном населенном пункте и соответствующей повышенной конкурентной среде) чревато высокой вероятностью возникновения рисков, негативным образом влияющие на успешное развитие салона красоты. Однако данные риски могут быть преодолены путем определенных мер воздействия. 
Среди наиболее вероятных факторов риска и мер их снижения можно выделить
:

- Поднятие цен на сырье и расходные материалы (инструменты, косметические средства и рекламные средства). 
Данная ситуация чревата снижением уровня прибыли салона вследствие повышения стоимости его услуги потери в связи с этим части клиентов. 
Снижения такого риска может быть достигнуто за счет подписания долгосрочных договоров с поставщиками, постоянного отслеживания экономической ситуации и успешного ведения рекламной компании.

- Сдача позиций в конкурентной борьбе с другими организациями аналогичной сферы деятельности. 
По этой причине может также быть утеряна часть постоянной клиентуры за счет обращения них к конкурентам, что влечет за собой снижение доходов. 
Поддержание предпочтений клиентов в услугах конкретного салона красоты может быть достигнуто путем поддержания высокого уровня качества услуг, постоянного внедрения акционных предложений для постоянных клиентов и расширения списка услуг.

- Текучка кадров и переход мастеров салона в конкурентные организации либо частную деятельность. 
Риск влияет на потерю части клиентов, следующих за знакомыми мастерами в конкурентные салоны либо на домашнее обслуживание. В любом случае прибыль салона красоты падает. 
Снижение риска может быть достигнуто за счет повышения прозрачности деятельности сотрудников салона красоты, и слежения за выполнением ими их профессиональных обязанностей. 
С целью удержания сотрудников на месте работы может быть введена система бонусов и поощрений за успешную деятельность.

- Повышенная сезонность услуг. 
Влечет за собой резкое снижение прибыли салона в неактивный сезон и невозможность охвата объемов работ и наплыва клиентов в пик сезона. Для сглаживания амплитуды объемов оказываемых услуг, отпуска сотрудникам рекомендуется концентрировать на невостребованное время года, а в пик сезона привлекать дополнительных сотрудников для охвата всего наплыва клиентуры.

Перед тем, как начать претворять в жизнь бизнес-идею открытия салона красоты следует провести тщательный экономический анализ состояния конкурентной среды в предполагаемом местоположении салона, а также проверить правильность соотношения ориентировочной расходной сметы и предполагаемой прибыльности бизнеса. 
Данные экономические факторы являются главными предпосылками возникающих рисков. 
Поэтому ключевыми задачами анализа являются
:

- детальная оценка серьезности конкурентной борьбы и с вязанных с нею рисков;

- правильность составления направлений и приоритетов рекламно-маркетинговой стратегии;

- оценка ожидаемого уровня доходов и предположительного срока окупаемости всего бизнес-проекта.
Глава 2. Разработка мероприятий по организации открытия салона красоты в г. Владимир
2.1 Характеристика проекта
Бизнес-план салона красоты создан с учетом анализа тенденций развития данного рынка в ближайшие годы. Учтены факторы, влияющие на успешность развития бизнеса в этой сфере.

Цель проекта:

•
 получение прибыли и увеличение благосостояния за счет организации и развития салона красоты;

•
 разработка поэтапного плана создания и развития салона красоты;

•
 обоснование экономической эффективности открытия салона красоты. 

Идея проекта:

Настоящий проект предполагает создание малого бизнеса - салона красоты.

Рассмотрим особенности выбора помещения для салона красоты.

Во-первых, нельзя забывать про государственные требования и нормы, предъявляемые к предприятиям индустрии красоты. Опыт http://tonus-studio33.ru/ в сфере салонного бизнеса подсказывает, что не все помещения соответствуют требованиям и нормам. 
Как известно, несоблюдение этих норм делает невозможным получение разрешений на открытие и дальнейшее функционирование предприятия индустрии красоты у соответствующих инстанций. 
Во-вторых, при выборе помещения под салон красоты, необходимо обращать внимание на:

- плотность населения выбранного района (спальный район, бизнес-центр), 

- конкурентное окружение (наличие в анализируемом районе салонов красоты с приблизительным перечнем услуг в аналогичном ценовом уровне),

- соответствие санитарным нормам и требованиям

- выделенная мощность потребления электроэнергии (особенно если планируются услуги солярия)

- наличие парковки (актуально для салонов V.I.P. уровня),

- особенность помещения (год постройки, наличие водопровода, отдельный вход, пожарный выход и т.д.).

Все эти и многие другие факторы обязательно сыграют свою роль в лояльности клиентов к салону, а значит и в успешности бизнеса в целом.

Найти удачное помещение – очень важный этап в подготовке проекта будущего предприятия индустрии красоты к запуску. Для салонов красоты проходимость места важна, но это не основное правило. Салон необязательно должен быть на главных улицах, но непременно — в людном месте, бизнес или торговом центре. Разумеется, важно, чтобы основной контингент вокруг совпадал с целевой аудиторией, а наличие конкурентов в данном районе сводилось к минимуму. 

Выбирая помещение под предприятие индустрии красоты, следует учитывать определенные условия, предъявляемые к такому виду бизнеса соответствующими контролирующими службами. 
Согласно требований к размещению и оснащению помещений, парикмахерские могут размещаться в отдельно стоящем здании или домах общественного пользования, бытовых услуг, вокзалах, первых и цокольных этажах жилых домов (при наличии изолированного входа от жилых квартир и изолированной вентиляции). 
Помещение должно соответствовать санитарным правилам и нормам. Так, например, если планируется открытие парикмахерской на одно - два рабочих места, то помещение должно быть не менее 15 кв.м. с отделением подсобного отсека перегородкой и наличием минимального набора вспомогательных помещений: санузла, комнаты для персонала, кладовой. Так же следует знать о нормативах на каждое рабочее место специалиста (см. рис. 3). При таком количестве обязательных вспомогательных помещений возникает вопрос, будет ли данный бизнес рентабельным?
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Рис. 3. Перечень и расчет площади помещений салона красоты
Но и это еще не все нормы предъявляемые к салонам красоты и парикмахерским, так как следует учитывать и расстановку технологического оборудования. Так, например, расстояние между рабочими местами парикмахерскими должно быть не менее 1,6 м, а от стены до мойки не менее 0,7 и т.д.

Кроме того, на начальном этапе выбора помещения необходимо определиться какие процедуры будут выполняться в будущем салоне красоты – эстетические или медицинские. 
Так как непосредственно от этого будет зависеть количество необходимых помещений, площадь которых регулируется законодательством Украины.

Площадь помещения салонов красоты со стандартным перечнем услуг (парикмахерская 2-3 рабочих места, кабинет косметолога, маникюр, педикюр, солярий) колеблется от 75 до 120 кв.м. 
Как отмечают специалисты в области недвижимости, спрос на такие помещения на сегодняшний день очень активен и в областных городах РФ превышает предложение. 
Как правило, такие помещения можно найти в спальных районах в новостройках. В центре же предлагаются полуподвальные помещения, но необходимо учитывать тот факт, что это не соответствует нормам и требованиям, которые предъявляют контролирующие службы.

На наш взгляд также имеет смысл обратить внимание на помещение в бизнес и торговых центрах. Так как удачный выбор торгового центра может положительно повлиять на привлечение клиентов в салон красоты. 
Однако в востребованных комплексах слишком высокие арендные ставки, что делают нереальной аренду больших площадей для салона красоты. Чаще всего его территория не превышает 100 кв. м, что вынуждает будущего владельца сужать набор предоставляемых услуг до стрижки, маникюра и косметических процедур. 
Кроме того, открывая салон, нужно учитывать тот фактор как сложная система канализации, которую проводят под полом к каждому рабочему месту. При этом, если салон будет расположен на втором этаже, возникает риск затопить помещение этажом ниже. 
Поэтому планировать открытие предприятия индустрии красоты в торговом центре необходимо еще при строительстве этого торгового центра, чтобы предусмотреть все технологические особенности помещения.

Выбирая помещение главное – проанализировать, окупятся ли данные вложения. Особенно это касается аренды помещения. Часто у будущих владельцев салонов красоты возникает вопрос покупать или арендовать помещение. 

Арендуя помещение под предприятие индустрии красоты, владельцы минимизируют риски, в случае если вновь созданный салон будет не рентабельным. Однако найти такое место да еще по приемлемым ценам сложно. 
Во-первых, действительно удачных помещений немного. Во-вторых, арендный рынок сильно переоценен. Помещений со ставкой аренды, при которой работа салона будет рентабельной, немного.

Кроме того, при аренде помещения руководитель салона попадает в зависимость от арендодателя. Данная нестабильность может негативно отразиться на деятельности будущего салона. 
В практике было не мало случаев банкротства салона красоты из-за повышения арендной платы. Это удар по предприятию индустрии красоты. Ведь салон или парикмахерская выходят на стабильные показатели по выручке и числу посетителей в среднем только через два года. 
Повышение аренды пока салон не вышел на стабильные показатели может сделать его убыточным. 

Конечно же, идеальный вариант для предприятия индустрии красоты, рассчитывающего на долгую перспективу,— работать только на собственных площадях, так как, развитие на арендованных более рискованно. Однако и здесь есть свои подводные камни. 
Во-первых, те помещения, которые устроили бы будущего владельца салона красоты по своим качественным характеристикам, не всегда могут подходить по цене.

Однако, инвестиционный пакет, планируемый на создание предприятия индустрии красоты, при покупке помещения возрастет в несколько раз, а это означает, что и период окупаемости будущего проекта значительно увеличится.

Подобрав подходящее помещение необходимо получить разрешающие документы в контролирующих органах, а для этого необходимо предоставить архитектурный проект планируемого салона. 
На основании этого проекта можно получать разрешение на ремонтные работы и дальнейшую деятельность будущего предприятия индустрии красоты.

Изначально выбирая помещение, проектируя будущий салон, следует продумать единую концепцию, от которой будет зависеть не только месторасположение, специализация или перечень услуг, но и особенности планировки помещения, расстановки оборудования и дизайна будущего предприятия красоты. Все эти и многие другие факторы непосредственно влияют на дальнейшую деятельность салона. 

Местоположение бизнеса:

г. Владимир, ул. Северная, д. 55

Направления деятельности:

•
 парикмахерские услуги;

•
 маникюр, педикюр;

•
 косметологические услуги;

•
 солярий;

•
 продажа косметических средств.

Целевая клиентская группа: обеспеченные работающие люди (средний сегмент).

Актуальность проекта:

Услуги салонов красоты принадлежат к числу наиболее востребованных в повседневном быту людей, а, следовательно, являются самыми массовыми в России.

По мнению экспертов салонный бизнес весьма рентабелен и перспективен. Они указывают на то, что неудовлетворенный спрос в этой сфере, а конкуренция только начинает переходить на качественно новый уровень. 
Свободная часть рынка составляет четверть от достигнутого. Рост рынка связан, прежде всего, с восстановлением доходов населения. Главная трудность при изучении салонного бизнеса – недостаточность информации. 
Специфической особенностью так же является высокая доля оборота наличных денежных средств. И как следствие, большой соблазн для злоупотреблений в финансовой сфере и сокрытия доходов.

Описание предприятия

Салон красоты - новый салон, предоставляющий имиджевые, релаксационные и медицинские услуги. Помимо оказания услуг в салоне планируется организовать продажу косметических средств по уходу в домашних условиях.

Для организации салона красоты планируется зарегистрировать юридическое лицо. Организационно-правовая форма предприятия - общество с ограниченной ответственностью. 
Для уменьшения налогообложения и упрощения финансовой отчетности выбран специальный налоговый режим - упрощенная система налогообложения (налоговая база - доходы).

Все сотрудники салона красоты должны быть высоко квалифицированы, иметь специализированное образование и помогать клиенту чувствовать себя уютно и комфортно.

Ассортимент продукции и предоставляемые услуги.

Парикмахерский зал:

-
 стрижки простые и модельные, укладки;

-
 окрашивание простое, колорирование, мелирование, тонирование;

-
 химическая завивка и др.;

-
 лечение волос;

-
 макияж дневной и вечерний.

Кабинет педикюра/маникюра:

-
 педикюр и маникюр гигиенический;

-
 педикюр и маникюр аппаратный;

-
 SPA-педикюр, SPA-маникюр;

-
 наращивание и дизайн ногтей; 

-
 лечение ногтей и стоп.

Косметологический кабинет по уходу за лицом:

-
 диагностика кожи и назначение комплекса процедур (услуг);

-
 косметические уходы на профессиональной косметической линии;

-
 специфические процедуры на профессиональной косметической линии;

-
 аппаратные методики: Д'Арсонваль, броссаж, вакуум (лимфодренаж, чистка, спрей), гальваника (ионофорез, дезинкрустация), микрогальваника, миостимуляция, микротоковая терапия, вапоризация и др.;

-
 лифтинг лица и зоны декольте;

-
 ароматерапия;

-
 сочетание косметических уходов и специфических процедур с аппаратными методиками.

Студия загара:

-
 загар в солярии с определением биодозы для типа кожи и установкой индивидуальной программы загара;

-
 использование специальных косметических средств для повышения эффективности загара. 

Основные услуги и расценки в рублях:
· парикмахерские услуги мастеров-универсалов (наращивание, лечение, окрашивание, тонировка волос, стрижка, укладка, вечерние и свадебные прически) – 200–1500;

· маникюр и педикюр (уход, наращивание, коррекция, дизайн) – 500-2000;

· косметология (пилинг, чистка лица, уход за кожей, макияж, демакияж, коррекция бровей) – 900-2000;

· уход за кожей, массаж лица (200) и тела (900).

Открытие салона красоты возможно сразу после регистрации ИП или ООО, но до начала деятельности салона должен быть уведомлен Роспотребнадзор. В противном случае может быть наложен штраф.

После открытия салона красоты может потребоваться и оформить лицензию. Вопрос о необходимости оформления лицензии для салона красоты зависит от видов услуг, которые он будет оказывать. Услуги разделяются на:

- парикмахерские и косметические (стрижки, укладки, покраска волос, наращивание волос, прически бритье головы, бороды и усов, окраска бровей и ресниц, коррекция формы бровей, завивка ресниц, макияж, солярий и т.д.

- косметологические (удаление татуировки, пирсинг, прокол мочек ушей, криомассаж, пилинг, депиляция, эпиляция и др.).

Для оказания косметологических услуг должна быть получена лицензия на осуществление медицинской деятельности.

Услуги салона красоты относятся к бытовым услугам (ОКУН 019300). По этой причине при расчетах можно не использовать кассовую технику, но только при условии выдачи клиентам бланков строгой отчетности. Причем использование кассовой техники или бланков строгой отчетности обязательно даже если, вы перейти на ЕНВД или патентную систему.

Печать не обязательна ни для ИП, ни для ООО. Но если осуществлять расчеты с использованием БСО, то одним из обязательных реквизитов этих документов является печать.

2.2 Оценка основных конкурентов салона красоты
Прежде всего необходимо провести всесторонний анализ и определить рыночные перспективы развития бизнеса в регионе. Оценить возможность коммерческого успеха расширения организации силами квалифицированных сотрудников.

Первоначально мы будем исходить из гипотезы, что данное направление перспективно и при профессиональном его развитии нас ждет успех. Изначально сложно ответить в каком ценовом сегменте нам следует работать. Ответ на этот вопрос должен быть получен в процессе анализа.

На сегодняшний день в городе функционируют как парикмахерские премиум класса, среднего класса, так и социальные парикмахерские. Парикмахерские услуги сегодня являются доступными, а обслуживание – комфортным. 
Следует отметить, что парикмахерские услуги составляют часть общей культуры общества и обеспечивают определенную гигиену, а также влияют на здоровье граждан. 
Соответственно данные услуги пользуются спросом у всех групп населения, а также представляют собой бытовые услуги, которые относятся к услугам первой необходимости. 

Данный вид услуг является наиболее доходным в сфере обслуживания, так как вложенные в него средства окупаются как правило в течении одного года. В целом, предприятия, оказывающие парикмахерские услуги, можно разделить на шесть групп:  

- Предприятия, оказывающие более 20 видов комплексных и качественных парикмахерских и косметических услуг;  

- Салоны-парикмахерские ориентированные на средний класс;  

- Традиционные парикмахерские, которые оказывают не более 4 видов услуг и имеют оборудование среднего качества; 

- Парикмахерские, которые созданы при центрах социальной защиты для обслуживания малообеспеченных граждан;  

- Частно практикующие парикмахеры, оказывающие базовые услуги;  

- Парикмахерские для обслуживания сельского населения, организованные потребительскими обществами. 

Таким образом, представленное деление обусловлено определенной ориентацией на определенную категорию потребителей. 

Анализ проблемы начнем с формирования модели пяти сил Портера. Далее проведем анализ основных конкурентов работающих на рынке услуг красоты  в настоящее время.

Рассмотрим модель пяти сил Портера.

1. Структура рынка услуг красоты.
· Высокий ценовой сегмент.
Рынок представлен 2 сильными игроками, позиционирующими себя в дорогом сегменте. 

Ориентированы прежде всего на элитных клиентов. Привлекают квалифицированных работников.
· Средний ценовой сегмент
Рынок представлен 7 основными участниками. Поставщики качественных услуг. Занятия в основном проводят местные мастера. Программы красоты ориентированы на средний сегмент.
· Низкий ценовой сегмент.
Рынок представлен 5 основными участниками, предлагающими услуги красоты стабильно невысокого качества ориентированные на малообеспеченную аудиторию. Занятия проводят преимущественно стажеры.
В целом отрасль характеризуется низкими входными барьерами.

2. Угроза со стороны новичков на рынке услуг красоты .

Невысокие входные барьеры для выхода на рынок, растущий рынок услуг красоты . Вывод - новички вполне вероятны.

3. Рыночная власть потребителей

Женщины как потребители очень неоднородны. И разобщены. Однако, с ростом среднего слоя россиян, приближающегося по уровню жизни к западным меркам, в перечете на наше население, требуются десятки тысяч новых салонов. 
4. Рыночная власть поставщиков.

Основной «поставщик» в данном случае - это квалифицированный персонал. Небольшое количество профессионалов часто меняют компании с которыми сотрудничают в поисках новых профессиональных задач и источников заработка.

5. Угроза появления заменителей.

Угрозы появления заменителей не вполне вероятны. Спрос на услуги салонов красоты достаточно стабилен. Даже в период кризиса, рост в денежном выражении составляет 5-6 %. Срабатывает так называемый эффект «губной помады»: В трудные времена потребители отказываются от крупных покупок, а жажду потребления утоляют за счет приобретения приятных мелочей.
Еще одна причина количественного роста салонов – этот бизнес воспринимается инвесторами как доходный и простой в управлении.

Рассмотрим основные сильные и слабые стороны конкурентов, находящихся с нами в одном ценовом сегменте в таблице 1
Таблица 1
Основные сильные и слабые стороны конкурентов (средний ценовой сегмент)

	Достоинства
	Важность (вес) достоинства (по 10-балльной шкале)
	Конкуренты: оценка достоинства по 10-балльной шкале

	
	
	 

	
	
	Илона
	Лотос 
	Локон
	Сакура
	Лаванда
	Париж
	Ирина

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Высокое качество услуг красоты
	10
	8
	9
	8
	6
	7
	3
	4

	Гибкий график
	7
	9
	10
	5
	7
	8
	2
	3

	Гибкие программы услуг красоты, ориентированные на нужды заказчика
	10
	9
	8
	6
	6
	7
	2
	2

	Доступная цена услуг
	7
	6
	6
	5
	8
	7
	9
	8

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Распространенность информации об услугах центра среди потенциальных клиентов
	9
	10
	8
	7
	9
	5
	5
	7

	Эффективный маркетинг
	7
	8
	7
	6
	8
	6
	6
	8

	Наличие и распространённость информации в сети интернет
	4
	5
	2
	5
	6
	1
	1
	3

	Удобное расположение
	8
	8
	10
	9
	7
	8
	6
	5

	Суммарные характеристики
	62
	63
	60
	51
	57
	49
	34
	40


Данный анализ составлен на основе средних значений экспертных оценок группы специалистов, в которую входили специалисты салонов красоты и сторонние потребители услуг красоты. 

Таким образом, можно увидеть, что по суммарным характеристикам различия не велики однако есть возможность роста в сфере известности среди потенциальных клиентов в сети интернет, в возможностяхз установления цен.

Итак, необходимо создавать салон, который будет ориентироваться на средний класс потребителей. Спрос на парикмахерские услуги зависит, главным образом, от ценовой политики и качества оказываемых услуг. 

Основным конкурентом в выбранном микрорайоне (географически) и ценовом сегменте (средний) является салон «Сакура», так как салон «Лотос» ориентирован на премиум сегмент, а салон «Локон» имеет наибольшую территориальную отдаленность. Анализ основных конкурентов представлен в таблице 2.

Таблица 2

Анализ основных конкурентов

	Критерий
	Салон «Лотос»
	Салон «Локон»
	Салон «Сакура»

	Месторасположение
	Близость остановочного комплекса, отсутствие стоянки
	Близость остановочного комплекса, отсутствие стоянки
	Отдаленность остановочного комплекса, отсутствие стоянки

	Качество обслуживания
	Высокое
	Среднее
	Среднее

	Опыт и длительность работы на рынке
	Работает на рынке с 2015
	Самый опытный конкурент, работает на рынке с 2006 года
	Работает на рынке с 2012 года

	Уровень цен
	Высокий
	Средний
	Выше среднего

	Сегмент потребителей
	Премиум
	Средний
	Средний


По данным таблицы 2 отметим, что основной конкурент салон «Сакура» имеет такие недостатки как отдаленность от остановочного комплекса и отсутствие стоянки. 
Кроме того данный конкурент является менее опытным среди представленных салонов и имеет довольно высокие цены. Ориентирован на средний сегмент потребителей.

2.3 План оказания услуг и расчет капитальных затрат
Сначала нужно задуматься о том, где осуществлять данную деятельность. То есть, какое помещение для этого понадобится. Главное при выборе помещения — обратить внимание на то, чтобы были все необходимые условия для работы. 
В салоне обязательно понадобится подсобное помещение, санузел, раковины. Если сантехника не установлена, то обязательно договоритесь с арендодателем об ее установке.

Для осуществления вида деятельности салона красоты потребуется закупить следующее оборудование (примерный список):

- зеркала,

- столы для парикмахеров,

- маникюрный стол,

- стойку для администратора,

- парикмахерские кресла,

- шкафчики и тумбочки.

Подбор сотрудников для салона красоты.

Для открывающегося салона подбор сотрудников очень важен, ведь от него может зависеть весь бизнес. 
Все проверки мастерства «новобранцев» должны проводиться только квалифицированным специалистом в данной сфере. 
Ни в коем случае не стоит делать какие-либо выводы при устном собеседовании. Отметим, что лучше устное собеседование сразу объединять с практикой. На собеседовании с мастерами необходимо давать оценку не только их уровню и стажу работы, но и оценивать поведение, общительность.

Расчет заработной платы работников. Обычно мастер получает проценты от сделанной работы. Если работник только начинает получать опыт в данной сфере (стажер), то ему ставят фиксированный оклад.

Искать сотрудников можно разными способами: через объявления, биржу занятости, в учебных заведениях, через знакомых и интернет.

Владельцам салонов красоты рекомендуется чаще посещать мастер-классы и разнообразные конкурсы в учебных заведениях. На таких мероприятиях можно «выбрать» себе работника наглядно оценив его креативность и профессионализм.

Описание деятельности салона красоты.
Начинающий бизнесмен должен знать, что в только что открытом салоне не нужно сразу же предлагать посетителям все возможные услуги. Такие нововведения внедряются постепенно. 
Нужно уметь каждый раз радовать клиентов новыми услугами. Если сразу вывалить на них весь арсенал, то, во-первых, будет трудно разобраться, какие услуги пользуются большим спросом, а во-вторых, можно просто ввести в замешательство посетителей.

Кроме того, при выборе набора услуг необходимо опираться на категорию клиентов, которую требуется обслуживать. Естественно, у пенсионеров не будут пользоваться популярностью пирсинг и ультрамодные прически, зато можно внедрить недорогие СПА-процедуры или свою программу против старения.

Предлагаем небольшой перечень услуг салона красоты:
- СПА-процедуры,

- мезотерапия,

- программы коррекции фигуры,

- чистка лица и носа,

- маникюр и педикюр,

- талассотерапия,

- солярий,

- массаж и т.д.

Источники прибыли в случае открытия салона красоты — все работники. Лучше всего, если зарплату они будут получать в процентах от работы. Тогда их можно будет не включать в первичные расходы на открытие салона. Ведь если клиентов на первоначальном этапе нет, то фиксированная плата за труд может стать незапланированной статьей расходов.

С источниками расходов сложнее, потому что их будет гораздо больше. Это расходы на аренду помещения, зарплату, коммунальные услуги, вывоз мусора, расходные материалы, телефонную связь, охрану и т.п. Это основные источники. 

Чтобы открыть прибыльное дело, нужно составить финансовый план, рассчитать необходимые затраты, планируемую выручку и чистую прибыль (месячную, годовую) и срок окупаемости.

Аренда и оформление помещения (цены в рублях):

стоимость аренды помещения на 100 м2 – 50 000 в месяц или 600 000 в год.

на косметический ремонт выделяем 300 000 рублей.

Рассмотрим стоимость оборудования в таблице 3.
Таблица 3
Стоимость оборудования для открытия салона красоты

	Вид оборудования
	Описание
	Цена, руб.

	Зона ожидания
	стойка администратора, диван, кресла, стол, вешалка, телевизор
	248000

	Парикмахерский зал
	кресло, мойка, тележка, зеркала, сушуар
	382000

	Маникюрный зал
	стол, кресло, стерилизатор
	150000

	Массажный кабинет
	кушетка, стол для инструментов, кресло
	130000

	Косметологический кабинет
	косметологический комбайн, кушетка, стерилизатор, стул
	457786

	Амортизация оборудования (16.7%)
	годовая сумма амортизации начисляется равномерно по годам (6 лет) и определяется исходя из первоначальной стоимости оборудования
	274 214

	Итого
	
	1 642 000


При открытии салона красоты, нужно учитывать множество факторов и довольно таки непросто подобрать правильное косметологическое оборудование. Это связано и с отсутствием необходимых знаний и методов, что повсечасно используются в современной косметологии. 
Уже на первых этапах планирования, люди часто сталкиваются со сложностями получения всех разрешающих документов, а также при покупке помещения или решения вопросов с арендой. 
Следовательно, часто возникают ситуации, что денег на закупку современного косметологического оборудования не остается совсем, так как значительная сумма инвестиций была потрачена еще на первых этапах открытия. 
Это распространенная проблема среди новичков в бизнесе, поэтому если есть, возможность обратится за консультацией или помощью по оказанию консалтинговых услуг стоит этим воспользоваться. Ведь, качество обслуживания и рентабельность салона красоты напрямую зависит от наличия оборудования и чем больше косметологического оборудования для салонов красоты, тем выше доходность салона. 

Необходимо еще на первых этапах планирования разработать разумный бизнес-план для создаваемого салона красоты и рассчитать точные инвестиционные расходы (достаточные денежные средства для успешной работы салона). 
При отсутствии необходимой инвестиционной суммы денег для открытия салона и закупки косметологических аппаратов, выходят с ситуации двумя способами: или привлекают инвестора или брать кредит. 

В случае с инвестором, придется распределять полученные доходы в частях равных вложенным инвестициям. Брать кредит, значит управлять своим бизнесом самостоятельно и получать 100% доход, но брать кредитные деньги на покупку оборудования стоит в случаи детального просчета пакета инвестиций и сроков окупаемости.

Если речь идет о рациональности то стоить взвесить все за и против и решить целесообразно ли купить косметологическое оборудование в кредит, для внедрения новой услуги. 
Так как конкуренция на рынке в сфере косметологии довольно высока, и надо быть всегда готовым к переменам. Поэтому успешные бизнесмены активно следят за рынком цен, и отслеживают новинки не давнего поступившего оборудования для салонов красоты. 
Для этого существует ряд консалтинговых услуг, маркетинговых исследований, статистических данных которые многим доступны в интернете. После проведения предварительного анализа, станет ясно, какие дополнительные услуги стоит внедрять, а от каких лучше отказаться. И просчитать целесообразность покупки нового косметологического оборудования не составит труда. 

Существует несколько факторов, определяющие целесообразность покупки косметологического оборудования в кредит:

- спрос и относительно конкуренции на ту или иную косметологическую процедуру,

- расчет дохода, который можно получить после покупки оборудования,

- сравнительные затраты на покупку аппаратов аналогичного типа,

- оптимальная процентная ставка по кредиту,

- минимизация всех рисков, в том числе по невыплате кредита.

Кредитные ставки довольно высоки близко 30-40% годовых, много аналитиков кричаще заявляют, что кредит малому бизнесу недоступен, но в действительности, с каждым годом число кредитов растет, не только для среднего но и для малого бизнеса в том числе. 

Но на этапе, получения кредита в банке могут оказаться затруднения, Банк своего рода крупный инвестор который пытается всячески минимизировать риски связанные с неполучением дохода, поэтому что бы добиться положительного ответа от банка, необходимо предоставить положительную статистику (динамику) развития бизнеса, наличие собственного оборотного капитала, полная прозрачность предприятия, налаженность рынка сбыта услуг или товаров. 
К прочему у предприятия в наличии должно иметься, что либо материально ценное: или собственное помещение, или непосредственное оборудование фирмы. 
В любом случае банк потребует залоговое имущество и таким имуществом может быть ликвидное имущество клиента. Как вариант можно привести поручителя, что бы он в случае несостоятельности выплаты кредита клиентом, расплачивался с банком собственным имуществом. Благоприятным фактором послужит хорошая правоспособность предприятия, она напрямую отразится на параметрах кредита на сроках, сумме, и процентной ставке.

Оборудование для косметологии должно быть рентабельным, в первую очередь нужно смотреть на период окупаемости капиталовложений в косметологическое оборудование и доход от новых появившихся услуг от купленной техники. Итак, предположим,  согласно проекта, необходимо купить некую косметологическую технику на 7 000 долларов (Косметологический кабинет – 457 786 руб.), для салона красоты среднего класса.

Оборудование следует покупать удобное в использовании, чтобы длительность услуги не занимала много времени, из-за этого оборот клиентов будет больше и сократятся сроки окупаемости. 
Стоит учесть переменные затраты и постоянные при проведении процедур (расходные материалы). Определить с каким потоком клиентов справляется оборудование за 1 день, подсчитать результат дохода за день тем самым вывести месячную и годовую цифру. 

Для получения результатов максимально приближенным к действительности необходимо учесть уровень салона красоты и коэффициент классности, от этого напрямую зависит посещаемость тех или других услуг. 
Для примера мы выбрали салон красоты “бизнес-класса” с коэффициентом классности 60/100%, это означает, что косметологический кабинет успеет оказать услуги 60 клиентам из 100 возможных. Салон красоты элитного-класса имеет пропускную способность 100%, он успеет обслужить 100 человек, но и цена на оборудование косметологическое будет очень велика. 

Общие затраты на оборудование салона красоты – 1 642 000 руб. Оборудование дорогое, особенно для косметологического кабинета. Для его покупки требуются серьезные инвестиции. 

Всего понадобится 8 сотрудников, ниже в таблице  4 представлены основные должности и заработная плата персонала. При необходимости организовываем обучение персонала. Ведь клиенты должны получать качественные услуги.

Таблица 4
Основные должности и заработная плата персонала

	Должность
	Количество
	Заработная плата, руб.
	Общая сумма, руб.

	1
	2
	3
	4

	Администратор
	1
	20000
	20000

	Парикмахер-универсал
	2
	18000
	36000

	Мастер маникюра
	2
	18000
	36000

	Косметолог
	1
	20000
	20000

	Массажист
	1
	20000
	20000

	Уборщица
	1
	10000
	10000

	Ежемесячные платежи по з/п (сумма по ст.4)
	
	
	142 000

	Ежегодные платежи по з/п (ежемесячный платеж х 12)
	
	
	1 704 000


Финансовый план предполагает, что на оплату труда персоналу ежемесячно уходит 142 000 руб., в год – 1 704 000.

Ежемесячные обязательные затраты (в рублях):

- коммунальные расходы – 10 000 в месяц или 120 000 в год;

- закупка материалов и необходимых косметических средств – 43 000 в месяц или 519 000 в год;

- непредвиденные расходы – 6 000 в месяц или 72 000 в год.

Ежемесячные обязательные затраты в сумме за год составят:

120 000 + 519 000 + 72 000 =  711 000 руб.

Рассмотрим статьи расходов в таблице 5.

Таблица 5

Статьи ежемесячных обязательных затрат (кроме выплат по кредиту)

	Статья расходов
	Январь

 (руб.)
	Февраль

 (руб.)
	Март

 (руб.)
	…
	Октябрь
(руб.)
	Ноябрь
(руб.)
	Декабрь
(руб.)
	ИТОГО

(руб.)

	Расходные материалы
	43 000
	43 000
	43 000
	
	43 000
	43 000
	43 000
	519 000

	Фонд оплаты труда
	105 954,7


	105 954,7


	105 954,7


	
	105 954,7


	105 954,7


	105 954,7


	1 271 457


	Начисления на ФОТ
	36 045,3

	36 045,3

	36 045,3

	
	36 045,3

	36 045,3

	36 045,3

	432 543

	Арендная плата
	50 000
	50 000
	50 000
	
	50 000
	50 000
	50 000
	600 000

	Коммунальные услуги
	10 000
	10 000
	10 000
	
	10 000
	10 000
	10 000
	120 000

	Реклама
	58 333
	58 333
	58 333
	
	-
	-
	-
	175 000

	Прочие текущие расходы 
	6000
	6000
	6000
	
	6000
	6000
	6000
	72 000

	ИТОГО:
	310333
	310333
	310333
	
	251000
	251000
	251000
	3 190 000


Таким образом, при организации салона красоты имеем такие ежемесячные расходы за год (в рублях):

- заработная плата – 1 704 000 (см. табл. 4);

- расходные материалы – 519 000 (см. табл. 5);

- арендная плата – 600 000 (см. табл. 5);

- коммунальные и прочие текущие платежи,  – 192 000 (см. табл. 5);
- затраты на рекламу (3 мес.) – 175 000 (см. табл. 5).

Кроме того, затраты на  оборудование (включая амортизацию) составят – 1 642 000 (см. табл. 3).

Общие годовые затраты на реализацию и продвижение проекта 4 832 000–рублей. 
Также необходимо рассчитать выплаты по кредиту. 
Поскольку в данном проекте открывается второй салон одного владельца, в расчет берется 2 000 000 руб собственных средств. Исходя из этого рассчитываем оставшийся кредит.

Кредитные средства в размере 3 000 000 руб., которые планируются привлечь по проекту, будут направлены на приобретение оборудования, мебели, инструментов и дополнительных приспособлений, проведение всех необходимых подготовительных работ для открытия салона красоты, а также на пополнение оборотных средств компании, для своевременного обеспечения текущей деятельности компании необходимыми материалами и средствами.

Основными задачами привлечения финансовых ресурсов являются:

- создание нового бизнеса;

- удовлетворение и стимулирование потребительского спроса на планируемый проектом вид услуг;

- получение доходов от планированной деятельности;

- завоевание прочной позиций на рынке салонов красоты Владимира.

Таким образом, получение кредитных средств в размере 3 000 000 руб. позволит успешно реализовать запланированные цели и достичь высоких результатов деятельности.

Общая стоимость рассматриваемого проекта составляет 5 000 000. При этом планируемая деятельность будет на 60% финансироваться за счет использования кредитных средств и на 40% за счет собственных ресурсов. 

Итоговая сумма запрашиваемого кредита составляет 3 000 000 руб.

Начало кредитных выплат будет производиться через месяц после получения кредитных средств. Желаемый срок кредитования составляет 1,5 года при процентной ставке в 20% годовых в банке Сбербанк России.

Ежемесячно банк берет 0,2% от суммы первоначального кредита как плату за обслуживание кредита (6000 руб.), в первый месяц выплат эта сумма составляет 2,2% (66000 руб.).

Таблица 6
Выплаты по кредиту

	№
	Остаток по кредиту
	Погашение долга
	Проценты
	Другие платежи
	Ежемесячный платеж

	1
	3000000,00
	143884,30
	50958,90
	66000,00
	260843,20

	2
	2856115,70
	146328,36
	48514,84
	6000,00
	200843,20

	3
	2709787,34
	148813,94
	46029,26
	6000,00
	200843,20

	4
	2560973,40
	151341,73
	43501,47
	6000,00
	200843,20

	5
	2409631,67
	153912,47
	40930,73
	6000,00
	200843,20

	6
	2255719,20
	156526,87
	38316,33
	6000,00
	200843,20

	7
	2099192,33
	159185,69
	35657,51
	6000,00
	200843,20

	8
	1940006,64
	161889,66
	32953,54
	6000,00
	200843,20

	9
	1778116,98
	164639,57
	30203,63
	6000,00
	200843,20

	10
	1613477,41
	167436,19
	27407,01
	6000,00
	200843,20

	11
	1446041,22
	170280,31
	24562,89
	6000,00
	200843,20

	12
	1275760,91
	173172,74
	21670,46
	6000,00
	200843,20

	13
	1102588,17
	176114,31
	18728,89
	6000,00
	200843,20

	14
	926473,86
	179105,84
	15737,36
	6000,00
	200843,20

	15
	747368,02
	182148,18
	12695,02
	6000,00
	200843,20

	16
	565219,84
	185242,21
	9600,99
	6000,00
	200843,20

	17
	379977,62
	188388,79
	6454,41
	6000,00
	200843,20

	18
	191588,83
	191588,83
	3254,39
	6000,00
	200843,22


Переплата за пользование кредитом составит 675 177,63 руб. Общая стоимость (после выплаты кредита) – 3 675 177,63 руб. Удорожание покупки- 22,50%. Эффективная процентная ставка
23,73%.

Таким образом, ежемесячная выплата по кредиту составит 200843,20 руб, что за 18 месяцев составит 3 675 177,63 руб.
Внешние факторы, как и специфика самого предприятия диктует свои условия, нужно подходить к этому вопросу гибко. Одно можно заявить с уверенностью все же без детального анализа рынка косметологических услуг и спроса не обойтись, к тому же нужно тщательно прорабатывать бизнес-план и тогда расчеты покажут целесообразность кредита на косметологическое оборудование.
Глава 3. Социально-экономическая эффективность мероприятия по открытию салона красоты в г. Владимир

3.1. План денежных потоков салона красоты и расчет финансовой реализуемости

Ключевым элементом экономического обоснования создания салона красоты салона красоты является оценка эффективности инвестиций.
Существуют следующие методы обоснования эффективности инвестиций, основанные на применении дисконтирования.
·  Чистая приведенная величина дохода представляет собой оценку сегодняшней стоимости потока будущего дохода. Чистая приведенная стоимость рассчитывается с использованием прогнозируемых денежных потоков, связанных с планируемыми инвестициями.
Инвестор должен отдавать предпочтение только тем проектам, NPV которых имеет положительное значение. Если существует несколько альтернативных проектов, то выбирается тот, у которого NPV максимальный.
·  Рентабельность инвестиций показывает, сколько денежных единиц потребовалось предприятию для получения одной денежной единицы прибыли. Этот показатель является одним из наиболее важных индикаторов конкурентоспособности.
Из нескольких проектов принимается тот, у которого RI максимальный.
·  Внутренняя норма доходности инвестиций - второй по важности показатель доходности инвестиционного проекта, IRR (Internal Rate of Return). 
Внутренняя норма доходности (окупаемости) - это расчетная процентная ставка, при которой получаемые выгоды (доходы) от проекта становятся равными затратам на проект, т.е. ее можно определить как расчетную процентную ставку, при которой чистая приведенная стоимость равняется нулю. Вычисление внутренней нормы доходности осуществимо только на компьютере или на специальном финансовом калькуляторе.
·  Простой срок окупаемости инвестиций показывает, за какой период времени проект окупается; он обычно рассчитывается на базе не дисконтированных доходов. 
Этот показатель полезен для быстрой оценки при выборе альтернативных проектов, но он не учитывает фактора времени.
·  Дисконтированный срок окупаемости инвестиций - стандартный метод расчета срока окупаемости не учитывает временную стоимость денег, но посредством дисконтирования денежного потока этот недостаток устраняется.
При анализе альтернативных проектов критерии NPV, RI, IRR могут противоречить друг другу, т.е. проект, принятый по одному критерию, может быть отвергнут по другому. Но критерий NPV предпочтительней других, т.к. именно он характеризует возможный прирост благосостояния владельцев экономического субъекта.
Поскольку ни один из перечисленных выше показателей не является универсальным, рекомендуется применять их в комплексе.
Финансовые вложения в организацию салона красоты включают в себя затраты на оснащение, организационные и рекламные расходы, а также прочие расходы.
Согласно проведенным расчетам, общая сумма затрат 4 832 тыс. руб.
Для финансирования планируется привлечь кредит в размере 3 000 тыс. руб. сроком на 1,5 года под 20,0% годовых. Оставшаяся сумма будет профинансирована за счет собственных средств инициаторов проекта.
Исходя из планируемой стоимости услуг, средняя сумма чека для планирования доходов запланирована на уровне 500 рублей с учетом ежегодного увеличения цен в связи с инфляцией на 12%. 
План доходов представлен в табл. 7.
Согласно данным таблицы, планируется постепенное увеличение суммы салона красоты как в результате роста посещаемости, так и в связи с увеличением цен на услуги.
Таблица 7
План доходов салона красоты
	Показатель
	1 год
	2 год
	3 год
	4 год
	5 год

	1. Количество посетителей, чел. в день
	20
	25
	30
	35
	40

	2. Количество рабочих дней
	365
	365
	365
	365
	365

	3. Количество посетителей, чел. (п.1 х п.2)
	7300
	9125
	10950
	12775
	14600

	4. Средняя сумма счета, руб.
	500
	560
	627
	702
	786

	5. Выручка от продаж, тыс. руб.
	3650
	5110
	6865,65
	8968,05
	11475,6


Поскольку с 2013 года система налогообложения является добровольной, налогообложение прибыли салона красоты будет производиться в соответствии с упрощенной системой налогообложения (УСН). 
В качестве объекта налогообложения планируется применять прибыль (15% от прибыли). 
Выбор данной системы налогообложения обоснован следующими положениями. 
Сравним налоговое бремя на 4-й квартал 2015 для ИП при известных нам условиях открытия салона. Расчет стоимости патента можно сделать с помощью налогового калькулятора на сайте ФНС России. Стоимость патента на 3 месяца 2015 года составит для ИП 5625 руб.

Для того чтобы рассчитать размер налога на ЕНВД нам нужно знать базовую доходность (БД), корректирующие коэффициенты (К1 и К2). Коэффициент К1 утверждается в целом по стране и в 2015 году составляет 1,798. Коэффициент К2 определяют местные органы власти. 

В нашем примере:

БД (базовая доходность) — 7500 руб.

К1 — 1,798

К2 — 0,6 (по виду деятельности) и 0,9 (по адресу открытия салона красоты). Таким образом, К2 с учетом всех параметров составит 0,9 х 0,6 = 0,54.

ФП (физический показатель — количество работников, включая ИП):

в октябре — 8 человек (ФП 1);

в ноябре — 8 человек (ФП 2);

в декабре — 8 человек (ФП 3).

Сначала определим налогооблагаемую базу (НБ) для расчета ЕНВД:
НБ = БД * К1 * К2 * ( ФП1 + ФП2 + ФП3 ) = 7500 * 1.798 * 0.54 * ( 8 + 8 + 8 ) = 174765,6 руб.
Сумма ЕНВД за квартал составит:
ЕНВД = НБ * 15 % (налоговая ставка) = 174765,6 * 0.15 = 26214,84 руб.
С учетом уменьшения налога на сумму страховых взносов (платежей) и пособий, уплаченных в данном налоговом периоде за работников и за самого ИП (не более чем на 50%), размер налога ЕНВД, подлежащий уплате за 4-й квартал 2015 года, составит около 8 тыс. руб.
Таким образом, патентная система налогообложения (налог за 3 месяца — 5625 руб.) более выгодна чем ЕНВД (налог за 4-й квартал - 8 тыс. руб. с учетом уменьшения налога на страховые взносы и более 16 тысяч без учета). При этом, перейти на патентную систему налогообложения могут только ИП. ООО этот налоговый режим применять не вправе.

Что касается УСН, то на УСН платить нужно будет не фактически полученного дохода по ставке 6 % либо с фактически полученного дохода, уменьшенного на расходы, по ставке не более 15 %. Размер налоговой ставки во втором случае определяют регионы.

Так, если ИП получит за 4-й квартал 100 тысяч дохода. На УСН с объектом доходы он должен будет уплатить 6000 руб. При этом до 50 % суммы налога можно будет уменьшить на уплаченные за себя и за работников страховые взносы, т.е. сумма налога составит около 3 тыс. руб.
На основании данных таблиц 4-7 в табл. 8 представлен финансовый план работы салона красоты.

Таблица 8

Финансовый план работы салона красоты, в тыс. руб.
	Показатель
	1 год
	2 год
	3 год
	4 год
	5 год

	Выручка от продаж
	3650
	5110
	6865,65
	8968,05
	11475,6

	Постоянные и переменные затраты
	3190
	3349,5
	3516,97
	3692,82
	3877,46

	Оборудование
	1 642
	-
	-
	-
	-

	Выплаты по кредиту
	2470,12
	1205,06
	-
	-
	-

	Прибыль до налогообложения
	-
	555,44
	3348,7
	5275,2
	7598,1

	Налог по УСНО
	-
	83,316
	502,302
	791,285
	1139,72

	Чистая прибыль
	-
	472,124
	2846,38
	4483,95
	6458,42


В соответствии с результатами произведенных расчетов, уже по итогам второго года салон красоты сможет выйти на прибыльный характер работы.
3.2. Экономическая оценка эффективности реализации проекта по открытию салона красоты

Для оценки эффективности инвестиций с учетом стоимости денег во времени произведен расчет чистого дисконтированного дохода (ЧДД).
Ставка дисконтирования (аналог: ставка сравнения, норма дохода) – это процентная ставка, которая используется для того чтобы переоценить стоимость будущего капитала на текущий момент
. 
Это делается из-за того, что одним из фундаментальных законом экономики является постоянное обесценивание ценности (покупательной способности, стоимости) денег. Ставка дисконтирования используется в инвестиционном анализе, когда инвестор решает о перспективе вложения в тот или иной объект. 
Для этого он будущую стоимость объекта инвестирования приводит к настоящей (текущей). Проводя сопоставительный анализ, он может принять решение о привлекательности объекта.  
Любая ценность объекта всегда относительно, поэтому ставка дисконтирования выступает тем самым базовым критерием, с которым производят сравнение эффективности вложения. В зависимости от различных экономических задач ставка дисконтирования рассчитывается по-разному. 
Согласно методики расчета ставки дисконтирования Виленского П.Л., Лившица В. Н., Смоляка С.А.
, максимальная поправка на риск может составлять 47%, что довольно много даже для инновационного проекта. Для салона красоты известными рисками являются неопределенность объемов спроса и цен на существующую продукцию, сезонность, нестабильность спроса, что составляет 0-5%.

Для определения ставки дисконтирования воспользуемся формулой 1: 
d = i + r                                        (1),
где і - индекс инфляции в соответствии с прогнозами Минфина РФ - 12%, 
r - надбавка за риск - 5%.
Ставка дисконтирования составит:
12 + 5 = 17%
Расчет денежных потоков представлен в табл. 9.
Таблица 9
Расчет денежного потока для каждого года прогнозирования
	Статьи затрат
	1-й год, тыс. руб./год.
	2-й год, тыс. руб./год.
	3-й год, тыс. руб./год.
	4-й год, тыс. руб./год.
	5-й год, тыс. руб./год.

	Чистая прибыль салон красоты
	-
	472,12
	2846,38
	4483,95
	6458,42

	Амортизационные отчисления, штрафы и т.п.
	60,0
	60,0
	60,0
	60,0
	60,0

	Итого денежный поток
	-
	412,12
	2786,38
	4423,95
	6398,42


Расчет чистого дисконтированного дохода проведен по формуле 2:
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где CFt - чистый денежный поток, который генерируется инвесторами в период t,

PV -доходность инвестиций,
Inv - начальные инвестиции, r - ставка дисконтирования,
T - срок жизни инвестиционного проекта.
Амортизационные отчисления не вызывают оттока денежных средств. Таким образом NPV будет равен.

NPV = 0 / 1,17 + 412,12 / 1,37 + 2786,38/ 1,60 + 4423,95/ 1,87 + 6398,42/ 2,19 - 4 832  = 300,73 + 1741,48+ 2365,75 +2921,65 - 4 832  = 2497,61 тыс. руб.
Согласно расчетам, чистый дисконтированный доход рассматриваемого бизнес-проекта равен 2497,61 тыс. руб. Положительное значение данного показателя свидетельствует об экономической эффективности инвестиций в проект.
Расчет рентабельности инвестиций RI произведен по формуле 3:
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(3)
Если расчет чистого дисконтированного дохода инвестиционного проекта дает ответ на вопрос, является он эффективным или нет при некоторой заданной норме дисконта (17%), то внутренняя норма доходности проекта определяется в процессе расчета и затем сравнивается с требуемой инвестором нормой дохода на вкладываемый капитал.

Следует отметить, что, если сравнение альтернативных (взаимоисключающих) инвестиционных проектов (вариантов проекта) по чистому дисконтированному доходу и внутренней норме доходности приводят к противоположным результатам, предпочтение следует отдавать чистому дисконтированному доходу
.

В целом, критерий RI принимается таким образом:
если RI < 1, то проект не эффективен;
если RI =1, то в зависимости от целей проект может приниматься или не приниматься;
если RI > 1, то проект эффективен.
NPV = 0 / 1,17 + 412,12 / 1,37 + 2786,38/ 1,60 + 4423,95/ 1,87 + 6398,42/ 2,19 - 4 832  = 300,73 + 1741,48+ 2365,75 +2921,65 - 4 832  = 2497,61 тыс. руб.
RІ = (0 / 1,17 + 412,12 / 1,37 + 2786,38/ 1,60 + 4423,95/ 1,87 + 6398,42) / 4 832  = (300,73 + 1741,48+ 2365,75 +2921,65) / 4 832  = 2334,39/ 4 832   = 0,48
Таким образом, с каждого рубля, вложенного в организацию проекта, его инициатор получит 0,48 рубля чистого дисконтированного дохода. В нашем случае критерий RI меньше единицы, однако, учитывая довольно высокую ставку дисконта и принятый уровень инфляции в размере 12% годовых, следует принимать решение совместно с инвестором, ориентируясь на предполагаемые нормы дохода на капитал. 
Таким образом, следует отметить, что от значения ставки дисконтирования зависит принятие ключевых решений, в том числе при выборе инвестиционного проекта. 

Самый простой путь определения ставки дисконтирования, который используется на практике, — это установление ее экспертным путем или исходя из требований инвестора. 
Для частного инвестора расчеты, основанные на формулах, это не единственный способ принятия правильного решения относительно ставки дисконтирования проекта. Любые математические модели — это только попытка приблизиться к реальной действительности.
 Инвестор может на основе личной оценки ситуации на рынке определить, какая доходность достаточна для проекта, и использовать ее в расчетах в качестве ставки дисконтирования. 
Но, для того чтобы индивидуальные ощущения были адекватными, инвестор должен быть опытным, то есть хорошо знать рынок и разбираться в нем. 

В современных сложных экономических условиях инвестиции в данный инвестиционный проект могут быть оправданы, и может рассматриваться вопрос о его принятии. 

Расчет срока окупаемости инвестиций Ток проведен по формуле 4:
Ток = I*n / PV
(4),
где I - размер инвестиций;

РV - доходность инвестиций

n - число периодов

Ток = (4 832  х 5) / 14020,87 = 1,72 года.

При использовании вышеприведенных критериев в оценке инвестиционных проектов решения могут приниматься исходя из следующих условий
:

- проект принимается, если окупаемость имеет место;

- проект принимается только в том случае, если срок окупаемости не превышает установленного для конкретной компании предельного срока.

Первой особенностью показателя периода окупаемости является то, что он не учитывает те суммы чистого денежного потока, которые формируются после периода окупаемости инвестиционных затрат:

Второй особенностью показателя периода окупаемости является то, что на его формирование существенно влияет (при прочих равных условиях) период времени между началом проектного цикла и началом фазы эксплуатации проекта. 
Чем большим является этот период, тем соответственно выше и размер показателя периода окупаемости проекта.

Третьей особенностью периода окупаемости, определяющей механизм его формирования, является значительный диапазон его колебания под влиянием изменения уровня принимаемой дисконтной ставки. 
Чем выше уровень дисконтной ставки, принятый в расчете настоящей стоимости исходных показателей периода окупаемости. тем в большей степени возрастает его значение и наоборот. 
Он может быть использован как один из вспомогательных показателей на стадии отбора инвестиционных проектов в инвестиционную программу предприятия (в этом случае инвестиционные проекты с более высоким периодом окупаемости при равенстве других показателей оценки будут предприятием отвергаться).

Дисконтированный срок окупаемости разумно понимать как тот срок, в расчете на который вложение средств в рассматриваемый проект даст ту же сумму денежных потоков, приведенных по фактору времени (дисконтированных) к настоящему моменту, которую за этот же срок можно было бы получить с альтернативного доступного для покупки инвестиционного актива.

Для инвестиционного планирования и выбора антикризисных инвестиционных проектов показатель дисконтированного срока окупаемости проекта практически важен в первую очередь тем, что он указывает на тот горизонт времени в бизнес-плане инвестиционного проекта, в пределах которого план-прогноз денежных потоков по проекту должен быть особенно надежным.

В целом в соответствии с результатами финансового планирования, реализация проекта является выгодной для его организатора.
В таблице 10, составленной согласно рекомендациям журнала «Финансовый директор»
 приведены наиболее вероятные риски, сопутствующие проекту, а также факторы минимизации риска и способы их компенсации, которые можно учитывать применительно к данному бизнес-проекту.
Таблица 10

Оценка рисков 
	Сущность риска
	Уровень
риска
	Фактор, минимизирующий риск
	Компенсация риска

	1
	2
	3
	4

	Ужесточение
конкуренции
	Высокий
	Тенденции развития рынка. Высокий финансовый порог для входа в отрасль.

	Разработка дополнительных мер по стимулированию сбыта

	Превышение фактического спроса над плановым
	Низкий
	Средняя загрузка центра запла​нирована значительно ниже максимальной. Возможно увеличение числа обслуживаемых клиентов.

	Увеличение цен на услуги.

	1
	2
	3
	4

	Невыполнение плана продаж
	Средний
	Подробный анализ рынка сбыта, а также учет опыта конкурентов позволили с большой долей достоверности определить потенциальный спрос и спланировать динамику продаж.
	Активизация компании продвижения, расширение спектра предоставляемых услуг.

	Недобросовест-ность
сотрудников
	Средний
	Найм сотрудников будет производиться на конкурсной основе с учетом профессионализма и личных качеств.
	Заключение договоров о материальной ответственности, введение санкций за нарушение дисциплины


Также можно рекомендовать следующие меры по снижению рисков:
·  строгий контроль денежных и иных активов;
·  регулярный анализ рыночной ситуации;
·  быстрая реакция на изменения.
В качестве дополнительных условий предотвращения рисков можно рекомендовать следующие мероприятия:
·  страхование имущества и ответственности работников, заключение договоров с фиксированными суммами, детальная проработка подготови​тельной стадии проекта с целью снижения риска непредвиденных затрат;
·  заключение долгосрочных контрактов с поставщиками материалов и запчастей с четкими условиями и штрафными санкциями.
Таким образом, как показали результаты финансового планирования, уже по итогам третьего года салон красоты выйдет на прибыльный характер работы.
Оценка эффективности инвестиций с учетом дисконтирования показала, что проект открытия салон красоты является экономически выгодным, поскольку чистый дисконтированный доход рассматриваемого бизнес-проекта равен 2497,61 тыс. руб., индекс рентабельности инвестиций - 0,48.
 Индекс рентабельности является относительным показателем: он характеризует уровень доходов на единицу затрат, т.е. эффективность вложений – чем больше значение этого показателя, тем выше отдача каждого рубля, инвестированного в данный проект. 
Дисконтированный срок окупаемости проекта составит 1,72 года.
Заключение
Целью данного исследования была разработка теоретических и практических вопросов экономического обоснования открытия салона красоты в г. Владимир.

В соответствии с поставленной целью были решены следующие задачи: рассмотрены теоретические основы планирования бизнеса; разработаны мероприятия по организации открытия салона красоты в г. Владимир; рассчитана социально-экономическая эффективность мероприятия по открытию салона красоты в г. Владимир.

В результате проведенного исследования можно сделать следующие выводы:

1. Использование бизнес-планирования для выработки и обоснования решений по управлению на российских малых предприятиях все больше становится практикой многих руководителей. Это в значительной мере относится к предприятиям сферы услуг красоты.

Основное назначение бизнес-плана:

- изучить емкость и перспективы развития будущего рынка сбыта;

- оценить затраты, которые будут необходимы для изготовления и сбыта нужной этому рынку продукции или услуг, и соизмерить их с ценами, по которым можно будет продавать свои товары или услуги, чтобы определить потенциальную прибыльность задуманного дела;

- обнаружить всевозможные «подводные камни», подстерегающие новое дело;

- проработать решения по развитию каждого вида деятельности;

- составить план-график работ, действий;

- информировать заинтересованных внешних лиц (учредители, банк, поставщики и т.д.);

- усилить внутреннюю коммуникацию, получить поддержку, обеспечить мотивацию на выполнение.
2. Бизнес-план салона красоты создан с учетом анализа тенденций развития данного рынка в ближайшие годы. Учтены факторы, влияющие на успешность развития бизнеса в этой сфере.

Цель проекта:

•
 получение прибыли и увеличение благосостояния за счет организации и развития салона красоты;

•
 разработка поэтапного плана создания и развития салона красоты;

•
 обоснование экономической эффективности открытия салона красоты. 

Идея проекта:

Настоящий проект предполагает создание малого бизнеса - салона красоты.

В работе произведен расчет постоянных и переменных затрат при организации салона красоты, затрат на оборудование (включая амортизацию) и выяснено, что общие годовые затраты на реализацию и продвижение проекта составят 4 832 000–рублей. 

Кредитные средства в размере 3 000 000 руб., которые планируются привлечь по проекту, будут направлены на приобретение оборудования, мебели, инструментов и дополнительных приспособлений, проведение всех необходимых подготовительных работ для открытия салона красоты, а также на пополнение оборотных средств компании, для своевременного обеспечения текущей деятельности компании необходимыми материалами и средствами.

Основными задачами привлечения финансовых ресурсов являются:

- создание нового бизнеса;

- удовлетворение и стимулирование потребительского спроса на планируемый проектом вид услуг;

- получение доходов от планированной деятельности;

- завоевание прочной позиций на рынке салонов красоты Владимира.

Таким образом, получение кредитных средств в размере 3 000 000 руб. позволит успешно реализовать запланированные цели и достичь высоких результатов деятельности.

3. В работе проведена экономическая оценка эффективности реализации проекта по открытию салона красоты и оценка эффективности инвестиций с учетом дисконтирования. Расчеты показали, что проект открытия салона красоты является экономически выгодным, поскольку чистый дисконтированный доход рассматриваемого бизнес-проекта равен 2497,61 тыс. руб., индекс рентабельности инвестиций - 0,48.

Дисконтированный срок окупаемости проекта составит 1,72 года.
 4. Также в работе рекомендованы следующие меры по снижению рисков:
·  строгий контроль денежных и иных активов;
·  регулярный анализ рыночной ситуации;
·  быстрая реакция на изменения.
В качестве дополнительных условий предотвращения рисков указаны следующие мероприятия:
·  страхование имущества и ответственности работников, заключение договоров с фиксированными суммами, детальная проработка подготови​тельной стадии проекта с целью снижения риска непредвиденных затрат;
·  заключение долгосрочных контрактов с поставщиками материалов и запчастей с четкими условиями и штрафными санкциями.
Таким образом, как показали результаты финансового планирования, уже по итогам второго года салон красоты выйдет на прибыльный характер работы.
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