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ЦЕНТР дополнительного ЗАОЧНОГО ОБРАЗОВАНИЯ 
БИЗНЕС-ПЛАН САЛОНА КРАСОТЫ

Друзья! Не секрет, что, если мы хотим иметь своё успешное предприятие в сфере «красивого» бизнеса, то:

а) бизнес-план должен быть;

б) должен быть на бумаге;

в) на бумаге должны фигурировать максимально приближенные к реальности показатели.

Содержание бизнес-плана, приведённого ниже, подойдёт вам как для организации бизнеса на свои деньги, так и для получения кредита. За основу мы взяли схему М.С. Зайганова, предложенную им в №3/2010 журнала «Я хочу свой бизнес» (статья «Стартовый капитал от государства? Легко! Сделай бизнес-план»).
Итак, БП должен включать:
1. данные о предприятии.

2. Краткое описание основного необходимого оборудования и обоснование его выбора.

3. Цель кредита или инвестиций.

4. Необходимые средства.

5. Общие данные о проекте.

6. Первоначальные вложения.

7. Описание проекта.

8. Хронологический план основных этапов проекта.

9. Инвестиционный и календарный план проекта.

10. Персонал.

11. Неэкономические факторы увеличения прибыльности.

12. Общее описание статей доходности предприятия.

13. Краткое резюме проекта (месячные показатели).

14. Приложения.

( (
А теперь подробнее. В качестве примера рассмотрим условное предприятие бытового обслуживания (салон красоты) «Душечка».

1. Данные о предприятии.

	Проект
	ООО «Душечка»

	Учредители:
	ФИО – 1 доля 25%,

ФИО – 1 доля 25%,

Инвестор – 1 доля 50%

	Директор:
	ФИО    Иванов Иван Иванович 

	Заместитель:
	ФИО    Иванова Анна Дмитриевна


2.  Краткое описание основного необходимого оборудования и обоснование его выбора.

	Наименование     оборудования
	Поставщик
	Согласование  поставок
	Стоимость, руб.

	Профессиональное оборудование для косметического кабинета
	ООО «               »
	Договор 
	

	Профессиональное оборудование для кабинета оздоровительного массажа
	ООО «               »
	Договор
	

	Профессиональное оборудование для кабинета маникюра и нейл-арта
	ООО «               »
	Договор
	

	Профессиональное оборудование для кабинета педикюра
	ООО «               »
	Договор
	

	Профессиональное оборудование для кабинета солярия
	ООО «               »
	Договор
	

	Мебель для рабочих кабинетов, кабинета руководителя, зоны администратора, зоны ожидания, комнаты отдыха персонала, подсобного помещения (склада), гардеробов, санитарной комнаты и туалета
	ООО «               »
	Договор
	

	Программное обеспечение для кабинета руководителя и зоны администратора
	ООО «               »
	Договор
	

	Витрина для товаров на продажу
	ООО «               »
	Договор
	

	Вывески наружные
	ООО «               »
	Договор
	


Подробное описание оборудования, его спецификации и договоры о поставках должны находиться в приложении к бизнес-плану. 

Выбираются поставщики, имеющие хорошую репутацию и способные предложить, помимо оптимального сочетания качества и цены оборудования, гарантийный и постгарантийный сервис (доставку, монтаж, демонтаж, ремонт оборудования). Желательны положительные отзывы клиентов поставщиков, рекомендации специалистов и (или) собственный положительный опыт работы с ними. Учитываются предполагаемый бюджет, специфика услуг будущего предприятия, его класс, стиль оформления и долгосрочные перспективы его развития.

Также желательно проведение предварительного исследования по профессиональному оборудованию и программному обеспечению. Возможно, наиболее экономичной будет покупка б/у оборудования и ПО с переоформлением договора о гарантийном и постгарантийном сервисе на своё предприятие. В любом случае, обоснование выбора поставщиков должно быть отражено в бизнес-плане. 

Кроме того, кратко характеризуются инженерно-строительные решения и интерьерный стиль, обосновывается ваш выбор (например, недорогие материалы позволяют придать интерьеру демократичности, что будет способствовать расширению клиентской аудитории и, следовательно, доходности предприятия).

Описываются места размещения наружных вывесок (непосредственно при входе, на пути транспортных потоков, на ближайшей к предприятию остановке общественного транспорта).

3.  Цели кредита или инвестиций.

· Закупка основного оборудования, программного обеспечения, мебели.

· Отделка и ремонт помещения. 

· Пополнение оборотных средств.

4.  Необходимые средства.

( Сумма кредита (инвестиций): __________ рублей.

5.  Общие данные о проекте.

· Срок жизни проекта:  ___ лет.

· Окончание инвестиционной фазы проекта: «__»_____20__ г.

· Общая стоимость проекта: __________ рублей.

· Срок выхода на уровень максимальной доходности: ___ месяцев.

6. Первоначальные вложения.

	№
	Наименование 
	Описание 
	Сумма 

	1
	Регистрация предприятия
	
	

	2
	Оплата технологического проекта
	
	

	3
	Внесение арендной платы за период
	Период равен ___ календарным месяцам
	

	4
	Оплата дизайнерского проекта
	
	

	5
	Ремонт помещения
	· Ремонт и отделка рабочих кабинетов, кабинета руководителя, зоны администратора, зоны ожидания, комнаты отдыха персонала, подсобного помещения (склада), гардеробов, санитарной и туалета

· Отделка сайдингом (покраска) внешней стены

· Электрификация, проведение телефонного и интернет-кабелей, подводка горячей и холодной воды в рабочие кабинеты и туалет
	

	6
	Покупка рекламных вывесок и оплата рекламы
	Вывески наружные, теле-, интернет- , газетная (…) реклама
	

	7
	Покупка ПО и необходимого оборудования
	· Два персональных компьютера: один с программой администрирования, сканером штрих-кода, принтером термоэтикеток штрих-кода и фискальным регистратором; второй с программой бухгалтерской и налоговой отчётности

· Две гелиотерапевтические установки (солярий вертикальный, солярий горизонтальный)

· Рабочее место медсестры по косметологии 
· Рабочее место медсестры по оздоровительному массажу
· Рабочее место мастера маникюра и нейл-арта

· Рабочее место мастера педикюра

· Рабочее место оператора солярия

·  Рабочее место администратора
	

	8
	Покупка мебели
	Стулья, шкафы, сейф, канцелярия, стойка администратора, зона ожидания, жалюзи, санфаянс и пр.
	

	9
	Оплата заключения СЭС
	
	

	10
	Оплата заключения Госпожнадзора
	
	

	11
	Униформа для персонала
	___ комплектов униформы
	

	12
	Полиграфическая продукция
	Прейскуранты, буклеты, визитки и бейджи сотрудников
	

	13
	Оборотные средства для закупки косметики, расходных и одноразовых материалов, товаров для продажи
	Закупка косметики, расходных и одноразовых материалов и товаров для продажи ориентировочно на ___ недель
	

	14
	Покупка инвентаря
	
	

	15
	Фонд первой зарплаты, первых коммунальных платежей и платежей за электроэнергию
	
	

	
	Итого:
	
	


7. Описание проекта ООО «Душечка».

Последовательно указываем:

· где будет расположено предприятие: адрес, ближайшая остановка муниципального транспорта, характер здания; если салон планируется как часть большего предприятия, – например, торгового центра или дома быта, – указывается название этого предприятия. В приложении к бизнес-плану приводится план помещения салона, равно как и план здания, в котором будет расположен салон.

· Схемы людских потоков, проходящих в непосредственной близости от будущего салона. Желательны статистика и указание идеальных по своему местоположению точек наружной рекламы.

· Площадь, этаж, расположение арендуемого помещения в здании. Состояние помещения: что готово, что нужно сделать. 

· Соответствие арендуемого помещения потребностям, целям и концепции салона. Плюсы и выгоды данного помещения.

· Предполагаемая или известная цена аренды.

· Предполагаемое количество мест одновременного обслуживания и мест в зоне ожидания.

Концепция и формат предприятия.

Здесь следует рассказать:

· что именно будет собой представлять предприятие (например, прогрессивная и пока не распространённая комбинация салона с магазином профессиональных средств для ухода за внешностью и компонентов для создания персональной косметики, мыла и т.п.; этот вариант выгодно отличается от салонов, не производящих розничных продаж, и салонов, продающих непрофессиональные средства и не продающих компоненты для творчества).

· Каким будет набор услуг специалистов и каким будет ассортимент магазина; на чём будет сделан акцент, что будет позиционироваться как фирменное и эксклюзивное. Продолжая пример салона-магазина, можно развить идею нетипичности предприятия, назвав его мастерской и добавив в перечень услуг лекции по анатомии и физиологии кожи и её производных (ногтей, волос), мастер-классы по изготовлению косметики и мыла, конкурсы и т.п. Названия услуг должны быть небанальными и запоминающимися.

· К какому ценовому сегменту вы относите предприятие. Согласно статистике, в связи с кризисом произошла частичная миграция клиентов эстетических предприятий из премиального сегмента в средний и нижний, одновременно рынок продолжал насыщаться учреждениями эконом-класса. Подумайте, какой формат будет выгодным и стратегически верным в сложившихся условиях.

( (
Конкурентная среда.

Анализируются форматы предприятий-конкурентов, расположенных в городе (для мегаполисов – в районе будущего салона), а также в непосредственной близости от будущего салона. Оценивается набор услуг, их качество и иные характеристики конкурентной среды (для чего организуется исследование с привлечением нескольких рейдеров, оценивающих конкурентные предприятия по заранее составленному списку критериев).

	Наименование

предприятия  
	Основные     услуги, 

качество 

исполнения  
	Сопутствующие услуги, их
актуальность 
и качество 
	Дополнительные 
бонусы, 

их актуальность

	«                                   »
	
	
	

	«                                   »
	
	
	

	«                                  »
	
	
	

	«                                 »
	
	
	

	«                                 »
	
	
	


Проводится сравнительный анализ преимуществ и выгод, которые может использовать наша условная «Душечка».

Сравнительная таблица конкурентной среды.

Данные на текущий год.

	Показатель
	«Душечка»
	«                     »
	«                     »

	Технические характеристики



	Адрес 
	
	
	

	Режим работы
	
	
	

	Уровень цен
	
	
	

	Класс салона
	
	
	

	Описание 
	Салон красоты
	
	

	Набор услуг
	Косметические и массажные бытовые услуги (в том числе макияж), маникюр и нейл-арт, педикюр, солярий, магазин
	
	

	Количество мест одновременного обслуживания
	
	
	

	Количество мест в зоне ожидания
	
	
	

	Корпоративное обслуживание
	
	 
	 

	Наличие складского, подсобного помещения
	Да 

(по нормам СанПиН 2.1.2.1199-03 оно обязано быть)
	  
	 

	Внешний вид здания
	
	
	

	Наружная реклама
	Вывеска над входом, указатели поблизости от здания, рекламные щиты возле остановки муниципального транспорта
	
	

	Наличие парковки
	
	
	 

	Остановка муниципального транспорта 
	 
	
	

	Жилая застройка поблизости
	
	
	

	Офисные, торговые, развлекательные центры поблизости
	 
	
	


( (
Налоговое окружение.

Наименование налога: единый налог на вменённый доход, около ______ рублей в месяц (налог за салон, вычисляется исходя из площади салона).

8. Хронологический план основных этапов проекта.

Первый месяц:
I.     Получение инвестиций (если требуются).

II.    Регистрация ЮЛ или ИП.

III.   Заключение договора об аренде помещения.

IV.   Заключение договора о разработке технологического проекта.

V.    Получение консультаций инженера, эколога, специалистов Роспотребнадзора, Госпожнадзора и СЭС.

VI.   Ремонт помещения.

VII.  Заключение договоров с поставщиками.

Второй месяц:
I. Получение заключений Роспотребнадзора и Госпожнадзора.

II. Покупка ПО, профессионального оборудования и мебели.

III. Подбор персонала.

IV. Регистрация кассового аппарата.

V. Оформление интерьера.

VI. Монтаж оборудования и мебели.

VII. Разработка наружной рекламы.

VIII. Разработка полиграфии (прейскурантов, буклетов, листовок, визиток, бейджей и пр.).

IX. Выбор профессиональных косметических, ногтевых линий.

Третий месяц:
I. Предварительная реклама.

II. Покупка второстепенных деталей: инвентаря, униформы.

III. Заключение договора с центром государственного санитарно-эпидемиологического надзора о получении личных медицинских книжек.

IV. Заключение договора с медицинским учреждением о проведении плановых осмотров и исследований сотрудников.

V. Получение заключения СЭС.

VI. Оплата и размещение наружной рекламы.

VII. Печать полиграфии.

VIII. Покупка косметики, расходных материалов, товаров для розничной продажи.

IX. Тренинги для персонала.

X. Тестовый день работы для специалистов проверяющих инстанций, поставщиков, соседей по аренде и друзей.

Четвёртый месяц:
I. Массированная местная реклама.

II. Открытие и презентация.

9. Инвестиционный и календарный план проекта.

	№ п/п
	Вид   

работ
	Затраты/

источник
	Исполнитель работ
	Календарные периоды, месяц

	
	
	
	
	I   мес.
	II мес.
	III мес.
	IV мес.

	1
	Технологический проект
	
	
	
	
	
	

	2
	Оплата аренды помещения
	
	
	
	
	
	

	3
	Ремонт помещения
	
	
	
	
	
	

	4
	Получение разрешений и солгасований
	
	
	
	
	
	

	5
	Разработка, монтаж и установка наружной рекламы
	
	
	
	
	
	

	6
	Поставка, монтаж и установка профессионального оборудования
	
	
	
	
	
	

	7
	Поставка и установка ПО
	
	
	
	
	
	

	8
	Поставка и монтаж мебели
	
	
	
	
	
	

	9
	Прочее (см. п. 6 бизнес-плана  «Первоначальные вложения»)
	
	
	
	
	
	


10. Персонал.

	Должность 
	Количество штатных 

единиц
	Оклад 
	Всего 

в месяц, 

руб.

	Директор 
	1
	
	

	Заместитель директора
	1
	
	

	Медсестра по косметологии
	2
	
	

	Медсестра по массажу
	2
	
	

	Мастер маникюра и нейл-арта
	2
	
	

	Мастер педикюра
	2
	
	

	Оператор солярия
	2
	
	

	Администратор 
	2
	
	

	Уборщик помещения
	2
	
	

	
	Итого:  16
	
	


Для экономии на потенциально возможных транспортных расходах будет подобран персонал, живущий поблизости от предприятия. 

Представители поставщиков проведут обучение специалистов по выбранным линиям профессиональной косметики; для оператора солярия также будет проведено обучение работе с гелиотерапевтическими установками.

Директор проведёт тренинг по корпоративным стандартам и рабочему этикету, безопасности труда.

11.  Неэкономические факторы увеличения прибыльности.

Таковыми факторами могут быть:

· система поощрений для постоянных клиентов (например, система «приведи подругу – получи макияж в подарок»).

· Бонусы в виде актуальных бесплатных услуг (консультации, раздвигающие рамки услуг предприятия: например, косметик может рекомендовать потребителю консультации специалистов-врачей в соответствии с симптомами и жалобами).

· Анкетирование посетителей с целью выяснения их пожеланий и степени удовлетворённости обслуживанием. Люди любят давать советы – предоставьте им эту возможность, дайте почувствовать, что нуждаетесь в их мнении и будете за него благодарны, и вы: завоюете их лояльность, получите номера телефонов и (или) электронные адреса своих клиентов и данные о спросе из первых рук.  

· Лекции и мастер-классы по самостоятельному изготовлению косметики, мыловарению; в то же время введение в ассортимент розничных продаж в салоне компонентов для изготовления домашней косметики и мыла (что в салонах не практикуется) вызовет интерес со стороны поставщиков этих компонентов и готовность к поставкам по сниженной стоимости.

· Лекции и мастер-классы (домашняя косметика, мыловарение, ароматерапия, макияж и т.п.), а также интересная мини-библиотека предприятия – забытый, но не утративший своей актуальности фактор, – создадут тёплую атмосферу клуба. Салон, объединяющий в себе функции салона красоты, учебной мастерской и дамского клуба, имеет все шансы стать любимым местом для женщин, живущих поблизости, а также для мобильных женщин-автолюбительниц, имеющих возможность передвигаться по городу за рулём.

· Клубный дух предприятия, в свою очередь, станет мощным импульсом для работы лучшего вида рекламы в нашем бизнесе – «сарафанного радио», что увеличит количество клиентов.

· Также можно использовать такие неочевидные, но действующие эффекты: 

     ( грамотный подбор тихой фоновой музыки; 

     ( удачная (вызывающей симпатию и доверие) униформа персонала; 

     ( мерцающие витрины или гирлянды, например, расположенные вокруг зеркал по принципу актёрских трюмо (люминесцентные лампы с частотой 10-12 Гц, стимулирующие у людей выработку мелатонина – гормона спокойствия);

     ( детский уголок с игрушками и столиком для рисования и конструирования (салон сразу полюбят молодые мамы с детьми); 

     ( интернет-страничка салона с обновляющейся информацией, и прочее.
· Участие в совместных с соседними предприятиями рекламных и маркетинговых акциях (конкурсы, розыгрыши, партнёрские программы и т.п.) даст нам возможность использовать дополнительные коммуникационные каналы при экономии на индивидуальной рекламе, вследствие чего количество клиентов и, соответственно, доходность предприятия, опять-таки, вырастут.

12.  Общее описание статей доходности предприятия.

Предполагаемая доходность салона прогнозируется вами на основании реальных данных о доходности конкурентных предприятий. Данные эти вы можете получить от доброжелательно настроенных руководителей, бухгалтеров предприятий, центров оснащения и обучения, а также от поставщиков оборудования и расходных материалов, ведущих статистику. 

Анализируются: 

· виды основных услуг конкурентов, 

     ( средние количества продаж за день, 

     ( процентное соотношение продаваемых услуг,

     ( цены на эти услуги,

     ( средний дневной оборот конкурентов,

· виды дополнительных услуг и бонусов (анализируются те же параметры, что и для основных услуг),

· предположительные количества продаж за день в нашем салоне (идеально брать не оптимистичный и не пессимистичный показатель, а нижнюю норму среднего показателя конкурентов),

· предположительные цены на услуги салона,

· предположительный дневной оборот салона по отдельным услугам,

· итоговый прогноз продаж за день и за месяц.

Далее указываются (из расчёта за один месяц):

· себестоимость расходных материалов,

· арендная плата,

· фонд заработной платы,

· ориентировочная сумма коммунальных платежей, электроэнергии.

Из суммы итогового прогноза продаж за месяц вычитаются себестоимость расходных материалов, арендная плата, фонд заработной платы и сумма коммунальных платежей за месяц, в результате чего мы получаем прогнозируемую месячную прибыль до налогообложения.

13.  Краткое резюме проекта (месячные показатели).

	Наименование 
	Сумма, руб.

	Оборот в месяц
	

	Стоимость расходных материалов, в месяц
	

	Доход от основной деятельности, в месяц
	

	Арендная плата, в месяц
	

	Фонд заработной платы, в месяц
	

	Коммунальные платежи и оплата электроэнергии, в месяц
	

	Прибыль до налогообложения (EBITA), в месяц
	

	Налог ЕНВД, в квартал
	

	Прибыль, в месяц
	


14.  Приложения к бизнес-плану проекта ООО «Душечка». 

I.   Закупочные цены для расчёта бюджета.

	№ 
	Наименование

(желательно

 с артикулом)
	Конструктивные 

особенности
	Изготовитель
	Кол.

(шт.)
	Габариты

(мм)
	Цена (руб.)
	Сумма (руб.)

	
	Косметический кабинет

	1
	Стол туалетный 
	
	
	1
	
	
	

	2
	Кресло косметическое
	
	
	2
	
	
	

	3
	Стул винтовой
	
	
	2
	
	
	

	4
	Столик для паровой ванны
	
	
	1
	
	
	

	5
	Паровая ванна
	
	
	1
	
	
	

	6
	Вапоизатор-пульверизатор
	
	
	1
	
	
	

	7
	Лупа бинокулярная
	
	
	1
	
	
	

	8
	Электрические часы
	
	
	1
	
	
	

	9
	Пинцет для ресниц
	
	
	3
	
	
	

	10
	Шпатель нержавеющий
	
	
	4
	
	
	

	11
	Бикса 
	
	
	2
	
	
	

	12
	Лоток 
	
	
	4
	
	
	

	13
	Ложка Унны
	
	
	2
	
	
	

	14
	Игла Видаля
	
	
	2
	
	
	

	15
	Пинцет анатомический
	
	
	2
	
	
	

	16
	Корнцанг 
	
	
	2
	
	
	

	17
	Стерилизатор 
	
	
	2
	
	
	

	18
	Плевательница 
	
	
	1
	
	
	

	19
	Сборник для отработанных материалов с крышкой
	
	
	1
	
	
	

	20
	Умывальная раковина
	
	
	1
	
	
	


Таким же образом указывается всё, что вы планируете приобрести для остальных помещений:

· кабинета оздоровительного массажа;

· кабинета маникюра и нейл-арта;

· кабинета педикюра;

· кабинета солярия;

· кабинета руководителя (с учётом того, что этот кабинет будет использоваться как кабинет бухгалтера, мини-зал для лекций и мастер-классов и помещение для совещаний);

· зоны администратора;

· зоны ожидания;

· комнаты отдыха персонала (здесь же сотрудники будут питаться);

· подсобного помещения (склада);

· гардеробных комнат (их должно быть две: для верхней одежды клиентов и для одежды сотрудников, а гардероб сотрудников включает два отдела: для верхней одежды и для  униформы); 

· санитарной комнаты (где будут храниться дезсредства и инвентарь для уборки)

· и туалета.

В конце данного приложения указываются: 

· полная стоимость оборудования*,

· суммарная мощность оборудования (Вт).

 * В полную стоимость должны быть включены НДС, предоставление технических требований для ввода оборудования в эксплуатацию, доставка до места разгрузки, монтаж и установка оборудования, ПО и мебели, сертификаты, эксплуатационная документация на русском языке, гарантия на срок 1 год, первичный инструктаж по пользованию.

II. Дополнительное оборудование (описание, спецификации, договоры поставок).

Это могут быть витрина магазина при салоне, стойка с пробниками косметики, зеркала и т.п. анализируются по тем же параметрам, что и в п. I Приложений.

III. План предприятия и его расположения в здании.

Приводятся оба плана. В плане здания, по возможности, указываются направления ближайших остановок муниципального транспорта. 

IV. Оформление, дизайн, промо.

Здесь размещаются большие, красочные фотографии выбранного профессионального оборудования и мебели, процедур, промо-акций (например, улыбающиеся ростовые куклы-мастера маникюра раздают флайеры), макеты полиграфии и наружной рекламы.

( (
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