БИЗНЕС-ПЛАН СОЛЯРИЯ «BEAUTY CLUB»
2.1 Резюме

2.1.1 Регистрация

Собственный бизнес всегда начинается с регистрации. И тогда встаёт вопрос: какую форму предпочесть, чтобы избежать лишних трат и рисков?

Выбор формы собственности является одним из важнейших факторов в организации бизнеса будущего предприятия. От этого будет зависеть возможность привлечения финансовых средств, возможность ведения различных форм деятельности, ответственность по итогам этой деятельности. 
На сегодняшний день в РФ самыми распространенными формами собственности являются: ИП — индивидуальный предприниматель и ООО — общество с ограниченной ответственностью[17]. 
Деятельность ИП связана с глобальным риском. Индивидуальный предприниматель в отличие от юридического лица отвечает по принятым на себя обязательствам всем принадлежащим имуществом. В случае конфликтной ситуации за долги могут забрать, машину, квартиру, дачу, фамильные драгоценности. Предприниматель, в отличие от собственника ООО, не имеет возможности работать инкогнито. Заключение сделки происходит от собственного имени, а на всех документах, связанных с предпринимательской деятельностью, необходимо указывать свои Ф.И.О.
Солярий «Beauty club» создается в форме Общества с ограниченной ответственностью (ООО). Под обществом с ограниченной ответственностью (ООО) понимается общество, уставный капитал которого разделен на доли, определенные учредительными документами. 

Такую форму может выбрать любое предприятие, независимо от вида деятельности. Ответственность по всем обязательствам распределяется между всеми лицами, участвующими в создании данной организации. Регистрация не занимает длительного времени и достаточно проста. Однако для получения необходимых документов следует внести определенную сумму денег для уставного фонда. За финансовую деятельность отвечают учредители, управляет ООО директор. Если учредитель и руководитель ООО – один и тот же человек, тогда он может единолично принимать решения по важнейшим вопросам, касающихся его предприятия. Например, он решает вопросы о внесении изменений в Устав, об увеличении или уменьшении уставного капитала или о ликвидации организации [18].

Отрицательные стороны – это более сложная схема бухгалтерского учета, использование контрольно-кассовой машины, большие затраты на уплату налогов. Прибыль нельзя потратить по своему усмотрению. Она идет на выплату зарплаты работникам и дивидендов учредителям. Выход из числа участников ООО может привести к угрозе экономической стабильности организации. 
Уставный капитал ООО, составляющийся из стоимости вкладов его участников, должен быть, согласно Закону РФ “Об обществах с ограниченной ответственностью”, не менее 10 000 руб.
ООО «Солярий «Beauty club» создается путем вклада в уставной капитал помещения: 10000 тыс.руб.
2.1.2 Основные поставщики:
· Компания SUNLUX

Компания SUNLUX [19] является  специализированным поставщиком соляриев, косметики для загара, средств для ухода за кожей после загара.
Официальный дистрибьютор: MEGASUN - KBL (Германия) в России, официальные авторизованные поставщики: HAPRO – LUXURA (Нидерланды), ALISUN - SUNVISION (Голландия) и Dr.Kern (Германия).

Прямые поставки от производителя, наличие запчастей на складе, гарантируют качественное сервисное обслуживание соляриев. Квалифицированные инженеры, прошедшие обучение у наших партнеров, профессионально установят оборудование и проведут необходимое сервисное обслуживание. Квалификация инженеров подтверждена соответствующими дипломами. Компания имеет сервисных представителей в региональных центрах России.

Поставляемое оборудование проходит тщательный контроль качества и безопасности. Что подтверждено соответствующими российскими сертификатами Госстандарта.

· Магазин профессиональной косметики для массажа «Роскосметика». Представлена натуральная косметика, лечебная косметика, спа косметика и профессиональная косметика. 
· ООО «АКТУАЛЬ»
«АКТУАЛЬ» - один из первых дистрибьюторов профессиональной косметики на российском рынке. Компания  успешно и плодотворно работает в сфере индустрии красоты уже  более 15 лет.
«АКТУАЛЬ»  -  это  7 уникальных марок из США, Франции, ЮАР и  Швейцарии c  мировой известностью и безупречной репутацией, признанные лидеры в области своей специализации.

Широкий выбор одноразового белья (простыни, салфетки, полотенца, фартуки) и расходных материалов. Цены оптовые.
2.1.3 Клиенты
На сегодняшний день четверть клиентов соляриев составляют непривычные ранее посетители – мужчины. В салоны потянулась и молодежь (16-20 лет). За последние 5 лет количество женщин посещающих солярии увеличилось до 70%. Клиенты пришли к пониманию, что домашний уход по эффективности не идет ни в какое сравнение с салонными процедурами, к тому же в салоне экономится время, силы и добавляются положительные эмоции от общения с мастерами.

Затрагивая такую проблему, как приход новых конкурентов в отрасль, необходимо выделить временные рамки появления конкурентов. Наиболее подходящим временем для солярия «Beauty club» является отсрочка в 3-8 месяцев, т.к. к тому времени солярий станет достаточно известным в городе, «обрастет клиентурой». 

Потенциальные конкуренты, салоны красоты: 

1) солярий «Шоколадка» 
2) салон «Персона»

3) салон «Жемчужина»

4) салон «Аленушка»

Данные салоны относятся к среднему  и низкому классу, они достаточное время находятся в отрасли услуг и уже успели обрести постоянных клиентов. Цены колеблются в зависимости от уровня салона.

Салонный бизнес относится к категории быстрорастущих. С ростом среднего слоя россиян, приближающегося по уровню жизни к западным меркам, в перечете на наше население, требуются больше новых соляриев.

2.2 Характеристика предприятия и отрасли

Салон «Beauty club» планирует начать свою работу с 29 июня 2015 года. Но перед тем как приступить к работе, потребуется пройти множество этапов. К таковым относятся:
1. Первое собрание учредителей [20]. Для того чтобы создать предприятия оговариваются условия сотрудничества, составляются учредительные документы и объявляется устав. Документы разрабатываются, печатаются, подписываются сторонами, участвующими в первом собрании. Эти документы должны быть в двух экземплярах. Создаётся такой документ, как Протокол №1 «О создании юридического лица» (действителен в течении 30 дней). 

2. Нужно выбрать банк, в котором будут храниться деньги и заключить с ним договор, открыть временный счёт, куда требуется перечислить 50 % объявленного уставного фонда. 

3. Заключается договор аренды на помещение, где будет осуществляться деятельность юридического лица, либо реальное место юридического лица.

4. Встать на учёт в налоговую. В течение 5-7 дней  вас должны зарегистрировать.

5. В течение 10 дней необходимо встать на учёт во все внебюджетные фонды: пенсионный, медицинский, региональный, территориальный, фонд социального страхования, фонд занятости, росстат.

6. Со всеми справками необходимо прийти в банк и перевести счёт из временного в  обычный текущий расчётный счёт. Именно с этого момента предприятие может вести хозяйственную деятельность. 

7. Со справкой о разрешении на ведение хозяйственной деятельности нужно изготовить печать и нотариально её заверить.

Для регистрации юридического лица необходимо оплатить государственную пошлину в размере 2000 рублей, также необходимо изготовить печать (350-500 рублей). При условии, что устав и учредительный договор будут заверены у нотариуса (1000 руб.). Когда прошли регистрацию, то необходимо получить лицензию на деятельность. 
Таким образом затраты на регистрацию предприятия складываются следующим образом: государственная пошлина 2000 руб. + печать 500 руб. + учредительный договор. Заверенный у нотариуса 1000 руб. + лицензия на 5 лет 1300 руб. = 4800 руб.

Затраты на организацию предприятия составят: 4800 руб.

И вот теперь вы можете начать деятельность предприятия!
2.3 Продукция и услуги
Направленность клуба-солярия понятна исходя из названия. Услуги салона «Beauty club»:

· солярий;
· продажа косметики для загара;
· все виды макияжа;
· массаж.
При выборе оборудования имеет смысл обратить внимание на следующие качества солярия: его потребительские свойства, цена, надёжность, ремонтопригодность и стоимость обслуживания [21].

Так сложилось, что в нашей стане популярны вертикальные солярии. Выручка от одного вертикального солярия может превосходить выручку аналогичного по свойствам горизонтального вдвое и более раз. Люди хотят тратить на загар как можно меньше времени, поэтому скорее пойдут в мощный солярий с дорогими минутами, чем в дешевый, но в котором надо долго ждать. В конечном итоге, они просто хотят получить ровный интенсивный загар, тратя на это минимум времени. С этой точки зрения, для солярия важными конструктивными моментами являются: мощные лампы с хорошей фильтрацией вредных лучей, повышенное количество этих ламп и геометрия их расположения в корпусе солярия. Важен так же вопрос интенсивной вентиляции, особенно в самых мощных машинах.

Для бизнесмена важнейшими параметрами являются доход/стоимость оборудования, доход/операционные издержки. Множество факторов могут влиять на эти параметры, но вертикальный и мощный солярий и тут оказывается предпочтительнее. В современном вертикальном солярии (например, SunFlower – Ultra Intensive 54x200) загар занимает 6 минут, шесть дорогих по цене минут. Через него в день может пройти множество клиентов, а тем, кто ждёт очереди, не придется отказываться от услуги из-за того, что слишком долго надо ждать. Вертикальный солярий так же занимает в два раза меньше места. Его легко оборудовать вытяжной вентиляцией, если помещение маленькое. В некоторых салонах и студиях такая духота, что клиентам становится плохо.

Сейчас много стало выпускаться соляриев с изысканным и просто навороченным дизайном. Некоторые из этих дизайнов добавляют к цене солярия 10-20 тысяч евро. Между тем, оригинальный дизайн вывески салона стоит гораздо меньше и сильнее влияет на его престижность. Клиент же готов по первости обрадоваться невиданному чудо – солярию, но постоянно втрое переплачивать за это готов не всегда. Между тем дизайн солярия важен. Как минимум его уровень должен быть равным уровню дизайна салона и состояния его интерьера. Чувства страха и оторопи солярий вызывать не должен. Это не шутка, проходит два-три года, и на некоторые машины неприятно смотреть. Мутные, заляпанные, царапанные стекла, общая обшарпанность. Солярий – товар длительного пользования!

Препараты используемые для загара в солярии:
Для соляриев существуют препараты трех типов: проявители, закрепители и активаторы.

Первые помогают в запуске процесса получения меланина, вторые закрепляют загар, смягчают и увлажняют кожу, третьи увеличивают интенсивность полученного загара.

Клуб-солярий предлагает попробовать качественную, и недорогую, профессиональную линию косметики для загара в соляриях – SOLEO PROFESSIONAL , обеспечивающую быстрый, эффективный и стойкий загар, а также оптимальный уход и защиту кожи. В серии широкий ассортимент продуктов: проявители, закрепители, активаторы загара и т.д. В зависимости от типа кожи и степени загара клиент легко может подобрать нужный продукт.

Так, например, активатор SOLEO с TINGLI – эффектом гарантирует быстрый и глубокий загар. Предназначен исключительно для загорелой кожи, для тех, кто регулярно посещает солярий. Определение « TINGLI « означает пощипывание, т. е. «муравьиный эффект». Он достигается благодаря композиции, полученной из эфирного масла с добавлением корицы и розмарина. 
А теперь о работе массажиста. Успех работы массажиста, его популярность, наличие постоянной клиентуры обеспечивается не только высокой квалификацией специалиста. Важно, чтобы мастер не просто грамотно с медицинской точки зрения применял заученные приемы массажа, но и передавал клиенту позитивно заряженную энергию. 

В первую очередь необходимо выбрать правильный массажный стол, который будет удобным расслабляющим ложем для клиента и оптимальным рабочим инструментом для специалиста. Для этого необходимо тщательно разработать список технических свойств стола с учетом особенностей проводимых процедур и портрета среднестатистического клиента.

Согласно опросам, многие пациенты, нуждающиеся в услугах массажиста, предпочитают лежать во время процедуры на столах с отверстием для лица. Эта дополнительная опция помогает клиентам ровно удерживать шею и дает возможность дышать без затруднений. Но не следует забывать: правильное использование отверстия подразумевает наличие полотенца.

Важной составляющей успеха в работе с клиентом станет атмосфера. Настроиться на нужный лад и как следует расслабиться гостю-пациенту поможет запах. Для этого можно использовать разнообразные аромамасла. 
Виды массажа в салоне «Beauty club»:

· Лечебный массаж (общий) 

Массаж является основным патогенетическим методом лечения и профилактики травм и заболеваний.

Ведущим симптомом заболеваний и травм является боль. Как показывают исследования. Одним из этиологических факторов возникновения боли является спазм капилляров (сосудов). Гипоксия тканей, гипертонус мышц.

Массаж с лечебными мазями является действенным методом уменьшения болей, ускоряет процессы регенерации поврежденных тканей, воздействуя на поверхностные ткани. Также помогает снять повышенный мышечный тонус, нормализовать мышечный крово- и лимфоток, обменные процессы в тканях, психоэмоциональное состояние человека.

1 этап: Дренажный массаж с тонизирующим маслом активизируя кровообращение, обеспечивает отток лимфы и крови из капилляров и сосудов. Активно выводятся шлаки и токсины.

2 этап: Обильным слоем на область стопы и икроножную мышцу наносится холодный гель Frigic gel , вызывает быстрое сужение сосудов и капилляров (гимнастика сосудов). Уменьшается отечность, исчезает чувство усталости.

2 этап: Завершающий легкий массаж с успокаивающим маслом способствует укреплению сосудов, оздоравливает кожу, обеспечивает полную релаксацию.
· Тибетский массаж

Недавно вошедшая в моду техника тибетского массажа заслуживает внимание уже потому, что является частью тибетской медицины. Тибетский массаж одна из древнейших монастырских методик, которая была отработана за многие века.
Различают антистрессовый, лечебный и тонизирующий массаж. В каждой технике свои упражнения. Во время процедуры идет работа со связками, мышцами, сухожилиями, биологическими точками. За счет этого осуществляется работа полностью тела от кончиков пальцев до головы.

Тибетский массаж направлен на увеличение общей работоспособности, снимает стресс, депрессию, усталость, заряжает энергией, омолаживает кожу.
· Шиацу (шиатсу)
Массаж, восстанавливающий энергетический баланс человека, зародившийся в Японии, но основанный на принципах Китайской медицины. Массаж шиатсу улучшает циркуляцию энергии в организме человека. Восстановление энергии в процессе массажа происходит путем воздействия на определенные оси тела. В теле человека содержится 12 меридиан, которые отображают основные функции человеческого тела. Используя нажатия в определенной последовательности в меридианах возможно восстановление энергетического запаса в данных меридианах. Более того, шиатсу является методикой обретения баланса энергии и познания самой сути этого баланса. Шиатсу не способен стать полноценной альтернативой медицины, однако этот вид массажа является мощным средством обретения душевной гармонии, что выгодно отличает его от других видов массажа.
Услуги визажиста в салоне «Beauty club»:

Каждая девушка от рождения красива и стремится быть совершенной. К тому же, выглядеть превосходно совсем несложно. Теперь визит мастера-визажиста – услуга, доступная каждой девушке. Губную помаду, тени для глаз, румяна подбирают, чтобы выгодно подчеркнуть цвет волос, форму глаз, красоту губ. Предлагаемые виды макияжа:
· дневной;

· вечерний;
· свадебный (отличается романтичностью, подчеркнутой женственностью);
· деловой макияж (создается в целях подчеркивания делового имиджа);
· smoky eyes (смоки айс) известен как дымчатый макияж, особое внимание уделяется глазам;
· лифтинг – макияж, делающий лицо моложе за счет правильной маскировки недостатков кожи;
· макияж зоны декольте, позволяющий создавать общий стиль с помощью особых средств;
· театральный макияж, создающий образ определенного героя, делающий его более выразительным;
· конкурсный макияж делает образ заметным, бросающимся в глаза, запоминающимся.
2.4 Анализ рынка и конкурентов
2.4.1 Анализ рынка
Собственная студия загара на сегодня один из наиболее перспективных видов бизнеса. Спрос на услуги солярия растет с каждым днем: даже несмотря на обилие летнего солнца, большинство любителей бронзовой кожи все же предпочитают получать свою порцию ультрафиолета в специализированных салонах, нежели под открытым небом [22].

Салонный бизнес относится к категории быстрорастущих. Росту числа соляриев способствует то обстоятельство, что в обществе стало неприличным появляться неопрятным и неухоженным. Теперь россияне не только стригутся, красят волосы, ухаживают за ногтями, бровями, но и в массовом порядке стали прибегать к услугам соляриев. 
Говоря о рынке соляриев, необходимо отметить, что на сегодняшний день наблюдается явный недостаток соляриев класса «люкс». Мало хороших соляриев среднего уровня. Появившись, такое заведение часто начинает необоснованно завышать расценки и теряет клиентуру. Но, как утверждают профессионалы, основная проблема нынешних владельцев соляриев заключается в том, что у них нет четкого портрета своего клиента и идеи социального планирования.
На сегодняшний день в г. Богданович работает всего лишь 2 солярия, и не одной услуги визажиста в салонах. В условиях такой конъюнктуры рынка довольно легко найти свою нишу и своего клиента в случае, если руководство солярия проводит продуманную, последовательную политику развития.
Полевые исследования рынка:

В опросе участвовали мужчины и женщины в возрасте от 16 до 47 лет, имеющие доход средний и выше. Это в основном молодые, стильные люди (школьники, студенты), подверженные влиянию моды, а также молодые женщины, имеющие свой бизнес или находящиеся на содержании богатых покровителей. Уход за своим телом для них является неотъемлемой частью жизни. 
Анализ собранной информации в г.Богданович показал, что:

·   Ощущается значительный недостаток в солярии класса люкс, способном предоставить высококачественные товары и услуги;

·   Записаться на определенную процедуру в действующий солярий не всегда удается в удобное для клиента время, особенно в разгар праздников;

·   Цена – качество не всегда соответствуют; 
·   90% женщин из опрошенных воспользовались бы услугой визажиста, если бы такая услуга предоставлялась в салоне.
2.4.2 Анализ конкурентов

Потенциальные конкуренты, салоны красоты: 

·  солярий «Шоколадка», ул. Спортивная, 21. Виды услуг: все парикмахерские услуги, солярий (1мин-15р);
·  салон «Персона», ул. Спортивная, 27. Виды услуг: косметолог, массажист, мастер ногтевого сервиса, солярий (1мин-15р);
·  салон «Жемчужина», ул. Октябрьская, 1. Виды услуг: все парикмахерские услуги, массажист, мастер ногтевого сервиса;
·  салон «Аленушка», ул. Гагарина, 8. Виды услуг: косметолог, массажист, мастер ногтевого сервиса.

В таблице 2.1 представлен SWOT-анализ конкурентов по пятибалльной шкале.
Таблица 2.1 – SWOT-анализ конкурентов
	
	солярий «Шоколадка»
	салон «Персона»
	салон «Жемчужина»
	салон «Аленушка»

	Сильные стороны
	Большая база постоянных клиентов
	4
	5
	5
	5

	
	Высокая квалификация сотрудников
	3
	5
	5
	4

	
	Хорошее оснащение оборудованием
	2
	4
	5
	1

	
	Расположение в центре города
	5
	5
	5
	5

	Слабые стороны
	Не насыщенный ассортимент по сравнению с конкурентами
	1
	4
	4
	2



	
	Неудобные часы работы
	2
	4
	3
	4

	
	Отсутствие программы продвижения услуг
	1
	1
	1
	1

	
	Высокая цена
	4
	2
	2
	4


Данные салоны относятся к среднему классу, они достаточное время находятся в отрасли услуг и уже успели обрести постоянных клиентов. 
2.5 План маркетинговой деятельности
2.5.1 План продвижения
Для более успешного продвижения продукта на рынке следует прибегнуть к рекламной программе.

Целью данной рекламной программы является формирование имени, престижа солярия  «Beauty club» с тем, чтобы впоследствии занять прочное положение на рынке.
Задачи рекламы заключаются в побуждении внимания, интереса, желания, доверия, действия.

Выбор цели рекламной компании:

1. Увеличить общий объем продаж/предоставления услуг
2. Увеличить долю рынка 

3. Повысить качество услуг
4. Увеличить рост прибыли (дохода) и т.д.

Исходя из параметров, выбранного сегмента, рекламные буклеты будут распространяться в ночных заведениях города, кафе и в бутиках. Также будет проведен директ-мэил, реклама на TV и радио, и реклама в сети интернет (Вконтакте, instagram). Подробности в таблице 2.2.
Таблица 2.2 - Бюджет рекламной кампании на неделю
	№
	Наименование мероприятий
	Периодич-ность
	Стоимость, руб.
	Общая сумма

	1
	Газета «Богданович»

Газета «Знаменка»
	7
	20
	280

	2
	Телевидение

«Богданович»
	7
	300
	2100

	3
	Наружная реклама

Баннер на здание
	1
	5000
	5000

	4
	Радио
	7
	140
	980

	5
	Буклеты
	1000
	2
	2000

	6
	Директ-мэил
	10000
	0,12
	1200

	
	Итого:
	-
	-
	11560


В общем, для открытия салона на рекламную компанию за неделю будет затрачено: 11 560 тыс. рублей. Так как население г. Богданович небольшое, то этого достаточно, чтобы клуб-солярий приобрел посетителей и клиентов. Последующие затраты на рекламу будут уменьшены (таблица 2.3).
Таблица 2.3 - Бюджет рекламной кампании на 3 года
	№
	Наименование мероприятий
	Общая сумма затрат на рекламу, руб

	
	
	2015 год

(июль – декабрь)
	2016 год
	2017 год

	3
	Буклеты 
	2000
	4000
	4000

	4
	Директ-мэил
	288
	878,4
	878,4

	
	Итого:
	13848
	4878,4
	4878,4


2.5.2 Ценовая политика 

В первую очередь в расставлении приоритетов между элементами маркетинга мы отдаем качеству, далее следует цена, затем сервис[23]. В нашем случае под качеством понимается результативность предоставляемых услуг.
Цена складывается из покупки расходных материалов и цены владения товаром. Сервис включает в себя обучение обращению с товаром, это прежде всего консультации наших специалистов.

В настоящее время в г. Богданович услуги загорания в современных, оснащенных соляриях находятся в фазе роста, которая имеет свои особенности. А именно:
Если услуга требуется на рынке, то предложение начнет существенно расти. На этом этапе обычно происходит признание услуги потребителями и быстрое увеличение спроса на нее. Охват рынка увеличивается. Информация о новой услуге/товаре передается новым покупателям. Увеличивается число модификаций продукта/услуги. Прибыли довольно высоки, так как рынок приобретает значительное число продуктов/услуг, а конкуренция очень ограничена. Маркетинговые расходы распределяются на возросший объем продукции. Потребителями на этом этапе являются люди, признающие новизну.

В области ценообразования применим следующие действия: сделаем цену меньше, чем у конкурентов. В этом случае можно заполучить свою долю рынка и защитить ее, а также обрести новых клиентов, путем обширной рекламной кампании.

Однако помимо солярия в клубе также осуществляются услуги визажиста и массаж. Большинство данных услуг находятся на стадии внедрения или выхода на рынок, особенности:

Это фаза появления нового товара на рынке. Иногда в виде пробных продаж. Начинается с момента распространения товара и поступления его в продажу. Цены на товар обычно несколько повышены. Объем реализации увеличивается постепенно. Сбытовые сети проявляют осторожность по отношению к товару. Темп роста продаж тоже невелик, торговля часто убыточна, а конкуренция - ограничена. Целью всех маркетинговых мероприятий является создание на рынке нового товара. Потребителями здесь являются новаторы, готовые идти на риск в апробировании нового товара. На этой фазе очень высока степень неопределенности. Причем: чем революционнее инновация, тем выше неопределенность.

В данном случае выгодна цена «снятия сливок», т.е. мы назначаем высокие цены на новый товар/услугу.

В продвижении услуги применим высокоактивную политику.

2.6 Производственный план

2.6.1 Описание процесса обслуживания
Время работы солярия «Beauty club»: пн.-вс. с 10.00 до 22.00. 
Среди услуг, которые будет предлагать салон, ключевыми являются следующие:

· Услуги солярия. Загорание (с известными ограничениями), несомненно, является полезным для здоровья, как физического, так и психического: недостаток ультрафиолетовых лучей опасен для живого организма. А поскольку солнца в наших широтах не хватает, солярий может легко компенсировать этот пробел. За рубежом солярии давно стали обычным явлением и устанавливаются практически везде - в домах, в косметических салонах, оздоровительных центрах, в школах, больницах и даже в аэропортах. У нас в России - стране, где солнце радует народ очень короткое время, они также становятся популярными чрезвычайно. 
· Услуги стилиста-визажиста и массажиста. Одним из преимуществ солярия  «Beauty club» является широкий спектр услуг в этой области, использование высококачественных и дорогостоящих комплектующих и наличие профессиональных мастеров;
· Продажа косметических средств для загара и ухода за кожей.
Плановая загрузка солярия на 3 года представлена в таблице 2.4. Можно проследить, что начиная с апреля по август, плановый объем по предоставлению услуг солярия и продажи косметики – 100%, так как к лету все хотят иметь шоколадный оттенок кожи. В таких месяцах, как декабрь и март плановый объем визажиста тоже увеличен, что связано с предпраздничными и праздничными днями, так же и в мае, что связано с выпускным и последним звонком. Примечательным является факт, что в наше время, преимущественно женский пол пользуется услугами визажиста и солярия круглый год, не зависимо от времени года и праздников. Но именно в это время наблюдается максимальное количество клиентов.
Таблица 2.4 -  Плановый объем предоставления услуг на 3 года
	месяц
	Плановая
загрузка, %
	Макс. кол-во

в день

	
	Соля-рий
	Виза-жист
	Масса-жист
	Продажа косметиче-ской продукции
	Соля-рий
	Виза-жист
	Масса-жист
	Продажа косметиче-ской продукции

	Июль, 2015
	100
	40
	60
	100
	30
	8
	8
	30

	Авг.
	90
	40
	60
	90
	30
	8
	8
	30

	Сент.
	40
	40
	60
	30
	25
	8
	8
	10

	Окт.
	40
	40
	60
	30
	15
	8
	8
	10

	Нояб.
	40
	40
	60
	30
	15
	8
	8
	10

	Дек.
	50
	50
	60
	50
	30
	15
	8
	30

	Янв.

2016
	40
	40
	60
	30
	15
	8
	8
	10

	Февр.
	40
	40
	60
	30
	15
	8
	8
	10

	Март
	50
	50
	60
	30
	15
	15
	8
	30

	Апрель
	90
	40
	60
	60
	25
	8
	8
	20

	Май
	100
	60
	60
	60
	30
	15
	8
	30

	Июнь
	100
	40
	60
	60
	30
	15
	8
	30

	Июль
	100
	40
	60
	100
	30
	8
	8
	30

	Авг.
	90
	40
	60
	90
	30
	8
	8
	30

	Сент.
	40
	40
	60
	30
	25
	8
	8
	10

	Окт.
	40
	40
	60
	30
	15
	8
	8
	10

	Нояб.
	40
	40
	60
	30
	15
	8
	8
	10

	Дек.
	50
	50
	60
	50
	30
	15
	8
	30

	Янв.,

2017
	40
	40
	60
	30
	15
	8
	8
	10

	Февр.
	40
	40
	60
	30
	15
	8
	8
	10

	Март
	50
	50
	60
	50
	15
	15
	8
	30

	Апрель
	90
	40
	60
	60
	15
	8
	8
	20

	Май
	100
	60
	60
	60
	30
	8
	8
	30

	Июнь
	100
	40
	60
	60
	30
	15
	8
	30

	Июль
	100
	40
	60
	100
	30
	8
	8
	30

	Авг.
	90
	40
	60
	90
	30
	8
	8
	30

	Сент.
	40
	40
	60
	30
	25
	8
	8
	10

	Окт.
	40
	40
	60
	30
	15
	8
	8
	10

	Нояб.
	40
	40
	60
	30
	15
	8
	8
	10

	Дек.
	50
	50
	60
	50
	30
	15
	8
	30


Для организации процесса обслуживания, солярий «Beauty club» должен располагаться в помещении площадью 95 м2. А именно:
· Зона приема клиентов (холл), выполняющая также роль мини-магазина по продаже косметики - 15 м2;

· Комната-солярий  - 15 м2;

· Комната визажиста - 15 м2;

· Кабинет массажиста – 20 м2;

· Вспомогательные помещения (комната управленческого персонала, санузел)  - 30 м2;
Для организации рабочего места стилиста-визажиста требуется следующее оборудование: 

· специальное косметическое кресло; 

· зеркало с освещением и полкой; 
· шкаф для инструментов;
Для организации рабочего места массажиста требуется следующее оборудование: 

· массажный стол;

· холодильник и полка для хранения препаратов; 

· корзина для сбора грязного белья. 

Специалисты рекомендуют ввести в солярии ношение специальной рабочей формы. Помимо гигиенических соображений это создает корпоративный стиль, который положительно влияет на имидж.

Расходные материалы

К расходным материалам относятся все средства, которые визажист и массажист используют в своей работе. Все это приобретается у специализированных компаний–поставщиков. 

Система работы в клубе-солярии «Beauty club» такова. Клиент приходит или звонит в солярий и записывается на определённое время на определённую услугу (или их комплекс). В обязанности администратора входит запись клиентов. После того, как услуга клиенту оказана, он подходит к администратору и расплачивается.
2.6.2 Определение величины начального капитала оборудования
Величина начального капитала, необходимого для создания клуба-солярия  «Beauty club» зависит от занимаемых площадей и оборудования.

Как уже отмечалось, клуб-солярий будет располагаться в помещении общей площадью 95 м2.

Потребность в оборудовании представлена в таблицах 2.5, 2.6.
Таблица 2.5 - Потребность в специализированном оборудовании
	№
	Наименование оборудования
	Стоимость, руб

	
	
	

	1
	Солярий (1 шт.)
	245000

	2
	Зеркало с освещением и полкой
	5000

	3
	Массажный стол
	9799

	4
	Раковина
	2410

	5
	Мини-холодильник
	5500

	Итого
	
	267709


Таблица 2.6 - Общая потребность в основных и оборотных средствах
	Наименование
	Сумма, руб.

	 Мебель
	15600

	Специализированное оборудование
	267709

	Кассовый аппарат
	13550

	Итого
	296859


Таким образом, для создания салона требуются первоначальные вложения на оборудование в размере 296 859 руб.
2.6.3 Планирование фонда оплаты труда
Солярий-клуб «Beauty club» работает в области индустрии красоты и является солярием среднего класса.

Персонал солярия представляет собой совокупность руководителей и специалистов. 
Весь персонал можно разделить на 4 группы:

· специалисты;
· обслуживающий (администраторы);
· управление;
· вспомогательный (уборщица).

 Список сотрудников представлен в таблице 2.7.
Таблица 2.7 -  Список сотрудников
	Специальность
	Численность

	Стилист-визажист
	2

	Массажист
	2

	Управляющий
	1

	Администратор
	2

	Бухгалтер
	1

	Уборщица
	1

	Итого
	9


Говоря об организационной структуре клуба-солярия, можно привести следующую схему, наглядно показывающую подчинённость сотрудников (рисунок 2.1) [23].





Рисунок 2.1 - Организационная структура солярия «Beauty club»
Первое требование, предъявляемое к персоналу, — наличие профессиональной подготовки. По действующему законодательству, можно принимать на работу в качестве мастеров только лиц, чей профессиональный уровень подтвержден дипломом о соответствующей подготовке. Необходимо, чтобы образовательный курс насчитывал не менее 1040 очных учебных часов и был заверен дипломом, а учебное заведение, его выдавшее (государственное или частное), имело лицензию на НПО. 

Нанимая персонал, оговариваются условия работы и подписывается трудовой контракт. Эксперты советуют оформлять срочный договор, который гарантирует удержание мастера на определенный срок.
В контракте также оговаривается прохождение обязательного ежегодного обучения (повышения квалификации). Долгосрочный успех во многом зависит от того, как сотрудники следят за изменчивой модой. Успешного профессионала отличает, прежде всего, высокая квалификация и знание последних тенденций в мире красоты, владение новыми технологиями. 

Как и любой другой труд, основанный на личном обслуживании клиентов, услуги солярия оплачиваются наличными. Для расчета средней выручки солярия управляющему следует подсчитать его среднюю пропускную способность и время на обслуживание одного клиента. Обычно солярий в г. Богданович обслуживает за летнюю смену 30 клиентов. Средняя сумма заказа — 120 руб. (12 руб./мин). Итого за один день, один солярий приносит около 3600 руб. 
Штатное расписание  в 2015 году представлено в таблице 2.8.
Таблица 2.8 -  Штатное расписание
	Специальность
	Сумма оплаты, тыс.руб..
	Количество, чел.
	Всего, тыс.руб.

	Визажист
	20
	2
	40

	Массажист
	20
	2
	40

	Управляющий
	30
	1
	30

	Администратор
	13
	2
	26

	Бухгалтер
	7
	1
	7

	Уборщица
	5
	1
	5

	Итого
	
	9
	148


В месяц затраты на заработную плату сотрудникам составляют: 148 тыс. руб. Теперь рассчитаем эти затраты на 3 года (таблица 2.9). 

Таблица 2.9 - Затраты на заработную плату сотрудникам (на 3 года)
	Специальность
	Затраты за 2015 г

(июль-декабрь), тыс. руб
	Затраты за 2016 г, 

тыс. руб.
	Затраты за 2017 г, тыс. руб

	Визажист
	240
	480
	480

	Массажист
	240
	480
	480

	Управляющий
	180
	360
	360

	Администратор
	156
	312
	312

	Бухгалтер
	42
	84
	84

	Уборщица
	30
	60
	60

	Итого
	888
	1776
	1776


2.7 Организационный план
«Beauty club» - предприятие в форме товарищества с ограниченной ответственностью. Управление салоном осуществляется ее владельцами:
· Генеральный директор, он же и учредитель компании. В обязанности генерального директора входят разработка имиджа фирмы, маркетинг, представительские функции, взаимодействие с партнерами, получение необходимых лицензий, набор и обучение персонала, деловая переписка.

· Управляющий директор. В обязанности управляющего директора фирмы, в которые входят: оперативное управление, бухгалтерский учет, юридические аспекты деятельности фирмы, и другие необходимые моменты организации обслуживания клиентов.
2.8 Финансовый план
3.1.1 Планирование текущих расходов
Затраты на производство и реализацию услуг тесно связаны с таким понятием, как метод ценообразования [24]. Один из наиболее распространенных – метод “издержки плюс”, который применяется сегодня при установлении цен на все услуги солярия «Beauty club». Данный метод предполагает расчет цены продажи посредством прибавления к цене производства и к цене закупки, и хранения материалов и сырья фиксированной дополнительной величины – прибыли. Этот метод ценообразования активно используется при формировании цены по товарам самого широкого круга отраслей. Главная трудность его применения – сложность определения уровня добавочной суммы, поскольку нет точного способа или формы ее расчета. Все меняется в зависимости от вида отрасли, сезона, состояния конкурентной борьбы. Уровень добавления суммы к себестоимости товара или услуги, устраивающий продавца, может быть не принят покупателем.
Затраты на расходные материалы приведены в таблице 3.1.

Таблица 3.1 – Затраты на расходные материалы

	Сырье
	Количество, шт
	Цена за штуку, руб
	Цена, руб.

	Стикини
	900
	0,75
	675

	Очки для солярия
	2
	100
	200

	Шапочки
	1000
	1,7
	1700

	Препараты используемые для загара в солярии
	15
	350
	5250

	Одноразовое белье
	900
	0,72
	653

	Аламинол

(для дезинфекции)
	2
	420
	840

	Средства для снятия макияжа
	2
	150
	300

	Косметика(тон, тени, и др)
	10
	1000
	10000

	Кисти для макияжа
	10
	500
	5000

	Крема для массажа
	3
	600
	1800

	Свечи для массажа
	5
	200
	1000

	Канцелярские товары
	20
	30
	600

	                   Итого:
	28018


Очки для солярия, кисти для макияжа покупаются один раз. В дальнейшем затраты на косметику снижены до 15000 руб. в месяц.

Расходы подразделяются на 3 большие части (таблица 3.2): расходы организационного этапа, постоянные и переменные расходы. 
Расходы организационного периода

Деньги, необходимые на создания бизнеса, принято именовать стартовым капиталом. Это суммы, необходимые для разовых выплат в процессе организации бизнеса. Это средства, необходимые для доведения идеи до первого рабочего дня компании:

· Регистрация фирмы;

· Аренда помещения;

· Лицензии и сертификаты;

· Покупка оборудования;

· Покупка сырья;

· Организация производства и возможная реконструкция помещения;

· Реклама и маркетинг;

Накладные или постоянные расходы

Никуда не деться от того, что существуют постоянные расходы. Они есть в любом бизнесе независимо от объема производства.

Сюда принято относить:

· Аренда помещений;

· Заработная плата;

· Отчисления в бюджет;

· Страхование продукции;

· Административные расходы;
· Транспортные расходы;

· Расходы на поддерживающие продукт рекламу и маркетинг;

· Расходы на услуги связи;

· Отчисления в фонд социального страхования и прочие фонды;

· Налоги в федеральный и местный бюджет.

 
Переменные расходы

Существуют расходы, которые напрямую связаны с объемом производства и реализации вашей услуги или сбыта продукции. Для производственных отраслей основной переменной составляющей является стоимость материалов и затраты труда для изготовления продукции. Для сферы услуг это скорее затраты предприятия по реализации товаров, скажем, через магазин, или же стоимость материалов и работы по обслуживанию клиентов.

Таблица 3.2 - Расходы

	Расходы
	Цена, руб.

	Расходы организационного периода (единоразовые):
	521 237

	                                  в т.ч.

	Регистрация фирмы
	10000

	Аренда помещения
	70000

	Лицензии и сертификаты
	4800

	Покупка оборудования и предметов обихода
	296859

	Покупка расходных материалов (сырье)
	28018

	Организация производства и возможная реконструкция помещения
	100 000

	Реклама и маркетинг

	11560

	Постоянные расходы
	За месяц
	За 2015г.
	За 2016г.
	За 2017г.

	
	
	
	
	

	                        в т.ч.


	Аренда помещений
	70000
	420000
	840000
	840000

	Коммунальные услуги
	2000-3000
	14000
	29000
	29000

	Заработная плата
	148000
	888000
	1776000
	1776000

	Отчисления в бюджет
	
	
	
	

	Страхование продукции
	
	
	
	

	Административные расходы
	
	
	
	

	Расходы на поддерживающие продукт рекламу и маркетинг
	4874,4
	2288
	4878,4
	4878,4

	Расходы на услуги связи
	500
	3000
	6000
	6000

	Отчисления в фонд социального страхования
	
	
	
	

	Налоги в федеральный и местный бюджет
	
	
	
	

	Переменные расходы


	
	
	
	

	?
	
	
	
	


В состав текущих (эксплуатационных) затрат по проекту включаются издержки производства Общая смета затрат и распределение (структура) издержек производства приведена в таблице 3.3.
Таблица 3.3 - Анализ себестоимости за 3 года
	месяц
	Себестоимость, руб.

	
	Сырье и

материалы
	ФОТ
	ЕСН
	Амортизация
	Аренда и 

ком. услуги

	Июль, 2015
	28000
	148000
	38480
	12740
	72000

	Авг.
	15000
	148000
	38480
	12740
	72000

	Сент.
	15000
	148000
	38480
	12740
	72000

	Окт.
	15000
	148000
	38480
	12740
	72000

	Нояб.
	15000
	148000
	38480
	12740
	73000

	Дек.
	15000
	148000
	38480
	12740
	73000

	Янв.

2016
	15000
	148000
	38480
	12740
	73000

	Февр.
	15000
	148000
	38480
	12740
	73000

	Март
	15000
	148000
	38480
	12740
	73000

	Апрель
	15000
	148000
	38480
	12740
	72000

	Май
	15000
	148000
	38480
	12740
	72000

	Июнь
	15000
	148000
	38480
	12740
	72000

	Июль
	15000
	148000
	38480
	12740
	72000

	Авг.
	15000
	148000
	38480
	12740
	72000

	Сент.
	15000
	148000
	38480
	12740
	72000

	Окт.
	15000
	148000
	38480
	12740
	72000

	Нояб.
	15000
	148000
	38480
	12740
	73000

	Дек.
	15000
	148000
	38480
	12740
	73000

	Янв.,

2017
	15000
	148000
	38480
	12740
	73000

	Февр.
	15000
	148000
	38480
	12740
	73000

	Март
	15000
	148000
	38480
	12740
	73000

	Апрель
	15000
	148000
	38480
	12740
	72000

	Май
	15000
	148000
	38480
	12740
	72000

	Июнь
	15000
	148000
	38480
	12740
	72000

	Июль
	15000
	148000
	38480
	12740
	72000

	Авг.
	15000
	148000
	38480
	12740
	72000

	Сент.
	15000
	148000
	38480
	12740
	72000

	Окт.
	15000
	148000
	38480
	12740
	72000

	Нояб.
	15000
	148000
	38480
	12740
	73000

	Дек.
	15000
	148000
	38480
	12740
	73000

	Итого за 2015г:
	1732320 руб.

	Итого за 2016г:
	3439640 руб.

	Итого за 2017г:
	3439640 руб.


3.1.2 Планирование текущих доходов
Доходы по инвестиционному проекту формируются за счет реализации услуг и, следовательно, являются текущими. Получение единовременных доходов от инвестиционной и производственно-хозяйственной деятельности не предусматривается [25].
Распределение текущих доходов за период реализации инвестиционного проекта приведено в таблице 3.4, 3.5.
Таблица 3.4 – Прайс-лист по услугам солярия «Beauty club»
	Наименование

услуги
	Цена услуги,

руб.

	Солярий
	120

	Визажист
	500

	Массажист
	1000

	Продажа кометики
	500


Выручку в месяц рассчитывали по формуле: 
Выручка = Цена услуги * Макс. кол. чел. в день *  месяц * плановую загрузку

Таблица 3.5 - Доходы по услугам солярия «Beauty club» за 3 года
	 месяц
	Выручка в месяц, руб.
	   Итого,
руб.

	
	Солярий
	Визажист
	Массажист
	Продажа косметики
	

	Июль, 2015
	111600
	49600
	148800
	465000
	775000

	Авг.
	100440
	49600
	148800
	418500
	717340

	Сент.
	36000
	48000
	144000
	45000
	273000

	Окт.
	22320
	49600
	148800
	46500
	267220

	Нояб.
	21600
	48000
	144000
	45000
	258600

	Дек.
	55800
	116250
	148800
	232500
	553350

	Янв.

2016
	22320
	49600
	148800
	46500
	267220

	Февр.
	20880
	46400
	139200
	43500
	249980

	Март
	27900
	116250
	148800
	139500
	432450

	Апрель
	81000
	48000
	144000
	180000
	453000

	Май
	111600
	139500
	148800
	279000
	678900

	Июнь
	108000
	90000
	144000
	270000
	612000

	Июль
	111600
	49600
	148800
	465000
	775000

	Авг.
	100440
	49600
	148800
	418500
	717340

	Сент.
	36000
	48000
	144000
	45000
	273000

	Окт.
	22320
	49600
	148800
	46500
	267220

	Нояб.
	21600
	48000
	144000
	45000
	258600

	Дек.
	55800
	116250
	148800
	232500
	553350

	Янв.,

2017
	22320
	49600
	148800
	46500
	267220

	Февр.
	20160
	46400
	134400
	42000
	242960

	Март
	27900
	116250
	148800
	139500
	432450

	Апрель
	81000
	48000
	144000
	180000
	453000

	Май
	111600
	139500
	148800
	279000
	678900

	Июнь
	108000
	90000
	144000
	270000
	612000

	Июль
	111600
	49600
	148800
	465000
	775000

	Авг.
	100440
	49600
	148800
	418500
	717340

	Сент.
	36000
	48000
	144000
	45000
	273000

	Окт.
	22320
	49600
	148800
	46500
	267220

	Нояб.
	21600
	48000
	144000
	45000
	258600

	Дек.
	55800
	116250
	148800
	232500
	553350

	Итого за 2015 год:
	2844510

	Итого за 2016 год:
	5538060

	Итого за 2017 год:
	5531040

	Итого за 3 года:
	13913610


3.1.3 Планирование финансовых результатов
На основании рассчитанных доходов и расходов магазина определим экономические показатели деятельности солярия (таблица 3.6).
Таблица 3.6 - Финансовые показатели деятельности
	Показатель
	Сумма за 2015г, руб.
	Сумма за 2016г, руб.
	Сумма за 2017г, руб.

	выручка от реализации услуг
	2844510
	5538060
	5531040

	в т.ч.

	солярий
	347760
	719460
	718740

	Стилист-визажист
	361050
	850800
	850800

	Массаж
	883200
	1756800
	1752000

	Продажа косметики в холле
	1252500
	2211000
	2209500

	Себестоимость услуг
	1732320
	3439640
	3439640

	в т.ч.

	сырье и материалы
	103000
	180000
	180000

	ФОТ
	888000
	1776000
	1776000

	ЕСН
	23880
	461760
	461760

	амортизация
	76440
	152880
	152880

	аренда и коммунальные услуги
	434000
	869000
	869000

	прибыль до налогообложения
	
	
	

	налог на прибыль
	
	
	

	чистая прибыль
	
	
	


Прибыль от продаж рассчитываем по формуле:

Ппродаж = Пвал - КР – УР,

где Пвал − это валовая прибыль;
КР − коммерческие расходы;
УР − управленческие расходы.

Нам понадобится валовая прибыль, которую можно рассчитать по формуле:

Пвал = В - Срп ,

где Срп − себестоимость реализованной продукции;
В – это выручка от реализации товаров или услуг.
Срп включает в себя только расходы, связанные непосредственно с реализацией продукции. Как видно из первой формулы, коммерческие и управленческие расходы учитываются отдельно.
Рассчитываем валовую прибыль за 2015г:

Пвал = 2844510 – 1732320 = 1112190 руб.
Рассчитываем валовую прибыль за 2016г:

Пвал = 5538060 - 3439640 = 2098420 руб.

Рассчитываем валовую прибыль за 2017г:

Пвал = 5531040 - 3439640 = 2091400 руб.

Рассчитываем прибыль от продаж за 2015г:

Ппродаж = 1112190 - 

Рассчитываем прибыль от продаж за 2016г:

Ппродаж = 2098420 - 

Рассчитываем прибыль от продаж за 2017г:

Ппродаж = 2091400 – 
После этого рассчитываем прибыль до налогообложения по формуле:

Пдон = Ппродаж + ПД – ПР,

где ПД – прочие доходы;
ПР – прочие расходы.
Прибыль до налогообложения за 2015г:

Пдон = Ппродаж + ПД – ПР
Прибыль до налогообложения за 2016г:

Пдон = Ппродаж + ПД – ПР
Прибыль до налогообложения за 2017г:

Пдон = Ппродаж + ПД – ПР
Затем рассчитывается чистая прибыль по формуле:
Пчис = Пдон + ОНА – ТНП - ОНО,

          где ОНА – это отложенный налоговый актив;

ТНП – текущий налог на прибыль;

ОНО – отложенное налоговое обязательство.

2.9 Оценка эффективности проекта

Рассчитать точку безубыточности и срок окупаемости солярия. 
Управляющий





Бухгалтер





Администратор





Уборщица





Массажист





Визажист






















































































27

