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Аннотация

Цели исследования
Открытие в региональном центре парикмахерской, ориентированной на представителей «нижнего сегмента среднего класса».
Представленная информация

Бизнес - план содержит следующие основные блоки:

1. Описание услуг саун 

2. Анализ рынка услуг саун

3. Маркетинговый план открытия саун

4. План сбыта

5. Производственная часть

6. Организационная структура предприятия

7. Финансовый план

8. Нормативная база

9. Организационный план

Полное содержание исследования

ОГЛАВЛЕНИЕ

1. РЕЗЮМЕ ПРОЕКТА

Суть проекта

Долгосрочные и краткосрочные цели проекта

Расчетные сроки проекта

Резюме комплекса маркетинга продукции

Стоимость проекта

Источники финансирования проекта

Выгоды и риски проекта

Ключевые экономические показатели эффективности проекта

2. ОПИСАНИЕ УСЛУГ

Функциональное назначение услуг

Виды услуг

Стоимость услуг, принятая концепция ценообразования

Требования к контролю качества

Возможности для дальнейшего развития услуг

Патентно-лицензионная защита услуг

3. АНАЛИЗ РЫНКА

Анализ положения дел в отрасли

Текущая ситуация в отрасли

Факторы, влияющие на отрасль

Тенденции развития отрасли

Общие данные о рынке

Объем рынка, потенциальная емкость рынка

Структура рынка

Ценообразование на рынке

Конечные потребители

Сегментация потребителей по их потребностям

Оценка сегментов потребителей

Потенциальные потребители услуг

Выбор и обоснование целевого сегмента

Потребительские предпочтения целевого сегмента потребителей

Конкурентный анализ

Описание и анализ потенциальных конкурентов

Выбор и обоснование уникального достоинства услуги

4. МАРКЕТИНГОВЫЙ ПЛАН

Уникальное достоинство продукта, позиционирование

Цены, ценовая политика. Обоснование цены на продукцию

Порядок осуществления продаж, обоснование гарантий сбыта

Концепция рекламы и PR. Программа по организации рекламы

5. ПЛАН СБЫТА ПРОДУКЦИИ

Цены на конкретные позиции продукции

Организация сбыта, каналы сбыта

Скорость товарооборота

6. ПРОИЗВОДСТВЕННАЯ ЧАСТЬ

Описание производственного процесса

Требования к поставщикам

Оценка и обоснование необходимых ресурсов

Оценка постоянных и переменных затрат при производстве продукции и оказании услуг

План производства продукции/оказания услуг на расчетный период

Функциональное решение

Выбор и обоснование типа предприятия

Выбор и обоснование дополнительных сервисов

7. ОРГАНИЗАЦИОННО-УПРАВЛЕНЧЕСКАЯ СТРУКТУРА

Организационная структура предприятия

Специализация, количество и состав сотрудников

Затраты на оплату труда

8. ФИНАНСОВЫЙ ПЛАН

Основные параметры финансовых расчетов

Расходная часть

График окупаемости проекта

9. НОРМАТИВНАЯ ИНФОРМАЦИЯ

10. ОРГАНИЗАЦИОННЫЙ ПЛАН ОСУЩЕСТВЛЕНИЯ ПРОЕКТА

План-график реализации проекта
Список Приложений

Приложение 1 «Список документов, необходимых при сертификации парикмахерской»

Приложение 2 «Характеристики помещений для парикмахерских согласно СНиП»

Приложение 3 «Выдержки из общероссийского классификатора услуг населению, касающиеся услуг парикмахерских»

Приложение 4 «Порядок предоставления парикмахерских услуг»

Приложение 5. Выдержки из Главы 26-2 НК «Упрощенная система налогообложения».
Приложение 6. Выдержки из Федерального закона «Об обществах с ограниченной ответственностью».
Список диграмм и таблиц

Таблица 1. Положительные и отрицательные факторы, влияющие на отрасль

Таблица 2.  Цены на конкретные позиции продукции

Таблица 3. Основное оборудование.

Таблица  4. Распределение площадей парикмахерской

Таблица 5. Доход парикмахерской за месяц; расчет расходов на материалы

Таблица 6. Штатное расписание

Таблица 7. Постоянные и переменные расходы (в месяц, из расчета на 20 посетителей в день)

Таблица 8. Расходы на открытие

Таблица 9. График окупаемости проекта по месяцам, у. е.

Таблица 10. Отчет о прибылях и убытках, у.е.

Таблица 11. Календарный план

Диаграмма 1. Структура салонов красоты и парикмахерских на рынке

Диаграмма 2. Структура цены на парикмахерские услуги

Схема 1. Технологическая схема организации производства

Схема 2. Организационная структура парикмахерской.
Содержание бизнес-плана

Суть проекта

Открытие в региональном центре парикмахерской, ориентированной на представителей «нижнего сегмента среднего класса».
Время работы – с 10.00 до 20.00

География исследования

Россия
Методы сбора информации

Кабинетное исследование, количественное исследование.
Цены, ценовая политика. Обоснование цены на продукцию

Ценообразование парикмахерской будет нацелено на сегмент потребителей со средним доходом, а также с доходом ниже среднего. Цена услуг принята равной средней цене услуг конкурентов в сегменте парикмахерских эконом-класса. Основной принцип формирования цены – как можно более низкая цена при хорошем качестве услуг.

Далее с приобретением постоянных клиентов, обеспечением стабильной посещаемости салона, полной загрузкой мощностей, а также введением дополнительных услуг возможно увеличение цены на предлагаемые услуги.
Концепция рекламы и PR. Программа по организации рекламы

Основной идеей рекламной компании должно стать точечное воздействие на целевую аудиторию потенциальных клиентов.
Наружная реклама. Целесообразно помимо обычной вывески использовать штендеры. Все элементы наружной рекламы должны быть надлежащим образом зарегистрированы и иметь «паспорт рекламного места». Перечисление в бюджет оплаты за размещение рекламы зависит от ее размещения.
Реклама внутри салона. Популярный ход для позиционирования уникальности парикмахерской – расположение брэнда, символа салона внутри помещения на аксессуарах, униформе персонала и др. 

Комплекс PR. Основным каналом продвижения парикмахерской должен стать комплекс PR. Клиенты часто выбирают парикмахерские по советам своих знакомых, для сохранения данного клиента и привлечения, новых очень важны положительные впечатления клиентов после посещения парикмахерской. Для этого необходимо вводить дополнительные бесплатные услуги, предоставлять различные скидки, максимально качественно обслуживать клиента. Необходимо дать клиентам почувствовать себя в центре внимания, дать понять, как они важны для вашей парикмахерской.
Можно посоветовать мастерам делать пометки о пристрастиях и привычках в «уходе за собой» постоянных клиентов. Домохозяйки, которые будут составлять значительную часть клиентуры, не любят перемен и новинок, поэтому стрижки, маски и цвет маникюра наверняка будут требовать «как в прошлый раз».
Прямые адресные рассылки. Возможно распространение буклетов или листовок о парикмахерской. Кампания стартует не сразу, а через несколько месяцев после начала работы парикмахерской, т.к. средние слои населения с подозрением относятся к информации, попадающей в их почтовые ящики. 
Таким образом, комплекс рекламных и PR мероприятий к открытию парикмахерской состоит из:

· Пригласительных билетов для жителей близлежащих домов и сотрудников близлежащих офисов
· Полиграфической рекламной продукции
· Праздника посвященный открытию парикмахерской
· Размещение информации о парикмахерской в электронных базах данных; возможно создание собственного сайта
· Установка наружной рекламы
Общая сумма расходов на рекламные мероприятия при открытии салона составляет порядка *** у. е.
Постоянные затраты на рекламу и изготовление полиграфической продукции составляют порядка *** у. е. в месяц.

Цены на конкретные позиции продукции

Стоимость одного визита в зависимости от позиционирования салона в секторе салонов эконом-класса и заказанных клиентом услуг составляет около 20-30 долларов США.
Таблица 2.  Цены на конкретные позиции продукции
	Вид услуги
	Цена, руб.

	Модельная стрижка (с мытьем, бальзамом, сушкой феном)
	***

	Укладка
	***

	Окраска (один тон)
	***

	Мелирование
	***

	Колорирование
	***

	Химическая завивка
	***

	Маникюр
	***

	Педикюр
	***

	Чистка лица
	***

	Маска для лица
	***

	Пилинг
	***


Маркетинговое Агентство Step by Step  - агентство полного цикла. Мы работаем мо таким направлениям  как: 

· Маркетинговое и управленческое консультирование

· Маркетинговые исследования 
· Мерчендайзинг
· Франчайзинг

· Социологические исследования

· Услуги call центра

· Разработка новых коммерческих проектов 

· Оказание услуг по аутсорсингу организации корпоративных мероприятий

· Организация и сопровождение представления компаний в Интернет
Для обеспечения качественного и быстрого сбора количественной информации, в структуру нашего агентства интегрировано подразделение Call center. Благодаря этому, мы предлагаем:   

· Услугу «Бесплатный вызов» из регионов (8-800)

·    Актуализация и формирование баз данных.

·    Исходящий и входящий телемаркетинг

·    Интервьюирование потребителей 

·    Оценку эффективности рекламы 

·    Информационную поддержку рекламных и PR-акций

· Маркетинговое Агентство Step by Step предлагает своим Заказчикам услуги по разработке бизнес-планов, по проведению экспертизы уже существующих бизнес-планов у сертифицированных специалистов и лидеров рынка

· Наши специалисты помогут вам в кратчайшие сроки ввести на предприятии  систему бизнес-планирования, подготовят необходимые документы и обоснования, проведут специализированные тренинги,  минимизируют издержки

Наши ключевые клиенты: ОАО "Связьинвест", РАО "ЕЭС РФ", "АйТи", "ТелекомКомплектСервис","Связькомплект","Информационная индустрия", "Future Telecom", "Элвис-Телеком", Холдинг "Еврохим", Производственная группа "Uniservis", Компания "Русский бисквит", объединение "Полипласт", игровая сеть "Джек-пот", сеть магазинов "Фамилия", ТД "Снежная королева", кофейни "Мокко", ЗАО  RENOVA, группа компаний РБК, группа компаний ТЕКОН, HITACHI ltd, ООО «Рассказовские меха», ООО «Северные технологии», Институт социально-экономического развития ЦФО (ИНСЭР ЦФО), Макслевел, Honewell, Colan, Медиалог, Алькотрейдинг, ассоциации экспортеров Бразилии (APEX), ЗАО «Детский мир», АРТ-Билдинг  и многие другие.

г. Москва
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Данное исследование подготовлено МА Step by Step исключительно  в информационных целях. Информация, представленная в исследовании, получена из открытых источников или собрана с помощью маркетинговых инструментов. МА Step by Step не дает гарантии точности и полноты информации для любых целей. Информация, содержащаяся в исследовании, не должна быть прямо или косвенно истолкована покупателем, как рекомендательная к вложению инвестиций. МА Step by Step не несет ответственности за убытки или ущерб, причиненный вследствие использования информации исследования третьими лицами, а так же за последствия, вызванные неполнотой представленной информации. Данные материалы не могут распространяться без разрешения МА Step by Step.
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