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        мОЛОДЕЖНЫЙ БИЗНЕС РОССИИ
ТЕХНИКО-ЭКОНОМИЧЕСКОЕ ОБОСНОВАНИЕ ПРОЕКТА
(Бизнес-план)
Название предприятия: «БарберТоп»
Имя владельца(цев): Калинина Карина Сергеевна
Дата рождения: 04.11.1996
Адрес предприятия: г.Ростов-на_дону, Халтуринский 94

Телефон мобильный: 89518361891
                     рабочий: 233-34-34
                  домашний:
Домашний адрес:

	Подан на рассмотрение:
	


 2024г.

РЕЗЮМЕ ПРОЕКТА


Вид деятельности:  Услуги,салон красоты
Организационно-правовая форма предприятия: ИП
Количество владельцев: 1
Предполагаемые сроки начала деятельности: Май 2024
Необходимые первоначальные инвестиции: 294 000  руб
Предполагаемый среднемесячный доход, 1-ый год: 1 056 000
Срок кредитования: 1 год
Запрашиваемая сумма кредита: 1 000 000
Необходимый льготный период: 1 мес
Назначение кредитных средств: 
I. ОПИСАНИЕ БИЗНЕСА
1.1. Опишите продукцию, которую Вы производите/продаете (намереваетесь производить/продавать), или же услуги, которые Вы предлагаете (намереваетесь предлагать).
Как правило, барбершопы оказывают полный спектр услуг по уходу за мужскими волосами, бородами и усами. В перечень входят:

· стрижка ножницами с последующей укладкой;

· стрижка машинкой;

· бритье опасной бритвой;

· моделирование и коррекция усов и бороды;

· тонирование и окрашивание волос;

· услуги маникюра и педикюра;

· коррекция бровей;

· эпиляция (шугаринг);

· детские стрижки;

· уход за волосами и кожей головы и лица;

· чистка лица.

1.2. Ваше рабочее место: опишите, какой офис и/или производственное помещение вам понадобятся на первом и последующих этапах развития бизнеса. 
Основное требование к помещению – оно должно находиться в районе активного пешеходного трафика, желательно рядом с остановкой общественного транспорта. 
Площадь, необходимая для организации такого бизнеса, не должна быть меньше 60 м. кв. Это обусловлено тем, что рабочее место барбера не должно быть менее 10 м.кв., иначе создастся ощущение тесноты и дискомфорта.

Часть помещения (примерно 20 м.кв.) отводится для зоны приема посетителей. Здесь располагается стойка администратора, телевизор, кресла и диваны. Для большего комфорта посетителей рекомендуется разместить звуковые колонки.

Обязательно центр города, тк данный район удобен для того, чтобы добраться с разных точек города. Плюс, это более презентабельнее, чем окраины.
Небольшая площадка перед входом для организации стоянки автомобилей клиентов станет большим плюсом. При отсутствии свободного места рекомендуется оценить возможность обустройства парковки в шаговой доступности от барбершопа. Также необходимо предусмотреть организацию специальной стойки для велосипедов и электросамокатов.
1.3. Какие рабочие места Вы планируете создать?

Общее количество кресел – 4. В рабочей зоне размещаются: стулья для барбера и клиента, стол, зеркало, осветительные лампы, стойка для инструмента и инвентаря. Для барбера, который будет дополнительно оказывать услуги маникюра, нужно установить дезинфектор и обеззараживатель. Стойки для шампуней и прочих уходовых средств можно разместить в зале барберов, кофейный автомат в зоне приема посетителей вместе с кофейным столиком.

1.4. Какие риски существуют в этом виде бизнеса? Как их можно избежать или преодолеть?

1. Изменение моды. Барбершоп ориентирован на специфический сегмент - мужчин с бородой или усами. Эти клиенты следят за своей внешностью, хотят выглядеть современно и стильно. Появление нового тренда на гладко выбритое лицо может привести к резкому спаду посещаемости, как следствие – к закрытию заведения. Снизить риск можно за счет расширения перечня услуг, например, косметолога или массажиста.

2. Недостаточные вложения в рекламу. Слабый охват аудитории не обеспечит стабильного притока клиентов и рекламный бюджет будет растрачен впустую. Избежать риска можно путем регулярных замеров эффективности работы всех используемых каналов. Те, которые не дают отдачу в течение 1-2 месяцев, следует исключить, а также пересмотреть всю маркетинговую стратегию.

3. Риск потери квалифицированного персонала. Степень профессионализма барберов напрямую влияет на удовлетворенность клиентов. Чем больше недовольных, тем хуже репутация компании и финансовые результаты. Управление персоналом и создание «якорей» для сотрудников – важная задача, которую можно реализовать с помощью следующей методики:

· сформировать эффективную систему оплаты труда. Сотрудники должны видеть, что их труд справедливо оплачивается, в противном случае любой конкурент переманит самых перспективных сотрудников;

· выстроить систему обучения персонала. Регулярное посещение мастер-классов или членство в ассоциации барберов будут бонусом и отличным стимулом для освоения новых навыков;

· создать здоровую атмосферу в коллективе;

· дополнительно поощрять активных и перспективных сотрудников. Это могут быть поощрительные поездки, подарки или денежные выплаты.

1. Некачественное оборудование и ремонт. К сожалению, экономия на одном из этих пунктов может обернуться катастрофой в виде потопа от лопнувшей трубы или потрескавшейся обивкой на креслах и диване. Минимизировать риск можно, если заключить договор страхования с условием покрытия убытков в случае повреждения ремонта. В соглашение с поставщиками оборудования можно включить пункт о гарантиях на кресла и инвентарь.

2. Экономические риски. Резкий скачок инфляции приведет к росту закупочных цен на расходные материалы, аренду и расходов на оплату труда персонала. В результате снизится прибыль, а срок окупаемости увеличится. В такой ситуации рекомендуется:

· выявлять новые потребности клиентов и вводить в перечень услуг (например, папа может привести с собой в салон сына и попросить подстричь);

· пересмотреть ценовую политику;

· правильно управлять активом «деловая репутация» (работать с возражениями клиентов, негативными отзывами в Интернете);

· привлечь новую целевую аудиторию;

· оптимизировать структуру затрат. Стоит заменить дорогие косметические средства на более доступные, снизить расходы на аренду.
II. ЛИЧНАЯ ИНФОРМАЦИЯ О ВЛАДЕЛЬЦЕ 
2.1. Ваши профессиональные знания и опыт.
Мастер по стрижкам. Стаж – 5 лет. Пройдено 3 обучения.
2.2. Как и где Вы получили необходимые навыки или знания по ведению бизнеса?
Онлайн-курсы.
2.3. Есть ли у Вас иждивенцы и сколько?

-
III. РЫНОК

3.1. Кто станет Вашим клиентом? 
Целевая аудитория барбершопов – мужчины в возрасте от 23 до 45 лет с уровнем доходов от 50 000 рублей. Как правило, это люди, ведущие активный образ жизни, готовые к переменам и уделяющие внимание своей внешности. Они готовы воспользоваться услугами барбера раз в 2 недели и заплатить сумму от 1 200 до 3 500 рублей.
Люди старшего поколения (46-55 лет) реже пользуются услугами барберов, они более консервативны и не готовы к переменам. Как правило, это руководители среднего и высшего звена с уровнем дохода от 100 000 рублей в месяц. Они не так активно пользуются Интернетом, а информацию получают от друзей и знакомых. Однако они готовы тратить большие суммы, средний чек в этом сегменте – от 2 500 рублей.

Еще один сегмент – молодые замужние женщины. Именно они чаще всего покупают подарочные сертификаты и ВИП - абонементы для супругов, а также приводят подстричься детей. Доля этой категории невелика – порядка 1-2%.

3.2. Рынок аналогичных товаров/услуг: существует ли он, кто будет Вашим конкурентом, есть ли у конкурентов недостатки?
·  «полевое исследование» - исследование среди потенциальных клиентов, проведенное при помощи анкет и интервьюирования, исследование деятельности конкурентов и т.д.
Исследовала район на подобные барбершопы. Из недостатков- минимальный спектр услуг(от 6-10) , меньшее количество мест, нет парковки рядом с офисом (это очень важно,т к целевая аудитория- мужчины).
3.3. Ваши конкурентные преимущества.
 Если говорить об услугах, то это:
· ориентированность только на мужчин;

· более широкий перечень работ в сравнении с обычными парикмахерскими;

· высокая квалификация мастеров;

· полный комплекс услуг по уходу за волосами в одном месте.

IV. СБЫТ

4.1. Как/где Вы планируете продавать свои товары/услуги и рекламировать/продвигать Ваш бизнес. 
Возможные затраты на продвижение товаров/услуг.
Баннеры, расположенные вблизи барбершопа, привлекут внимание нужной аудитории и информируют их о существовании заведения. Отлично работают растяжки на здании или над пешеходными дорожками. У входа можно разметить штендеры с информацией о видах услуг и прейскуранте.

Учитывая особенности целевой аудитории, реклама в СМИ, раздача печатных рекламных материалов не принесут видимого результата. Гораздо эффективней вкладывать средства в продвижение посредством:

· собственного сайта. Клиент сможет оценить фирменный стиль и дизайн барбершопа, ознакомиться с квалификацией специалистов, ценами и оказываемыми услугами. Здесь можно размещать информацию о скидках и акциях. Разработкой сайта должна заниматься команда специалистов, так как неграмотный интерфейс оттолкнет потенциальных клиентов. Особое внимание нужно уделить продвижению ресурса в популярных поисковиках, выдача должна быть не далее второй страницы;

· аккаунта в соцсетях (Вконтакте, Одноклассники, Инстаграм), а также каналов Тик-Ток или Телеграм. Это самый эффективный способ продвижения, позволяющий быстро пробудить интерес аудитории и побудить воспользоваться услугами барбершопа. Желательно ежедневно публиковать информацию о работе заведения, фото клиентов, отзывы о работе мастеров, поощрять призами за репосты и активность на странице;

· объявлений на бесплатных справочных сайтах и взаимодействия с известными блогерами.

Программы лояльности (скидочные карты, карты постоянного покупателя) имеют огромное значение, так как способствуют удержанию клиентов и формированию у последних «привязанности» к одному заведению. Активное использование инструментов по повышению лояльности позволит не только сгладить влияние сезонности, но и сохранит средний чек на нужном уровне.

4.2. Разъясните Вашу политику ценообразования.
Первый вариант – абонемент для ВИП-клиентов. По более высоким ценам посетитель может воспользоваться любыми услугами в удобное время. 
Второй вариант – подарочные сертификаты, они станут прекрасным подарком на день рождения или 23 февраля. 
Третье – льготное обслуживание по сниженным ценам с 10 до 11 утра или с 20 до 21 часа позволит привлечь больше клиентов, которые станут «живой рекламой» барбершопа.

4.3. Приведите расчет объема ежемесячного сбыта.  
14 единиц услуг, косметика по уходу за волосами и кожей.
V. ТРАНСПОРТ, ОБОРУДОВАНИЕ, СЫРЬЕ/МАТЕРИАЛЫ
5.1. Какой транспорт будет использоваться для работы? Есть ли у Вас  водительские права  (если да, то какой категории)?  
ТС не нужно для данного предприятия.
5.2. Специальное оборудование: почему вы остановили свой выбор именно на нем, как оно будет использоваться?
Для данного предприятия необходимо следующее оборудование: 

Вывеска, Кассовый аппарат, Парикмахерское кресло муж.4 шт, Парикмахерское кресло с мойкой 2 шт, Кресло для мастера 2 шт, Зеркало со стойкой 4 шт, Зеркало настенное 2 шт, Стойка для администратора, Стойки для хранения, Диван для зоны ожидания, Телевизор, Стереосистема, Кофе машина, Вешалка, Подсветка, Закупка расходных материалов.
Все оборудование необходимо для старта проекта, покупка будет осуществляться в специализированном магазине для салонов красоты.
5.3. Какое сырье/материалы потребуются для производства/продажи Ваших товаров/услуг?
Каждый месяц будут поставляться расходные материалы для мастеров (перчатки, маски, полотенца). Заключен договор поставки со специализированным магазином расходных материалов, доставка за заказ от 1000руб. бесплатно.
5.4. Стартовые вложения.

	Необходимо
	Кол-во
	Сумма за 1 ед, руб.
	Имеется
	Кол-во
	Сумма, руб.

	Оплата по договору аренды
	1 
	45 000
	
	1
	45 000

	Освещение
	 1
	 10 000
	1
	1
	0

	Вывеска (изготовление и установка)
	 1
	 20 000
	
	1
	20 000

	Кассовый аппарат
	1
	15 000
	
	1
	15 000

	Парикмахерское кресло муж.
	4
	12 000
	
	4
	48 000

	Парикмахерское кресло с мойкой
	2
	15 000
	1
	1
	15 000

	Кресло для мастера
	2
	4 000
	
	2
	8 000

	Зеркало со стойкой
	4
	8 000
	2
	2
	16 000

	Зеркало настенное
	2
	3 000
	
	2
	6 000

	Стойка для администратора
	1
	7 000
	
	1
	7 000

	Кресло для админстратора
	1
	2 500
	
	1
	2 500

	Стойки для хранения косметики
	2
	3 500
	
	2
	7 000

	Диван для зоны ожидания
	1
	14 000
	
	1
	14 000

	Телевизор
	1
	15 000
	1
	1
	0

	Стереосистема
	1
	8 000
	
	1
	8 000

	Кофе машина
	1
	20 000
	
	1
	20 000

	Машинка для стрижки
	4
	3 000
	1
	3
	9 000

	Ножницы
	4
	2 500
	1
	3
	7 500

	Расходные материалы (маски, перчатки, полотенца)
	
	3 000
	
	
	3 000

	Вешалка
	1
	3 000
	
	1
	2 300

	Реклама (продвижение в соц.сетях)
	
	45 000
	
	
	45 000

	Телефон (+связь)
	1
	
	1
	
	700

	ВСЕГО:
	
	
	
	
	294 000


ИТОГО: 294 000 руб. 
VI. СТРАХОВАНИЕ И ЛИЦЕНЗИРОВАНИЕ
6.1. Подробно опишите все виды страхования, необходимого для вашего бизнеса (и предполагаемую стоимость).
· Пожарная инспекция.

Вместе с дизайн-проектом нужно заказать специальный план эвакуации, а также согласовать места установки противопожарного оборудования (огнетушителей). После подачи заявки в Пожнадзор на место выезжает инспектор и составляет акт о соответствии (несоответствии) требованиям пожарной безопасности. После этого ответственное лицо (чаще сам предприниматель) должно провести обучение всех сотрудников правилам безопасности и отметить это в специальном журнале.

· Роспотребнадзор.

Заключение о соответствии нормам санитарно-эпидемиологической безопасности готовится в течение двух недель. В зависимости от состояния помещения специалисты могут разрешить работу заведения или потребовать устранить нарушения.

Еще одно важное условие – наличие санитарных книжек у всех сотрудников. Выдаются они поликлиниками, имеющими лицензию на проведение профосмотров.

· Разрешение на работу от органов местного самоуправления.

За разрешением нужно обратиться в администрацию округа, для этого в письменной форме подают заявление. Там же регистрируют книгу жалоб и предложений.

6.2. Укажите виды вашей деятельности, подлежащие лицензированию (если таковые имеются).
-
VII. ЦЕЛЬ КРЕДИТОВАНИЯ
Сумма кредита пойдет на выплату зп персоналу и организационные вопросы предприятия.
	№ п/п
	Наименование
	Цена за мес, руб.
	Кол-во мес
	Стоимость, руб.

	1
	Мастер 1
	35 000
	1
	35 000

	2
	Мастер 2
	35 000
	1
	35 000

	3
	Мастер 3
	35 000
	1
	35 000

	4
	Мастер 4
	35 000
	1
	35 000

	5
	Администратор 1
	20 000
	1
	20 000

	6
	Администратор 2
	20 000
	1
	20 000

	7
	Мастер чистоты 1
	12 000
	1
	12 000

	8
	Мастер чистоты 2
	12 000
	1
	12 000

	9
	Коммунальные услуги
	13 000
	1
	13 000

	10
	Реклама
	45 000
	1
	45 000

	11
	Бухгалтерия (удаленная)
	5 000
	1
	5 000

	12
	Аренда
	45 000
	1
	45 000

	13
	Регистрация, включая получение всех разрешений
	15 000
	1
	15 000

	14
	Налоги
	
	1
	26520


 Итого:  в месяц 336 520руб
Итог:

Общее количество кресел – 4, максимальная «пропускная» способность – не более 32 клиентов в день (около 7-8 клиентов на каждое кресло). Средняя продолжительность обслуживания посетителя – от 45 минут до часа. Исключение составляют случаи, когда клиент решил воспользоваться сразу несколькими видами услуг (например, моделированием бороды, стрижкой и укладкой). 

32 клиента в день со средним чеком в 900 руб = 35 200 руб. в день.

35 200 руб. * 30 дней = 1 056 000 руб в мес.

Программа кредитования: 1 000 000 на 1 год по ставке 11,25%. Платеж: 88 498 руб. в мес.

Т.к. расходы предприятия составляют 336 520 руб.в месяц и вклад на сумму 294 000руб был произведен из собственных средств,то:
В первый месяц: 1 000 000(сумма кредита) – 630 520 = 369 480 руб

Прибыль за первый месяц составила: 1 056 000руб, чем компенсируем сумму кредита.

Следовательно, в первый месяц мы выходим в точку 0
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