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ВВЕДЕНИЕ
В настоящее время, в условиях перехода к рыночной экономике, актуальным становится умение предпринимателя задумывать собственную работу на краткосрочную и долговременную перспективу. При этом бизнес-план считается одним из ведущих документов, позволяющим формализовать процесс становления предприятия в общий документ, отражающий ключевые аспекты и направленности функционирования компании.  
В современной деловой практике, бизнес-план более не рассматривается как документ привлечения вложений на предприятие. В данный момент его функция значительно шире - это элемент для стратегического и финансового управления. Ни один крупный проект не имеет возможность проводиться без бизнес-плана, который призван убедить все заинтересованные стороны в его эффективности.
Тщательная разработка бизнес-плана позволит избежать ошибок, таких как нехватка ресурсов для реализации проекта и отрицательного баланса де​неж​ных средств. Бизнес планирование считается одним из ключевых инструментов управления предприятиям, которое предопределяет и прогнозирует его эффективность в будущем.
Бизнес-план может предоставить ряд внутренних выгод для компании:
- он может повысить производительность путем выявления сильных и слабых сторон деятельности предприятия и каких-либо потенциальных или возникающих проблемных областей. Улучшенная производительность также приведет к разработке стратегий, которые одновременно будут опираться на сильные стороны компании и исправлять свои недостатки;
- бизнес-план предприятия разрешает детально разглядеть приоритеты, отыскать недостатки, просчитать шаги конкурентов. Он является беспристрастной оценкой собственной деятельности предприятия, обязательной часть принятия проектно-инвестиционных решений, связанных с взаимодействием фирмы с внешней средой;
- для компаний, имеющих несколько подразделений, частей, или точек управления, бизнес-план может эффективно координировать и обеспечивать согласованность планов и действий различных подразделений или отделов.
Бизнес-план является целевым, программным документом, который представляет собой систему: расчётов; технико-экономических обоснований; совокупность финансовых показателей; описание мер и действий.

Бизнес-план позволяет наметить проблемы, с которыми сталкивается предприятие при реализации собственных целей в изменчивой, неопределенной, конкурентной  экономической среде. Он нацелен на достижение успеха, главным образом, в финансово-экономической деятельности. Бизнес-план является программой эффективного управления предприятием, направленной на увеличение его конкурентоспособности и устойчивого финансового положения и становления.

В бизнес-плане формируются и обосновываются цели компании, определяются пути их достижения, необходимые для реализации способов и конечных финансовых  показателей.

Бизнес-план разрабатывается для обоснования текущего и будущего планирования развития предприятия, развивать новые направления деятельности.

Такой проект включает в себя: описание предприятия, его возможности, оценку внутренней и внешней среды в бизнесе и времени, конкретные данные о стратегии маркетинга и развитии бизнеса. В нем излагаются возможные  риски, т.е. показывается, что их существование учитывается в плане и намечены меры по их снижению.

Эффективное планирование дает компаниям конкурентное преимущество предприятия перед другими компаниями, не имеющими планирования или неэффективное планирование. Это происходит потому, что планирование может включать в себя расширения мощностей, изменения в методах работы, изменений в качестве, технологическими изменениями и т.д. Успех предприятия может быть достигнут, если все имеющиеся ресурсы будут направленны на достижение общей цели и использованы для достижения максимального эффекта.
Актуальность темы диплома заключается в том, что:
-во-первых, в российскую экономику идет новое поколение предпринимателей, которые никогда не руководили каким либо коммерческим предприятием и поэтому весьма слабо представляют себе весь круг ожидающих их проблем в рыночной экономике; 
-во-вторых, меняющиеся социально-хозяйственная среда предприятий ставит и опытных в прошлом руководителей перед необходимостью по иному просчитывать свои будущие шаги и готовиться к непривычному для них делу – борьбе с конкурентами, в которой не бывает мелочей;

-в-третьих, если мы рассчитываем получать иностранные инвестиции для подъема экономики, то мы должны научиться обосновывать заявки и доказывают инвесторам, что способны просчитать все аспекты использования инвестиционных средств не хуже представителей бизнеса из-за рубежа.
Цель данной дипломной работы - показать на примере салона красоты «Шарм» важность и значимость разработки бизнес – плана при расширении предприятия.

 Были установлены надлежащие задачи:
-выучить суть, цели и задачки бизнес-планирования;
-проанализировать краткую организационно-экономическую характеристику салона красоты «Шарм»

-изучить финансово-хозяйственную работу салона красоты «Шарм»

-исследовать стратегию развития предприятия с внедрением бизнес-плана; 

Предметом изучения является бизнес-планирование на предприятии, которое связано с расширением основной деятельности в связи с высоким платежеспособным спросом населения.
         Объектом изучения является салон красоты «Шарм», который находится на стадии роста и требует расширения.
В процессе работы над дипломом я опиралась на методы: теоретического анализа,  изучения материалов научных и периодических изданий по проблеме, документального анализа, опроса экспертов, наблюдения.
Практическая значимость дипломной работы заключается в том, что результаты исследования данной работы можно использовать в практической деятельности, так как разработка бизнес-плана необходима как при создании малого, среднего, или крупного бизнеса, так и для его модернизации или реструктуризации. Так же благодаря бизнес- планированию возможно повысить общее качество выполнения бизнес-процессов и, тем самым, увеличить конкурентоспособность этого хозяйствующего субъекта и обеспечить стабильное и эффективное развитие компании.

 Информационную базу исследования составляют: научная и учебная литература, статьи периодических изданий, интернет источники.
ГЛАВА1.ТЕОРЕТИЧЕСКИЕ И МЕТОДИЧЕСКИЕ ОСНОВЫ БИЗНЕС-ПЛАНИРОВАНИЯ В ОРГАНИЗАЦИИ

1.1Сущность и значение бизнес - планирования
Бизнес-план - специальный инструмент управления, широко используемый практически во всех областях современной рыночной экономики независимо от масштабов и сферы деятельности предприятия, формы собственности. Задача бизнес-плана дать целостную и системную оценку перспектив инвестиционного проекта.

С этой точки зрения он выступает, как форма предварительного технико-экономического обоснования крупных и средних проектов в бизнес - планировании, реализация которых обеспечивает поддержание высокой деловой активности компании. По отношению к малым предприятиям, промышленным и бизнес - проектам он может быть документом, который представляет собой  результаты полного проекта
.

Бизнес план используется:

Персоналом в управление фирмой:

- для определения круга проблем, с которыми встретится предприятие, при реализации своих намеченных целей;

- оценке финансового положения и конкурентоспособности предприятия на существующем и новом рынке товаров и услуг;

- формулировки и обеспечения решения этих проблем.

Потенциальным инвесторам и партнерам:

- оценить экономическую эффективность намечаемых фирмой бизнес - проектов и реальность получаемой прибыли;

-выплаты кредиторам вложенных в проект средств.
Понятно, что при составлении бизнес-планов каждого вида должно быть больше уделено внимания определенным вопросам, связанным с целью его составления.

Поэтому не важно, с чего начать, все равно придется пройти все разделы, и сделать это не один раз.

В общем случае бизнес-планирование предусматривает решение стратегических и тактических задач, стоящих перед предприятием.

Формальное планирование, безусловно, требует усилий, но оно обеспечивает и немалые выгоды :

- заставляет руководителей мыслить перспективно;

-обеспечивает основу для принятия эффективных управленческих решений;

-увеличивает возможности в обеспечении фирмы необходимой информацией;

-способствует снижению рисков предпринимательской деятельности;

-ведет к четкой координации действий всех участников бизнеса;

-позволяет предвидеть ожидаемые перемены, подготовиться к внезапному изменению рыночной обстановки
.
В рыночных условиях  бизнес-план давно занял свое место в различных сферах и формах предпринимательства, в том числе для финансового обоснования технических заключений, позволяя обнаружить трудности, связанные с изменчивостью, непостоянностью, непредсказуемостью различных рыночных ситуаций, с которыми сталкиваются фирмы или предприниматели.

Бизнес-план - это документом, который  позволяет управлять бизнесом, поэтому его можно рассматривать как неотъемлемый элемент стратегического планирования и как руководство для исполнения и контроля. Важно рассматривать бизнес-план как сам процесс планирования и инструмент внутрифирменного управления.

Бизнес-план составляется для внешних и внутренних целей. Внешняя сторона бизнес-плана предназначается для оправдания доверия инвесторов и кредиторов, убеждения их в потенциальных возможностях компании, компетентности ее сотрудников, а также необходимости обеспечения ее стратегической и финансовой помощью.

Другими словами, отсутствие тщательно продуманного бизнес-плана, систематически корректируемого в соответствии с меняющимися условиями, является существенным недостатком, отражающим слабость управления компанией, что в итоге усложняет привлечение финансовых ресурсов и достижение долгосрочной стабильности в конкурентной среде.

Как отмечает В.П.Савчкук, «бизнес-план - это критическая стартовая точка и базис всей плановой и исполнительской деятельности предприятия. Это наиболее важный источник аккумуляции стратегической информации и способ прямого управленческого воздействия на будущее положение предприятия, описывающий пути достижения прибыльности»
.
В итоге необходимо сделать акцент на следующем. Во-первых, должно быть ясно, что бизнес-план - это, по сути, проверка знаний и понимания менеджерами среды бизнеса, а также положения предприятия на рынке. Процесс планирования бизнеса обеспечивает пристальное внимание управленческой системы ко всем ее недостаткам, заставляя рассматривать специфические характеристики и факторы, влияющие на конкурентоспособность предприятия. Таким образом, требования, предъявляемые к бизнес-плану, являются условием самосовершенствования системы управления и создания эффективной стратегии управления.

Во-вторых, в разработку бизнес-плана вовлекаются значительные силы и средства. И поэтому последующее планирование требует меньших усилий по сбору и обработке информации.

О.Н.Бекетова в своей работе утверждает: «Ценность бизнес-плана определяется качеством содержащейся в нем информации и предположений. Он не должен отражать существующие в действительности преувеличения или предубеждения составителей. Качественно составленный бизнес-план - это также высокоэффективный и полезный инструмент маркетинговой деятельности. Вероятность его исполнения в течение отведенного времени прямо отражает компетентность управления предприятием, на чем особо акцентируется внимание инвесторов»
.
Итак, назначение бизнес плана в том, что он помогает предпринимателям решать следующие задачи:

1. Изучить емкость и перспективность развития будущего рынка сбыта;

2. Оценить затраты для производства нужной рынку продукции, соизмерить их с ценами, по которым можно будет продавать свои товары, чтобы определить потенциальную прибыльность дела;

3. Обнаружить всевозможные "подводные" камни, подстерегающие новое дело в первые годы его реализации;

4. Определить те показатели, по которым можно будет регулярно контролировать состояние дел
.
1.2 Методика бизнес - планирования и структура бизнес - планирования
 Развернутое определение дает, Ю. К. Машунин: «планирование - это процесс подготовки управленческого решения, основанный на обработке исходной информации и включающий в себя выбор целей, определение средств и путей их достижения посредством сравнительной оценки альтернативных вариантов и принятия наиболее реального из них в ожидаемых условиях развития» 

Р.Г. Маниловский в своих работах отмечает, что: «В теории планирова​ния выделяют три стороны: 
-социально - экономическую, которая выражает экономические и социальные процессы расширенного воспроизводства, то есть объект планирования;
 -методологическую, отражающую совокупность принципов и методов планирования, то есть инструментарий познания и активного воздействия на социально - экономические процессы; 
- организационную,  которая отражает структуру плановых органов и технологии разработки планов, то есть субъект планирования»
.
На основе принципов рыночного планирования формируются и развиваются в процессе практической деятельности и все действующие общенаучные методы планирования. Система плановых показателей устанавливается произвольно, однако она должна обеспечивать сопоставимость и сводимость отдельных показателей плана, отражать соответствующие процессы в обществе, на предприятии и способствовать повышению эффективности работы всех звеньев. Применяют при составлении планов как абсолютные, так и относительные показатели. Абсолютные – характеризуют  значения показателей в натуральном и денежном выражении. Относительные – характеризуют  динамику соответствующих величин и их структуру (измеряются в % роста или прироста, отражают удельный вес частных составляющих в общем показателе). В зависимости от главных целей или основных подходов, используемой исходной информации, нормативной базы, применяемых путей получения и согласования тех или иных конечных плановых показателей, различают следующие наиболее применяемые на предприятии методы планирования:
 - нормативный;

 - балансовый;

 - системно-аналитический;

- программно-целевой; 
- проектно-вариантный (метод оптимизации технико-экономических решений);

- математические. 
Ни один из методов не применяется в чистом виде. В основе эффективного планирования должен лежать системный научный подход, основанный на всестороннем и последовательном изучении состояния предприятия, его внутренней и внешней среды. В ходе системного анализа можно выявить все основные факторы, ограничивающие рост и мешающие планомерному развитию, выбрать пути преодоления отрицательных явлений, что позволит повысить эффективность всей деятельности.
Организации самостоятельно выбирают тот или иной метод планирования, который позволит им достоверно разработать бизнес-план. В настоящее время применяются следующие методы: международные (методы ЮНИДО), новые западные и российские. Среди последних можно выделить основные:
Метод экономического анализа-позволяет разделить экономические процессы на отдельные составные части, исследовать их содержание и взаимодействие с собой, а так же влияние в целом на весь бизнес-процесс.
Балансовый метод дает возможность согласовать потребности и возможности организации. Создаются балансы по материальным, трудовым, финансовым ресурсам, т. е. по всем производственным ресурсам.

Нормативный метод стоится на использовании норм и нормативов, с помощью которых количественно обосновывают плановые показатели. Поэтому достоверность расчетов в бизнес-плане напрямую зависит от качества разработки нормативной базы данной организации. Экономико-математический метод базируется на применении теории вероятности, сетевого планирования, линейного программирования и других математических методов.

Прогнозный метод планирования основывается на прогнозировании. Результаты прогнозов не могут восприниматься как достоверная и гарантированная информация. Но от реалистичности прогноза исходных данных, используемых при составлении бизнес-плана, зависит дальнейшее существование бизнеса хозяйствующего субъекта
.
Структура бизнес-плана зависит от характера бизнеса, целей плана, требований потенциального инвестора.
          Наиболее популярной в России, является структура бизнес плана, предлагаемая ЮНИДО. Согласно стандартам этой организации, бизнес-план должен иметь следующее содержание:

1.Исполнительное резюме;
2.Общее описание предприятия;
3.Продукция и услуги;
4.Маркетинг;
5.Производственный план;
6.Управление и организация;
7.Финансовый план;
8.Оценка рисков;
9. Приложения.

1.Исполнительное резюме
Бизнес-план следует начинать с конца, т.е. с резюме. Конечно оно готовится в конце работы, когда завершены все основные разделы.

Резюме весьма немаловажно в случаях, когда бизнес план предназначен представлять инвестору или в банк. Очевидно, что оно должно произвести благоприятное впечатление, иначе шансы на детальное изучение бизнес-плана становятся маленькими, ну а шанс получить субсидии и вовсе стремиться к нулю.

Резюме является предельно сокращенной версией бизнес-плана.
Бизнес-план должен начинаться с выводов. Их необходимо писать в самую последнюю очередь, но именно они будут первым пунктом бизнес-плана. Объем должен быть не более 1−2 страниц.

Резюме - это самостоятельный рекламный документ, в нем содержатся основные положения всего бизнес - плана. Это единственная часть, которую будут читать большая часть потенциальных инвесторов. Инвестор, в первую очередь, захочет узнать: размер кредита, для какой цели, ожидаемые сроки погашения, кто еще собирается инвестировать проект, какие собственные средства имеются.

Отсюда - крайняя простота и лаконичность изложения, минимум специальных терминов. Заключительная страница резюме должна быть посвящена финансовым результатам, которые ожидаются от проекта: 
-информацию о прогнозируемых объемах продаж на ближайшие годы; 
- выручка от продаж;
-издержки производства; 
-валовая прибыль; 
-уровень доходности от инвестиций в ваш бизнес;

-срок окупаемости проекта.

Вообщем, разрабатывая бизнес-план, следует держать в голове два вопроса:
- «Что можно получить в случае эффективной реализации бизнес-плана?»
- «Какова угроза потери денег?»

2.Общее описание предприятия.

В этом разделе необходимо охарактеризовать предприятие и его положение на рынке.

Организационно-правовая форма предприятия,  основные виды деятельности, владельцев предприятия, достижения, основные финансовые показатели, отличия компании от конкурентов, проблемы и цели данного бизнеса. 

3. Продукция и услуги.

Сам раздел «Продукция и услуги» уже говорит, что тут необходимо отразить. Здесь описывается все, что важно, чтобы представить товар или же услугу, предлагаемые фирмой.
В этом  разделе дается четкое определение и описание тех товаров или услуг, которые будут предложены на рынок. Здесь нужно определить некоторые нюансы технологического процесса, необходимой для производства продукции или услуг, изложить основные характеристики  продукции, при этом сделать акцент на преимуществах, которые  продукция несет возможным потребителям.

Немаловажно подчеркнуть уникальность продукции или услуг. Это может быть выражено в разной форме: новейшая методика, качество товара, низкая себестоимость или какое-то особое преимущество, удовлетворяющее запросам покупателей.

Кроме того следует выделить вероятность совершенствования данной продукции (услуг). Инвесторы редко прибегают к сотрудничеству с компанией, специализирующейся на единственном виде продукции, не имея при этом доказательств возможности его совершенствования.
4. Маркетинг.
Это очень важный и весьма значительный  раздел. Тут необходимо убедить самого себя (ну если планируется инвестор, то и его в первую очередь) в существовании рынка для вашей продукции или услуги, в том, что вы его понимаете и сможете продавать свою продукцию или услуги.

Неудачи большинства из провалившихся коммерческих проектов была связана именно со слабым изучением рынка и с переоценкой его емкости. Следует заранее подобрать и обработать большой объем информации. 
Обычный процесс исследования рынка подразумевает 4 этапа:
• определение типа данных, которые Вам нужны;
• поиск этих данных;
• анализ данных;
• реализация мероприятий, позволяющих использовать эти данные на пользу предприятию.

Самые  первые сведения, которые потребуются: кто будет покупать товары или услуги, где Ваша ниша на рынке? Важно представить портрет типичного (стандартного) покупателя (потребителя). Помимо этого, необходимо спрогнозировать рынок и найти ответы на вопрос о том, кто, почему и сколько будет готов купить продукции завтра, послезавтра и вообще в течение ближайших 3-х лет.
Этот раздел также место, где вы должны спрогнозировать будущее фирмы. 
Для этого, на западе, люди придумали хорошую вещь, называемую SWOT-АНАЛИЗ.
SWOT- аббревиатура английских слов: Strenth- сила; Weafness- слабость; Орогtunitis — возможности; Troubles- угрозы. Об этом очень подробно поговорим в других статьях, так как это ОЧЕНЬ важная вещь, и не только для составления бизнес-плана.

Этот анализ называют еще ситуационным анализом. Сильные и слабые стороны фирмы - это те характеристики, которые могут быть проконтролированы бизнесменом, на которые он может оказать воздействие. Они обычно относятся к настоящему времени. Здесь обычно рассматривают следующие факторы: 
- организационные (организационно-правовая форма, наличие помещений собственных или арендованных);
 - маркетинговые (место расположения, маркетинговый комплекс, рынок, его сегмент; конкуренты: чем продукт (услуга) будет отличаться от конкурентной);
- технические (производственные фонды: состояние и ресурсы); 
- финансовые (наличие собственных средств); 
-кадровые (навыки и профессиональные недостатки, насколько идея отвечает идеям, знаниям и умениям предпринимателя).
Возможности и угрозы -это те характеристики, которые находятся вне контроля бизнесмена и могут повлиять на результат в будущем. Здесь необходимо учесть следующие факторы: экономическая среда (государственная поддержка малых форм, налоговое законодательство); политическая среда; социально-культурная среда; технологическая среда; демографическая среда.
5. Производственный план.
В данном разделе описывается технологический процесс производства продукции, услуги. Стоит отразить общий подход фирмы к организации производства.
- Расположение помещений, коммуникаций, источников энергии.
- Технологическое оборудование (наименование и основные характеристики).
-Объем продукции (услуг).
-Источники поставки основных материалов, оборудования или рабочей силы.
-Условия хранения готовой продукции (длительность сроков хранения требует дополнительных финансовых средств).
- Перечень источников сырья и материалов.

6. Управление и организация.
Здесь важно представить структуру предприятия действующего или будущего. Также показывается следующая информация:
- Владельцы фирмы, директор, основной руководящий состав.
-Планирование количества персонала.
-Условия оплаты и стимулирования, условия труда.
- Обучение, подготовка.
-Вознаграждение руководящего состава.
Самым важным результатом работы над этим разделом должно стать: подробная структура предприятия; подробное штатное расписание.
7. Финансовый план.
Главная цель этого раздела заключается в том, чтобы сформулировать и представить подробную концепцию проектировок, отражающих ожидаемые финансовые результаты деятельности компании.

Это наиболее важный раздел, где показываются все финансовые данные проекта, в динамике.

Для уже существующего бизнеса целесообразно показать финансовые данные за предыдущие годы и соответственно для будущих периодов. Это легче делать для уже существующего бизнеса так как уже есть реальные цифры на которые можно опираться.
Для будущего же бизнеса задача усложняется, нужно аккуратно прогнозировать объемы продаж, выручки, цен, а также попытаться максимально честно представить расходы.

Финансовый план должен содержать график выполнения работ и потребностей в финансовых ресурсах для их реализации (предполагаемые источники и схемы финансирования, ответственность заемщиков и систему гарантий, график погашения кредитов), подробную смету расходов.
В финансовый план включают отчет о движении денежных средств, отчет о прибылях и убытках, показатели эффективности проекта. 
8. Оценка рисков.
Здесь необходимо сконцентрироваться на степени риска, а также проблемах, с которыми может столкнуться бизнес.

Подумать о возможном риске заранее - значит, хорошо подготовиться к нему. Кроме того необходимо иметь в виду, что объемы продаж ведут себя циклически, так же как и поток наличных денег.

Правильный способ показать финансовые последствия таких рисков это провести анализ чувствительности. Это значит - переработать финансовые прогнозы так, чтобы увидеть их последствия (этих  факторов, рисков), т.е. как они повлияют на  показатели окупаемости, прибыльности и т.д.
Обязательно поведите анализ рисков технических и финансовых (анализ чувствительности и безубыточности).
         9.Приложения.
Здесь предоставляются все дополнительные документы, связанные с проектом или фирмой, которые смогут уточнить, дополнить информацию, отраженную вами в бизнес-плане.

- перечень налогов, выплачиваемых предприятием (название, налогооблагаемая база, величина ставки налога, периодичность выплат, налоговые льготы);
-результаты маркетинговых исследований;

- гарантийные письма, протоколы о намерениях, контракты с поставщиками сырья, потребителями продукции; 

-копии договоров аренды земельного участка, найма, лицензии;
-статьи из журналов и газет о деятельности предприятия или о предлагаемом к производству продукте
.
1.3 Показатели эффективности бизнес- плана 
Ключевые показатели эффективности – это целая система оценки, которая помогает организации определить достижение стратегических и тактических целей. Их использование дает организации возможность оценить свое состояние и помочь в оценке реализации стратегии.

Показателями эффективности бизнес – проекта являются:

-Прибыль

-Рентабельность

-Точка безубыточности

-Запас финансовой прочности

-Срок окупаемости - PBP,

-Принятая ставка дисконтирования –D

-Дисконтированный срок окупаемости- DPBP

-Чистая приведенная стоимость- NPV

-Внутренняя норма доходности- IRR

-Срок возврата заемных средств- RP

-Коэффициент покрытия ссудной задолженности (возврат заемных средств).

Основным показателем эффективности любого предприятия является прибыль, как важнейший показатель деятельности организации. Прибыль-это сумма на которую доход превышает затраты.
Следующим показателем, характеризующим, эффективность работы предприятия является рентабельность.

Рентабельность означает доходность, прибыльность предприятия. Рентабельность является результатом производственного процесса.

Основными показателями рентабельности являются:

- Рентабельность продукции и продаж;
- Рентабельность вложений предприятия;
-Рентабельность активов;
-Рентабельность производства;
-Общая рентабельность.
Она формируется под влиянием факторов, связанных:

- с повышением эффективности оборотных средств

- снижением себестоимости

- повышением рентабельности продукции и отдельных изделий.

Рентабельность и прибыль - показатели, которые четко отражают эффективность деятельности предприятия,целесообразность использования  предприятием своих ресурсов, доходность направлений деятельности (производственной, предпринимательской, инвестиционной и т.д.).
По значению уровня рентабельности можно оценить долгосрочное благополучие предприятия, т.е. способность предприятия получать достаточную прибыль на  инвестиции.
Для долгосрочных кредиторов  инвесторов, вкладывающих деньги в собственный капитал предприятия, рентабельность является более надежным индикатором, чем показатели финансовой устойчивости и ликвидности, определяющиеся на основе соотношения отдельных статей баланса.
Можно сделать вывод, что показатели рентабельности характеризуют финансовые результаты и эффективность деятельности предприятия.
Порог рентабельности – это такая выручка от реализации, при которой предприятие не имеет убытоков, но еще не имеет и прибыли.
Порог рентабельности определяется по формуле:

ПР=Зпост/((ВР-Зпер)/ВР)          (1)
где ПР – порог рентабельности, 

Зпост – затраты постоянные, Зпер – затраты переменные, 

ВР – выручка от реализации.

Анализ чувствительности и прибыльности.

Размер прибылей и убытков в значительной степени зависит от уровня продаж, который обычно является величиной, трудно прогнозируемой с определенной точностью. Для того, чтобы знать, какой потребуется уровень продаж для достижения прибыльности предприятия, необходимо провести анализ некоторых факторов. Этот анализ позволит определить количество единиц продукции или услуг,  которое необходимо продать, для того чтобы достичь точки безубыточности - работа без прибыли и убытка.

Точка безубыточности - минимальный объем производства и реализации продукции, при котором расходы будут компенсированы доходами, а при производстве и реализации каждой последующей единицы продукции предприятие начинает получать прибыль. Точку безубыточности можно определить в единицах продукции, в денежном выражении или с учётом ожидаемого размера прибыли.

Формула точки безубыточности:

Тб = (В х ПЗ) / (В – ПЗ)          (2)

где, В-выручка;

ПЗ-постоянные затраты;

ПР-переменные затраты.
Запас финансовой прочности предприятия – это разница между достигнутой фактической выручкой от реализации и порогом рентабельности.

Определяется по формуле:

ЗФП=ВР-ПР           (3)
где, ЗФП – запас финансовой прочности,
ВР – выручка от реализации,

ПР – порог рентабельности.
Запас финансовой прочности, или кромка безопасности, показывает, насколько можно сокращать производство продукции, не неся при этом убытков.

Чем выше показатель финансовой прочности, тем меньше риск потерь для предприятия.
Чистая приведенная стоимость: 
NPV = FCN/ (1 + D)N           (4)
Ставка дисконтирования: 
WACC = Ks * Ws + Kd * Wd * (1 - T)   (5)

где, Ks - Стоимость собственного капитала (%)

Ws - Доля собственного капитала (в %) (по балансу)

Kd - Стоимость заемного капитала (%)

Wd - Доля заемного капитала (в %) (по балансу)

T - Ставка налога на прибыль (в %)

Срок окупаемости:
PBP = И/(Дп + Ам)          (6)
 где: И – инвестиции;

Дп – денежный поток за один период;

 Ам – амортизация.

Дисконтированный срок окупаемости: 
DPBP = Т t1 CFt x (1 + r) t > CF 0          (7)
t –число периодов;
CFt –денежный поток для t-го периода;
r-ставка дисконтирования, равна средневзвешенной стоимости капитала;
CF 0-величина исходных инвестиций в нулевой период.

Внутренняя норма доходности:
IRR = r1 + NPV1 / (NPV1 - NPV2) х (r 2 - r  1)          (8)
где , r1 – значение табулированного коэффициента дисконтирования, минимизирующее положительное значение показателя NPV;

r2 - значение табулированного коэффициента дисконтирования, максимизирующее отрицательное значение показателя NPV;

Возврат заемных средств:

Метод чистой приведенной стоимости - NPV.
NPV, чистый дисконтированный доход - сумма предполагаемого потока платежей, приведенная к текущей (на настоящий момент времени) стоимости. Приведение к текущей стоимости приводится по заданной ставке дисконтирования
Этот метод учитывает зависимость потоков денежных средств от времени. Если рассчитанная чистая стоимость потока платежей больше нуля (NPV>0), то в течение своей жизни проект возместит первоначальные затраты и обеспечит получение прибыли.
Отрицательная величина NPV означает, что заданная норма прибыли не обеспечивается, и проект убыточен. При NPV=0 проект только окупает затраты, но не приносит дохода. Однако такой проект имеет аргументы в свою пользу – в случае его реализации объемы производства возрастут, т.е. компания увеличится в масштабах.
Формула расчета NPV:
Для денежного потока, состоящего из N периодов (шагов), можно записать:
FC = FC1 + FC2 + … + FCN          (10)
Где: FC – полный денежный поток;
FC1 и т.д. – денежные потоки всех периодов.
NPV = FC1/ (1 + D) + FC2/ (1 + D) 2 + FC3/ (1 + D) 3…………..и т.д.  (11)
Где D — ставка дисконтирования. Она отражает скорость изменения стоимости денег со временем, чем больше ставка дисконтирования, тем больше скорость.
Срок окупаемости проекта - период времени, необходимый для того, чтобы доходы, генерируемые инвестициями, покрыли затраты на инвестиции. При этом временная ценность денег не учитывается. Этот показатель определяют последовательным расчетом чистого дохода для каждого периода проекта. Точка, в которой PV примет положительное значение, будет являться точкой окупаемости. Однако у срока окупаемости есть недостаток. Заключается он в том, что этот показатель игнорирует все поступления денежных средств после момента полного возмещения первоначальных расходов. При выборе из нескольких инвестиционных проектов, если исходить только из срока окупаемости инвестиций, не будет учитываться объем прибыли, созданный проектами.

Формула расчета срока окупаемости проекта:

PBP = И/(Дп + Ам)          (12)
где, И – инвестиции; 
Дп – денежный поток за один период; 
Ам – амортизация
.
ГЛАВА2.ОЦЕНКА ЭФФЕКТИВНОСТИ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ ОРГАНИЗАЦИИ И НЕОБХОДИМОСТЬ ЕЁ РАСШИРЕНИЯ.
2.1 Краткая характеристика организации
Салон красоты «Шарм» функционирует в г. Ижевск по адресу ул.пер.Широкий,53 с 2010 года. Организационно-правовая форма собственности – индивидуальный предприниматель (ИП Головастов.Р.А).
Салон красоты  располагается в торговом центре, в арендуемом помещении площадью 150 кв.м, в котором присутствуют:
1)  Зона приема клиентов – 30 кв.метров;

2)  Парикмахерский зал на два кресла – 30 кв. метров;

3)  Кабинет маникюра – 20 кв. метров;

4)  Кабинет косметолога – 20 кв. метров;

5) Солярий– 30 кв. метров;

5)  Вспомогательные помещения (склад, кабинет директора, комната отдыха персонала) – 20 кв. метров.

На мой взгляд  удобное местоположение , т.к торговые центры являются скоплением большой массы людей, преимущественно женщин.

Как показывают многочисленные социологические опросы, большой спрос на данные услуги наблюдается у неработающей женской половины населения (это и домохозяйки, и молодые мамочки, сидящие в декрете, но предпочитающие выглядеть хорошо). Но съездить на другой конец города, чтобы накрасить и обработать ногти, с маленьким ребёнком достаточно проблематично, а вот зайти в ближайший салон, располагающийся в местном торговом центре, вполне удобно.
В салоне имеется зал парикмахерских услуг, зал маникюра и педикюра, косметический кабинет, а также солярий, зона администрации и отдыха персонала. Салон работает  с 9.00 до 21.00, без выходных. График работы сотрудников  – посменный 2/2. 
Основными видами деятельности салона красоты «Шарм» являются:
- Услуги парикмахера: стрижка; разнообразная окраска волос (мелирование, тонирование и т.д); создание причесок; лечение волос; .
- Маникюр: полировка ногтей; лечебные ванночки, покрытие гель-лаком, наращивание искусственных ногтей, коррекция и снятие наращенных ногтей.
-Педикюр: парафинотерапия ног, скраб для ног, удаление мозолей, полировка ногтей, покрытие гель-лаком;
- Косметологические услуги: макияж; оформление бровей, наращивание ресниц, шугаринг.

Стоимость предоставляем услуг можно увидеть в приложении 1.
В салоне красоты шарм проводятся различные акции: в понедельник скидка для пенсионеров на все услуги; стрижка+окрашивание= укладка в подарок; Семейное обслуживание 2-3 человек сразу - скидка
Цены салона ориентированы на клиентов со средним достатком.
Салон оказывает услуги на высоком уровне, актуальные, престижные, пользующиеся большим спросом. В салоне работают только квалифицированные сотрудники.
Учредительным документом салона является устав. На предприятии сложилась линейная структура управления (рис.2.1).
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Рис.2.1-Организационная структура управления салона красоты «Шарм»
Во главе салона красоты «Шарм» стоит директор-Головастов Роман Александрович. Она решает самостоятельно все вопросы деятельности салона красоты, организует всю работу предприятия и несет ответственность за его состояние. Он заключает договора, в том числе трудоустройства работников. Он несет в пределах своих полномочий полную ответственность за деятельность предприятия, обеспечение сохранности товарно-материальных ценностей, денежных средств и других активов предприятия.
Руководитель осуществляет организацию бухгалтерского учета предприятия и контроль за экономным использованием материальных, трудовых и финансовых ресурсов, берет на себя мероприятия по своевременному снабжению предприятия товарами и средствами материально-технического снабжения.  Кроме того, обеспечивает соблюдение персоналом правил безопасности и санитарных требований. В прямые  обязанности директора входит и рассмотрение жалоб и предложений, принятие мер по устранению отмеченных недостатков; обеспечить повышение квалификации сотрудников салона красоты. В подчинении директора находится администратор.

Администратор имеет право:
- знакомиться с проектами решений руководства предприятия, касающимися его деятельности;

- вносить на рассмотрение руководства предложения по совершенствованию работы, связанной с предусмотренными настоящей инструкцией обязан​ностями;

- в пределах своей компетенции сообщать своему непосредственному руководителю о всех выявленных в процессе своей деятельности недостатках и вносить предложения по их устранению; 
- запрашивать лично или по поручению руководства организации от подразделений предприятия и иных специалистов информацию и документы, необходимые для выполнения его должностных обязанностей;
- требовать от руководства предприятия оказания содействия в исполнении своих должностных прав и обязанностей.

В обязанности администратора входит:
-встречать клиентов, знать по имени и отчеству клиентов на текущий день;
-знать перечень предоставляемых цен и услуг;
-вести расчет за оказанные услуги;
-вести запись на процедуры, согласно расписания специалистов и занятости;

-вести учетную документацию, в рамках в рамках своей деятельности;
-устранять претензионные, конфликтные ситуации.
Администратор также ответственен за организацию процесса обслуживания, руководит работой парикмахеров, мастера маникюра и педикюра.

В обязанности парикмахера входит:

-выполнение стрижки, бритье кожи головы;

-осуществление завивки и укладки волос химическим и электрическим способом;

-выполнение вечерних и свадебных причесок;

- окрашивание волос в различные цвета и оттенки, учитывая особенности кожи и структуру волос (через шапочку или фольгу);
-необходимость содержать в чистоте свое рабочее место, используемые инструменты.

В обязанности мастера маникюра и педикюра входит:

- маникюр;

-наращивание ногтей акрилом или гелем, реставрация ногтей;

-лечение и дизайн ногтей;

-педикюр аппаратный;

-содержать в чистоте свое рабочее место, используемые инструменты.
В обязанности косметолога входит:

-оформление и покраска бровей и ресниц;

-проведение процедур, которые направленны на уход за кожей лица и тела;

-проведение процедур депиляции;
Так как организационная структура салона красоты «Шарм» линейная, (Рисунок 1), она имеет ряд преимуществ:

1) четко выражены линии подчинения;

2) прямое воздействие руководителя;

3) быстрое реагирование на приказы;
4) исключение получения исполнителями противоречивых заданий.
Конечно, есть и минусы: 
1) чрезмерная нагрузка руководителя;

2) увеличение сроков принятия и невысокая эффективность реализации решений;
Такая структура управления представляет организацию как совокупность взаимосвязанных элементов. Каждый элемент имеет свои цели и задачи. Директор управляет администратором, имея при этом представление о действиях подчиненных ему сотрудников.
Весь персонал парикмахерской состоит из 10-ти человек, работающих посменно:

- директора, выполняющего функции маркетолога и бухгалтера;

- администратора, выполняющего также функции кассира;

- мастеров – парикмахеров;

- мастеров маникюра и педикюра;

 -косметолога;
- уборщицы.
График работы – посменно (за исключением директора и уборщицы) – 2 дня через 2 дня.(Таблица 2.1)
Таблица 2.1- График работы сотрудников
	№ п/п
	Должность
	Количество ставок
	График работы

	1
	Директор
	1
	5/2 с 10 до 19 часов

	2
	Администратор
	2
	2/2 с 10 до 21 часа

	
	Парикмахер-универсал
	3
	2/2 с 10 до 21 часа

	4
	Мастера маникюра и педикюра
	2
	2/2 с 10 до 21 часа

	5
	Косметолог
	1
	5/2 с 10 до 19 часов
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	6
	Уборщица
	1
	Ежедневно с 10 до 12 и с 18 до 21 часа

	
	Итого
	10
	


Сменный график имеет свои преимуществ. Он является одним из видов гибкого графика работы и, по сути, дает работнику некоторую свободу деятельности. Еще один значительный плюс работы по сменам заключается в том, что она вполне дает возможность иметь свое личное свободное время тогда, когда того захочется. 
2.2Анализ эффективности деятельности салона красоты «Шарм»
Эффективность деятельности малого предприятия является всесторонним отражением результатов использования всех ресурсов деятельности за определенный период времени. Эффективность деятельности характеризует повышение производительности труда, наиболее полное использование сырьевых и материальных ресурсов, достижение наибольших результатов при наименьших затратах

С целью детального анализа финансового состояния салона красоты «Шарм», проведем анализ экономической эффективности работы организации. Рассмотрим основные показатели эффективности работы салона красоты за 2013 и 2015 года. Для анализа результатов, исходные данные объединим в таблицу 2.2.
Таблица 2.2-Основные экономические показатели салона красоты «Шарм» за 2013-2015года

	№
	Наименование показателя
	Ед. измерения
	2013г.
	2014г.
	2015г.
	Абсолютное отклонение (2015г-2014г)
	Относительное отклонение %

(2015-2014)

	1
	Выручка от реализации
	Тыс,руб
	8668,48
	14064,84
	15936,29
	1871,45
	113

	2
	Полная себестоимость услуг
	Тыс,руб
	6425,35
	9912,01
	10783,46
	871,45
	109

	3
	а)себестоимость услуг
	Тыс,руб
	3009,4
	5110,30
	5186,90
	76,60
	102

	4
	б)издержки обращения, в т.ч
	Тыс,руб
	3415,95
	4801,71
	5596,56
	794,85
	117

	5
	-Расходы на аренду, включая коммунальные
	Тыс,руб
	870
	930
	1026
	96
	110

	6
	-Амортизация и ремонт основных средств
	Тыс,руб
	79,40
	85,35
	117,07
	31,72
	137

	7
	-Расходы ФОТ и отчисления
	Тыс,руб
	2083,96
	3337,60
	3837,60
	500
	115

	8
	-Прочие расходы, включая расходы
	Тыс,руб
	382,59
	448,76
	615,89
	167,13
	137

	9
	Валовая прибыль
	Тыс,руб
	5659,08
	8954,54
	10749,39
	1794,85
	120

	10
	Прочие доходы
	Тыс,руб
	0
	0
	0
	0
	0

	11
	Прибыль до налогообложения
	Тыс,руб
	2243,13
	4152,83
	5152,83
	1000
	124

	12
	Налог на прибыль
	Тыс,руб
	448,63
	830,57
	1030,57
	200
	124

	13
	Чистая прибыль
	Тыс,руб
	1794,5
	3322,26
	4122,26
	800
	124

	14
	Число работников
	Чел
	9
	10
	10
	0,00
	0,00
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	15
	Общая величина активов
	Тыс,руб
	346,40
	367,67
	496,70
	129,03
	135

	16
	Стоимость основных средств
	Тыс,руб
	73,60
	70,60
	65,50
	-5,1
	-7,22

	17
	Годовой фонд оплаты труда
	Тыс,руб
	1209
	1752
	2016
	264
	115

	18
	Рентабельность продаж
	%
	21
	23,6
	25,9
	3,4
	

	19
	Рентабельность совокупных активов
	%
	518,04
	903,60
	829,93
	-73,67
	

	20
	Рентабельность основной деятельности
	%
	27,93
	33,52
	38,23
	3,92
	

	21
	Производительность труда
	Тыс,руб/1 чел
	963,17
	1406,48
	1593,63
	187,15
	113

	22
	Средняя заработная плата
	Тыс,руб
	134,33
	175,20
	201,60
	26,4
	115,07

	23
	Фондоотдача
	Тыс.руб
	117,78
	199,22
	243,30
	44,08
	122

	24
	Фондовооруженность
	Тыс.руб/чел
	8,18
	7,06
	6,55
	-0,51
	-7,22


Данные таблицы 2.2 позволяют проследить следующие тенденции в развитии предприятия:
За анализируемый период времени выручка от реализации продукции увеличилась на 1871,45 тысяч  рублей или на 13%, а себестоимость продукции увеличилась на 871,45 тысяч рублей или на 9%. Поскольку в абсолютном выражении выручка увеличилась больше, чем затраты на производство, то валовая прибыль салона красоты «Шарм» возросла на 1794,85 тысяч рублей или на 20%.  Основными причинами увеличения себестоимости услуг салона красоты «Шарм» стали: повышение цен на сырье, увеличение заработной платы сотрудников компании, и как видно из таблицы, увеличение общепроизводственных и общехозяйственных затрат (на 794,85 руб или на 17% по сравнению с предыдущим годом). Состав общепроизводственных и общехозяйственных затрат включает в себя широкий спектр разнообразных расходов большая часть которых увеличилась в 2015 году по сравнению с 2014 годом в результате инфляции, например, услуги связи, банковские услуги и другие расходы.

 Прочие доходы салон не приобрел. 

Чистая прибыль компании увеличилась на 24%(4122,26/3322,26) - это хороший показатель, особенно в период кризиса. Рентабельность деятельности уменьшилась, так как чистая прибыль возросла в меньшей степени, чем выручка от реализации. 

Рентабельность основной деятельности в 2015 г. составляет 38,23%, что на 3,92 % больше чем в 2014 г. Исходя из значения показателя рентабельности основной деятельности , предприятие является сверхрентабельным. Доходы от реализации продукции в полной мере покрывают затраты обращения и образуют прибыль, достаточную для эффективной работы предприятия.

За 2015год число работников не изменилось. Фонд оплаты труда увеличился на 15%, в связи с этим средняя заработная плата увеличилась на 15,%. Производительность труда возросла на 13% за счет увеличения выручки, что говорит о повышении эффективности персонала. 

Увеличились показатели, характеризующие эффективность использования имущества: увеличилась фондоотдача, но снизилась рентабельность совокупных активов. 
Чем выше фондоотдача, тем лучше, потому , что этот показатель говорит о том насколько хорошо используются фонды.
Фондовооруженность свидетельствует о том, что на среднесписочного рабочего приходится 6,55 тыс. руб. среднегодовой стоимости основных фондов. Этот показатель снизился на 7,22% в результате менее значительного роста среднегодовой стоимости основных фондов по сравнению с ростом численности.
Фондовооруженность рассчитывается как деление стоимости основных средств предприятия к средней годовой списочной численности работников. Иными словами сколько основных средств в денежном выражении приходится на каждого работника.
В целом динамику основных показателей (выручка, затраты, прибыль) можно представить в виде следующей диаграммы (Рис.2.2).
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Рис.2.2-Динамика основных экономических показателей салона красоты «Шарм»
Данная диаграмма наглядно отражает эффективность предпринимательской деятельности салона красоты «Шарм», целью которого является не только повышение прибыли предприятия, но и обеспечение качества оказываемых услуг, предоставляемых населению.

Затраты салона красоты согласно бизнес-плану можно разделить на 2 части: первая часть включает в себя первоначальную стоимость(себестоимость) 
оказываемых услуг и состоит из затрат на расходные материалы (краски, шампуни, косметика, воротнички, пеньюары и прочее); вторая часть включает общие расходы по содержанию салона красоты. Из них наибольшую часть в структуре расходов занимают затраты на фонд оплаты труда , а так же аренда. Фонд оплаты труда полностью зависит от объема выручки салона, тем самым побуждает интерес к высокой работоспособности у персонала. Но надо не забывать о постоянном контроле данных статей расходов, т.к. если они будут постоянно расти, это приведет к убыточности предприятия.
Структуру статей расходов можно увидеть на диаграмме ниже (Рис.2.3).
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Рис. 2.3-Структура статей расходов салона красоты «Шарм»

Стоить отметить, что зарплата и себестоимость величины, зависящие от выручки, а вот расходы на аренду и коммунальные расходы величины постоянные из месяца в месяц и соответственно при снижении выручки будут занимать большую долю.  Чистая рентабельность салона красоты составляет 28% от полученных средств, т.е. одна пятая получаемых от посетителей средств является чистой прибылью.
Рост рентабельности продаж, активов и основной деятельности свиде​тель​ствует об оптимальной динамике финансовых результатов деятельности салона красоты «Шарм», о рыночной активности компании, умении осуществлять эффективную политику позиционирования, регулирования цен, относи​тельной экономии затрат, о растущем спросе на услуги компании, о повышении платежеспособности.

Пока услуги салона остаются востребованными, салон способен пожинать плоды этих преимуществ. Салон может выйти на новый уровень развития. 
2.3 Необходимость расширения организации на основе бизнес-планирования
В современных экономических условиях эффективность функционирования предприятий любых организационно-правовых форм определяется многими факторами.

Наиболее важными среди них являются следующие: определение того, что, сколько и какого качества необходимо произвести; выбор оптимальной технологии и организации производства; своевременное и рациональное ресурсное обеспечение; определение необходимой величины основного и оборотного капитала; учет возможных форм и методов реализации продукции и др.

Диапазон использования этих факторов является значительным.
Поэтому каждое предприятие должно стремиться к их оптимальному сочетанию, что предполагает необходимость их внутренней увязки. А ограниченность производственных ресурсов создает дополнительные предпосылки для использования различных форм и методов подобного согласования. Одной из таких форм является планирование на предприятии.

Применение планирования на предприятии создает следующие важные преимущества:

-делает возможной подготовку предприятия к использованию благоприятных условий;

-дифференцирует возникающие производственно-хозяйственные и финансово-экономические проблемы;
-создает предпосылки для повышения профессиональной подготовки специалистов;

-способствует более рациональному распределению имеющихся ресурсов;

-увеличивает возможности обеспечения предприятия необходимой информацией;

- усиливает контролирующие функции внутри предприятия.

На современном этапе для большинства отечественных предприятий главная цель планирования - получение максимальной прибыли, а в качестве основных путей достижения этой цели могут быть выбраны два: за счет экономного расходования применяемых ресурсов и на основе приращения используемого капитала 
.
Растущий уровень доходов населения способствует повышению запросов людей на высококачественные товары и услуги. Сегодня большая часть работающего населения может позволить себе сделать стрижку, укладку волос у высококвалифицированного стилиста , маникюр, макияж. Возрастают и культурные потребности: возможность посетить тренажерный зал, принять массаж, получить оздоровительные, омолаживающие процедуры.
Салон красоты «Шарм» позволяет удовлетворить многие из этих потребностей, а планируемое расширение деятельности предприятия, будет способствовать в еще большей степени удовлетворить социально-культурные потребности населения города Ижевск и близлежащих городов.
Салоны красоты это гигиена, красота, удовольствие в конце концов, расслабление. Ведь туда ходят не только внешний вид подправить но и здоровье. Это и массаж, и косметические процедуры улучшающие состояние кожи, ногтей, волосяного покрова, в конце концов просто релакс, успокаивающий нервную систему.
Расширение фирмы позволит решить многие социальные задачи:
- трудоустройство 11 человек, что позволит снизить уровень безработицы в городе Ижевск.
-существенно расширится перечень предоставляемых услуг населению города Ижевск;

-создание конкурентной среды положительно отразится на качестве предоставляемых уже существующими фирмами услуг и ценах на них;

-городской бюджет получит дополнительные доходы, что позволит более полно решать социально-экономические задачи города;

На сегодняшний день сфера социально-бытовых услуг испытывает необходимость нового подхода к организации предприятий. Комплексный поход в обслуживании, ориентация на клиентов со средним уровнем дохода при соблюдении достаточного качества услуг и сервиса может обеспечить предприятию стабильный доход. Салон красоты «Шарм» был создан в 2010 году на месте уже действовавшей парикмахерской, за первый год работы руководителю проекта удалось привлечь новых клиентов в салон красоты благодаря качеству обслуживания, предоставляемому сервису и дополнительным льготам . Предприятие   регулярно оказывает услуги социального характера – льготное обслуживание пенсионеров, ветеранов. 
По проекту развития предприятия планируется: 

1.Аренда помещения для открытия нового салона.

2.Предоставление рабочих мест парикмахерам, косметологу, маникюристам.
3. Приобретение оборудования, косметический ремонт салона.
Важно определить место, где салон будет пользоваться спросом, продумать, какие услуги там будут предоставляться и для какой категории, рекламу, а персонал вообще 80% успеха.

Чтобы определить сумму расходов на открытие, нужен просчитанный бизнес-план с учетом всех особенностей в городе Ижевск: конкуренции, места расположения, доходов жителей, набором необходимых услуг.
Салон красоты «Шарм» будет  расположен в арендуемом помещении площадью 125 кв. м, которое состоит из 5 комнат, в 4-х из которых будут  располагаться рабочие места: 

1.Ресепшн – зона администратора со стойкой и гардеробом – 15 м2.

2.Зал парикмахерских услуг – 26 м2.

3.Кабинет по уходу за волосами – 20 м2. Это специализированное помещение, где будет осуществляться мойка, завивка и окраска волос.

4.Кабинет педикюра и маникюра – 16 м2.

5.Кабинет косметолога – 15 м2.

6.Солярий – 12 м2.
7.Комната для персонала – 11 м2.

8.Подсобное помещение – 10 м2.
Помещение будет располагаться на первом этаже жилого дома, которое находится в оживленном месте недалеко от торгового центра, а также остановок общественного транспорта.
 В штат будет набран персонал  11 человек, в том числе  2 администратора, 4 мастера – парикмахера, 2 мастер маникюра, 2 косметолога и уборщица. В соответствии с планом развития компании, будет создано 11 новых рабочих места, закуплено новое оборудование , проведен косметический ремонт помещения. Таким образом, увеличение количества рабочих мест, расширение перечня услуг, обновление интерьера салона красоты  «Шарм» позволит привлечь новых клиентов, увеличить прибыль и налоговые отчисления в бюджет. Сумма собственных средств учредителя – 870 000 руб. Сумма запрашиваемых  денежных средств– 1000 000 руб. Общая сумма необходимых инвестиций для запуска проекта – 1870000 руб. Финансирование проекта запланировано с 01.02.2016.
ГЛАВА3.ЭКОНОМИЧЕСКОЕ ОБОСНОВАНИЕ РАСШИРЕНИЯ ОРГАНИЗАЦИИ

3.1 Анализ спроса на услуги
В настоящее время в стране насчитывается более 60 тыс. официально зарегистрированных салонов красоты. Несмотря на то, что в последнее время рынок парикмахерских услуг неуклонно растет, говорить о его достаточной насыщенности пока явно преждевременно. Здесь всегда найдется место для новых игроков, в том числе и для крупных сетевых компаний.

Парикмахерские услуги входят в перечень бытовых услуг, наиболее востребованных среди населения. Бизнес в данной сфере является одним из самых массовых по количеству задействованных субъектов малого предпринимательства. Следовательно, за счёт количества предприятий и массового спроса на услуги сегмент салонного бизнеса занимает одну из лидирующих позиций по объёму выручки среди других сегментов сферы бытовых услуг.

Как и любой другой бизнес, сфера салонных услуг также имеет своё разделение на сегменты согласно ценообразованию и качеству оказываемых услуг(Рис3.1).

[image: image4.png]0O6bem pblHKa CErMEHTOB MHAYCTPUN B
r.xxeBck

CpepiHmy ypoBeHb
mVIP
= JlioKe

M SKOHOM-K/acc





Рис.3.1-Объем рынка сегментов индустрии в г.Ижевск

 На сегодняшний день наиболее перспективным сегментом считается средний уровень (Рис.4), ориентированный на целевую группу населения с доходом до 30 тыс. рублей. Именно эта группа является наиболее массовой. Для данной группы населения наиболее востребованным форматом является концепция парикмахерской, предоставляющей широкий спектр парикмахерских и дополнительных услуг, таких как маникюр, педикюр, солярий и косметологические услуги. При доступных ценах на услуги уровень сервиса и качество оказываемых услуг подобного формата должен быть на уровне салонов красоты класса Люкс.
Одной из характерных черт рыночной экономики является конкуренция. Мы рассматриваем конкуренцию как неотъемлемую часть деятельности. Если предприниматель планирует стратегию своего предприятия, ему обязательно придётся думать о конкуренции, потому что цель стратегии –добиться успеха, что на самом деле означает победу над конкурентами.

Для исследования конкурентного окружения был проведен  анализа цен на услуги салонов красоты, расположенных в непосредственной близости в радиусе 1 000 м от салона красоты «Шарм». Анализ цен проводился по прейскурантам цен, размещенным на сайтах, по прейскурантам, размещенным в салонах, по телефону. Было выбрано 3 салона красоты, которые уже оказывают широкий перечень парикмахерских и косметологических услуг населению, проживающему в данном районе г.Ижевска (Таблица 3.1).
Таблица3.1 - Анализ цен конкурентов салона красоты «Шарм»
	№
	Название салона красоты
	Стрижка волос средней длины
	Укладка волос
	Маникюр с покрытием
	Шугаринг
	Солярий 1 мин

	1
	«Шарм»
	350
	200
	800
	1200
	9

	2
	«Камея»
	300
	150
	600
	-
	-

	3
	«Глянец»
	350
	200
	800
	-
	-


Продолжение Таблицы 3.1

	4
	«Salvador Dali»


	400
	200
	800
	1500
	15


По результатам анализа ассортимента услуг и цен в ближайших салонах красоты можно сделать вывод: администрация салона красоты «Шарм» придерживается оптимальной ценовой политики, тем самым  удается сделать услуги максимально привлекательными для клиентов, особенно услуги, пользующиеся ежедневным спросом (парикмахерские), цены на новые услуги – косметология, педикюр, сформированы в соответствии с рыночными ценами. Этот аспект в ценообразовании позволит обеспечить прибыльность деятельности предприятия и быстро привлечь новых клиентов. Организация косметологического кабинета, оборудованного современной техникой для проведения процедур, создаст дополнительное преимущество в сравнении с другими салонами красоты благодаря более широкому перечню услуг.
Для эффективного планирования конкурентных маркетинговых стратегий компании необходимо выяснить о своих конкурентах все, что только возможно. Анализ конкурентов - это процесс выявления основных конкурентов, оценка их целей, стратегий, сильных и слабых сторон и спектра вероятных ответных действий, а также выбор конкурентов, которых следует атаковать либо избегать. Компания должна постоянно сравнивать свои товары, цены, каналы сбыта и стимулирование сбыта с теми, которые используют ее наиболее близкие конкуренты. Таким образом, компания может найти области потенциальных конкурентных преимуществ и возможного ущерба. Она может пустить в ход против своих конкурентов более эффективные маркетинговые кампании и подготовить более сильные защитные меры в ответ на действия конкурентов
.
Был проведен анализ сильных и слабых сторон конкурентов Салона красоты «Шарм». Понимание конкурентов и их деятельности может дать много преимуществ для салона. Знание сильных и слабых сторон конкурентов может помочь выявить возможности и опасности, что послужит основой для принятия управленческих решений. Результаты проведенного анализа представлены в Таблице 3.2. 
Таблица 3.2 - Анализ сильных и слабых сторон конкурентов салона красоты «Шарм»
	
	Салон красоты «Шарм»
	Салон «Salvador Dali»
	Салон «Блеск»
	Салон «Камея»

	Сильные стороны
	1.Удачное расположение салона
2.Хорошая репутация у клиентов

3.Высокий уровень обслуживания;

4.Индивидуальный подход;

5.Наличие скидок.
	1.Широкий ассортимент предоставляемых услуг. 2.Удачное расположение салона.

3.Массаж

4.Наличие скидок
	1Удачное место расположения

2.Предоставляются парикмахерские услуги и маникюр
	1.Современное оборудование

2.Предоставляются парикмахерские услуги и маникюр

3.Удачное место расположения

	Слабые стороны
	1.Отсутствие имиджа на рынке.
	1.Высокие цены на услуги.
	1.Недостаточное число рабочего персонала; 
2.невысокий уровень обслуживания;

3.устаревшее оборудование 
	1.Высокие цены предоставляемых услуг;

2.Отсутствие постоянных клиентов


Продолжение Таблицы 3.2

	Возможности
	Расширение ассортимента, привлечение инвесторов, постоянные поставщики
	Переход к более эффективным стратегиям
	Замена оборудования, набор новых квалифицированных кадров 
	Расширение ассортимента

	Угрозы
	Изменение потребительских предпочтений, появление новых конкурентов
	Изменение потребительских предпочтений
	Неудовлетворенность клиентов  качеством услуг, изменение потребительских предпочтений
	Неудовлетворенность клиентов  качеством услуг, изменение потребительских предпочтений


Таким образом, главными конкурентными преимуществами данного салона красоты являются: большой спектр услуг при доступных ценах. У салона красоты «Шарм» есть возможность привлечь на работу квалифицированный персонал, который приведет за собой и своих клиентов. Следовательно, следует предложить специалистам заработную плату выше, чем у конкурентов. 

Спрос на услуги салона является регулярным и возникает от собственной надобности и потребности клиента.

Поэтому для поддержания постоянного и высокого спроса на услуги в салоне красоты «Шарм» будут проводиться следующие маркетинговые мероприятия:

- проводиться регулярные рекламные мероприятия - размещение рекламы об парикмахерских услугах в газетах, журналах, на телевидение, в интернете;

- поддерживать широкий ассортимент качественных парикмахерских услуг по различным уровням цен;

- делать скидки для постоянных посетителей;

- регулярно повышать уровень работы и знаний обслуживающего персонала салона;

- проводить курсы повышения квалификации и профессионализма;

Реклама является необходимой составляющей успешного предприятия. Затраты на рекламу составят 3 % от суммы нормируемых оборотных средств.
3.2Производственный план.
При планировании выполнения любой задачи традиционными вопросами являются: «Что сделать?», «Когда?», «Кто?», «Каковы результаты?». И так как проектное мероприятие включает в свой состав целую совокупность действий, в группе документов сводного плана обязательно должен присутствовать план-график проекта, который также именуется проектным расписанием или календарным планом.(Таблица3.3)
Таблица3.3 - Календарный план выполнения работ
	№п/п
	Наименование работ
	Сроки выполнения
	Стоимость, тыс.руб

	1.
	Косметический ремонт помещения
	Февраль 2016
	700

	2.
	Закупка и установка оборудования
	Февраль2016-Март 2016
	662,9


	3.
	Закупка дополнительного оборудования
	Март2016-Апрель 2016
	100

	4.
	Закупка расходного материала
	Март2016-Апрель2016
	237,15

	5.
	Проведение рекламной кампании
	Февраль2016-Апрель 2016
	150

	6.
	Подбор персонала и обучение
	Февраль 2016
	20

	
	Итого:
	
	1870,05


Салон красоты будет иметь линейную организационно правовую структуру. Во главе предприятия будет находиться директор, который будет следить за основной производственной и финансовой деятельностью предприятия. В подчинении у него находится весь нижестоящий персонал, а именно, администратор, парикмахер, косметолог, мастер маникюра и уборщица.

Любое предприятие, независимо от формы деятельности, должно прибегать к услугам бухгалтера, юриста, банка, страховой компании. Невозможно работать без этих видов услуг, от их качества зависит успешная деятельность предприятия. Данными обязанности, как и ранее, будет заниматься непосредственно директор. 

Персонал – это важнейшая часть предприятия, от которой завит прибыль и эффективность использования ресурсов (Рис.3.2)

[image: image5]
Рис.3.2 Организационная структура управления салона красоты «Шарм».

Весь персонал парикмахерской состоит из 15-ти человек, работающих в две смены:

-директора, который будет выполнять функции маркетолога и бухгалтера;

-администратора, выполняющего также функции кассира;

-парикмахеры -универсалы;

-маникюристов;
-косметологов;
-уборщицы.
График работы – посменно (за исключением директора и уборщицы) – 2дня через 2 дня.(Таблица 3.4)
Таблица 3.4 - Планируемый график работы сотрудников
	№ п/п
	Должность
	Количество ставок
	График работы

	1
	Директор
	1
	5/2 с 10 до 19 часов

	2
	Администратор
	2
	2/2 с 10 до 21 часа

	3
	Парикмахер-универсал
	4
	2/2 с 10 до 21 часа

	4
	Мастера маникюра и педикюра
	2
	2/2 с 10 до 21 часа

	5
	Косметолог
	2
	2/2 с 10 до 21 часов

	6
	Уборщица
	1
	Ежедневно с 10 до 12 и с 18 до 21 часа

	
	Итого
	12
	


На предприятии будет введена смешанная форма оплаты труда (базовый минимум оплаты труда – по тарифным ставкам в соответствии со штатным расписанием, остальное - премиальный фонд).
В таблице №3.5 приведено штатное расписание салона-парикмахерской «Шарм» и объем фонда оплаты труда.
Таблица 3.5- Штатное расписание салона и объем фонда оплаты труда
	Категория
	Количество человек
	Форма оплаты
	Число рабочих дней
	Оклад

руб./мес.
	Фонд оплаты труда в год

	Администратор
	2
	Повременная
	15
	18 000
	432000

	Мастер – парикмахер
	4
	Повременно-премиальная
	15
	25 000
	1200000

	Мастер маникюра
	2
	Повременно-премиальная
	15
	20 000
	480000

	Косметолог
	2
	Повременно-премиальная
	15
	22 000
	528000

	Уборщица
	1
	повременная
	15
	12000
	144000

	Итого
	11
	
	
	
	2784000


Таким образом, при реализации данного проекта годовой фонд оплаты труда составит 2 784 000 рублей. Выплата заработной платы осуществляется ежемесячно.
Обязательные отчисления на социальные нужды составляют 30 % от фонда оплаты труда, то есть от всей заработной платы. Она составляет 835200 рублей за год и соответственно 69 600 рублей в месяц.
Аренда помещения, включая коммунальные платежи,  для салона красоты «Шарм» равна 65500 рублей в месяц, следовательно, за год она составит 786000 рублей.

 Налог на имущества составляет 2 % от среднегодовой стоимости основных фондов предприятия. Налог на имущество = 662900 * 0,02 = 13258 рублей.

Поскольку помещение требует косметического ремонта, будет проведен косметический ремонт. Так же будет закуплено новое оборудование. Данные приведены в Приложении 2.
К основным фондам предприятия мы относим производственные материальные вещественные ценности, которые действуют в течении длительного периода времени, сохраняя при этом натурально – вещественную форму и перенося свою стоимость на готовую продукцию по частям в виде амортизационных отчислений.
Приведенные в Приложении 2 основные средства будут использоваться в производстве, а также для управленческих нужд. Они будут использоваться в течении длительного периода времени и будут приносить доход в будущем.

Таким образом, первоначальные минимальные инвестиции в основные фонды салона красоты «Шарм»» составят 662900 рублей.

Далее рассчитаем стоимость основного капитала и амортизационные отчисления и запишем в виде таблицы в Приложении 3.
Размер амортизационных отчислений рассчитываем за год линейным способом, так как нам известна первоначальная стоимость основных фондов и срок полезного использования, с помощью которого мы можем определить норму амортизации.

Амортизацию мы будем рассчитывать по следующей формуле:

А = Норма (А) × Ф / 100%          (13)

где,Ф – первоначальная стоимость основных фондов;
Норма (А) – норма амортизации;

Норма амортизации вычисляется по следующей формуле:

Норма (А) = 1 / n * 100 %         (14)

где, n – срок службы.
Сумма амортизационных отчислений за год составит 106775 рублей.
Расчет потребности в оборотных средствах
Наряду с основным капиталом, с целью нормальной работы салона необходим оборотный капитал или оборотные средства - это денежные средства, авансированные в оборотные производственные фонды и фонды обращения.

В оборотные средства салона необходимо включить:

- производственные запасы с учетом среднесуточной посещаемости в месячном объеме ( лаки, краска для волос, пенки и т.д. );

- запасы наборов для мастеров;
- расходы на ремонт помещений и текущий ремонт оборудования;

- денежные средства и расчеты - денежные средства в кассе и на счетах в банках.

Рассчитаем потребность салона красоты «Шарм» в оборотных средствах на первый месяц и результаты запишем в таблицу в Приложении 4.
Норматив оборотных средств определяем следующим образом:
Nоб. = С потр. * N зап.          (15)

 где, С потр. - среднедневное потребление материалов, руб.
N зап. - норматив запаса в днях.
Итого мы получаем оборотные средства на первый месяц в размере 237150рублей. В год оборотные средства составят 2845800 рублей.
3.3 Финансовый план.
Время реализации проекта: февраль2016г.-апрель 2016г..

Для  планирования текущих расходов салона красоты необходимо рассчитать объем расходов на оказание услуг салона, на коммунальные платежи, оплату труда и уплату соответствующих налогов.

Предприятие берет специальный кредит «Доверие» в Сбербанке на 3 года в размере 1 000 000 рублей под ставку 19%.

Размер ежемесячного платежа: 36 656,02 руб.
Общая сумма выплат: 1319616,72 руб.
Переплата за кредит: 319616,72 руб. или 31,96% от суммы кредита.
Начало выплат: Январь 2016
Окончание выплат: Декабрь 2018
Порядок погашения кредита: погашение основного долга и процентов по кредиту осуществляется ежемесячно равными долями (Приложение 5). 
Таким образом, ежемесячные расходы на погашение кредита составят 36656,02  рублей и 439872,24 рублей за один год.
Таким образом, ежемесячные расходы на погашение кредита составят 36656,02 рублей и 439872,24 рублей за один год.
Сведем в таблицу № 3.6 все ежемесячные расходы салона красоты «Шарм».
Таблица3.6 - Ежемесячные расходы салона красоты. 

	№
	Статья расходов
	Сумма, тыс рублях

	1
	Расходы на материалы
	237,15

	2
	Расходы на оплату труда
	232

	3
	Отчисления на социальные нужды
	69,6

	4
	Амортизация
	106,78

	5
	Аренда, помещения включая коммунальные
	65,5

	6
	Расходы на рекламу
	70


Продолжение Таблицы3.6

	7
	Налоги 
	175

	8
	Погашение кредита
	36,66

	
	Итого:
	992,69


Себестоимость продукции - текущие затраты предприятия на производство и реализацию продукции, выраженные в денежной форме
Полная себестоимость продукции равна 992690 рублей за месяц и 11912280 рублей в год.

Далее рассчитаем плановую сумму прибыли и результаты представим в виде таблицы № 3.7. 
Предполагаемая выручка салона красоты «Шарм»» за год составит 15 000 000 рублей.

Прибыль – это конечный финансовый результат деятельности.

Прибыль = выручка – себестоимость

Прибыль = 15000000 – 11912280 = 3087720рублей.

Чистая прибыль = прибыль – 20% налог на прибыль
Чистая прибыль = 3087720 – 20% =2470176  рублей.
Таблица 3.7 - Расчет плановой суммы прибыли, руб.
	№
	Показатель
	В месяц
	В год

	1
	Выручка от продаж
	1250000
	15000000

	2
	Себестоимость реализованной продукции
	992690
	11912280

	3
	Прибыль от продажи продукции
	257310
	3087720

	4
	Налог на прибыль
	51312
	615744

	5
	Чистая прибыль
	205998
	2471976


 

Анализ финансовых результатов
Проведем анализ финансовой отчетности салона красоты «Шарм»», рассчитаем основные показатели и запишем в таблицу №3.8.
Фондоотдача = выручка / среднегодовая стоимость основных фондов.
Фотд =15000000 : 662900 = 22,63руб.
Фондоемкость = 1 / Фотд.
Фемк = 1 : 22,63 = 0,05 руб./руб.
Фондовооруженность = среднегодовая стоимость основных фондов / число работников на предприятии.
Фвор =662900 : 10 = 66290 руб./чел.
Коэффициент оборачиваемости = выручка / оборотные активы.
КО =15000000 : 2845800 = 5 оборотов
Коэффициент загрузки = 1 / коэффициент оборачиваемости.
КЗ = 1 : 5 = 0,2 руб./руб.
Длительность одного оборота = Т * коэффициент загрузки.
ДО = 360 * 0,2 =72 дн
Рентабельность активов = прибыль от продаж / оборотные активы* 100%:
РА =3087720 / 2845800 * 100% = 108,50 %

Сведем все данные в таблицу.
Таблица 3.8 - Показатели эффективности деятельности салона красоты «Шарм »
	Показатели
	Единица измерения
	Значение

	Показатели, характеризующие основные фонды

	Фондоотдача
	руб./руб.
	22,63

	Фондоемкость
	руб./руб.
	0,05

	Фондовооруженность
	руб./чел.
	66290

	Показатели, характеризующие оборотные средства:

	Коэффициент оборачиваемости
	Обороты
	5

	Коэффициент загрузки
	руб./руб.
	0,2

	Длительность одного оборота
	Дни
	72

	Показатели, характеризующие эффективность финансово-экономической деятельности предприятия

	Рентабельность активов
	%
	108,50


Фондоотдача выступает в качестве обобщающего параметра использования активов компании. 
Фондоотдача и фондоемкость предприятия — обратные величины. Вторая характеризует объем  активов в расчете на один рубль произведенной продукции. Фондовооруженность показывает степень оснащенности деятельности рабочих компании. Данная категория имеет особе значение в анализе. От ее величины зависит фондоотдача, фондоемкость, фондорентабельность компании.
Темп роста фондоотдачи и снижение фондоемкости продукции свидетельствуют об улучшении использования основных фондов и наоборот.

 Значение КО=5, что  свидетельствует о пятикратном  обороте активов, то есть выручка от оказания услуг в 5 раз превысила средства, затраченные на их производство.
Основываясь на приведённых выше данных, коэффициент загрузки оборотных средств составляет 0,2. Следовательно, на один руб. реализованной продукции приходится 0,2 руб. оборотных средств. Этот показатель свидетельствует о рациональном, эффективном или наоборот, неэффективном использовании оборотных средств лишь в сопоставлении за ряд лет и исходя из динамики коэффициента. Чем меньше величина коэффициента загрузки оборотных средств, тем эффективнее используются оборотные средства предприятия в рассматриваемом периоде времени.
Длительность одного оборота оборотных средств - 72 дня. Это период, в течение которого оборотный капитал будут совершать один полный оборот. Дальнейшее снижение этого показателя будет говорить о том, что салону необходимо меньше ресурсов для финансирования своих оборотных средств.  
Рентабельность активов (Р а ). Р а характеризует степень эффективности использования имущества предприятия. Если значение меньше нуля – это может серьезно отразиться на  производительности предприятия. Вызвано это будет тем, что предприятие работает себе в убыток. В данном случае рентабельность активов равна 108,5%. Чем коэффициент рентабельности активов, тем более эффективно используются оборотные средства.
3.4.Анализ безубыточности и анализ рисков.
В любом бизнесе важно рассчитать, в какой момент предприятие полностью покроет убытки и начнет приносить реальный доход. Для этого определяется так называемая точка безубыточности .

Точка безубыточности показывает эффективность какого-либо коммерческого проекта, поскольку инвестор должен знать, когда проект наконец окупится, каков уровень риска для его вложений. Он должен принять решение, стоит ли инвестировать в проект или нет, и расчет точки безубыточности в этом случае играет важную роль.

Точка безубыточности (break-evenpoint– BEP) – объем продаж, при котором прибыль предпринимателя равна нулю. Прибыль – это разница между доходами (TR– totalrevenue) и расходами (TC– totalcost). Точку безубыточности измеряют в натуральном или денежном выражении.

Данный показатель помогает определить, сколько продукции надо продать (работ выполнить, услуг оказать), чтобы сработать в ноль. Таким образом, в точке безубыточности доходы покрывают расходы. При превышении точки безубыточности предприятие получает прибыль, если точка безубыточности не достигнута – предприятие несет убытки.

Значение точки безубыточности предприятия важно для определения финансовой стабильности компании. Например, если значение точки безубыточности увеличивается, это может свидетельствовать о проблемах, связанных с получением прибыли. Кроме того, точка безубыточности меняется с ростом предприятия, что обуславливается повышением товарооборота, налаживанием сети продаж, изменениями цен и прочими факторами.

В целом расчет точки безубыточности предприятия дает возможность:

-определить, следует ли вкладывать в проект деньги, учитывая, что он окупится только при следующем объеме продаж;

-выявить проблемы на предприятии, связанные с изменением BEP со временем;

-рассчитать значение изменений объема продаж и цены продукта, то есть, насколько следует изменить объем продаж/производства, если цена товара изменится и наоборот;

-определить, на какое значение можно понизить выручку, чтобы при этом не оказаться в убытке (в случае, если фактическая выручка больше расчетной)
 .
Точка безубыточности показывает минимальный объем услуг, позволяющий покрыть постоянные издержки; только после этого предприятие начнет получать прибыль. До этого весь проект считается убыточным.

Графическое отображение приведенных расчетов приведено на рис.3.3
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Рис.3.3- Точка безубыточности предприятия
В результате получаем точку безубыточности на величине доходов около 750000 руб, т.е. при предоставлении услуг более 350 в месяц, предприятие уже получит прибыль. Расчеты показывают, что по всем услугам планируемый объем выше точки безубыточности, что обеспечит прибыльную работу нашей фирмы. Затраты, осуществленные на организацию салона, начнут окупаться уже с первого месяца работы салона.
Проведем анализ рисков.
Для того, чтобы реализация организационного плана проходила согласно ожидаемому сценарию, следует провести анализ рисков проекта и сопоставить их вероятность с финансовыми ожиданиями. Существует ряд рисков, классификация которых представлена на рис.3.4.
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Рис.3.4-Классификация рисков

Источниками возникновения рисков могут быть: 

-Недостаточная информация о спросе на услуги 

-Недостаточный анализ рынка 

-Недооценка своих конкурентов 

-Падение спроса на услуги.
Основные угрозы проекта, отображены в Таблице 3.9.
Таблица 3.9- Оценка рисков
	№
	Вид риска
	Меры, снижающие риск

	1
	Рост цен на материалы для работы
	Подбор поставщиков на взаимовыгодных условиях, замена невыгодных поставщиков; долгосрочные договора с ключевыми поставщиками с фиксированными ценами на сырье.


Продолжение Таблицы 3.9

	2
	Усиление конкуренции
	Непрерывная работа над повышением мастерства, увеличение предоставляемых услуг, предоставление дополнительных услуг клиентам, гибкая система скидок

	3
	Трудности с подбором квалифицированных сотрудников
	Лояльное отношение к сотрудникам, материальные стимулирование работников, составление удобных графиков работы, предоставление социальных гарантий.

	4
	Форс-мажор
	Страховать бизнес

	5
	Сезонность
	Отправлять сотрудников салона в отпуска в менее востребованное время года, а в наиболее востребованное привлекать дополнительный персонал.


В процессе разработки бизнес-плана за основу принята минимизация риска и финансовых потерь с учетом последующих условий: 
- Нормальная окупаемость вложенных средств (стартовый капитал планируется окупить в течение двух лет, что и было заложено в математических расчетах точки безубыточности) 
-Высокая мобильность предприятия из-за простой организационной структуры и ограниченного штата работников 
-Реальные возможности перспективы роста.
3.5Оценка инвестиционного проекта, перспективы развития организации.
Анализ эффективности проекта - непростой процесс, т.к. основная часть оценок прогнозные, с целью их наиболее точного определения нужна детальная проработка проекта, анализ факторов, влияющих на их величину, необходимость учесть инфляцию, риск, временные ха​рактеристики. Проведем расчет основных показателей эффективности проекта без учета изменения стоимости денег во времени. Для этого используется статический метод. Рассчитываются следующие показатели, характеризующие экономическую эффективность  проекта.
1.Срок окупаемости
Чтобы рассчитать срок окупаемости используем формулу:
PP = Ko/ Пчсг           (16)

где, Ko – сумма первоначально вложенных средств. 
Пчсг – Чистая прибыль. 
Сумму прибыли рассчитываем как разность между средними доходами и расходами. П =15000000-11912280 = 3087720 рублей. 
PP=1870000/3087720= = 1,6 лет. 
Срок окупаемости бизнеса проекта по открытию салона красоты составит 7 месяцев. 
2.Рентабельность проекта 

Рентабельность проекта определяется как соотношение между всеми дисконтированными доходами от проекта и всеми дисконтированными расходами на проект. 
Р общ = (П ч / С) * 100 %           (17)
Р общ =(3087720/11912280) *100% =25,9 %, 
3.Индекс доходности (коэффициент benefit cost ratio ) - показатель эффективности инвестиций, количество рублей прибыли, полученное на 1 рубль вложенных инвестиций
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ЧПi / К,         (18)

где, ЧПi - чистая прибыль в i-ом году реализации проекта,

К - сумма инвестиций, необходимая для реализации проекта и исчисленная в пункте
ИД =2471976/ 1000000= 2,5
Сведем все данные в таблицу 3.10.
Таблица 3.10-Основные показатели оценки эффективности проекта
	Показатель
	Значение

	Срок окупаемости
	7 месяцев

	Рентабельность проекта
	25,9%

	Индекс доходности
	2,5


В современной экономике возрастает роль оценки инвестиционных проектов, которые становятся драйверами для увеличения будущей стоимости компаний и получения дополнительной прибыли.
Индекс доходности входит в число основных показателей, которые оценивает любой инвестор при вложении в проект.
Исходя из  данных,  индекс доходности равен 2,5, что больше 1. Таким образом , проект является перспективным и принимается к рассмотрению и анализу.

Срок окупаемости проекта равен 7 месяцев, это достаточно короткий срок .

Это положительный показатель для салона красоты «Шарм». Инвестиции с коротким сроком окупаемости — лучше, так как первоначальные затраты инвестора находятся в опасности более короткий период времени. Тем самым наш проект является привлекательным для инвесторов.
Полученный коэффициент рентабельности равный 25,9%  позволяет прогнозировать в дальнейшем расширение бизнеса.

После возмещения первоначальных затрат салон начнет получать прибыль. Годовая сумма прибыли при запланированных объемах услуг составит 15млн. рублей; эти средства будут направляться на поощрение работников, в фонд расширения фирмы, в резервный фонд. В будущем, заняв свои позиции на рынке, салон может приобрести смежное помещение, переоборудовав его под свои нужды, что позволит существенно расширить список предоставляемых услуг. Можно будет оборудовать  массажный кабинет, где будут проводиться  различные виды массажа: лечебный, косметический, расслабляющий и др. Для этого нужно будет привлечь  квалифицированных специалистов, предложив им достойную зарплату и комфортные условия труда. Такой комплексный подход к клиентам в сочетании с умеренными ценами позволит укрепить свои позиции на рынке, завоевав значительную его долю у конкурентов. 

Если расширение оправдает себя, оно будет продолжаться до пределов, допустимых юридическим статусом ИП, после чего, если это целесообразно, последует преобразование в общество с ограниченной ответственностью.

В заключение можно отметить, что бизнес-проект представляется прибыльным, а экономический расчет обосновывает эффективность данного проекта.

По всем показателям данный проект можно считать эффективным, и его можно рекомендовать к внедрению.

ВЫВОДЫ И ПРЕДЛОЖЕНИЯ
Объектом исследования дипломной работы явилась финансово- хозяйственная деятельность салона красоты «Шарм», который находится на стадии роста и требует расширения.

Изучение и анализ рынка услуг красоты, проведенные в ходе решения задач, поставленных перед работой, позволили сделать следующие выводы: 

- финансовый кризис лишил возможности некоторую часть населения покупать услуги в лучших салонах, эта целевая группа ждет предложения от рынка красоты в качественных услугах по доступным ценам; 

- салоны красоты стали нормой жизни не только из-за потребности в привлекательной внешности, но и сформировавшейся потребности в персональном уходе; т.е. сформирована целевая группа потребителей, которая готова покупать услуги салонов на постоянной основе; 

- салон красоты должен отличаться от конкурентов не только дизайном помещения, но и новыми способами ведения бизнеса: несколькими степенями защиты уровня сервиса, гарантированными процессами, гибкой и глубокой по сути клиентской политикой, современными методами управления персоналом, 
Бизнес-планирование – является необходимым элементом эффективной деятельности фирмы на рынке. Рассмотрев цели и сущность планирования, а также различные аспекты практики составления бизнес - плана, можно сделать вывод, что бизнес-план является эффективным инструментом управления, который помогает фирме определить перспективы своего дела, контролировать текущую ситуацию. План дает основу для принятия рациональных решений, позволяет оформить и анализировать интуитивные предложения.

Анализ предполагаемой деятельности с помощью бизнес-плана показал следующее:

- организация данного салона выгодна. Салон красоты «Шарм» будет иметь выгодное месторасположение, будет ориентирован на клиентов со средним достатком, будет иметь широкий спектр услуг: предоставление парикмахерских и косметологических услуг, предоставление услуг мастеров маникюра, косметологов.

- проанализировав факторы внешней среды салона «Шарм» можно сделать вывод: любые изменения во внешней среде салона могут существенно сказаться на его доходности. Доминирующим фактором остаётся конкуренция в салонном бизнесе. Этот фактор может отрицательно сказаться на деятельности салона и привести к сокращению прибыли.
Подытожив работу, проведенную по изучению финансово-хозяйственной деятельности салона красоты «Шарм», с целью усовершенствования деятельности предприятия разработаны предложения и рекомендации:
1.Нанять в штат визажиста. Современные женщины прекрасно понимают, что мейкап это искусство, и сделать его удачно сможет только профессионал. В наше время престиж и актуальность  профессионального макияжа растет. Услуги визажиста будут отличным дополнением к укладке и к маникюру перед важным событием или просто для поднятия настроения. Тем самым для клиента это экономия времени. Расширение перечня оказываемых услуг позволит привлечь новых посетителей в салон.
2.Создать группу в социальных сетях. Социальные сети сейчас набирают популярность. Ими активно пользуются  клиенты салона красоты. На сегодняшний день многим пользователям социальных сетей легче написать личное сообщение, чем позвонить. Создав аккаунты во всех существующих социальных сетях: ВКонтакте, Одноклассники, Твиттер, Фейсбук, Инстаграм, Ютуб., можно будет публиковать материалы о своих услугах и мастерах, показывать фотографии их работ, продвигать акции и скидки. Потенциальные клиенты будут оставлять комментарии и сообщения на странице салона, а салон  сможет отвечать и приглашать посетить салон красоты, чтобы попробовать одну из услуг. Сегодня набирают популярность такие системы мгновенных сообщений, как Скайп, Вайбер, Ватсап. Можно создать в них чаты, чтобы у клиентов была возможность общаться между собой на темы, связанные с салоном красоты. Это даст информацию о пожеланиях аудитории и поможет улучшить качество услуг. Подобный формат общения позволит всегда оставаться на одной волне с клиентами.
3. Заняться интернет маркетингом. Создав официальный сайт салона, можно будет вести блог и выкладывать несколько раз в неделю интересные статьи связанные с индустрией красот: как наносить лак, какой цвет волос в тренде и т.д.
4.Начать продажу профессиональной косметики. Клиент может тут же получить консультацию профессионала и приобрести нужный ему товар. Розничные продажи профессиональной косметики в салонах красоты считаются успешными, прибыль от них составляет 20-30% от общей прибыли бизнеса. На продажу нужно выбрать и закупить косметику, на которой работает сам салон.
5.Проводить демо версии косметологических процедур. Первая процедура будет проводиться бесплатно. Плюсы этой процедуры – клиент может расслабиться, ни о чем не думать, взять и насладиться временем, которое он выделил на себя, потом выйти из салона отдохнувшей и красивой. У клиентов, которых пробная процедура вызвала приятные впечатления, возникнет желание пройти полный курс.  
Такие демо версии могут послужить хорошей рекламой для салона. 
6.Сделать подарочные сертификаты, которые будут призваны облегчить головную боль человека при выборе подарка для близкого человека. Для клиентов это возможность сделать хороший подарок, минимизировав затраты времени и сил. 
Внедрение подарочных сертификатов - это отличный инструмент, который поможет увеличить поток клиентов или повысить их лояльность.
Плюсы подарочного сертификата:

1. Универсальность. Так  как это подарок для всех и каждого. Даже для мужчины можно подобрать соответствующий сертификат;
2. Уникальность. Каждый сертификат будет выполняться индивидуально, а потому это будет подарок поистине ручной работы;
3. Индивидуальность. Покупая сертификат, можно самому сделать выбор в сторону необходимых процедур. Так, выбирая стоимость процедур (от 3 до 50 тысяч), вы вкладываете свое видение подарка для вашего знакомого/друга;
4 Впечатления. После посещения салона, у женщины будет очень много прекрасных впечатлений, которыми она с радостью поделится с тем, кто это умеет ценить.
5.Для комфортного пребывания в салоне создать бесплатный доступ в интернет. Предлагать клиентам в качестве комплимента от салона красоты, кофе и чай.
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Приложение.1

Стоимость предоставляемых услуг

	Женский зал

	Стрижка на короткие волосы+укладка
	250 руб

	Стрижка на средние/длинные волосы+укладка
	350 руб

	Горячие ножницы средние/длинные волосы
	600 руб

	Прическа любой сложности
	950 руб

	Окрашивание короткие волосы
	750 руб

	Окрашивание средние волосы
	1200 руб

	Окрашивание длинные волосы
	1500 руб

	Объемная укладка надолго
	2500 руб

	Мужской зал

	Спортивная/окантовка с переходом/бокс/полубокс
	180 руб

	Молодежная/модельная/теннис
	200руб

	Индивидуальная /креативная
	300 руб

	Камуфляж седины
	350 руб

	Детский зал

	Стрижка модельная
	200 руб

	Стрижка индивидуальная
	300 руб

	Подравнивание кончиков волос
	50 руб

	Плетение
	300 руб

	Маникюр

	Маникюр женский
	200 руб

	Маникюр мужской
	300 руб

	Педикюр женский
	800 руб

	Парафинотерапия
	300 руб

	Покрытие гель-лак руки/ноги
	800 руб

	Косметолог

	Оформление бровей
	150 руб

	Моделирование бровей хной
	500 руб

	Наращивание ресниц
	1000 руб

	Шугаринг
	1500 руб

	Прокол ушей
	500 руб

	Солярий

	1 минута
	9 руб

	50 минут
	350 руб

	100 минут
	600 руб

	150 минут
	750 руб

	200 минут
	800 руб


Приложение 2

 Перечень основных фондов предприятия
	№
	Основные фонды
	Цена за 1 шт (Руб)
	Количество
	Срок полезного использования (год)
	Итого (руб)

	1
	Стойка на ресепшн
	20000
	1
	10
	20000

	2
	Стул администратора
	2500
	1
	10
	2500

	3
	Гардеробный шкаф, вешалки
	20000
	1
	10
	20000

	4
	Журнальный столик
	3000
	1
	10
	3000

	5
	Кресла
	5400
	6
	10
	32400

	6
	Рабочие столы
	8000
	6
	10
	48000

	7
	Шкафы
	15000
	3
	10
	45000

	8
	Тумбы
	3000
	6
	10
	18000

	9
	Рабочий туалет «Элеганс»
	10900
	2
	5
	21800

	10
	Парикмахерская мойка «Атена»
	29050
	2
	3
	58100

	11
	Косметологическая кушетка «Релакс»
	15400
	1
	5
	15400

	12
	Маникюрный столик
	7000
	1
	10
	7000

	13
	Лампа маникюрная
	3000
	1
	3
	3000

	14
	Диван «Комодо»
	19750
	2
	5
	39500

	15
	Столик косметолога «Трио»
	5300
	2
	10
	10600

	16
	Унитазы
	2000
	2
	7
	4000

	17
	Ковры
	2000
	3
	5
	6000

	18
	Цветы
	1000
	8
	3
	8000

	19
	Картины
	2000
	2
	10
	4000

	20
	Тележки для инструментов «Terry»
	5050
	4
	10


	20200

	21
	Часы
	1000
	2
	5
	2000

	22
	Электрочайники
	1900
	1
	3
	1900

	23
	Чайный сервиз
	1500
	1
	3
	1500

	24
	Жк-панель
	20000
	4
	15
	80000

	25
	Музыкальный центр
	20000
	1
	15
	20000

	26
	Фены
	2000
	4
	3
	8000

	27
	Утюжки
	2000
	4
	3
	8000

	28
	Телефоны
	5000
	1
	5
	5000

	29
	Солярий
	150000
	1
	5
	150000

	
	Итого:
	
	
	
	662900


Приложение 3.

 Расчет стоимости основного капитала и амортизационных отчислений за год. 

	№
	Основные фонды
	Балансовая прибыль(Руб)
	Введено(руб)
	Выведено(руб)
	Среднегодовая стоимость(руб)
	Норма амортизации(%)
	Сумма амортизационных отчислений(руб)

	1
	Стойка на ресепшн
	20000
	-
	-
	20000
	10
	2000

	2
	Стул администратора
	2500
	-
	-
	2500
	10
	250

	3
	Гардеробный шкаф, вешалки
	20000
	-
	-
	20000
	10
	2000

	4
	Журнальный столик
	3000
	-
	-
	3000
	10
	300

	5
	Кресла
	32400
	-
	-
	32400
	10
	3240

	6
	Рабочие столы
	48000
	-
	-
	48000
	10
	4800

	7
	Шкафы
	45000
	-
	-
	45000
	10
	4500

	8
	Тумбы
	18000
	-
	-
	18000
	10
	1800

	9
	Рабочий туалет «Элеганс»
	21800
	-
	-
	21800
	20
	4360

	10
	Парикмахерская мойка «Атена»
	58100
	-
	-
	58100
	33
	19173

	11
	Косметологическая кушетка «Релакс»
	15400
	-
	-
	15400
	20
	3080

	12
	Диваны «Комодо»
	39500
	-
	-
	39500
	20
	7900

	13
	Маникюрный столик
	7000
	-
	-
	7000
	10
	700

	14
	Лампа маникюрная
	3000
	-
	-
	3000
	33
	990

	15
	Столик косметолога «Трио»
	10600
	-
	-
	10600
	10
	1060

	16
	Унитазы
	4000
	-
	-
	4000
	14
	560

	17
	Ковры
	6000
	-
	-
	6000
	20
	1200

	18
	Цветы
	8000
	-
	-
	8000
	33
	2640

	19
	Картины
	4000
	-
	-
	4000
	10
	400

	20
	Тележки для инструментов «Terry»
	20200
	-
	-
	20200
	10
	2020

	21
	Часы
	2000
	-
	-
	2000
	20
	400

	22
	Электрочайник
	1900
	-
	-
	1900
	33
	627

	23
	Чайный сервиз
	1500
	-
	-
	1500
	33
	495

	24
	Телевизоры
	80000
	-
	-
	80000
	6
	4800

	25
	Музыкальный центр
	20000
	-
	-
	20000
	6
	1200

	26
	Фены
	8000
	-
	-
	8000
	33
	2640

	27
	Утюжки
	8000
	-
	-
	8000
	33
	2640

	28
	Телефон
	5000
	-
	-
	5000
	20
	1000

	29
	Солярий
	150000
	-
	-
	150000
	20
	30000

	
	Итого
	662900
	
	
	662900
	
	106775


Приложение 4.
Расчет потребности в оборотных средствах на месяц
	№
	Оборотные средства
	Цена за единицу, руб.
	Среднедневное потребление, руб
	Норматив запаса, дни
	Норматив оборотных средств, руб

	1
	Для парикмахера-универсала
	Краска для волос
	500
	1500
	30
	45000

	2
	
	Мусс для укладки
	300
	100030
	30
	30000

	3
	
	Лак для укладки
	300
	600
	30
	18000

	4
	
	Маски
	1500
	500
	30
	1500

	5
	
	Бальзамы
	1000
	300
	30
	9000

	6
	
	Масла для волос
	2000
	300
	30
	9000

	7
	
	Ножницы
	200
	30
	30
	300

	8
	
	Бигуди
	100
	30
	30
	300

	9
	
	Расчески
	200
	10
	30
	300

	10
	Для мастера маникюра и педикюра
	Пилки
	150
	25
	30
	750

	11
	
	Жидкость для снятия лака
	100
	35
	30
	1050

	12
	
	Гель-лаки
	10
	35
	30
	1050

	13
	
	Крем для рук
	150
	50
	30
	1500

	14
	
	Кусачки
	100
	10
	30
	300

	15
	Для косметолога
	Крем для лица
	500
	15
	30
	450

	16
	
	Пилинг
	250
	40
	30
	1200

	17
	
	Крема- маски
	2000
	200
	30
	6000

	18
	
	Крем для лифтинга
	2500
	100
	30
	3000

	19
	
	Тоник для лица
	700
	30
	30
	3000

	20
	
	Увлажняющий спрей
	400
	150
	30
	4500

	21
	
	Скрабы
	1500
	200
	30
	6000

	22
	
	Спонжи
	200
	60
	30
	1800

	23
	
	Шпатели
	200
	25
	30
	750

	24
	
	Кисти
	300
	40
	30
	1200

	25
	
	Пленка для обертывания
	500
	50
	30
	1500

	26
	
	Полоски для депиляции
	200
	25
	30
	750

	27
	
	Воск и сахарная паста для депиляции
	600
	1200
	30
	36000

	28
	
	Варежка для парафинотерапии
	300
	30
	30
	900

	29
	Для солярия
	Крем для загара
	1000
	100
	30
	3000

	30
	
	Шапочки
	15
	300
	30
	9000

	31
	
	Тапочки
	30
	300
	30
	9000

	32
	
	Стикини
	10
	200
	30
	6000

	33
	Общие
	Одноразовые салфетки
	500
	100
	30
	3000

	34
	
	Ватные диски
	50
	50
	30
	1500

	35
	
	Ватные палочки
	50
	50
	30
	1500

	36
	
	Бумажные полотенца
	30
	30
	30
	900

	37
	
	Жидкое мыло
	100
	5
	30
	150

	
	Итого
	
	
	
	
	237150


Приложение 5.

График платежей по кредиту
	№
	Дата платежа
	Остаток долга после выплаты
	Погашение основного долга
	Начисленные проценты
	Сумма платежа

	1
	Январь 2016
	979 177,31
	20 822,69
	15 833,33
	36 656,02

	2
	Март 2016
	958 024,93
	21 152,38
	15 503,64
	36 656,02

	3
	Март 2016
	936 537,64
	21 487,29
	15 168,73
	36 656,02

	4
	Апрель 2016
	914 710,13
	21 827,51
	14 828,51
	36 656,02

	5
	Май 2016
	892 537,03
	22 173,11
	14 482,91
	36 656,02

	6
	Июнь 2016
	870 012,84
	22 524,18
	14 131,84
	36 656,02

	7
	Июль 2016
	847 132,02
	22 880,82
	13 775,20
	36 656,02

	8
	Август 2016
	823 888,93
	23 243,10
	13 412,92
	36 656,02

	9
	Сентябрь 2016
	800 277,82
	23 611,11
	13 044,91
	36 656,02

	10
	Октябрь 2016
	776 292,86
	23 984,95
	12 671,07
	36 656,02

	11
	Ноябрь 2016
	751 928,15
	24 364,72
	12 291,30
	36 656,02

	12
	Декабрь 2016
	727 177,65
	24 750,49
	11 905,53
	36 656,02

	13
	Январь 2017
	702 035,28
	25 142,37
	11 513,65
	36 656,02

	14
	Март 2017
	676 494,82
	25 540,46
	11 115,56
	36 656,02

	15
	Март 2017
	650 549,97
	25 944,85
	10 711,17
	36 656,02

	16
	Апрель 2017
	624 194,32
	26 355,65
	10 300,37
	36 656,02

	17
	Май 2017
	597 421,38
	26 772,94
	9 883,08
	36 656,02

	18
	Июнь 2017
	570 224,53
	27 196,85
	9 459,17
	36 656,02

	19
	Июль 2017
	542 597,07
	27 627,46
	9 028,56
	36 656,02

	20
	Август 2017
	514 532,17
	28 064,90
	8 591,12
	36 656,02

	21
	Сентябрь 2017
	486 022,90
	28 509,26
	8 146,76
	36 656,02

	22
	Октябрь 2017
	457 062,25
	28 960,66
	7 695,36
	36 656,02

	23
	Ноябрь 2017
	427 643,05
	29 419,20
	7 236,82
	36 656,02

	24
	Декабрь 2017
	397 758,04
	29 885,01
	6 771,01
	36 656,02

	25
	Январь 2018
	367 399,86
	30 358,18
	6 297,84
	36 656,02

	26
	Март 2018
	336 561,00
	30 838,86
	5 817,16
	36 656,02

	27
	Март 2018
	305 233,86
	31 327,14
	5 328,88
	36 656,02

	28
	Апрель 2018
	273 410,71
	31 823,15
	4 832,87
	36 656,02

	29
	Май 2018
	241 083,70
	32 327,02
	4 329,00
	36 656,02

	30
	Июнь 2018
	208 244,83
	32 838,86
	3 817,16
	36 656,02

	31
	Июль 2018
	174 886,02
	33 358,81
	3 297,21
	36 656,02

	32
	Август 2018
	140 999,03
	33 886,99
	2 769,03
	36 656,02

	33
	Сентябрь 2018
	106 575,50
	34 423,54
	2 232,48
	36 656,02

	34
	Октябрь 2018
	71 606,92
	34 968,57
	1 687,45
	36 656,02

	35
	Ноябрь 2018
	36 084,68
	35 522,24
	1 133,78
	36 656,02

	36
	Декабрь 2018
	0,00
	36 084,68
	571,34
	36 656,02

	Итого по кредиту:
	1 000 000,00
	319 616,72
	1 319 616,72


Финансовые








Форс-мажор





Коммерческие





-появление новых конкурентов;


-усиление конкуренции со стороны имеющихся конкурентов;


-рост цен на материалы;


-сезонные колебания спроса.





-непредвиденные обстоятельства стихийного характера





-рост инфляции;


-экономический спад;


-изменение налогового законодательства.
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				2013		2014		2015

		Выручка		8668.48		14064.84		15936.29

		Затраты		6425.35		9912.01		10783.46

		Прибыль		1794.5		3322.26		4122.26

				Для изменения диапазона данных диаграммы перетащите правый нижний угол диапазона.
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				Объем рынка сегментов индустрии в г.Ижевск

		Средниу уровень		50%

		VIP		5%

		Люкс		15%

		Эконом-класс		30%

				Для изменения диапазона данных диаграммы перетащите правый нижний угол диапазона.
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