iznesplan

salonu fryzjerskiego

Pomaga
planowac
dziatalnosc

| kontrolowac
realizacje.
Pozwala
aktualizowac
zatozenia i lepig)
zarzadzac

orzedsiewzieciem.

Ewa Mielcarek
TIwonna Widzyniska-Golacka
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rzygotowanie biznesplanu pomaga wyrobic¢ sobie
P lepsze spojrzenie na catos¢ przedsiewziecia, zapla-
nowa¢ dziatania oraz przewidzie¢ mozliwe efekty.
Jesli rozpoczecie dziatalnosci wymaga uzyskania tzw. ze-
wnetrznych Zrédet finansowania — np. kredytu — jego spo-
rzadzenie jest niezbedne.
Pomoze okresli¢ wartos¢ biznesu, uzyskaé kredyt, kontrolo-
wac odpowiednie wykorzystanie funduszy, zarzadza¢ przed-
siewzieciem. Jezeli plan biznesowy powstaje z myslg
o0 banku, najwazniejsze sg aspekty finansowe (np. czy zato-
Zenia sa realistyczne, czy ptynnosé finansowa jest wystar-
czajaca dla pokrycia sptaty kredytu, jaka czes¢ planowanej
inwestycji finansowana jest ze srodkéw wtasnych, kiedy
dfug moze by¢ w catosci sptacony, jaka jest wrazliwo$¢ pro-
jektu na zmiany zachodzace w otoczeniu firmy).
Jedli jest pisany dla celéw wfasnych — moze sie on koncen-
trowac przede wszystkim na szczeg6tach zwigzanych z uru-
chomieniem i dziataniem salonu.
Jakkolwiek podstawowe elementy sktadowe planu bizneso-
wego sg wzglednie state, to jednak zakres opracowania po-
szczegblnych fragmentdw moze by¢ rézny, w zaleznosci
od celu, ktéremu ten dokument ma stuzyé. Biznesplan po-
winien zawiera¢:
1. Opis przedsiewziecia
. Analize rynku
. Strategie marketingowg
. Organizacje salonu
. Analize ryzyka i mozliwosci
. Finansowanie
. Prognozy finansowe

NO O~ W

Jak rozpoczagé?

Zanim sie przystapi do pisania samego dokumentu, warto
zastanowic sie, co zostafo zrobione, a co nalezy zrobic.
Mozna zastosowac nastepujacg metode. Nalezy przygoto-
wac tak duzo kartek papieru, ile jest pozycji w planie biz-
nesowym. Kazdg z kartek powinno sie opatrzy¢ nagtow-
kiem i zanotowa¢ wszystkie niezbedne i znane fakty. Na-
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stepnie informacje uktada sie w logiczng catos¢. Po-
zwala to na zebranie i uporzadkowanie pomystow,
ujawnieniu luk i stabosci, a przedsiewziecie tylko
na tym zyska.

Opis przedsiewziecia

Jest to jeden z wazniejszych elementéw opracowa-
nia. Pisany jest zwykle na koncu i obejmuje zwiezty
skrét informacji zawartych w catym biznesplanie.

W tej czesci nalezy przede wszystkim opisaé gtéwne
wnioski z przeprowadzonych analiz i upewni¢ ewen-
tualnego kredytodawce, ze projekt zakonczy sie suk-
cesem. Powinny sie tutaj znalez¢ takie elementy jak:
nazwa salonu, dane teleadresowe, forma wfasnosci,
rodzaj $wiadczonych ustug oraz sprzedawanych pro-
duktéw, wysokos$¢ niezbednych $rodkéw finanso-
wych wraz ze sposobem ich wykorzystania oraz da-
ne dotyczace spodziewanych zyskow.

Analiza rynku

Od rzetelnego rozpoznania rynku i jego mozliwosci
zalezeé bedzie powodzenie przedsiewziecia. Kluczo-
wa sprawg bedzie przeprowadzenie badan, ktére
majg na celu zebranie jak najwiekszej ilosci informa-
cji o rynku ustug fryzjerskich. Przystepujac do tego
zadania, nalezy sie m.in. zastanowic, jakie jest zapo-
trzebowanie na tym rynku, kim bedg klienci salonu,
ilu ich bedzie, jakie ustugi bedzie Swiadczy¢ salon,
jakie sg oczekiwania klientéw co do jakosci ustug,
czy w okolicy znajduje sie zaktad oferujgcy podobne
ustugi, jaka jest jego oferta, jakie sg perspektywy
rozwoju na najblizsze lata? Na wzrost wiarygodnosci
przeprowadzonych badan korzystnie wptyna statysty-
ki liczbowe. Czes$¢ danych dostepna jest w Interne-
cie. Powinno sie rowniez odwiedzi¢ miejscowy urzad
statystyczny. Najcenniejszym zrédtem informacji be-
dzie jednak obserwacja bezposredniej konkurencji.

ZARZADZANIE]|

Strategia marketingowa

Szeroko rozumiany marketing jest podstawa sukcesu
przysztej dziatalnosci. Skfada sie na niego szereg decyzji
i dziatan, ktore bedg miaty na celu odrdznienie oferowa-
nych produktow lub $wiadczonych ustug od ofert konku-
rencji. Strategia marketingowa zawiera wiec informacje
0 asortymencie (ustugach lub produktach), polityce ce-
nowej, okresla przewage konkurencyjng produktéw lub
ustug i ich sprzedazy. Nalezy przeanalizowac¢ m.in., jakie
produkty i/lub ustugi bedzie oferowat salon, czy dziatal-
nos$¢ bedzie sie koncentrowata wyfacznie na $wiadcze-
niu ustug fryzjerskich, czy bedzie tez obejmowata ustugi
dodatkowe (jak np. kosmetyke, pielegnacje paznokci,
masaze, solarium), na jakim poziomie bedga sie ksztatto-
wac ceny $wiadczonych ustug, czy i jaka bedzie polityka
rabatowa (karnety, znizki dla statych klientéw), w jaki
sposob salon bedzie sie reklamowat (ogfoszenia w pra-
sie, reklamy radiowe, plakaty, broszury, ulotki), w jakiej
dzielnicy bedzie sie znajdowat punkt i jaki bedzie jego
styl i wystrdj. Nalezy pamietac, ze kluczowym Zrédtem
przewagi konkurencyjnej, ktory warunkuje sukces, jest
jakos¢é swiadczonych ustug i obstugi klienta. Warto réw-
niez zastanowic¢ sig, czym nasz salon bedzie wyrdzniat
sie sposrod innych.

ESTETICA POLSKA|177



Organizacja salonu

Ustala ona forme, w jakiej ma funkcjonowac zaktad,
uwzglednia niezbedne pozwolenia wymagane przez
przepisy prawa, okresla materiaty i Zrédta zaopatrze-
nia oraz zawiera dane dotyczace zatrudnienia. Bizne-
splan powinien wyjasniac, jakie osoby sg wazne dla
powodzenia przedsiewziecia, czy wszystkie kluczowe
stanowiska sg obsadzone, w jaki sposéb zamierza
sie przeprowadzi¢ proces rekrutacji, jakie wymagania
beda stawiane wobec pracownikdéw, jak bedg oni wy-
nagradzani, w jaki sposéb zamierza sie zwiekszy¢
zaangazowanie pracownikéw w sprawy firmy (np.
poprzez wprowadzenie systemu premii i nagrad).
Plan biznesowy powinien réwniez regulowac kwestie
dbatosci o bezpieczenstwo i higiene pracy (np. wy-
maog noszenia uniformu) oraz kwestie szkolen dla
pracownikow.

Analiza ryzyka i mozliwosci
Ten fragment wigze sie ze wskazaniem gtéwnych
problemdw i zagrozen projektu oraz ma na celu
przedstawienie okolicznosci uzasadniajacych jego re-
alizacje. Ryzyko ekonomiczne ptynie z wielu stron,
nalezy sie wystrzega¢ zbytniego optymizmu, ale nie
powinno sie rowniez unika¢ wskazania gtéwnych za-
grozen. Analiza problemoéw i mozliwosci ma zwykle
ksztatt uproszczonej analizy SWOT (Sity, Wady, Oka-
zje, Trudnosci). Pierwsze dwa elementy tej analizy
opisuja wewnetrzny potencjat i stabosci salonu fry-
zjerskiego (np. atrakcyjna lokalizacja, doswiadczenie
w kierowaniu firma, kompleksowos¢ oferowanych
Swiadczen, mozliwos¢ Swiadczenia ustug w domu
klienta, profesjonalna obstuga, duze koszty zwigzane
Z uruchomieniem dziatalnosci, trudnosci w utrzyma-
niu ptynnosci finansowej). Pozostate dwa odnoszg sie
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Usmiechniety
stylista
to skarb

do ryzyka, trudnosci i okazji wynikajacych z otocze-
nia zewnetrznego (np. ograniczenia prawne, zmiana
struktury wiekowej ludnosci).

Finansowanie

To oczywiste, ze bank bedzie chciat doktadnie po-
znaé rodzaj i wielkos¢ funduszy potrzebnych do zre-
alizowania pomystu. W tym celu nalezy przedstawic¢
szczegotowy plan finansowy, podajac, jaki jest catko-
wity koszt realizacji przedsiewziecia i wymieniajac
poszczegblne pozycje kosztorysu.

Przyktadowe koszty dla zaktadu fryzjerskiego z trze-
ma stanowiskami dla stylistéw fryzur i manikiurzyst-
ki, przy zatozeniu, ze punkt bedzie sie znajdowat

w centrum duzego miasta (dzierzawa), przedstawiajg
sie nastepujaco:

Kapitat niezbedny do uruchomienia przedsiewziecia
(orientacyjne koszty poczatkowe):

1. Prace remontowo-adaptacyjne lokalu

ok. 10 000 zt

2. Wyposazenie salonu

— meble tworzace stanowiska pracy ok. 10 000 zt

— urzadzenie do nowoczesnej trwatej ok. 3 000 zt

— suszarki reczne (3 szt.) ok. 1 500 zt

— suszarki stojgce (2 szt.) ok. 4 000 zt

— fotele fryzjerskie (2 szt.) ok. 6 000 zt

— stanowisko do mycia gtowy ok. 3 000 zt

— lustra ok. 4 000 zt

— nozyczki, szczotki, grzebienie, maszynki fryzjerskie,
miseczki, pedzle, rekawice, reczniki, itp.

ok. 4 000 zt

— wyposazenie pomocnicze ok. 700 zt
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— odziez ochronna pracownikéw ok. 600 zt

— urzadzenie do pielegnacji paznokci ok. 1 000 zt
3. Sprzet (komputer, telefon, drukarka)

— komputer i oprogramowanie stuzace do doboru ko-
loréw i fryzur ok. 6 000 zt

— kasa fiskalna ok. 2 000 zt

— drukarka ok. 800 zt

— aparat telefoniczny (baza + 2 stuchawki) ok. 700 zt
4. Optaty urzedowe ok. 300 zt

taczne koszty poczatkowe: ok. 57 600 zt
Miesieczne orientacyjne koszty dziatalnosci

1. Zakup materiatow i produktéw ok. 2 500 zt

2. Wynagrodzenia i prowizje ok. 8 000 zt

3. Czynsz i media ok. 2 000 zt

4. Podatki i ubezpieczenia (w tym ZUS) ok. 3 500 zt
5. Optaty abonamentowe, prowizje, odsetki

— ustugi telekomunikacyjne ok. 150 zt

— odsetki i prowizje bankowe ok. 700 zt

6. Amortyzacja ok. 1 500 zt

7. Reklama ok. 1 000 zt

8. Szkolenia dla pracownikdéw ok. 500 zt

taczne miesieczne koszty dziatalnosci wyno-

szg: 19 850 zt, a roczne: 238 200 zt

Razem koszty poczatkowe i koszty dziatalnosci

w skali roku: 295 800 zt

Nastepnie powinno sie wymieni¢ spodziewane Zrédta
finansowania (przychody), pamigtajac, by byty one
prawdopodobne i udokumentowane. Dla banku istot-
ng informacja bedzie wielko$¢ zaangazowanych $rod-
kow wtasnych. Jezeli zgromadzony kapitat okaze sie
niewystarczajacy, nalezy przedstawic, jaki jest udziat
$rodkoéw obcych, w jaki sposéb sie go pozyska oraz
na co zostanie przeznaczony. W planie biznesowym
powinny sie réwniez znalez¢ informacje, jakie bedg
oczekiwane obroty za pierwszy rok, jaki bedzie ocze-
kiwany zysk (strata) netto za pierwszy rok, jaka
czes$é kwoty kredytu zostanie sptacona w pierwszym
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Eleganckie
wejscie do
salonu sieci
salonéw
patronackich
Alfaparf

Pieknie urzadzony salon to wysokie koszty
- sie¢ salonéw patronackich Alfaparf

roku dziatalnosci salonu, jaki jest termin sptaty ca-
tosci kredytu oraz jakie sa plany na drugi rok dzia-
talnosci.

Szacujac catkowite roczne obroty dla tego samego
zakfadu, mozna zatozyc¢, ze bedg to nastepujace
wartosci:

Miesigc ~ Wielkos¢ ~ Czynniki Proc. Obroty
popytu  decydujace docelowych  w ztotych
0 popycie obrotéw
Styczen  Maly Poczatek dziatania 50 15000
Luty Sredni Karnawat 70 21 000
Marzec  Sredni = Jakosc ustug 80 24000
Kwieciei  Sredni  Okres przedswigteczny 100 30000
Maj Sredni ~ Promocje 100 30 000
Czerwiec  Sredni  Reklama 100 30000
Lipiec Maty Okres urlopowy 60 18 000
Sierpied ~ Maly Okres urlopowy 55 16 500
Wrzesien ~ Maty Obnizka cen u konkurentow = 65 19 500
Pazdziemik Sredni  Jakosc ustug 90 27 000
Listopad = Sredni = Jakosc ustug 100 30000
Grudzien  Silny Okres przedswiateczny 120 36 000
Catkowite obroty przedsighiorstwa w ciagu roku 297 000

ESTETICA POLSKAI179



Z poréwnania przychoddw i kosztow wynika, jaki jest

Dobry gust i prostota tworzg piekny wystréj salonu

wynik finansowy inwestycji (czyli zysk lub strata - sieé salonéw patronackich Alfaparf

brutto). W tym wypadku juz w pierwszym roku dzia-
talnosci zakfad ten osiagnat zysk na pozio-

mie 1 200 zt brutto (obroty: 297 000 zt — kosz-

ty: 295 800 zt = zysk/strata: 1 200 zt brutto). Wie-
le przedsiewzie¢ przynosi poczatkowo straty, co wy-
nika w duzej mierze z wysokich naktadéw poczatko-
wych, niezbednych do uruchomienia firmy. Wazne
jest natomiast, aby zakfad byt rentowny (przynosit
zyski) w dtugim okresie.

Prognozy finansowe

Bardzo trudno jest okresli¢ wielko$¢ przychodéw

(a co za tym idzie zyskdw i strat) w nieistnigjacej
jeszcze firmie, zwtaszcza w perspektywie dfuzszej niz
rok. Nawet eksperci prawie zawsze sie myla, ale to
nie powdd, aby nie dokonywac szacunkéw. Najlep-
szym sposobem jest wykorzystanie do tego celu da-
nych pochodzacych z innych firm, dziatajacych juz
na tym rynku. Nalezy pamietac, by nie opiera¢ sie
wytgcznie na komputerowych czy ksiegowych wyli-
czeniach petnych liczb i procentéw. Przedstawiajac
prognozowane koszty, trzeba pamigtac, ze np. dodat-
kowo zatrudniany personel to takze dodatkowe kosz-
ty. Nowy etat bedzie generowat oprdcz wynagrodze-
nia nowe wydatki na ubezpieczenie, wyposazenie
stanowiska pracy oraz dodatkowe koszty zwigzane

z wdrozeniem i przeszkoleniem pracownika. Planujac
np. wydatki na promocje, nalezy przygotowac sie

do tego znacznie wczesniej, niz bedzie sie podejmo-
wato dziatania. Kosztow reklamy nie pokrywa sie
zwiekszonymi dochodami ze sprzedazy ustug, ponie-
waz zyski odnotuje sie dopiero z pewnym opdznie-
niem, kilka miesiecy po wydatkach na reklame.

Plan powinien poméc w zaplanowaniu dziatalnosci,
kontroli poszczegdlnych etapdw realizacji. Jego war-
toscig sg bowiem decyzje, do jakich on prowadzi.

To oczywiscie oznacza, ze aby stworzy¢ plan warty
wysitku, trzeba bedzie zgodnie z nim postepowac.
Niezaleznie od czasu (miesigc, kwartat) konieczne
jest regularne $ledzenie wynikéw i analizowanie réz-
nic pomiedzy planem a biezacymi wynikami. Pozwoli
to zaktualizowa¢ wczesniejsze zatozenia i lepigj za-
rzadzaé catym przedsiewzieciem w przysztosci.
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