	[image: image1.emf]


	
	[image: image2.png]



	
	[image: image3.emf]





Plan de afaceri
Salon Cosmetic ‘ Super Beauty ’
Program de formare profesionala

COMPETENTE ANTREPRENORIALE

Proba practica 

Perioada: 11.04.2022-21.04.2022
Cursant: NICOLAE ANDREEA GABRIELA

         [image: image1.emf]
Cuprins

Capitolul 1 Sumarul executiv ………………………………………… 3  
Capitolul 2 Descrierea afacerii ...............................................................4
Capitolul 3 – Piata. Cercetarea de marketing .........................................7
Capitolul 4 – Conducerea firmei ............................................................10
Capitolul 5 Necesarul de finantare .........................................................10
Capitolul 6 Proiectii financiare ..............................................................11
Capitolul 7 Concluzii .............................................................................13
Capitolul 1 Sumarul executiv  
1.1. Descrierea afacerii
Prezentul plan de afaceri se întocmeşte în vederea înfiinţării şi dezvoltării unui salon cosmetic în domeniul ingrijirii personale, destinat unei game largi de clienţi avand ca obiectiv de activitate coafura, manichiura, cosmetica şi servicii de make-up.
1.2. Descrierea produselor si serviciilor

Produsul oferit de salon apare ca o sumă de servicii unitare, grupate în:

· servicii de bază;

· servicii auxiliare;

· servicii suplimentare
Salonul cosmetic Super Beauty are ca scop satisfacerea tuturor clientilor  oferind o gamă largă de servicii prin folosirea unor produse profesionale, de calitate şi cu un personal bine pregătit, având ca rezultat satisfacţia acestora. Portofoliul de servicii oferit de către salonul cosmetic Pro Beauty se clasifică după cum urmează:
a) Servicii de Hairstyling: tuns, coafat, vopsit, decapaj, tratament păr, extensii de păr natural;

b) Cosmetică: tratamente faciale, epilat cu ceară tradiţională, epilat cu ceară de unică folosinţă;

c) Manichiură şi pedichiură: manichiură şi pedichiură clasică, unghii false cu gel, unghii false cu acryl, ojă semipermanentă;

d) Solar;
e) Make-up: machiaj de zi, machiaj de seară, machiaj mirese, gene false
1.3. Obiectivele afacerii

Intreprinderea işi propune ca obiective pe termen scurt şi mediu:

· Sa devina un salon recunoscut prin calitatea produselor ,prin profesionalismul personalului ,prin designul unic al acestuia .

· Are ca obiectiv atragerea unui numar de 20 de clienti pe zi in cadrul fiecarui departament ( make-up, cosmetica ,servicii de hairstyling) si un numar de 10000 de client in primul an .

· Cresterea numarului de clienti cu 25% dupa primul an de functionare
· Dublarea volumului de vânzări până la sfârşitul anului 3 de sustenabilitate şi atingerea unei cifre de afaceri de 35.000 Euro anual.
1.4 Conducerea firmei

Echipa de conducere va fi formată din cei patru asociati în cadrul firmei. 

Managementul firmei va fi asigurat de Administratorul firmei.
1.5 Necesarul de finantare

Pentru realizarea investitiei este necesara o finantare de 136500 Lei din care finantare nerambursabila  in valoare de 129.675  lei si finantare din surse proprii in valoare de  6825 lei.
Sursele de finanţare proprii ale întreprinderii vor fi asigurate atât din veniturile viitoare ale societăţii cât şi din aportul personal, cel puţin în prima fază de iniţiere a afacerii când veniturile previzionate vor fi mai reduse. 

Capitolul 2 Descrierea afacerii
Domeniul de activitate: Codul CAEN principal de activitate al intreprinderii este:

9602
Coafură şi alte activităţi de înfrumuseţare

Locatia afacerii

 Salonul cosmetic va avea sediul pe strada Toamnei nr. 73, Craiova. Spaţiul necesar funcţionării va fi închiriat. In acest scop s-a obtinut un acord de principiu de la proprietarul cladirii pentru inchirierea unui spatiu de aproximativ 80 mp.

Descrierea produselor si serviciilor

Servicii de bază

Prima gamă de servicii furnizate de salonul cosmetic Super Beauty se înscrie în categoria serviciilor de bază, oferta acestei companii fiind în primă instanţă asemănătoare cu ofertele concurenţilor. Toate acestea sunt menite să ofere clientelor o gamă largă de servicii prin folosirea unor produse profesionale, de calitate şi cu un personal bine pregătit, având ca rezultat satisfacţia acestora.
Principalele servicii oferite vor fi:

- Servicii de hairstyling: tuns, coafat, vopsit, tratamente păr, extensii de păr

- Servicii de cosmetica: tratamente faciale, epilat cu ceara traditionala, epilat cu ceara de unica folosinta

- Servicii de manichiura si pedichiura: manichiura si pedichiura clasica, oja semipermanenta, unghii false cu gel

- Solar

- Servicii de makeup: machiaj de zi, machaij de seara, machiaj mirese si gene false 
Servicii auxiliare

Este important de menţionat că un client nu va fi satisfăcut de prestaţia unui salon de înfrumuseţare fără o gamă variată de servicii auxiliare, chiar dacă serviciile de bază sau cele suplimentare vor fi îndeplinite cu succes în interesul clientului. Printre serviciile auxiliare se numără în primul rând design-ul deosebit de plăcut al site-ului, în măsura în care deţine o valoare informativă maximă. Este împărţit în diverse categorii de interes pentru client – preţuri, portofoliu, echipă, galerie, produse. În privinţa echipei, sunt prezentate datele angajaţilor, precum şi pozele acestora, pentru a spori şi mai mult încrederea clientului în calitatea serviciilor oferite. 
În categoria serviciilor auxiliare mai este prevăzută programarea clienţilor online, pentru a fi depăşită supraaglomerarea salonului şi pentru a fi create condiţii cât mai comode pentru consumatorii acestui tip de servicii. Clienţii se pot programa si telefonic şi sunt anunţaţi în privinţa intervalului de timp când pot veni la salon.
Servicii suplimentare

Portofoliul salonului se deosebeşte de alte oferte existente pe piaţă. Suita de operaţiuni menite să transforme podoaba capilară a clientelor începe cu spălarea delicată a părului, urmată de uscarea acestuia care se realizează cu ajutorul unor perii speciale şi al unui feon care nu agresează firele de păr printr-un curent de aer cu temperatură nu prea mare, căci acestea se pot arde. Urmează procedura de tăiere a vărfurilor firelor de păr, care se despică în timp, sau, la nevoie, scurtarea podoabei capilare pentru a-i da o forma specială.

Pe lângă serviciile oferite de Hairstyling, în cadrul salonului se mai poate beneficia de tratamente faciale care aduc, cu siguranţă, un plus de frumuseţe clientelor şi vor conferi tenului mai multă prospeţime şi strălucire. La salonul Super Beauty Craiova, se poate opta pentru diverse tipuri de tratamente faciale, de la cel pentru ten obosit, anti-îmbătrânire, pentru ten gras, până la cel pentru un ten sensibil şi cuperozic, pentru regenerare sau pentru ochi.

Obiectivele afacerii

Obiectivul principal al întreprinderii nou create este de a deveni salon cosmetic foarte  cunoscut în domeniul ingrijirii personale care se va remarca prin calitatea produselor şi prin serviciile impecabile oferite de personalul bine pregatit. Pentru realizarea acestui obiectiv general, întreprinderea işi propune ca obiective pe termen scurt şi mediu:

· Creşterea numărului de clienţi cu 25% pentru primii trei ani de functionare
· Imbunatatirea permanenta a salonului prin achiziţionarea de noi echipamente tehnologice de ultimă generaţie.
· Dublarea volumului de vânzări până la sfârşitul anului 3 de functionare şi atingerea unei cifre de afaceri de 35.000 Euro anual.

Capitolul 3 – Piata. Cercetarea de marketing
Clientii: 
Principalii clienti sunt 80 % persoane de sex feminin cu varste cuprinse intre 16 si 50 ani, si 20% persoane de sex masculin cu varste intre 18 si 35 ani  cu venituri medii si mari, inclusiv copiii acestora. In principal clientii vizati sunt cei care locuiesc in zonele limitrofe in care functioneaza salonul. Din datele statistice la nivelul sectorului 4 locuiesc aproximativ 261000 locuitori. Extrapoland la aria de acoperire, varsta si nivel de venituri sunt aproximativ 30000 potentiali clienti. O alta categorie de clienti sunt persoane care locuiesc in celelalte sectoare si care vor fi atrasi prin intermediul actiunilor de promovare si prin recomandarile clientilor existenti.
Concurenta

În cazul Salonului Super Beauty, deşi este amplasat intr-o zonă intens populată și tranzitată, îndeplineşte toate cerinţele necesare pentru a avea o bună funcţionare şi a oferi calitate la standarde înalte clienţilor, fiind dotat cu cele mai bune materiale uitilizate în coafură sau cosmetică. Principalii concurenţi direcţi ai salonului sunt la o distanță apreciabilă, zona Gării.

Diferenţa dintre aceste saloane si Salonul Super Beauty va fi dată de calitatea serviciilor şi a personalului specializat care oferă o satisfacţie deplină a clientilor. 
Pentru a ne diferentia de concurenta, pe langa serviciile de inalta calitate vom fideliza clientii existenti prin pachete speciale, vouchere,  discounturi pentru gama de servicii oferite, carduri de fidelitate precum si pachete dedicate pentru prima vizita in salon, se vor organiza tombole lunare

Strategia de marketing 

Strategia de marketing a firmei se va concentra asupra mixului de marketing ce urmareste influenta celor patru variabile (pret ,produs ,distributie,plasament  ) în vanzarile noilor produse şi servicii determinate de implementarea investitiei astfel incat sa raspunda eficient nevoilor consumatorilor vizati. 

1. Strategia de produs

Oferta Super Beauty Craiova se împarte în două categorii:

· PORTOFOLIU;

· PRODUSE.

Portofoliul include compartimentele de unghii, păr şi cosmetică. Fiecare compartiment este prevăzut cu pozele clienţilor Super Beauty Salon care au mai apelat la serviciile acestei companii. Bineînţeles că fotografiile clienţilor, utilizate pentru a-l familiariza pe noul client cu oferta de produse şi servicii şi postate în acest scop pe site-ul principal, au fost făcute cu acordul clientului respectiv . Produsele Super Beauty cuprind de asemenea trei compartimente – păr, unghii şi make-up.


2. Strategia de distributie

Aria de participare la piaţă pentru salonul Super Beauty este localitatea Craiova si localitatile invecinate.. Acesta este un salon de proximitate şi se adresează în principal persoanelor cu venituri medii din localitate... Pe site-ul principal figurează repere cu menirea de a ajuta clienţii din acest district şi din alte părţi ale oraşului să găsească mai repede locaţia. Mai jos sunt prezentate principalele elemente care servesc ca repere pentru clienţi:

3. Strategia de pret
Compania încearcă să diversifice cât mai mult oferta de preţuri şi tarife, adresându-se mai multor categorii de clienţi interesaţi şi de capacitatea salonului de a le oferi o gamă de servicii la fel de diversificată, fiind vorba de coafat perie pe scurt, mediu sau lung sau, spre exemplu, şi de manoperă vopsit, de asemenea pe categorii de manoperă lung, mediu sau lung,

După o analiză scurtă a ofertei de preţuri şi tarife a salonului Craiova, care este aceeaşi cu ofertele celorlalte saloane din cadrul reţelei pe Bucureşti, se poate constata că aceasta se încadrează în posibilităţle financiare ale clienţilor cu venituri medii. Este o politică de captare a principalelor segmente de piaţă, accentul fiind pus în principal pe numărul mare de clienţi. Este cunoscut faptul că persoane cu venituri modeste evită deseori să viziteze saloane de frumuseţe, considerându-le prea scumpe şi din acest motiv inaccesibile. Acestea din urmă preferă să se ocupe personal de îmbunătăţirea aspectului exterior.


Pe de altă parte, persoanele cu venituri mari şi foarte mari preferă să viziteze saloane exclusiviste, unde preţurile şi tarifele pot depăşi de câteva ori oferta unor saloane de proximitate, în categoria cărora se încadrează cu succes Pro Beauty Salon din Dragasani. 

4. Politica de promovare
Salonul Super Beauty desfăşoară diverse campanii promoţionale, printre care cupoane, concursuri pentru clienţi fideli, distribuirea de pliante, sporirea prezenţei în spaţiul virtual etc. 


Salonul distribuie printre clienţii săi cupoane pentru reduceri. La fiecare a patra vizită în salon, a cincea vizită este cu reducere de 50%, dar numai dacă valoarea serviciilor livrate nu depăşeşte suma de 100 RON. Cu aceleaşi cupoane se pot organiza concursuri cu tombole. Fiecare client fidel alege un cod câştigător. O dată pe lună, clienţii sunt rugaţi să prezinte cupoanele şi dacă numărul de pe cupon corespunde cu codul din tombolă, clientul câştigător primeşte un premiu. În fiecare lună este prevăzut un anumit premiu - de la produse oferite de cei mai profesionişti producători la sesiuni gratuite de înfrumuseţare.

Promovarea online se va face prin intermediul site-ului web al firmei. Acesta va fi organizat pe mai multe sectiuni, va avea un design atractiv si va prezenta informatii legate de preturi practicate, poze privind serviciile oferite, informatii utile in domeniul hairstylingului si makeup-ului, o sectiune pentru inregistrarea programarilor online.Site-ul va fi optimizat SEO pentru afisarea acestuia in primele doua pagini de cautari. 
Capitolul 4 – Conducerea si organizarea firmei
Firma va avea un numar de 11 angajati care vor activa in urmatoarele departamente 

-  make-up- 2 persoane

- hairstyling -3 persoane

-manichiura/ pedichiura -2 persoane

-cosmetica -2 persoane 
-receptie – 1 persoane

-personal care se ocupa de curatenie – 1 persoana.

Personalul angajat va beneficia de cursuri de specialitate pentru a fi pregatit in utilizarea celor mai moderne tehnici da styling, ingrijire faciala, make-up astfel incat sa fie furnizate servicii de inalt profesionalism care sa fidelizeze clientii.
Organizarea activitatii in cadrul salonului ( planificarea, stabilirea responsabilitatilor si verificarea activitatii angajatilor si calitatii serviciilor ) se va realiza de catre administratorul salonului si de catre asociatii in firma.
Obiectivele de management ale echipei de conducere sunt de a atrage cati mai multi clienti prin calitatea serviciilor prestate si dezvoltarea capacitatii de functionare a salonului.

Capitolul 5 Necesarul de finantare

Pentru a asigura functionarea la cele mai inalte standarde a salonului sunt necesare urmatoarele achizitii:
	Denumire
	Valoare (lei)

	Amenajare spatiu de lucru
	10000

	Achizitie utilaje, echipamente:
	

	Mobilier (mese de lucru, scaune profesionale, oglinzi, scaun spalare)
	15000

	- calculator PC 1 buc
	4000

	- imprimanta
	500

	- televizor
	2000

	- instalatie solar 
	100000

	- lampa UV – 2 buc
	700

	- sterilizator manichiura/pedichiura
	300

	- ustensile coafura (perii diferite dimensiuni, uscatoare, placa indreptat – 3 buc, ondulator – 3 buc)
	3000

	- ustensile manichiura / pedichiura (forfecute, pile)
	1000

	Total
	136. 500

	din care
	

	- Necesar de finantare (fonduri externe)
	129.675

	- Fonduri proprii
	6825


Capitolul 6 Proiectii financiare 

Previziunea vanzarilor:
In primul an de functionare vanzarile previzionate ale firmei sunt prezentate in tabelul de mai jos:

	Denumire servicii
	Pret unitar (lei)
	          Nr. 
	Total

	Servicii coafura
	
	

	tuns
	20
	7000
	140000

	tuns breton
	7
	1000
	7000

	coafat par scurt
	24
	2000
	48000

	coafat par mediu
	28
	2000
	56000

	coafat par lung
	32
	200
	6400

	coafat special
	59
	200
	11800

	coafat mireasa
	98
	120
	11760

	manopera vopsit scurt
	26
	700
	18200

	manopera vopsit mediu
	29
	300
	8700

	manopera vopsit lung
	32
	100
	3200

	tratament keune
	14
	3000
	42000

	spalat keune
	13
	5000
	65000

	extensii naturale (pret/buc)
	12
	500
	6000

	Manichiura/pedichiura
	
	

	manichiura clasica
	20
	5000
	100000

	pedichiura clasica
	25
	3000
	75000

	oja
	6
	3000
	18000

	french oja
	3
	500
	1500

	french permanent oja
	10
	500
	5000

	pictura nivel / unghie
	2
	1000
	2000

	scos unghii false
	15
	1000
	15000

	Cosmetica
	
	

	epilat lung
	22
	1000
	22000

	epilat scurt
	15
	5000
	75000

	epilat axila
	8
	5000
	40000

	Solar
	15
	3000
	45000

	Machiaj
	
	

	Machiaj de zi
	50
	1000
	50000

	Machiaj de seara
	150
	120
	18000

	Total
	
	
	890560


Previziunea Cheltuielilor
Cheltuielile din primul an de functionare constau din cheltuieli directe si cheltuieli indirecte:

	Denumire cheltuieli
	Valoare

	Cheltuieli directe
	

	Cheltuieli salarii personal productiv
	235000

	Materii prime si materiale
	200000

	Cheltuieli indirecte
	

	Salarii personal administrativ
	88000

	Utilitati
	8400

	Servicii telefonie, internet
	10000

	Amortizari
	12500

	Servicii externalizate
	10000

	Total cheltuieli
	563900


Profit brut = Venituri – Cheltuieli = 890560 – 563900 = 326.660 lei
Impozit profit = 16% x profit brut = 52.265 lei
Profit net = Profit brut -  Impozit profit = 326.600 - 52265 = 274.395  lei
Marja profitului net = (Profit net/Cifra de afaceri) x 100 % = 30,8%
Capitolul 7 Concluzii

Consideram ca infiintarea salonului cosmetic ne va asigura dezvoltarea capacitatilor de management si organizare precum si consolidarea unei echipe de tineri profesionisti, bazate pe recunoaşterea profesională.

Serviciile firmei nou create se vor afirma pe piata de profil prin calitatea foarte ridicata a serviciilor prestate  ceea ce va genera atragerea de noi clienţi precum şi realizarea unei baze de clienţi stabile, ce va fi menţinută prin oferte atractive şi personalizate.
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