БИЗНЕС-ПЛАН 
оказания парикмахерских, 
маникюрных и педикюрных услуг

_____________________________________________________________

АДРЕС: 
КОНТАКТЫ: 
ГОД: 2022
СУММА: ___________ рублей
Оглавление

31. Резюме


52. Общие сведения о предприятии


62.1. Подробная характеристика продукции (товаров, услуг), предназначенной для реализации


73. Маркетинговый план


144.Производственный план


185. Организационный план


186. Финансовый план


186.1.Рассчитаем примерный объем сбыта товаров (услуг)


206.2.Сделаем расчет месячной, годовой и перспективной прибыли


226.3. Сделаем расчет рентабельности


236.4. Определим источники финансирования проекта


246.5. Составим баланс денежных расходов и поступлений


257. Оценка рисков




1. Резюме

Цель: Создание небольшого коммерческого проекта, направленного на повышение собственного уровня дохода. Открытие салона-парикмахерской в Ленинском районе города Барнаула.

Задачи: Организовать рабочее место мастера парикмахера, ориентированного на клиентов со средними доходами.

Инициатор проекта:
Инициатором проекта выступает специалист, ранее работающий в парикмахерской в качестве наемного работника. Решение открыть свой салон принято в связи с большим количеством личных клиентов, заинтересованных в мастере, открывающем парикмахерскую. Свой салон позволит обеспечить уровень оказываемых услуг на высочайшем уровне.

Инвестиционные расходы

Сумма инвестиционных расходов составляет 249 978 рублей. 
Таблица 1. - Сводная смета затрат
	№ п/п
	Наименование 
	Общая стоимость, руб. 
	Доля в общей стоимости проекта, %

	1.
	Приобретение основных средств (оборудование)
	232 000
	92,81

	2.
	Материально-производственные запасы
	17 978
	7,19

	3.
	Оплата имущественных обязательств
	0
	0,00

	4.
	Получение лицензии на ПО или на обслуживание
	0
	0,00

	Итого:
	249 978
	100


2. Общие сведения о предприятии

Современный динамично развивающийся мир открывает новые перспективы для роста некоторых сфер экономической деятельности. Одной из таких сфер является сфера услуг. Развитие данной отрасли обусловлено множеством различных факторов. Это и улучшение общего уровня жизни населения и, как следствие, появления средств на оплату различных услуг; и увеличение темпов жизни населения, нехватка времени на самообслуживание; и конечно же рост потребности в квалифицированной профессиональной услуге.

Ярчайшим представителем сферы услуг является бытовое обслуживание. Первое место в производстве и оказании бытовых услуг занимают предприятия, оказывающие парикмахерские, маникюрные и педикюрные услуги.

В настоящее время рынок парикмахерских услуг представлен парикмахерскими, салонами красоты, студиями красоты и другими негосударственными предприятиями.

Высока привлекательность сферы парикмахерских услуг по сравнению с другими видами предпринимательской деятельности. 
Парикмахерская — это предприятие, занимающееся предоставлением услуг для населения по уходу за волосами (стрижка, завивка, создание причёски, окраска, мелирование и другие виды работ с красителями, бритьё и стрижка бород и усов, и др.) в оборудованном специально для этого помещении. Как правило, в парикмахерских дополнительно оказываются следующие виды услуг: маникюр, педикюр, услуги косметические и визажиста. В нашем салоне парикмахерской будут оказываться следующие виды услуг:

· Адресная табличка

· Разделочная доска

· Часы деревяные

· Рамка для фото

· Шкуталка
2.1. Подробная характеристика продукции (товаров, услуг), предназначенной для реализации
1. Адресная табличка
Стрижка — это не просто необходимая процедура для основного ухода за волосами, а и способ выразить себя, отправная точка имиджа и стиля. Правильно подобранная и выполненная стрижка способна подчеркнуть достоинства и скрыть недостатки, сделать лицо более молодым или, наоборот, добавить несколько лет. Профессиональный парикмахер учитывает многие параметры, такие как форма, строение лица, характер и образ жизни клиента. 

2. Окрашивание волос

Мы изменчивы, как сама природа. Сегодня мы хотим быть блондинкой, завтра брюнеткой, сегодня нам нужно выглядеть неотразимо и дерзко, завтра - нежно и женственно. Окрашивают волосы по разным причинам. Но, в любом случае, с приобретением нового цвета появляется шанс начать новую жизнь, ведь окрашивание волос это один из самых доступных способов радикально изменить свой образ, стать более заметной и привлекательной.
3. Маникюр. 
Сегодня маникюр перестал быть простой обработкой кутикулы и покрытием ногтей. В современных салонах процедур по уходу за ногтями великое множество. Современный маникюр состоит из 4-х основных процедур: гигиенической процедуры, ухода за кожей рук, моделирования формы ногтей, дизайна.
5. Педикюр – это комплексная процедура по уходу пальцами ног и ступнями. Он включает удаление натоптышей и мозолей, обработку и полировку ногтей, их дизайн. В некотором роде эту процедуру можно назвать аналогом маникюра, только на ногах.
3. Маркетинговый план
Основную целевую аудиторию салона парикмахерской (70%) составляют женщины 25-45 лет с средним уровнем дохода. Остальную часть клиентов планируется привлекать из числа мужчин, подростков и студентов, пожилых людей, домохозяек.
Конкуренция и месторасположение

В городе есть большое количество парикмахерских и салонов, которые рассчитаны на разные классы, поэтому имеют различные ценовые стратегии.

Наша парикмахерская расположена в Ленинском районе города и рассчитана на средний класс, поэтому ценовая политика предполагает средний уровень цен. При этом в салоне проходят акции, которые позволят за небольшие деньги получить качественные услуги, что привлечет дополнительных клиентов и обоснует трату достаточного количества денег за комфорт и профессионализм.

Ассортимент услуг и цены

Для определения и установления оптимальных цен, был проведен анализ действующих парикмахерских и выявлены следующие суммы:

	Услуги
	Парикмахерские
эконом класса
	Парикмахерские
среднего класса
	Парикмахерские
высокого класса

	женская стрижка
	300
	400
	500

	мужская стрижка
	200
	250
	350

	окрашивание волос
	700
	1000
	1 500

	кератин
	
	2500
	3000

	маникюр
	500
	600
	1200

	педикюр
	800
	1000
	1400


Реклама.

Нам, как новичкам рекламу надо давать везде, но при этом нужно учитывать, что цены на этом рынке самые разные. И стоить это будет денег. 

Но главное, это личные контакты с потребителями нашей продукции, как уже имеющиеся, так и те, которые предстоит наработать.

Будут использоваться при выходе продукции, (услуги) на рынок:
печатная реклама - каталоги, буклеты, проспекты, плакаты, листовки
интернет-реклама – интернет – глобальный виртуальный рынок, не имеющий территориальных ограничений. Основные преимущества: цена значительно дешевле других видов рекламы; интернет-реклама интерактивна и может служить прямым инструментом продаж (интернет-магазин); этот вид рекламы является самым оперативным, т. е. изменения, внесенные на сайт, становятся доступны для пользователей в течение нескольких секунд.
4.Производственный план
Для оказания парикмахерских услуг у разработчика проекта имеется в наличие следующие оборудование:

- ножницы;

- зеркало;

- кресло для клиента и т.д.

Для осуществления услуг на профессиональном уровне необходимо приобрести следующее оборудование:

Таблица 2. - Приобретение основных средств (оборудование)
	№
	Вид материалов, ед. измерения 
	Кол-во
	Цена, руб. 
	Итого, руб.

	п/п
	
	
	
	

	1.
	Фрезерный станок
	1
	145000
	145000

	2.
	Лазерный гравер
	1
	30000
	30000

	3
	Комплект фрез
	1
	20000
	20000

	4
	Ноутбук
	1
	40000
	40000

	Итого:
	 
	 
	235000


Описать почему именно такое оборудование необходимо и достаточно для оказания услуг.
А также необходимо приобрести следующие расходные материалы исходя из потребности первых месяцев работы:

Таблица 3. - Материально-производственные запасы
	№
	Вид материалов, ед. измерения 
	Кол-во
	Цена, руб. 
	Итого, руб.

	п/п
	
	
	
	

	1.
	Фанера 3мм
	1
	400
	400

	2.
	Фанера 4 мм
	1
	480
	480

	3
	Фанера 6 мм
	1
	600
	600

	4
	Фанера 8 мм
	1
	900
	900

	5
	Часовой механиз
	3
	250
	750

	6
	клей
	1
	3000
	3000

	Итого:
	 
	 
	6130


Описать почему необходимы именно такие расходные материалы и в таком количестве.
Помещение, в котором предполагается открыть салон парикмахерскую, находиться в собственности владельца предполагаемого бизнеса. Расположено во многоэтажном жилом доме на втором этаже. 

В случае если помещение берётся в аренду, то указать стоимость аренды и приложить копию договора. 

Таблица 4. - Оплата имущественных обязательств
	№ 
	наименование, ед. измерения 
	Кол-во
	Цена, руб. 
	Итого, руб.

	п/п
	
	
	
	

	1.
	Аренда
	 
	 
	0

	Итого:
	 
	 
	0


Если говорить о месте нахождения, то оно достаточно удачное: рядом хорошая транспортная развязка.
Помещение площадью 30 квадратных метров соответствует нормам СанПиНа: 
Наличие водопровода, коммуникаций, туалета, душа, систем вентиляции;  Расположение – второй этаж. Изолированный вход. 
На одно рабочее место отводится не меньше 7-8 квадратных метров. 15 квадратных метров приходится на зону ожидания и помещения для складских нужд.
Составим производственную программу, в которой определим объем производимых товаров (оказываемых услуг) по каждому месяцу отдельно. 
Таблица 5
Производственная программа
	№ 
	Вид продукции
	Ед. изм.
	Объем производства по периодам
	Объем производства на следующий год

	п/п
	
	
	
	

	 
	
	
	1 мес.
	2 мес.
	3 мес.
	4 мес.
	5 мес.
	6 мес.
	7 мес.
	8 мес.
	9 мес.
	10 мес.
	11 мес.
	12 мес.
	Итого
	

	1.
	Адресная табличка
	шт.
	5
	6
	6
	8
	8
	8
	8
	8
	10
	10
	10
	10
	97
	107

	2.
	Разделочная доска
	шт.
	8
	10
	14
	18
	18
	18
	18
	18
	22
	22
	22
	22
	210
	231

	3.
	Часы деревяные
	шт.
	6
	8
	10
	14
	14
	14
	14
	14
	18
	18
	18
	18
	166
	183

	4.
	Рамка для фото
	шт.
	5
	8
	14
	18
	18
	18
	18
	18
	20
	20
	20
	20
	197
	217

	5.
	Шкатулка
	шт.
	5
	8
	10
	14
	14
	14
	14
	14
	18
	18
	18
	18
	165
	182

	 
	Всего: 
	шт.
	29
	40
	54
	72
	72
	72
	72
	72
	88
	88
	88
	88
	835
	919


5. Организационный план
Владельцем данного проекта является______________________, работать будет в качестве самозанятого без привлечения дополнительных специалистов. Будет применятся специальный налоговый режим (самозанятые) и налог с доходов от самостоятельной деятельности составит 4%, так как услуги будут оказываться физическим лицам.
Имеет большой практический опыт более 20 лет, а также наработанную базу потенциальных клиентов.
Описать опыт, знания навыки. Почему вы сможете заниматься этой деятельностью.
6. Финансовый план

В данном разделе бизнес-плана оценивается способность проекта обеспечивать поступление денежных средств в объеме, достаточном для обеспечения самоокупаемости.

Соберём воедино финансовую информацию, которая сформировалась в предыдущих разделах. 

Финансовый план необходим для контроля финансового обеспечения проекта на всех этапах его реализации.
Составление финансового плана сделаем в несколько этапов:
6.1.Рассчитаем примерный объем сбыта товаров (услуг)
На основе производственной программы (Таблица 5) рассчитаем прогнозируемый объем реализации продукции (товаров, услуг) и занесем данные в Таблицу 6.   Произведем расчет валового дохода за месяц по формуле: 

Сумма валового дохода за месяц = выручка от реализации 1-го вида продукции за месяц + от реализации 2-го вида продукции месяц + … + от реализации n-го вида продукции месяц
Произведем расчет годовой суммы валового дохода: 

Годовая сумма валового дохода = Сумма валового дохода за месяц + Сумма валового дохода за 2 месяц + … + Сумма валового дохода за 12 месяц
Таблица 6
Прогнозируемый объем реализации продукции (товаров, услуг)
	№ 
	Вид продукции, показатель
	Ед. изм.
	Величина показателя по периодам

	п/п
	
	
	

	 
	
	
	Первый год
	Итого
	Второй год

	 
	
	
	1 мес.
	2 мес.
	3 мес.
	4 мес.
	5 мес.
	6 мес.
	7 мес.
	8 мес.
	9 мес.
	10 мес.
	11 мес.
	12 мес.
	
	

	1.
	Адресная табличка
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	X
	 

	1.1.
	цена за ед. 
	руб.
	1 200
	1 200
	1 200
	1 200
	1 200
	1 200
	1 200
	1 200
	1 200
	1 200
	1 200
	1 200
	X
	 

	1.2.
	объем продаж
	шт.
	5
	6
	6
	8
	8
	8
	8
	8
	10
	10
	10
	10
	 
	 

	1.3.
	Выручка от реализации
	руб.
	6 000
	7 200
	7 200
	9 600
	9 600
	9 600
	9 600
	9 600
	12 000
	12 000
	12 000
	12 000
	116 400
	128 040

	2.
	Разделочная доска
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	X
	 

	2.1.
	цена за ед. 
	руб.
	600
	600
	600
	600
	600
	600
	600
	600
	600
	600
	600
	600
	X
	 

	2.2.
	объем продаж
	шт.
	8
	10
	14
	18
	18
	18
	18
	18
	22
	22
	22
	22
	 
	 

	2.3.
	Выручка от реализации
	руб.
	4 800
	6 000
	8 400
	10 800
	10 800
	10 800
	10 800
	10 800
	13 200
	13 200
	13 200
	13 200
	126 000
	138 600

	3.
	Часы деревяные
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	X
	 

	3.1.
	цена за ед. 
	руб.
	800
	800
	800
	800
	800
	800
	800
	800
	800
	800
	800
	800
	X
	 

	3.2.
	объем продаж
	шт.
	6
	8
	10
	14
	14
	14
	14
	14
	18
	18
	18
	18
	 
	 

	3.3.
	Выручка от реализации
	руб.
	4 800
	6 400
	8 000
	11 200
	11 200
	11 200
	11 200
	11 200
	14 400
	14 400
	14 400
	14 400
	132 800
	146 080

	4.
	Рамка для фото
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	X
	 

	4.1.
	цена за ед. 
	руб.
	250
	250
	250
	250
	250
	250
	250
	250
	250
	250
	250
	250
	X
	 

	4.2.
	объем продаж
	шт.
	5
	8
	14
	18
	18
	18
	18
	18
	20
	20
	20
	20
	 
	 

	4.3.
	Выручка от реализации
	руб.
	1 250
	2 000
	3 500
	4 500
	4 500
	4 500
	4 500
	4 500
	5 000
	5 000
	5 000
	5 000
	49 250
	54 175

	5.
	Шкуталка
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	X
	 

	5.1.
	цена за ед. 
	руб.
	500
	500
	500
	500
	500
	500
	500
	500
	500
	500
	500
	500
	X
	 

	5.2.
	объем продаж
	шт.
	5
	8
	10
	14
	14
	14
	14
	14
	18
	18
	18
	18
	 
	 

	5.3.
	Выручка от реализации
	руб.
	2 500
	4 000
	5 000
	7 000
	7 000
	7 000
	7 000
	7 000
	9 000
	9 000
	9 000
	9 000
	82 500
	90 750

	Выручка от реализации товаров, услуг:
	19 350
	25 600
	32 100
	43 100
	43 100
	43 100
	43 100
	43 100
	53 600
	53 600
	53 600
	53 600
	506 950
	557 645


6.2.Сделаем расчет месячной, годовой и перспективной прибыли
В условиях рынка получение прибыли является непосредственной целью работы любой организации. Прибыль как результат финансовой деятельности организации выполняет определенные функции: отражает экономический эффект, полученный в результате деятельности организации; составляет основу экономического развития организации; создает финансовую базу для самофинансирования.
Получение выручки за произведенные и реализованные товары еще не означает получение прибыли. 

Рассчитаем показатели месячной и годовой прибыли:

Прибыль до налогообложения = Выручка от реализации товаров – Расходы (за исключением налогов);

Чистая прибыль за 1 месяц = Прибыль до налогообложения – Налоги;

Чистая прибыль в год = Чистая прибыль за 1 месяц + Чистая прибыль за 2 месяц + … + Чистая прибыль за 12 месяц.
Таблица 7
Расчет прибыли
	№ п/п
	Показатели
	1 месяц, руб.
	2 месяц, руб.
	3 месяц, руб.
	4 месяц, руб.
	5 месяц, руб.
	6 месяц, руб.
	7 месяц, руб.
	8 месяц, руб.
	9 месяц, руб.
	10 месяц, руб.
	11 месяц, руб.
	12 месяц, руб.
	Итого за год, руб.
	Следующий год, руб.

	1.
	Выручка от реализации товаров, услуг
	19 350
	25 600
	32 100
	43 100
	43 100
	43 100
	43 100
	43 100
	53 600
	53 600
	53 600
	53 600
	506 950
	557 645

	2.
	Расходы, в т.ч.:
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	0
	 

	2.1.
	Транспортно- заготовительные расходы
	1 000
	1 000
	1 000
	1 000
	1 000
	1 000
	1 000
	1 000
	1 000
	1 000
	1 000
	1 000
	12 000
	13 200

	2.4.
	Расход на оплату коммунальных услуг
	500
	500
	500
	500
	500
	500
	500
	500
	500
	500
	500
	500
	6 000
	6 600

	2.8.
	Расходы на сырье, товары, 
	3 870
	5 120
	6 420
	8 620
	8 620
	8 620
	8 620
	8 620
	10 720
	10 720
	10 720
	10 720
	101 390
	111 529

	Всего расходов
	5 370
	6 620
	7 920
	10 120
	10 120
	10 120
	10 120
	10 120
	12 220
	12 220
	12 220
	12 220
	119 390
	131 329

	3.
	Налог 
	774
	1 024
	1 284
	1 724
	1 724
	1 724
	1 724
	1 724
	2 144
	2 144
	2 144
	2 144
	20 278
	39 782

	4.
	Чистая прибыль
	13 206
	17 956
	22 896
	31 256
	31 256
	31 256
	31 256
	31 256
	39 236
	39 236
	39 236
	39 236
	367 282
	386 534


6.3. Сделаем расчет рентабельности
Рентабельность характеризует степень доходности, выгодности и прибыльности. Показатель рентабельности позволяет оценить, какую прибыль имеет организация с каждого рубля,  вложенного в активы.

Уровень рентабельности характеризует отношение прибыли к величине выручки от реализации продукции (услуг), выраженное в процентах:
Уровень рентабельности = Чистая прибыль/Выручку от реализации ×100%.

Таблица 8
Расчет рентабельности
	№ п/п
	Показатели
	1 месяц
	2 месяц
	3 месяц
	4 месяц
	5 месяц
	6 месяц
	7 месяц
	8 месяц
	9 месяц
	10 месяц
	11 месяц
	12 месяц
	Год

	1.
	Доход от реализации продукции, товаров, работ, услуг, руб.
	19350
	25600
	32100
	43100
	43100
	43100
	43100
	43100
	53600
	53600
	53600
	53600
	506950

	2.
	Чистая прибыль, руб.
	13 206
	17 956
	22 896
	31 256
	31 256
	31 256
	31 256
	31 256
	39 236
	39 236
	39 236
	39 236
	367282

	3.
	Уровень рентабельности, %
	68,25
	70,14
	71,33
	72,52
	72,52
	72,52
	72,52
	72,52
	73,20
	73,20
	73,20
	73,20
	72,45


Срок окупаемости – это период времени, необходимый для того, чтобы доходы, получаемые от деятельности, покрыли затраты на открытие этой деятельности.
Срок окупаемости проекта составит 11 месяцев. 
6.4. Определим источники финансирования проекта
Таблица 9
Источники финансирования

	№ п/п
	Наименование источника
	Сумма, руб.

	1.
	Собственные средства
	 

	2.
	Финансовая помощь
	350 000

	Итого:
	


6.5. Составим баланс денежных расходов и поступлений
Составление баланса денежных расходов и поступлений (Таблица 10) позволит оценить, сколько денег необходимо вложить в бизнес, составить график поступления и расходования денежных средств.
Таблица 10
Баланс денежных расходов и поступлений
	№ п/п
	Наименование статьи
	Величина показателя по периодам

	
	
	…..год

	
	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	Итого
	Следующий год

	1.
	Денежные средства в наличии на начало периода
	0
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2.
	ДОХОДЫ:
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	2.1.
	В т.ч. выручка от реализации продукции, товаров
	46 000
	46 000
	46 000
	46 000
	46 000
	46 000
	46 000
	46 000
	46 000
	46 000
	46 000
	46 000
	552 000
	607 200

	2.2.
	Финансовая помощь 
	249 978
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	249 978
	0

	 
	ДОХОДЫ ВСЕГО:
	295 978
	46 000
	46 000
	46 000
	46 000
	46 000
	46 000
	46 000
	46 000
	46 000
	46 000
	46 000
	801 978
	607 200

	3.
	РАСХОДЫ:
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	3.1.
	Приобретение основных средств (оборудование)
	232 000
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	232 000
	0

	3.2.
	Материально-производственные запасы
	17 978
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	17 978
	0

	3.7.
	Расход на оплату коммунальных услуг
	1 000
	1 000
	1 000
	1 000
	1 000
	1 000
	1 000
	1 000
	1 000
	1 000
	1 000
	1 000
	12 000
	13 200

	3.8.
	Оплата за интернет
	500
	500
	500
	500
	500
	500
	500
	500
	500
	500
	500
	500
	6 000
	6 600

	3.9.
	Реклама
	1 000
	1 000
	1 000
	1 000
	1 000
	1 000
	1 000
	1 000
	1 000
	1 000
	1 000
	1 000
	12 000
	13 200

	3.11.
	Расходы на сырье, товары,
	13 800
	13 800
	13 800
	13 800
	13 800
	13 800
	13 800
	13 800
	13 800
	13 800
	13 800
	13 800
	165 600
	182 160

	3.15
	Налог с деятельности
	1 840
	1 840
	1 840
	1 840
	1 840
	1 840
	1 840
	1 840
	1 840
	1 840
	1 840
	1 840
	22 080
	42 320

	3.16.
	РАСХОДЫ ВСЕГО:
	268 118
	18 140
	18 140
	18 140
	18 140
	18 140
	18 140
	18 140
	18 140
	18 140
	18 140
	18 140
	467 658
	257 480

	4.
	Денежные средства в наличии на конец периода
	27 860
	27 860
	27 860
	27 860
	27 860
	27 860
	27 860
	27 860
	27 860
	27 860
	27 860
	27 860
	334 320
	684 040


7. Оценка рисков
Выбранная сфера бизнеса относится к частично освоенной области предпринимательства. Поэтому степень риска, связанную с неудачей, мы относим к среднему уровню.

Виды риска, которым подвержена наша деятельность и мероприятия по их устранению:

1. Нарушения в работе оборудования - при небольшой поломке неполадка сразу же устраняется, а в случае невозможности наладки фирма использует резерв денежных средств, созданный специально для приобретения оборудования в таких случаях.
2. Появление дополнительных конкурентов — в этом случае мы усилим рекламу наших услуг, заострив внимание потребителей на качестве нашего обслуживания.

6. Пожар, хищение - на этот случай мы примем меры по пожарной безопасности помещения и поставим помещение на сигнализацию 

7. Изменение спроса - усилим маркетинговые исследования, будем искать новую долю рынка.
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