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обложения. По нашему мнению, такие некоммерческие организации име-
ют право получать доход как от основной деятельности, так и от предпри-
нимательской деятельности, но не выходя за рамки присущих этим органи-
зациям кодов, входящих в общероссийский классификатор видов экономи-
ческой деятельности. 
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ЛОГИСТИЧЕСКИЙ  ПОДХОД  В  УПРАВЛЕНИИ  
САЛОНОМ КРАСОТЫ  

 

В представленной работе рассматривается логистический подход в 
управлении деятельностью салона красоты, с помощью выявления риска, 
снижения спроса на услуги салона красоты. 

Ключевые слова: сервис, клиентская база, исследования, статистика, 
анализ. 

Салон красоты «Магия» находится по адресу: г. Самара ул. Ново-
Садовая 139. Данный салон красоты был ориентирован для клиентов со 
средним заработком, которые желают за небольшие деньги получить каче-
ственные парикмахерские услуги без дополнительных новейших услуг по 
уходу за волосами. 
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Услуги салона красоты «Магия» включают в себя: 
– Стрижки 
– Окрашивание 
– Укладки 
– Временное выпрямление или завивка волос утюжком (вид укладки) 
В данном салоне красоты могут обслуживаться одновременно пять 

клиентов. Чуткий и доброжелательный персонал всегда ответственно по-
дойдет к пожеланиям клиента, а также клиенту будут предложены чай, ко-
фе, сладости. Небольшой и уютный салон красоты находится рядом с не-
сколькими развлекательными заведениями такими, как: культурно-развле-
кательный центр «Звезда»; Кафе «Coffee Moose»; Ресторан «IL Патио»; 
Ресторан «Бразилия». Такое местоположение весьма удобно, ведь в этих 
заведениях проходят многие праздничные мероприятия и клиенты салона 
красоты «Магия», готовящиеся к тому или иному мероприятию в одном из 
этих заведений, могут сразу после получения необходимых парикмахер-
ских услуг отправиться на празднование или корпоратив, не затратив мно-
го времени на дорогу. 

Салоны красоты никогда не утратят своей актуальности, поскольку 
желание хорошо выглядеть – естественная потребность человека в совре-
менном мире. Но в данном бизнесе возникают внешние и внутренние ло-
гистические риски. Салон красоты «Магия» столкнулся с риском снижения 
спроса на предоставляемые услуги в связи с увеличением количества сало-
нов конкурентов. 

 
Таблица 1 

Логистические риски салона красоты «Магия» 
 

Признак Вид риска 
Внешний 1. Риски, снижения спроса на оказывающиеся услуги; 

2. Рыночные риски 
Внутренний 1. Риски, связанные с оказанием услуг; 

2. Риски, связанные со снижением уровня контактов с 
клиентами; 
3. Риск снижения прибыли; 
4. Форс-мажорные обстоятельства; 
5. Риск, связанный с поломкой  оборудования. 
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Рис. 1. Динамика выручки салон красоты «Магия» за период 2012-2015 год. 
 
Исходя из представленной таблицы, можно сделать вывод, что в 

данном салоне красоты доминирует риск, связанный с оказанием услуг, 
снижением спроса на оказывающиеся услуги и, как следствие, снижение  
уровня контактов с клиентами, уменьшение прибыли. 

 

Z=Zo-K×t, 
 

где Z-тренд выручки гостиницы   
       Zo-максимальное значение тренда 
 

K=tg×(x1/x2)=0,5 
 

  Согласно представленному рисунку можно заметить, что с течением 
лет выручка салона красоты «Магия» идет на убыль, так как спрос на услу-
ги салона уменьшается, но все же основная клиентская база остается. Про-
ведя исследования, для выявления причины тенденции ухудшения эффек-
тивности  салона красоты «Магия» я выявила несколько факторов: 

Первый фактор, влияющий на ухудшение эффективности салона кра-
соты является снижение спроса на оказывающиеся салоном услуги. Ведь за 
четыре года в салоне не появились дополнительные современные услуги, не 
расширился выбор предоставляемых услуг по уходу за волосами.  
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 Второй фактор это возросший уровень конкуренции. Салоны – кон-
куренты предлагают аналогичные услуги и регулярно предлагают обнов-
ленные инновационные услуги по уходу за волосами. 

 Третий фактор это снижающаяся эффективность рекламы салона 
красоты «Магия». 

Проанализировав все факторы, влияющие на уменьшение эффектив-
ности салона можно сделать вывод, что есть люди, сделавшие свой выбор 
в пользу салона красоты «Магия», и на их решение не влияет появление 
новых более современно оснащенных салонов. Эти люди и есть основная 
клиентская база салона, но необходимо работать над привлечением новых 
клиентов. Нужно совершенствовать, обновлять старые услуги, для расши-
рение ассортимента предоставляемых услуг. Нужно работать над эффек-
тивностью рекламы, продвигать услуги салона. 

 

Таблица 2 
Исследование клиентов 

 
Предоставляемые услуги Женщины Мужчины 

стрижка 75,00% 60,00% 

окрашивание 60,00% 25,00% 

укладка 45,00% 5,00% 
 

Исходя из данных таблицы 2 можно сделать вывод, что основной 
клиентурой являются женщины, желающие получить качественные и не 
дорогие парикмахерские услуги. Нужно расширить список предоставляе-
мых салоном услуг для большего привлечения клиентов. Например, поми-
мо временной укладки в список услуг можно включить такие услуги, как 
временная завивка, ламинирование волос, кератиновое выпрямление. Пе-
речисленные услуги являются очень популярными в наше время. 
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