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Резюме
Цель бизнес-плана: Целью бизнес-плана является обоснование экономической эффективности проекта, связанного с организацией работы салона красоты, предоставляющего широкий спектр услуг: маникюр, педикюр, наращивание ресниц, услуги солярия, а так же блеск-тату, роспись хной, депиляция наращивание ресниц, пирсинг.
Вид запрашиваемой поддержки: предполагается субсидирование инвестиционных и операционных затрат по проекту, связанных с приобретением технологического оборудования для оснащения кабинета солярия, санитарно-технического оборудования и инвентаря, рабочего инструмента и расходных материалов в рамках конкурса предпринимательских проектов «Успешный старт».
Инициатор проекта: Вялова Галина Васильевна
Статус инициатора: гражданин, ищущий работу и планирующий зарегистрироваться в качестве индивидуального предпринимателя.
Краткое описание проекта: Вялова Г.В. в 2012 году прошла обучение в Томском экономико-промышленном колледже по программе «Мастер по маникюру и педикюру» по направлению ЦЗН г.Северск. Имеет опыт работы мастером по маникюру и педикюру, наработана база постоянных клиентов. 

Для начала организации предпринимательской деятельности имеется профессиональное оборудование для предоставления услуг маникюра и педикюра, а именно педикюрное кресло, наборы инструментов для маникюра и педикюра, УФ-лампа, стерилизатор, парафиновая ванна и мебель. Общая сумма вложения собственных средств на приобретение оборудования и мебели составила 57 600 рублей.

Кроме того имеется запас необходимых материалов и средств для маникюра и педикюра (лаки, крема, гели и прочие сопутствующие средства) на сумму 15 500 рублей.


Дополнительно запланировано приобретение оборудования для солярия – сумма инвестиционных затрат составит 270 000 рублей.


На сегодняшний день услуги солярия в Первомайском районе не предоставляются. Из общения с клиентами была выявлена необходимость в повышении качества услуг маникюра и педикюра. Кроме того есть устойчивый спрос на новые, молодежные услуги – тату хной, парафинотерапия. Есть необходимость в предоставлении консультационной помощи по уходу за кистями рук и ступнями ног.

В рамках проекта запланировано организовать самозанятость предпринимателя и создать дополнительное рабочее место для консультанта солярия.

Показатели экономической эффективности инвестиционного проекта

Срок окупаемости – 6 месяцев

Бюджетная эффективность – 51,57 тыс. рублей в год

Создание 1 рабочего места
Идея предлагаемого проекта
Салонный бизнес на сегодняшний день является одним из быстрорастущих. Кроме этого, рынок салонных услуг изменчив, он быстро развивается. По данным агентства Step by Step, интерес к инвестированию в салонный бизнес достаточно высокий, который проявляют как очень обеспеченные слои населения, так и те, кому удалось скопить минимальный капитал для открытия салона красоты (порядка 150 тыс. долл.). Эксперты отмечают, что если еще недавно подобные средства чаще всего просто вкладывались в недвижимость, то теперь инвесторы стали искать иные возможности выгодных вложений свободных средств. Быстро меняются условия, растет число салонов, созданных талантливыми предпринимателями и новичками, привносящими в этот бизнес что-то новое. Появляются все новые "изюминки" - в видах услуг, в подаче их клиентам, появляются новые виды косметики и оборудования, совершенствуются процедуры управления, растут требования к организации клиентского сервиса. 
Актуальность проекта заключается в организации предоставления салонных услуг, оказание которых подразумевает наличие современного оборудования и специальной профессиональной подготовки, а также услуг, которые позволяют потребителям иметь здоровые и опрятные ногти, привлекательно выглядеть, подчеркнуть свою индивидуальность и стиль. 
Организационные моменты проекта

Для предоставления услуг Вялова Г.В планирует зарегистрироваться в качестве индивидуального предпринимателя.

Виды экономической деятельности :

Основной

93.02 Предоставление услуг парикмахерскими и салонами красоты.

В этот ОКВЭД включено:

- мытье волос, подравнивание и стрижку, укладку, окрашивание, подкрашивание, завивку, распрямление волос и аналогичные работы, выполняемые для мужчин и женщин, а также бритье и подравнивание бород – косметический лица массаж, маникюр, педикюр, макияж и т. п.

Дополнительный
93.04 Физкультурно-оздоровительная деятельность

В этот ОКВЭД включено: – деятельность с целью улучшения физического состояния и обеспечения комфорта, например деятельность турецких бань, саун и парных бань, соляриев, курортов с минеральными источниками, салонов для снижения веса и похудения, массажных кабинетов, центров физической культуры и т.п.
Система налогообложения – ЕНВД.

Описание предлагаемых услуг
В рамках рассматриваемого предпринимательского проекта рассматривается   реализация следующих видов услуг:

1. Услуги маникюра (классический, европейский, наращивание, массаж, парафиновые ванны, дизайн);

2. Услуги педикюра (комплексная обработка, лечение, уход, дизайн)
3. Услуги солярия.
Материалы (косметические товары и препараты) и технологическое оборудование используемые при оказании услуг имеют сертификаты соответствия и используются согласно требованиям нормативных документов организаций - изготовителей.

Показателями качества оказания услуг выступают следующие критерии:

	№ п/п
	Критерии качества 
	Показатель качества

	1
	удобство расположения 
	помещение, где будет организована работа салона расположена в центра села с развитой социальной инфраструктурой 

	2
	удобство системы записи
	имеется возможность предоставления услуг по записи

	3
	чистота и уют 
	соответствие нормативным требованиям

	4
	обходительность, вежливость, опрятность 
	профессиональный подход и консультирование

	5
	качество и количество необходимого оборудования, инструментов и используемых материалов
	использование профессиональных расходных материалов косметических препаратов и масел отечественных производителей

	6
	объем предоставляемых услуг
	широкий спектр предоставляемых услуг


Сервис и качественное обслуживание определяется с помощью наблюдения, мнения клиентов. Клиент, пользуясь услугами, в первую очередь обращает внимание на мастера, его отношение к клиентам, сервис. После оказания услуги, человек может объективно оценить, насколько грамотно и профессионально услуга выполнена, и сделать соответствующие выводы.

Для построения дерева качества используются следующие нормативные документы:

· ГОСТ Р 51142-98 «Услуги бытовые. Общие технические условия»;

· ГОСТ Р ИСО 9001-2001 «Система менеджмента качества. Требования»;

· ГОСТ Р 52113-2003 «Услуги населению. Номенклатура показателей качества».
Для клиентов будет организовано индивидуальное информационное сопровождение, которое предполагает предоставление консультаций по уходу за ногтями, рекомендации по применению косметических средств с целью получения наилучшего результата и продолжительности действия процедуры.
Социально-экономическое значение результатов проекта


Социально-экономическая эффективность проекта заключается в нескольких факторах:

1) В рамках реализации проекта запланирована профессиональная занятость Вяловой Г.В.
2) Развитие деятельности салона красоты позволит повысить качество предоставления и других сопутствующих услуг в отрасли бытового обслуживания населения Первомайского района в целом.
3) Официальная регистрация мастера в качестве предпринимателя, легальная работа, создание дополнительного рабочего места будет способствовать увеличению отчислений налоговых и иных платежей в бюджеты всех уровней.

4) Часть доходов населения останутся в обороте внутри района за счет того, что жители Первомайского района будут расходовать средства пользуясь услугами местного предпринимателя, не выезжая за пределы района.
Оценка рынка сбыта
Емкость рынка
Рынок салонов красоты в России смело можно характе​ризовать, как немонополизиро​ванный и открытый для новых участников. Число салонов красоты увеличивается с каждым годом, но называть российский рынок насыщенным пока рано, в силу большого количества потен​циальных потребителей, которые редко пока пользуются услугами салонов красоты или не прибегают к ним вовсе. 
Как и на любом рынке, услуги рынка салонных услуг делятся на ценовые сегменты. На российском рынке в настоящее время представлены 4 группы салонов красоты:

· салоны красоты эконом-класса
· салоны красоты среднего уровня
· салоны красоты класса Люкс
· VIP-салоны

С точки зрения численности целевой аудитории наиболее насыщенным является сегмент «Люкс», а наиболее многочисленной является целевая аудитория в среднедоходном сегменте, но здесь и больше предложение. А наиболее перспективен сегмент качественных услуг для целевой группы с доходами до 30 тыс. руб./мес./чел. На основании проведенных исследований (РБК.Исследования рынков), а также по данным расчетов компании "АМИКО", наиболее успешным и востребованным форматом для салона красоты, является концепция предприятия, ориентированного на клиентов со средним достатком и предусматривающая весь комплекс салонных услуг, а также оказание дополнительных услуг - услуги косметического кабинета и солярия при том, что уровень сервиса и качества оказываемых услуг будут на уровне салонов красоты класса Люкс. Средняя рентабельность салона красоты в России в настоящее время составляет примерно 20-25%. Существенная доля выручки идет на арендные платежи, особенно после вступления в силу требований СанПиН о минимально допустимых площадях помещения. Повысить доходность бизнеса можно будет за счет активных продаж косметических средств используемых в салоне марок. Наиболее перспективным для выхода на рынок является создание бизнеса в среднем или более экономичном сегменте.
Рынок салонных услуг для Первомайского района является в большей степени локальным. Те есть, услугами будут пользоваться сотрудники организаций, расположенных в радиусе шаговой доступности, люди, проживающие в домах, находящихся на расстоянии 10-15 минут ходьбы. Но на сегодняшний день имеется несколько постоянных клиентов из других районов – Асиновский, Томский районы. Эта группа клиентов относится к группе класса Люкс, т.е. стоимость одного посещения составляет в среднем 950-980 рублей. 
Периодичность посещения постоянными клиентами будет составлять 1-2 раза в  месяц, иногда чаще (в случае каких-либо праздников, памятных дней, повреждения ногтей и т.д.):

Посещение прочих клиентов, не перешедших в разряд постоянных, будет варьироваться на уровне - один в два-четыре месяца. Таким образом, частота посещения в среднем по всем группам клиентов составит один раз в 1,25 месяца.

Вблизи места, где предполагается организовать работу салона красоты, проживает и работает около 1 100 человек. Среди них 22,8 % женщин в возрасте от 15 до 60 лет, входящих в целевую аудиторию. То есть потенциальных клиентов 250 человек. При частоте посещения салона клиентами в среднем один раз в 1,25 месяца объем посещений составляет 3 744 посещений в год, 312 -  в месяц. 

Для расчета средней стоимости одного посещения используем следующие данные:

· 40% клиентов используют комплекс услуг, средняя цена, которого составит 300 руб.;

· 30% клиентов используют комплекс услуг, средняя цена, которого составит 500 руб.

· 20%  клиентов используют комплекс услуг, средняя цена, которого составит 700 руб.

· 10%  клиентов используют комплекс услуг, средняя цена, которого составит 900 руб.

Приведенные расчеты позволяют оценить рынок услуг.

Таким образом, средняя стоимость одного посещения взвешенная по всем группам клиентов составит 600 руб. 

В результате, потенциальная емкость рынка района вокруг предприятия в год составит: (600 руб. × 250 чел. ×12 месяцев) ÷ 1,25 = 1 440 тыс. руб., или 120 тыс. руб. в месяц. Это скорее верхняя оценка емкости рынка, которую необходимо скорректировать на влияние фактора сезонности, удовлетворенности и динамики платежеспособности, т.е 1/3 от верхней оценки рынка – 40 тыс.руб. в месяц – это нижняя оценка емкости рынка.

Планируемый объем продаж

В основном клиенты будут обслуживаться по предварительной записи, не более 1-2 клиентов в день, т.к. процедуры занимают продолжительное время. 


Спрос на услуги маникюра и педикюра будет колебаться в зависимости от сезона – в зимний период спрос на маникюр выше, чем на педикюр, и обратная зависимость в весенне-летний период.
Описание потребителей услуг 

Как показывает исследование, население выбирает салоны красоты или парикмахерские, ориентируясь на их близость к дому, на конкретного мастера или на стоимость услуги, каждый клиент, обратившейся в салон, по-своему
уникален и неповторим. Вместе с темпераментом и характером обслуживаемого клиента следует так же учитывать его пол и возраст, состояния здоровья и манеру поведения. Людей пользующихся услугой, можно поделить на четыре группы:

- молодёжь и женщины в возрасте 15- 25 года. Именно они легко подхватывают всё влияние моды, чутко воспринимают её малейшие отклонения от старого курса и готовы смело экспериментировать со своей внешностью.

- женщины  ведущие «деловую жизнь». Те, для кого внешний облик зачастую играет роль визитной карточки, демонстрируя преуспевания и успех. Стиль, имидж преуспевания – вот что должны демонстрировать внешность современного делового человека.

Пожалуй, самая большая группа потребителей, для которой будут позиционироваться услуги салона красоты, это женщины, регулярно использующие услугами для того, что бы поддерживать свой внешний вид в порядке. Для этой группы потребителей, основным фактором является цена услуги и качество выполнения базовых (основных) работ мастерами, а так же удобное месторасположение.
Оценка конкурентов
После проведенного мониторинга были выделены два основных конкурента (парикмахерские, где предоставляются услуги маникюра и педикюра): ИП Скрипкина Т.В. в маг. «Поляна», физ.лица, предоставляющие услуги без регистрации в качестве ИП. Для составления общей картины об обозначенных конкурентах, выделены их сильные слабые стороны и представлены в приведенной ниже таблице:

Краткая характеристика конкурентов
	Наименование конкурента
	Сильные стороны
	Слабые стороны

	ИП Никитина Т.В.
	Уровень профессиональной подготовки мастера средний;

Широкий спектр услуг;

Гибкая ценовая политика (возможность выбора услуги, отвечающих их стоимостной характеристике и качеству)
	Услуги предоставляются по предварительной записи;

Отношение к клиентам избирательное;

Нет стандартного рабочего графика;
Качество услуг (по мнению клиентов) среднее

	Физ.лица без регистрации
	Доступная цена;

Использование материалов и оборудования среднего класса;
Мобильность 
	Качество услуг (по отзывам клиентов) низкое;
Отношение к клиентам избирательное;

Не соблюдение СанПиН


SWOD-анализ

Рассматривая создаваемое предприятие в разрезе своих конкурентов, можно выделить его преимущества и недостатки, а так же потенциальные риски. Основываясь на приведённой ниже таблице, сформулированы направления, на которые необходимо ориентироваться для достижения основной цели - формирование постоянной клиентской базы и выход на самоокупаемость проекта. Ниже перечислены факторы, влияющие на рассматриваемый проект.
	Сильные стороны

-удобный график работы

-постоянное повышение квалификации и желание учиться, обмен опытом с Томскими коллегами
-высокое качество обслуживания и индивидуальный подход к каждому клиенту, толерантность
- ценовое направление для клиентов с разным уровнем дохода
- сформированный имидж как мастера, что может отразиться на репутации салона в целом

- использование в работе систему скидок и акций
	Слабые стороны

-недостаточный управленческий опыт

-недостаточность квалификации (опыт работы не на всех направлениях)

- отсутствие собственного помещения

	Возможности

-дооснащение рабочего места за счет средств субсидии
-расширение целевой аудитории за счет расширения ассортимента услуг

	Угрозы

- расширение ассортимента услуг основными конкурентами
-рост стоимости материалов и накладных расходов

-рост тарифов на электроэнергию и теплоснабжение, аренды
-демпинг со стороны конкурентов

-снижение покупательной способности у потенциальных клиентов


Таким образом, предпринимателю для преодоления существующих угроз (рисков) и укрепления позиций на местном рынке необходимо:

- сохранять действующий уровень цен на услуги, что будет способствовать сохранению базы постоянных клиентов и её увеличение
- расширять систему скидок, что позволит сгладить сезонные изменения в объеме сбыта

-противостоять демпингу со стороны конкурентов путём оптимального сокращения расходов

-осуществлять мониторинг рынка с целью определения новых потребителей
- принимать коллективные заявки на услуги с выездом к клиентам
Ценовая политика


Разобравшись в основных критериях оценки предприятия, не мало важно, ценовая политика, сравненная с конкурентами.
	Наименование услуг
	Цена без скидки, руб.
	Цена конкурентов, руб.

	Маникюр (классический, мужской, горячий, декоративный)
	от 200
	от 150

	Наращивание ногтей 
	от 800
	от 500

	Педикюр (ручной)
	от 600
	от 400

	Солярий 
	14 руб/ мин
	


План производства

Применяемая технология производства
Технология оказания услуг маникюра

Профессиональный маникюр, делается в специально оборудованных кабинетах, специалистом по маникюру. Разнообразие и большое количество процедур по  маникюру позволяет удовлетворять любые пожелания потребителей этой услуги. Маникюр бывает гигиеническим, оздоравливающим, искусственным и декоративным:

Технология классического обрезного маникюра включает в себя следующие стадии:
- Осмотр ногтей и рук специалистом, для мониторинга состояния и здоровья;

- Мастер придает желаемую форму доя замачивания рук;

- Производится замачивание рук в ванночках, с целью размягчения кожи;

- производится удаление кутикул и заусенцев, а так же иная обработка кожи рук;

- Обязательным этапом является дезинфекция ногтей, что позволяет избежать заражения тканей;

- Производится нанесение питательных масел;

- Производится декоративное покрытие ногтей лаком.

Технология оказания услуг педикюра

Услуга педикюра включает в себя несколько стадий:
- Распаривание ног;

- Очищение ног станком (лезвием);

- Шлифование стоп;

- Обработка ногтей и кожи пальцев;

- Массаж ног;

- Обезжиривание ногтей;

- Нанесение лака.

Технология оказание услуг по наращиванию ногтей
Наращивание ногтей происходит последовательно в несколько этапов:

Подготовка ногтя (дезинфекция рук, удаление кутикулы необрезным способом). Для лучшего сцепления геля с ногтевой пластиной поверхность ногтя шлифуют, снимая верхнюю жировую пленку. Затем на ногти наносится специальный праймер, чтобы удалить лишнюю жидкость. Далее выполняют нанесение геля на ноготь. После этого проводится сушка геля под лучами УФ-лампы в течении пары минут. После высыхания наносят следующий слой геля и снова сушат. После застывания последнего слоя геля мастер придает ногтю необходимую форму и длину с помощью пилочки. В полировке гелевые ногти не нуждаются, благодаря специальным свойствам геля они и так красиво блестят. Последний этап – это дизайн ногтей. Выполняется покрытие цветным лаком, роспись ногтей, украшение различными декоративными элементами. Общая продолжительность процедуры наращивания ногтей гелем – около трёх часов.
Технология предоставления услуг солярия

Главное правило посещения солярия – постепенность. Приучать кожу к загару следует осторожно. Для первого раза достаточно 3-5 минут, затем можно продлевать процедуру добавляя по 1 минуте через день. Интервал между посещениями должен быть не менее 2-3 дней. Через месяц рекомендуется сделать перерыв примерно на 4-5 недель.

Во время сеанса необходимо использовать защитные очки, т.к. УФ лучи вредны для роговицы глаза. Волосы рекомендовано закрывать шапочкой или косынкой.

Не рекомендуется загорать топлес – это опасно. Стикини обезопасят грудь. На губы следует наносить увлажняющий бальзам.

Во время загара и после необходимо использовать специальные средства и увлажняющую косметику с витаминами А,С и Е. они защищают и успокаивают кожу, что способствует эффективности посещения солярия.
Программа оказания услуг

В рамках планирования сбытовой деятельности салона красоты рассматривалось минимальное количество клиентов в первые месяцы работы с незначительной динамикой. На максимальную загруженность планирует выйти к 7-му месяцу реализации проекта.

Работа по предоставлению услуг имеет сезонный характер. 

Сезонность обусловлена возрастанием потребности в «приведении себя в порядок»  или выход на официальное мероприятие перед праздниками, такими как новый год, 23 февраля, 8 марта, выпускные вечера, профессиональные праздники, корпоративны и т. п. 

На основании стоимости услуг  в совокупности с объемом их реализации можно прогнозировать получение среднего ежемесячного дохода в первый год реализации проекта в размере 30-55 тысяч рублей.
Затраты на производство продукции и оказание услуг

Все затраты проекта сгруппированы в несколько групп исходя из их производственной необходимости.

	 Название  
	 Сумма (руб.)  
	Периодичность выплат

	 аренда 
	 13 500,00 
	Ежемесячно 

	 Сырье и материалы 
	15 500,00 
	В год

	 Повышение квалификации (2 раза в год) 
	3 000,00 
	В год

	 Ремонт помещения 
	5 000,00 
	В год

	Монтаж и установка оборудования
	5 000,00
	Единовременные затраты

	 Реклама
	1 800,00 
	В год


Создание рабочих мест
В рамках проекта запланировано создание рабочего места для  администратора солярия. Режим работы – не полный рабочий день (4 часа в день), 5-ти дневная рабочая неделя. Оплата труда – сдельная 48,90 рублей за час.
Финансовый план
Платежи в бюджеты разных уровней
Расходы на оплату налоговых выплат и взносов на формирование социального пакета рассчитаны с учетом действующих ставок налога и тарифов на 4кв. 2013г. 
Налоговые выплаты (руб.)
	 Строка  
	 11.2014  
	 12.2014  
	 1кв. 2015г.  
	 2кв. 2015г.  
	 3кв. 2015г.  
	 4кв. 2015г.  

	 ЕНВД 
	  
	  
	 800,00 
	 800,00 
	1 600,00 
	1 600,00 

	 ПФ фиксированный платеж 
	1 730,00  
	1 730,00 
	5 190,00 
	5 190,00 
	5 190,00 
	 5 190,00 

	Взносы за работника (ПФР, ФСС, ОМС)
	
	
	
	2 378,00
	3 567,00
	3 567,00

	 ИТОГО 
	1 730,00  
	1 730,00
	5 990,00
	8 368,00
	9 168,00
	9 168,00



В ходе реализации проекта предприниматель может применять льготы, предусмотренные для СМП.

Стратегия финансирования проекта
Капитальные вложения по проекту на данном этапе реализации составляют 57 600,00 рублей. Предполагаемая финансовая поддержка в размере 300 000,00 рублей.  
Данные о распределении инвестиционных затрат по времени финансирования приведены в таблице ниже. 

	Наименование затрат
	Всего по проекту
	Выполнено 
	Подлежит выполнению в течение инвестиционной фазы проекта

	
	
	
	

	Капитальные вложения по утвержденному проекту, всего
	373 100,00
	73 100,00
	300 000,00

	в том числе:

	Приобретение оборудования 
	319 700,00
	49 700,00
	270 000,00

	Приобретение рабочего инструмента
	5 000,00
	5 000,00
	-

	Приобретение мебели
	2 900,00
	2 900,00
	-

	Приобретение сырья и расходных материалов
	45 500,00
	15 500,00
	30 000,00


Инвестиционная фаза имеет длительность с 1-го по 2-й месяц реализации проекта. Дата начала эксплуатационой стадии проекта (начало деятельности производства по оказанию услуг) – ноябрь 2014 года. 
Риски проекта

Среди объективных факторов риска в функционировании салона красоты, можно выделить следующие угрозы:
	Фактор риска
	Чем грозит
	Возможности преодоления

	Повышение стоимости сырья (косметические средства, инструмент, реклама)
	снижением уровня доходности от работы салона красоты или увеличением стоимости товара для покупателей, что снижает объемы продаж
	заключение длительного договора с поставщиками, постоянный мониторинг рынка

	активация и демпинг прямых конкурентов
	неравномерным распределением покупателей между аналогичным товаром, снижением доходности
	разработка уникального торгового предложения, постоянное качество, дополнительные акции и инновационные технологии

	Текучка кадрового состава за счет наработки собственной клиентской базы (мастер получил возможность привлечь постоянных клиентов и ушел в частную практику)
	внутренней конкуренцией между салоном и сотрудниками. Сокрытием клиентских обращений (обслуживание на дому)
	создание эффективной системы контроля работы мастеров, разработка прозрачной схемы обращения и обслуживания клиентов (можно реализовать за счет дискон

	ярко выраженная сезонность
	снижением доходности в низкий сезон и недополученная прибыль от активного потока в высокий
	Разработка внутрикадровой политики и перенос отпусков на низкий сезон, привлечение временных сотрудников в высокий период.

	Текучесть клиентов
	падение объема производства услуг, нанесение ущерба репутации предприятия, риск потери персонала и клиентов
	Личная заинтересованность в клиенте: 

	
	
	1) высокая культура обслуживания

	
	
	2) создание дополнительного комфорта при проведении процедуры

	Неоправданный расход оборотных материалов
	Снижение выручки
	Тщательное соблюдение и контроль  техпроцесса производства

	Эпидемия инфекционных заболеваний
	Заражение клиентов и распространение инфекции
	1. Строгое соблюдение требований СЭС к содержанию производства

	
	
	а) обработка помещения дезсредствами

	
	
	б) тщательная обработка оборудования и инструментов

	
	
	в) индивидуальные (разовые) комплекты инструментов для каждого клиента

	
	
	г) гигиеническая профилактика




















