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ЗАЯВЛЕНИЕ О КОММЕРЧЕСКОЙ ТАЙНЕ

Настоящий бизнес-план подготовлен ЗАО "Вертикаль" и содержит информацию, характеризующую финансово-экономическую, организационную и маркетинговую стороны проекта.

Информация, представленная в настоящем документе, носит конфиденциальный характер и является собственностью ЗАО "Вертикаль". Данный документ предназначен только для лиц, получивших его с согласия владельца информации. Передача, копирование или разглашение содержащейся в данном бизнес-плане информации без письменного согласия владельца запрещается.
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1. ВВОДНАЯ ЧАСТЬ
Для обеспечения разнообразного досуга населения и гостей города на самом высоком уровне проектом предусматривается создание единого комплекса услуг, включающего:

· гостиничный комплекс VIP-класса на 45 мест,

· ресторан на 135 посадочных мест,
· кинотеатр на 340 посадочных мест,

· комплекс саун.
Создание досугового центра планируется осуществить на базе реконструкции недостроенного здания, расположенного в центре г.Нижний Новгород и являющегося собственностью ЗАО “Вертикаль”. Стоимость указанного здания на сегодняшний день составляет 8 345 722 рубля.

Оптимальным по соотношению цены и качества оборудованием для оказания данного вида услуг  по оценке специалистов ЗАО “Вертикаль”,  является оборудование, поставляемое фирмой "Hochtief AG" (Германия).

Приобретение необходимого оборудования и проведение проектных и строительно-монтажных работ фирмой "Hochtief AG" предполагает получение долгосрочного кредита в размере 5 миллионов евро на срок до 6 лет. Погашение основного долга по кредиту осуществляется ежемесячно равными долями. Процентная ставка - 12% годовых с ежемесячным  периодом начисления и выплаты процентов; оплата страховки - разовый единовременный платеж в размере 1% от суммы кредита.

Общая стоимость проекта на сегодняшний день оценивается на уровне 6,3 млн. евро без учета стоимости существующего здания.

При заложенном в расчетах уровне доходов и затрат проект является эффективным и финансово состоятельным.

Таким образом, приведенные результаты финансово-экономической оценки данного инвестиционного проекта свидетельствуют о высокой степени его привлекательности с точки зрения потенциальных инвесторов и целесообразности дальнейшей реализации на ЗАО “Вертикаль”.
2. ОПИСАНИЕ ПРОЕКТА

2.1. ЦЕЛЬ ПРОЕКТА

Целью проекта является создание в г.Нижний Новгород гостинично-досугового комплекса услуг для организации досуга населения и гостей города.

Для обеспечения разнообразного досуга населения и гостей города на самом высоком уровне проектом предусматривается создание единого комплекса услуг, включающего:

· гостиничный комплекс VIP-класса на 45 мест,

· ресторан на 135 посадочных мест,

· кинотеатр на 340 посадочных мест,

· комплекс саун.

Создание досугового центра планируется осуществить на базе реконструкции незавершенного капитальным строительством объекта.
2.2. СОСТОЯНИЕ ДЕЛ ПО РЕАЛИЗАЦИИ ПРОЕКТА

На сегодняшний день ЗАО "Вертикаль" является полноправным собственником указанного здания, на базе которого планируется реализации рассматриваемого проекта. 

К настоящему моменту ЗАО "Вертикаль" получено и рассмотрено технико-коммерческое предложение от фирмы "Hochtief AG"(Германия), которая является одной из ведущих мировых компаний в области осуществления проектных и строительно-монтажных работ для подобного вида проектов.

В результате проведенных переговоров между ЗАО "Вертикаль" и фирмой "Hochtief AG" было принято решение о продолжении сотрудничества.

Также, к настоящему моменту была достигнута договоренность между ЗАО "Вертикаль", компанией "Hochtief AG" и банком "Kreditanstalt für Wiederaufbau"(Германия) о возможности финансирования проекта через указанную кредитно-финансовую организацию на определенных условиях. 

2.3. ЗАИНТЕРЕСОВАННЫЕ СТОРОНЫ

Кроме фирмы "Hochtief AG", являющейся на сегодняшний день генеральным партнером ЗАО "Вертикаль" в рамках работы над данным проектом имеется, также, заинтересованность ряда местных организаций, осуществляющих свою деятельность на данном рынке услуг.

В частности, были проведены предварительные переговоры с руководителями и специалистами таких фирм, как отель "Ибис Нижний Новгород" и кинотеатр "Россия (Каро Фильм)", от которых были получены предложения о сотрудничестве в рамках оказания консультационных услуг при реализации проекта.

 2.4. ОСНОВНЫЕ ФАКТОРЫ УСПЕХА
Создание гостинично-досугового комплекса позволит ЗАО "Вертикаль" в короткие сроки организовать единый комплекс взаимосвязанных услуг.

Высокий уровень качества указанных видов услуг будет обеспечиваться двумя основными факторами:

· техническими преимуществами оборудования, поставляемого фирмой "Hochtief AG", а также, высоким уровнем проектных и стоительно-монтажных работ, осуществляемых с участием этой компании;

· имеющимся опытом работы на данном рынке специалистов заинтересованных сторон (отель "Ибис Нижний Новгород" и кинотеатр "Россия (Каро Фильм)").

          2.5. ТЕХНИЧЕСКИЕ ПРЕИМУЩЕСТВА ОБОРУДОВАНИЯ И МЕСТОРАСПОЛОЖЕНИЯ ПРОЕКТА

Основные технические преимущества оборудования, необходимого для осуществления планируемых услуг в полном объеме и в соответствии с требуемым уровнем качества, заключаются в принципах реализации проекта "под ключ":

· поставка основного оборудования, необходимого для рассматриваемого комплекса будет осуществляться генеральным подрядчиком, что обеспечит одинаково высокий уровень качества каждого вида оборудования по каждому виду услуг, а также, наиболее оптимальное сочетание различных видов оборудования в плане как технологической, так и эстетической совместимости;

· проектирование комплекса и монтаж оборудования в полном объеме будет также осуществляться генеральным подрядчиком, что обеспечит единство и преемственность каждого этапа проекта на протяжении всего процесса его реализации.

Выбор указанного месторасположения комплекса также имеет ряд существенных преимуществ:

· наличие существующего трехэтажного здания;

· часть города, в которой планируется создание досугового комплекса является культурным центром г.Нижний Новгород;

3. АНАЛИЗ ПОЛОЖЕНИЯ ДЕЛ НА РЫНКЕ ПРЕДЛОГАЕМЫХ УСЛУГ
3.1. ПЛАНИРУЕМАЯ ПОЗИЦИЯ РАССМАТРИВАЕМЫХ УСЛУГ НА РЫНКЕ, ИХ КОНКУРЕНТНЫЕ ПРЕИМУЩЕСТВА ПО СРАВНЕНИЮ С СУЩЕСТВУЮЩИМИ АНАЛОГАМИ

Организация в г.Нижний Новгород гостинично-досугового комплекса подобного уровня позволит обеспечить высокие потребительские качества всех видов предлагаемых услуг:

· гостиничный комплекс категории 4**** на 45 номеров типа "люкс". Площадь каждого номера не менее 42 м2. В соответствии с требуемым высоким уровнем комфортности все номера будут оснащены душевыми кабинами (либо ванными комнатами), джакузи, кабельным телевидением (не менее 30 каналов), телефоном, минибаром и прочими видами необходимых удобств;

· ресторан на 135 посадочных мест с уровнем обслуживания, не уступающим лучшим ресторанам и барам г.Нижний Новгород. Комплекс ресторана будет включать в себя 60 посадочных мест, расположенных в первом зале, 40 посадочных мест, расположенных во втором зале и 35 мест, на территории летней площадки ресторана;

· кинотеатр на 340 посадочных мест, соответствующий сертификационным требованиям для данного вида услуг и обеспечивающий прокат фильмов в стандарте HD DVD при звуковом сопровождении в стандартах моно, стерео, Dolby Surround, Dolby Digital, Dolby Digital T Х;

· комплекс саун, оснащенных бассейном и гостиной, а так же всем необходимым для отдыха посетителей.

На основании вышеперечисленного можно выделить следующие основные конкурентные преимущества данного досугового центра:

· объединение всех услуг в единый комплекс,
· повышенный уровень обслуживания по сравнению с существующими конкурентами в рамках всего комплекса предлагаемых услуг,

· удобное месторасположение досугового центра,

3.2. ОБЩАЯ ХАРАКТЕРИСТИКА СИТУАЦИИ В СФЕРЕ ОКАЗАНИЯ УСЛУГ, ИМЕЮЩИХ СОЦИАЛЬНО-КУЛЬТУРНУЮ НАПРАВЛЕННОСТЬ

В настоящее время в социально-культурной сфере г.Нижний Новгород прослеживается тенденция роста спроса на услуги гостиничного и ресторанного бизнеса, а также, на услуги, носящие массовый развлекательный характер.

В данный момент предприятия г.Нижнего Новгорода, осуществляющие свою деятельность на указанном рынке услуг, не в состоянии полностью обеспечить потребность населения и гостей города в разнообразных видах досуга самого высокого уровня.

3.3. ОЦЕНКА СУЩЕСТВУЮЩЕГО РЫНКА И ХАРАКТЕРИСТИКА КОНКУРЕНТОВ ПО ВИДАМ УСЛУГ

Основными конкурентными факторами на рынке услуг, имеющих социально-культурную направленность, в настоящее время являются:

· цена,

· качество предлагаемых услуг.

При этом для разных групп потребителей превалирующими являются разные факторы.

Фактор цены является основным для потребителей со средним уровнем достатка, испытывающих потребность в услугах социально-развлекательного характера.

Качество услуг более важно для потребителей с высоким уровнем доходов, нуждающихся, прежде всего, в повышенном уровне обслуживания.

Существующие прямые конкуренты ЗАО "Вертикаль" на рынке рассматриваемых услуг расположены в г.Нижний Новгород и имеют круг постоянных потребителей и сложившийся уровень цен на свою продукцию.

Характеристика и анализ основных конкурентов ЗАО "Вертикаль" по видам услуг  представлена ниже.

        3.3.1. Характеристика и анализ существующих конкурентов на рынке гостиничного бизнеса

В настоящее время на рынке гостиничного бизнеса г.Нижний Новгород наблюдается значительное повышение спроса на данный вид услуг, особенно, на номера, располагающие максимально комфортными условиями проживания.

Сравнительный анализ гостиниц города Нижний Новгород представлен в

таблице 1.

На основании указанной информации можно сделать вывод, что основными потребителями данного вида услуг являются служащие иногородних предприятий и учреждений, представители иностранных фирм, лица, прибывающие на спортивные соревнования и на различные общегородские мероприятия.

При этом услуги фирм-конкурентов в данном виде бизнеса ориентированы, в основном, на удовлетворение спроса потребителей, имеющих средний уровень доходов и нуждающихся в недорогих номерах со средним уровнем комфорта и предлагаемых услуг.

Потребность в комфортабельных номерах с повышенным уровнем обслуживания в настоящее время обеспечивают три городские гостиницы:

· гранд отель "Ока Премиум",

· гостиница "Волна",

· гостиница "Александровский сад".
Указанные фирмы могут рассматриваться в качестве основных конкурентов будущей гостиницы, входящей в комплекс нового гостинично-досугового комплекса.

Таблица 1
ГОСТИНИЦЫ ГОРОДА НИЖНИЙ НОВГОРОД
	Название
	Общее

Кол-во

 номеров
	Виды

номеров с услугами класса 4****
	Стоимость

номер/сутки,

с НДС
	Средняя 

заполняемость, 

%
	Описание номера

	 гостиницы 
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	1
	2
	3
	4
	5
	6

	"Ока Премиум"
	139
	одноместный (высшая категория):
	
	90
	Номер состоит из спальни и холла. В спальне расположена двуспальная семейная кровать, прикроватные тумбочки, сейф, зеркало, столик для туалетных принадлежностей, стул, телефон, два кресла, холодильник, шкаф под багаж. В холле прихожая с зеркалом и бра. В ванной комнате унитаз-компакт, ванная и душевая кабина, раковина тюльпан, фен, зеркало косметическое и ванные принадлежности. В номере общая система кондиционирования.
Номер состоит из спальни и холла. В спальне расположена двуспальная семейная кровать, прикроватные тумбочки, сейф, зеркало, столик для туалетных принадлежностей, стул, телефон, два кресла, холодильник. В холле расположена багажница, прихожая, бра. В ванной комнате унитаз-компакт, ванная и душевая кабина, раковина тюльпан, фен, зеркало косметическое и ванные принадлежности. Кондиционер только в спальне.
Номер состоит из спальни, гостиной и холла. В спальне установлена двуспальная семейная кровать, прикроватные тумбочки, сейф, зеркало, столик для туалетных принадлежностей, стул, настольная лампа и люстры бра прикроватные, телефон. В гостиной угловой диван, два кресла, журнальный столик, телевизор, холодильник, радиотелефон, торшер. В холле расположен шкаф под багаж, шкаф для одежды, пуфик и бра. В ванной комнате унитаз-компакт, ванная и душевая кабина, раковина тюльпан, фен, зеркало косметическое и ванные принадлежности. В номере общая система кондиционирования

	
	
	1 чел.
	4 500 руб.
	
	

	
	
	2 чел.

студио (высшая категория):

1 чел.

2 чел.
	5 400 руб.

5 800 руб.

6 800 руб.
	
	

	
	
	люкс (высшая категория):

1 чел.

2 чел.

	10 800 руб.

10 800 руб.
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	"Волна"
	198
	одноместный
 (1 категория)

двухместный
 (1 категория)

люкс (стандарт):

2 чел.

люкс (бизнес):

2 чел.
	5 700 руб.

7 700 руб.

9 000 руб.

12 900 руб.
	
	Номер оборудован: кроватью, размер которой 110*200 см, большая и малая тумбы с телефоном, столом для работы, двумя стульями, торшером, настольной лампой, TV, минибаром, прямой телефонной линией. Площадь этого номера составляет 19 м2. В туалетной комнате: телефон, душ, санузел, зеркало для бритья и макияжа, фен, необходимые аксессуары (шапочка для душа, шампунь, гель для душа, мыло) необходимые полотенца.

Номер оборудован: 2 раздельными кроватями (100*200 см), 2 шкафами и зоной для отдыха, столом для работы, удобным мягким уголком, торшером, TV, прямой телефонной линией, многоканальным TV, минибаром. Площадь этого номера составляет 31 м2. В туалетной комнате: душ, санузел, зеркалом для бритья и макияжа, телефон, необходимые туалетные принадлежности (шампунь, гель для душа, шапочка для душа, мыло), полотенца, телефон.

Люкс-Стандарт состоит из 2-х комнат: гостиная и спальня с кроватью «Кинг Сайз». Номер оборудован: прямой телефонной линией, многоканальным TV, минибаром. Площадь этого номера составляет 34 м2
В туалетной комнате: душ, санузел, зеркало для бритья и макияжа, фен, телефон, необходимые туалетные принадлежности (шампунь, гель для душа, шапочка для душа, мыло, ) полотенца, телефон.
Люкс-Бизнес состоит из 2-х не смежных комнат. Номер оборудован: кроватью «Кинг Сайз»" (200*200 см), балконом и дополнительным санузлом, прямой телефонной линией, многоканальным TV, минибаром. Площадь этого номера составляет 45 м2.

В туалетной комнате: элитная сантехника (санузел, ванна, биде), фен, зеркало для бритья и макияжа, телефон, необходимые туалетные принадлежности, полотенца, махровый халат и тапочки, а также телефон.

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	"Александровский сад"
	49
	двухместный (1 категория Кинг Сайз):
	
	90
	В номере размещается большая двуспальная кровать, прикроватный тумбочки, туалетный и журнальный столик, телевизор, мини-бар, телефон, кондиционер, сейф. Ванная комната оснащена душевой кабиной, умывальником и туалетом.
В номере размещаются две односпальные кровати, прикроватный тумбочки, туалетный и журнальный столик, телевизор, мини-бар, телефон, кондиционер, сейф. Ванная комната оснащена душевой кабиной, умывальником и туалетом.
Номер состоит из двух комнат: спальни и гостиной. В спальне размещается большая двуспальная кровать, прикроватный тумбочки, туалетный столик, телевизор и кондиционер. Гостиная оснащена телевизором, мини-баром, телефоном, кондиционером, сейфом, журнальным столиком, диваном и креслами. Ванная комната оснащена душевой кабиной, умывальником и туалетом.
Номер состоит из двух комнат: спальни и гостиной. В спальне размещается большая двуспальная кровать, прикроватный тумбочки, туалетный столик, ЖК телевизор и кондиционер. Гостиная оснащена ЖК телевизором, DVD, караоке, мини-баром, телефоном, кондиционером, электронным сейфом, камином, журнальным столиком, диваном и креслами. Ванная оснащена ванной джакузи, умывальником и туалетом

	
	
	1 чел.
	6 340 руб.
	
	

	
	
	2 чел.

двухместный (1 категория):

1 чел.

2 чел.

люкс (двухуровневый, панорамный, Волжский):

1 чел.

2 чел.

люкс (Александровский, Георгиевский):

1 чел.

2 чел.

	8 100 руб.

6 340 руб.

8 100 руб.

11 840 руб.

11 840 руб.

24 000 руб.

24 000 руб.


	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


         3.3.2. Характеристика и анализ существующих конкурентов на рынке ресторанного бизнеса

В настоящее время спрос на ресторанные услуги стабилен, платежеспособен, низкоэластичен по цене и имеет некоторый потенциал роста.

Сравнительный анализ ресторанов и кафе-баров города Нижний Новгород представлен в таблице 2.

Таблица 2
РЕСТОРАНЫ И КАФЕ-БАРЫ РЕСТОРАННОГО ТИПА ГОРОДА НИЖНИЙ НОВГОРОД

	Название
	Количество
	Средний чек с учетом алкоголя включая 

НДС, руб.
	Средняя
	

	
	мест
	
	загруженность, %
	Примечания

	
	
	
	день
	вечер
	

	1
	2
	3
	4
	5
	6

	
	
	
	
	
	Европейская кухня.
Средняя посещаемость:

43 человека.

Максимальная посещаемость:

суббота, воскресенье и понедельник.



	"Черная Жемчужина"
	65
	1 500
	20
	75
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	Европейская, итальянская, японская, кавказская кухни.

Средняя посещаемость:

40 человек.

Максимальная посещаемость:

пятница и суббота

	"ABCafe"
	50
	800
	35
	70
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


Таблица 2 (продолжение)
	1
	2
	3
	4
	5
	6

	
	
	
	
	
	Европейская и японская кухни.

Средняя посещаемость:

38 человека.

Максимальная посещаемость:

среда, пятница и суббота.

	"MILO WHITE"
	45
	850
	40
	90
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	Европейская,  японская, азиатская кухни.

Средняя посещаемость:

55 человека.

Максимальная посещаемость:

понедельник, четверг, суббота, воскресенье

	"MILO BLACK"
	60
	550-700
	45
	80
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	Европейская и русская кухни.

Средняя посещаемость:

65 человека.

Максимальная посещаемость:

воскресенье.

	"Онегин"
	80
	1 500
	25
	80
	

	
	
	
	
	
	

	"Элат"
	65
	750
	30
	70
	Европейская кухня.

Средняя посещаемость:

50 человека.

Максимальная посещаемость:

суббота


3.3.3. Характеристика и анализ существующих конкурентов на рынке услуг, носящих массовый развлекательный характер

В соответствии с целью проекта по созданию нового гостинично-досугового комплекса одним из направлений его деятельности будет являться организация услуг, носящих массовый развлекательный характер. В частности планируется создание  кинотеатра, обеспечивающего прокат фильмов в стандарте HD DVD при звуковом сопровождении в стандартах моно, стерео, Dolby Surround, Dolby Digital, Dolby Digital T Х.

Характеристика указанных предприятий представлена в таблице 3.

Таблица 3
КИНОТЕАТРЫ ГОРОДА НИЖНИЙ НОВГОРОД

	Название
	Количество
	Диапазон стоимость 
	Средняя

загруженность
	Примечания

	
	мест
	услуги с НДС, руб.
	день
	вечер
	

	
	
	
	
	
	В праздники и выходные заполнен на 90%;

предварительная запись;

один зал.

	"Империя грез Электрон"
	520
	100-240
	60%
	85%
	

	"Империя грез Октябрь"
	430
	100-260

3D: 160-330
	75%
	95%
	В праздники и выходные заполнен на 100%;

предварительная запись;

один зал.

	"Орленок"
	318
	75-180
	70%
	90%
	В праздники и выходные заполнен на 90%;

предварительная запись;

один зал

	"Искра"
	1 143
	100-220
	65%
	90%
	В праздники и выходные заполнен на 85%;

предварительная запись;

один зал

	"Каро Фильм Россия"
	1 264
	100-220

3D: 190-340
	55%
	75%
	В праздники и выходные заполнен на 100%;

предварительная запись;

зал 1 – 1 022 места

зал 2 – 122 места

зал 3 – 122 места.

	
	
	
	
	
	


На основании представленной информации можно сделать вывод о том, что создание нового развлекательного комплекса позволит в большей степени и на качественно новом уровне удовлетворить существующий спрос на данный вид услуг.

3.3.4. Характеристика прочих конкурентов

К прочим значимым конкурентам нового досугового комплекса, в соответствии со спецификой его будущей деятельности, можно отнести предприятия, предоставляющие населению возможность пользоваться услугами саун.

Таблица 4
ОСНОВНЫЕ КОНКУРЕНТНЫЕ ПОКАЗАТЕЛИ ФИРМ, ПРЕДОСТАВЛЯЮЩИХ УСЛУГИ САУН
	Название
	Диапазон стоимость 

услуги с НДС, руб./час
	Описание

	
	
	

	
	
	5 номеров на 4, 5, 6 человек; парная с веником; бассейн: подсветка и фильтрация; гостиная: TV, музыка, караоке, теплый пол; охраняемая парковка.

	"Саврасовские бани"
	800 – 1 300
	

	"на Гагарина, 50"
	750, 900, 1 000, 1 700
	5 номеров на 4, 6, 10 человек; бассейн: гидромассаж, водопад; джакузи; парная с дубовыми вениками; гостиная: кабельное TV, караоке; комната отдыха; бар; парковка.

	"Бизантин"
	1 000 – 1 300
	Номер на 10 гостей: финская и турецкая сауны; бассейн: 10м, водопад, иск. течение; гостиная: караоке, TV, отдельная комната отдыха; обслуживание кафе по меню; удобная парковка.

	"Морской дворец"
	Египет – 4 200

Рим – 4 700

Турция, Марокко, Китай, Африка, Мексика -1 300
	2 эксклюзивных номера на 12 гостей: Египет и Рим (финская и турецкая бани; бассейн: подсветка, водопад, гейзер, иск. течение, ледяной бассейн, СПА-бассейн, "русский душ", ультрафиолетовая очистка воды; просторные гостиные; бильярд русский; отдельная комната отдыха).

5 стильных номеров на 4-6 гостей (турецкая и парная бани; бассейн в каждом номере; уютная гостиная; комната отдыха).

Веники: береза, дуб, липа, эвкалипт.

Закрытая и охраняемая парковка

	"Ундина"
	500 – 1 000

800 – 1 200
	Номер в "русском" стиле на 6 чел; номер в стиле "модерн" на 10 чел; бассейн с иск. течением; парная с веником: береза и дуб; гостиная: DVD, TV, караоке, кальян; комната отдыха; кухня от ресторана "Зер Гут"; удобная парковка.

	
	
	


3.4. ОСНОВНЫЕ ПОТРЕБИТЕЛИ УСЛУГ И ИХ ХАРАКТЕРИСТИКА
Создаваемый ЗАО "Вертикаль" гостинично-досуговый комплекс ориентирован, прежде всего, на потребителей с высоким и средним уровнем достатка, испытывающих потребность в услугах социального и развлекательного характера повышенного уровня обслуживания.

В соответствии с проведенным анализом существующего рынка аналогичных видов услуг можно условно выделить следующие основные группы потенциальных потребителей услуг нового досугового центра:
· гостиничный комплекс:

· иногородние представители российского бизнеса;

· иностранные гости города;

· комплекс ресторана:

· гости города, проживающие в гостинице, расположенной непосредственно в гостинично-досуговом комплексе;

· прочие посетители гостинично-досугового комплекса и жители г.Нижний Новгород;

· кинотеатр:

· гости города, проживающие в гостинице, расположенной непосредственно в гостинично-досуговом комплексе;

· широкие слои населения г.Нижний Новгород;

· комплекс саун:

· гости города, проживающие в гостинице, расположенной непосредственно в гостинично-досуговом комплексе;

· бизнесмены г.Нижний Новгород;

· широкие слои населения г.Нижний Новгород.

На сегодняшний день такую группу потребителей как "иногородние представители российского бизнеса и иностранные гости города" в основном составляют руководители и специалисты отечественных и зарубежных компаний, , пребывающие с деловыми визитами  в г.Нижний Новгород. Потребители этой группы, как правило, нуждаются в комфортных условиях проживания и отдыха.

К группе "бизнесмены г.Нижний Новгород", относятся руководители предприятий, организаций и фирм города, работники финансово-кредитных учреждений, прочие представители деловых кругов Нижнего Новгорода, занимающиеся коммерческой деятельностью. Потребители этой группы, в основном, нуждаются в разнообразном досуге и комфортных условиях отдыха.

Прочую группу потребителей представляют жители г.Нижний Новгород, имеющие средний уровень доходов. В этой группе находится наибольшее количество потребителей услуг, носящих массовый развлекательный характер.
Таким образом, структура потенциальных потребителей позволяет обеспечить устойчивый спрос на все виды предлагаемых услуг нового досугового центра.

3.5. МЕТОДЫ ПРОДВИЖЕНИЯ ПРЕДЛАГАЕМЫХ УСЛУГ НА РЫНОК

Одним из основных факторов возможного успешного продвижения указанных видов услуг на рынок является незначительное число конкурентов в сфере рассматриваемых услуг:

· отсутствие в г.Нижний Новгород развитой сети цифрового кинопроката,

· малое количество гостиниц VIP-класса в г.Нижний Новгород,

· наличие платежеспособного спроса на прочие виды рассматриваемых услуг.

Кроме того, ЗАО "Вертикаль" планирует проведение ряда маркетинговых и рекламных акций, направленных на продвижение рассматриваемого комплекса услуг:

· проведение целенаправленной рекламной кампании в местных средствах массовой информации - газетах, журналах, на радио и телевидении;

· изготовление и установка рекламных щитов и транспарантов с описанием предлагаемого комплекса услуг.

Следует отметить, что наиболее важным фактором успешного продвижения указанных видов услуг на рынок будет являться объединение всех услуг в единый комплекс, имеющий очень выгодное месторасположение.

4. ОПИСАНИЕ УСЛУГ
         4.1. ТЕХНИЧЕСКИЕ АСПЕКТЫ ПРОЕКТА

В соответствии с проектом создание гостинично-досугового комплекса планируется осуществить на базе реконструкции существующего строительного объекта, представляющего собой недостроенное здание в центральной части г.Нижний Новгород.

Указанный объект состоит из подвала и трех надземных этажей, общая площадь которых на сегодняшний день составляет около 4043 м2, а объем здания равен 15726 м3.

Согласно предварительному проекту на данном объекте планируется проведение строительно-монтажных работ, включая работу по строительству здании гостиницы. Общая площадь объекта после реконструкции составит около 5900 м2, а объем по наружному обмеру - около 21700 м3. При составлении проекта были максимально учтены размеры принадлежащего земельного участка, и общий архитектурный фон территории.
В подвальном помещении (цокольный этаж) планируется расположить помещения персонала и территорию для хозяйственных нужд.
На первом этаже планируется разместить ресторан и комплекс саун.

На втором этаже, с учетом его высоты, предвидены галереи для кинотеатра, а также офисы и служебные помещения.

Отдельное здание отведено под гостиницу и служебные помещения.

Снабжение комплекса необходимыми энергетическими ресурсами будет осуществляться от общегородских сетей.

4.2. ПОТРЕБНОСТЬ В СЫРЬЕ, МАТЕРИАЛАХ И ЭНЕРГОНОСИТЕЛЯХ ДЛЯ ОКАЗАНИЯ ВСЕГО КОМПЛЕКСА ПЛАНИРУЕМЫХ УСЛУГ

Потребность в сырье и материалах, необходимых для реализации всего комплекса услуг, складывается из трех основных составляющих:

· потребность в санитарно-гигиенических средствах одноразового применения, используемых клиентами гостиничного комплекса и представляющих собой ежедневно заменяемый гигиенический комплект, состоящий из мыла, шампуня, шапочки для душа и т.д.;

· потребность в продуктах питания, используемых для приготовления пищи в комплексе ресторана;

· потребность в прочем хозяйственном инвентаре для всего комплекса услуг.

При определении потребности в санитарно-гигиенических средствах одноразового применения учитывалась планируемая загрузка гостиницы, составляющая в среднем 90% от общего номерного фонда или 14 783 койка-дней в год.

При определении потребности в продуктах питания учитывалась планируемая посещаемость ресторана, составляющая в среднем 110 человек в день, а также, средняя стоимость одного посещения (около 472  руб. без НДС) и процент ресторанной наценки (150%).

Расчет прямых затрат по таким статьям, как санитарно-гигиенических средства одноразового применения и продукты питания, представлен в таблице 5.

Таблица 5
САНИТАРНО-ГИГИЕНИЧЕСКИХ СРЕДСТВА ОДНОРАЗОВОГО ПРИМЕНЕНИЯ И ПРОДУКТЫ ПИТАНИЯ

	Наименование потребляемого материала, единица измерения
	Цена за единицу потребляемого материала без НДС, руб.
	Расход на единицу услуг
	Количество предоста-вляемых услуг в год, ед. изм.
	Общая стоимость потребляемого материала в год, тыс. руб.

	Санитарно-гигиенические средства одноразового применения, комплект
	85
	1
	14 783
койка-дней
	1 257,0

	Продукты питания, расход на человека
	200
	1
	40 150
человеко-мест
	8 030,0


Расчет осуществлен для объема оказанных услуг соответствующего 100% от планируемого уровня.

При определении потребности в прочем хозяйственном инвентаре для всего комплекса учитывалась специфика оказываемых услуг и технология их предоставления. В составе прочего хозяйственного инвентаря рассматривались следующие основные позиции:

· постельное белье со сроком службы до 1 года для гостиницы (представляет собой спальный комплект, состоящий из простыни, пододеяльника и наволочки),

· постельное белье со сроком службы до 5 лет для гостиницы (представляет собой спальный комплект, состоящий из подушки, одеяла и покрывала),

· санитарно-гигиенические средства многоразового использования для гостиницы (представляют собой гигиенические комплекты, состоящие из 4-х полотенец),

· столовое белье со сроком службы до 1 года для ресторана (представляет собой комплект, состоящий из набора скатертей и салфеток в расчете на один стол),

· столовая посуда для ресторана (представляет собой необходимый набор столовых приборов и посуды).

Расчет общей потребности в прочем хозяйственном инвентаре для позиции "набор столовых приборов и посуды для ресторана", представлен в таблице 7.

При этом следует отметить, что по каждой из указанных позиций планируется приобретение предметов инвентаря профессионального уровня, предназначенных специально для оказания соответствующих услуг. Все предметы хозяйственного инвентаря планируется приобрести через иностранных поставщиков, в связи с чем расчет общей потребности по данной статье представлен в евро.

 Таблица 6
ХОЗЯЙСТВЕННЫЙ ИНВЕНТАРЬ ДЛЯ ГОСТИНИЦЫ
	Наименование позиции
	Потребность в инвентаре
	Общее число мест
	Цена одного комплекта, без НДС, евро
	Общая потребность в инвентаре, тыс.евро

	Постельное белье со сроком службы до 1 года для гостиницы
	3 комплекта на место
	45 мест
	75,7
	10,22

	Постельное белье со сроком службы до 5 лет для гостиницы
	2 комплекта на место
	45 мест
	327,4
	29,47

	Санитарно-гигиенические средства многоразового использования для гостиницы
	4 комплекта на место
	45 мест
	50,2
	9,04

	Столовое белье со сроком службы до 1 года для ресторана
	3 комплекта на стол
	27 столов
	67
	5,43


Количество комплектов на одно место по каждой позиции хозяйственного инвентаря принято в соответствии с аналогичным показателем, используемым такими предприятиями, как гостиница "Октябрьская" и ресторан "Хати".

Таблица 7
НАБОР СТОЛОВЫХ ПРИБОРОВ И ПОСУДЫ ДЛЯ РЕСТОРАНА

	Наименование позиций
	Кол-во на 135 мест
	Двойной норматив
	 Цена без НДС, евро
	 Сумма, тыс. евро

	1
	2
	3
	4
	5

	ЧАШКИ 2510/16
	135
	270
	        4,55   
	       1,229   

	БЛЮДЦЫ
	135
	270
	        4,55   
	       1,229   

	ТАРЕЛКИ 16 СМ
	135
	270
	        5,12   
	       1,383   

	ТАРЕЛКИ 21 СМ
	135
	270
	        5,25   
	       1,418   

	ТАРЕЛКИ 24 СМ
	135
	270
	        5,36   
	       1,448   

	СУПОВЫЕ ЧАШКИ 27СЛ
	135
	270
	        3,80   
	       1,026   

	БЛЮДЦЫ
	135
	270
	        3,80   
	       1,026   

	БЛЮДО ДЛЯ САЛАТА
	135
	270
	        2,74   
	       0,740   

	САХАРНИЦА С КРЫШКОЙ
	15
	30
	        3,60   
	       0,108   

	КРИНКА 15 СЛ
	15
	30
	        3,45   
	       0,104   

	ПОДСТАВКА ДЛЯ ЯИЦ 13 СМ
	15
	30
	        3,10   
	       0,093   

	БЛЮДО 14 СМ
	15
	30
	      17,90   
	       0,537   

	БЛЮДО 17 СМ
	15
	30
	      18,00   
	       0,540   

	БЛЮДО 20 СМ
	15
	30
	      18,10   
	       0,543  

	ПЕПЕЛЬНИЦА
	15
	30
	        3,20   
	       0,096   

	ПЕРЕЧНИЦА
	15
	30
	        3,25   
	       0,098   

	СОЛОНКА
	15
	30
	        3,25   
	       0,098   

	СТОЛОВЫЙ НОЖ
	135
	270
	        4,55   
	       1,229   

	СТОЛОВАЯ ВИЛКА
	135
	270
	        4,55   
	       1,229   

	СТОЛОВАЯ ЛОЖКА
	135
	270
	        4,55   
	       1,229   

	ДЕСЕРТНЫЙ НОЖ
	135
	270
	        4,25   
	       1,148   

	ДЕСЕРТНАЯ ВИЛКА
	135
	270
	        4,25   
	       1,148   

	ДЕСЕРТНАЯ ЛОЖКА
	135
	270
	        4,25   
	       1,148   

	ЛОЖКА КОФЕЙНАЯ
	135
	270
	        4,00   
	       1,080   

	ЧАЙНАЯ ЛОЖКА
	135
	270
	        4,00   
	       1,080   

	ВИЛКА ДЛЯ РЫБЫ
	135
	270
	        4,00   
	       1,080   

	НОЖ ДЛЯ РЫБЫ
	135
	270
	        4,00   
	       1,080   

	ЛОЖКА ДЛЯ ОВОЩЕЙ
	135
	270
	        4,00   
	       1,080   

	ПОЛОВНИК ДЛЯ КАРТОФЕЛЯ
	15
	30
	        3,60   
	       0,108   

	ПОЛОВНИЧЕК ДЛЯ СОУСА
	15
	30
	        3,60   
	       0,108   

	ЛОПАТКА ДЛЯ ТОРТА
	5
	10
	        5,00   
	       0,050   


Таблица 7 (продолжение)

	1
	2
	3
	4
	5

	БОКАЛ
	135
	270
	        3,20   
	       0,864   

	БОКАЛ
	135
	270
	        3,10   
	       0,837   

	СТАКАН
	135
	270
	        4,00   
	       1,080   

	РЮМКА
	135
	270
	        2,95   
	       0,693   

	ФУЖЕР ДЛЯ ШАМПАНСКОГО
	135
	270
	        3,55   
	       0,797   

	РЮМКА ДЛЯ КОНЬЯКА
	135
	270
	        4,10   
	       1,107   

	СТАКАН ДЛЯ СОКА
	135
	270
	        3,20   
	       0,864   

	СТАКАН ДЛЯ ПИВА
	135
	270
	        3,45   
	       0,932   

	ВЫСОКИЙ СТАКАН ДЛЯ НАПИТКА
	135
	270
	        4,20   
	       1,134   

	СТАКАН ДЛЯ ВИСКИ
	135
	270
	        4,70   
	       1,269   

	КУВШИН 1 ЛИТР
	15
	30
	        5,40   
	       0,162   

	БЛЮДО ОВАЛЬНОЕ 30 СМ
	15
	30
	        4,80   
	       0,144   

	БЛЮДО ОВАЛЬНОЕ 40 СМ
	15
	30
	        4,95   
	       0,149   

	СОУСНИЦА 25 СЛ
	15
	30
	        4,00   
	       0,120   

	ПОДНОС 45,7х35,5
	3
	6
	        7,20   
	       0,044   

	ПОДНОС ДЛЯ ПИВА 36 СМ
	4
	8
	        3,85   
	       0,031   

	ПОДНОС ДЛЯ ПИВА 32 СМ
	1
	2
	        3,90   
	       0,008   

	КОКТЕЙЛШЕЙКЕР
	6
	12
	      53,15   
	       0,638   

	ПЛАСТМ. НОЖ ДЛЯ УДАЛЕНИЯ НАКИПИ СО СТАКАНОВ
	2
	4
	      21,00   
	       0,084   

	КОМПЛЕКТ ИЗ 50 ПЛАСТМ. ПАЛОЧЕК ДЛЯ КОКТЕЙЛЯ
	1
	2
	      28,00   
	       0,056   

	УНИВЕРСАЛЬНЫЙ НАБОРНЫЙ НОЖ ОФИЦИАНТА
	2
	4
	      11,00   
	       0,044   

	ШТОПОР
	1
	2
	      11,00   
	       0,022   

	ЩЕТКА
	1
	2
	        3,00   
	       0,006   

	ВЕДЕРКО ДЛЯ ЛЬДА
	2
	4
	    141,80   
	       0,563   

	
	
	
	
	

	ИТОГО:
	
	
	
	     36,161   


Приведенный перечень и количество столовых приборов и посуды для ресторана на 135 посадочных мест соответствуют аналогичным показателям, используемым рестораном гостиницы "Октябрьска" и рестораном "Хати".
Помимо покрытия потребности в сыре, материалах и прочем хозяйственном инвентаре планируемый гостинично-досуговой комплекс потребует обеспечения энергоресурсами, необходимыми для реализации всего комплекса услуг.

Потребность в энергоресурсах складывается из трех составляющих:

· электроэнергия;

· вода холодная, включая канализацию;

· тепло (отопление, горячая вода).

Планируемый расход указанных энергоносителей определен в соответствии с действующими СНиПами и инструкциями по проектированию.

Расчет затрат на электроэнергию, водоснабжение и теплоснабжение комплекса для объема оказанных услуг соответствующего 100% от планируемого уровня представлен в таблице 8.

Таблица 8
ПОТРЕБЛЕНИЕ ЭНЕРГОРЕСУРСОВ

	Статья расхода
	Ед. измерения
	Среднегодовой расход
	Цена за ед. измерения без НДС, руб.
	Среднегодовые затраты, тыс. руб.

	Электроэнергия
	кВт*ч
	375 420
	3,19
	1 197,6

	Вода (холодная)
	м3 
	12 874
	7,5
	97,0

	Водоотведение
	м3
	19 720
	8,83
	174,2

	Вода (горячая)
	м3
	6 846
	70,21
	480,7

	Отопление
	Гкал 
	910
	1 294,26
	1 177,7


Кроме указанной потребности нового досугового центра в материалах, специализированном инвентаре и энергоресурсах еще одним существенным направлением расходов, будет являться стоимость проката кинофильмов.

При формировании данной расходной статьи учитывается:

· по оценкам специалистов стоимость носителя с видеофильмом (цена видеоносителя с фильмом в формате HD DVD 47 долл. США);

· стоимость приобретения прав на коммерческий прокат каждого фильма (для видеофильмов, распространяемых на видеоносителях формата HD DVD, по оценкам специалистов составляет около 55 долл. США);

· количество фильмов, планируемых к прокату на протяжении года (по предварительным планам не менее 60 фильмов).

Таким образом, стоимость проката кинофильмов составит около 6 120 долл. США в год.

Рассмотренные статьи затрат максимально полно отражают внутреннее содержание предоставляемых услуг нового досугового центра и в последствии, самым непосредственным образом, будут формировать их качество.
4.3.СЕБЕСТОИМОСТЬ УСЛУГ И ЕЕ СОСТАВЛЯЮЩИЕ

При определении полной себестоимости в целом по досуговому центру были учтены следующие факторы:

· объемы расхода в натуральном выражении сырья, материалов и энергоресурсов, необходимых для реализации всего комплекса услуг;

· текущие, на дату подготовки бизнес-плана, цены на сырье, материалы и энергоресурсы;

· данные по численности и заработной плате персонала комплекса (представлены в таблице 9);

· интегральная ставка отчислений на социальное страхование - 34,0% от ФОТ;

· ставка страхового тарифа на обязательное социальное страхование от несчастных случаев на производстве (для I группы риска, к которой относится планируемое производство - 0,2%);

· стоимость прочего хозяйственного инвентаря;

· методика списания на издержки производства затрат по приобретенному хозяйственному инвентарю со сроком службы до 1 года для позиций: "постельное белье со сроком службы до 1 года для гостиницы", "санитарно-гигиенические средства многоразового использования для гостиницы", "столовое белье со сроком службы до 1 года для ресторана" (стоимость списывается на затраты при вводе в эксплуатацию согласно учетной политики);

· методика списания на издержки производства затрат по приобретенному хозяйственному инвентарю для позиции "постельное белье со сроком службы до 5 лет для гостиницы" (стоимость списывается на затраты при вводе в эксплуатацию согласно учетной политики);

· методика списания на издержки производства затрат по приобретенному хозяйственному инвентарю для позиции "набор столовых приборов и посуды для ресторана" (стоимость списывается на затраты при вводе в эксплуатацию согласно учетной политики);

· данные по прочим общепроизводственным расходам, включая затраты на содержание основных средств (3% от величины прямых затрат);

· \СИМВОЛ 114 \f "Monotype Sorts" \s 12прочие общехозяйственные расходы (определены в сумме 1150 евро в месяц);

· средний срок службы принимаемых в эксплуатацию постоянных активов определен в соответствии с действующими в РФ нормами амортизационных отчислений на соответствующие виды основных средств (для зданий - 50 лет, для оборудования - 10 лет);

· действующее, на дату подготовки бизнес-плана, налоговое законодательство РФ (Налоговый кодекс РФ (часть вторая) от 05.08.2000г. (ред. от 19.07.2011г.));

· планируемый кредит на финансирование проекта относится к категории кредитов на инвестиционные цели. В связи с этим проценты по указанному источнику финансирования выплачиваются из чистой прибыли предприятия;

· стоимость прочего хозяйственного инвентаря по всем позициям устанавливается поставщиками в долларовом эквиваленте;

· курс евро по отношению к рублю принят на уровне 43 руб./евро, курс доллара США по отношению к рублю принят на уровне 34,41 руб./долл. США.
Таблица 9
ШТАТНОЕ РАСПИСАНИЕ НОВОГО ГОСТИНИЧНО-ДОСУГОВОГО КОМПЛЕКСА
	Категории персонала


	Сфера занятости
	Числен-ность
	Месячный оклад, руб. 
	Ежемесячные расходы на оплату труда, руб. 

	1
	2
	3
	4
	5

	1. Основной производственный персонал:
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	 - горничная
	гостиничный комплекс
	3
	          15 000   
	                 45 000   

	
	 - портье
	гостиничный комплекс
	4
	          17 000   
	                 68 000   

	
	 - шеф-повар
	ресторан
	1
	          23 000   
	                 23 000   

	
	 - повар
	ресторан
	5
	          19 000   
	               95 000   

	
	 - официант
	ресторан
	6
	          16 000   
	               86 000   

	
	 - бармен
	ресторан
	2
	          16 000   
	               32 000   

	
	 - сестра-хозяйка

 - киномеханик
	комплекс сауны

кинотеатр
	1

3
	          15 000   

          16 000   
	                 15 000   

                 49 000   

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	ИТОГО по данной категории персонала:
	25
	
	            413 000   


Таблица 9 (продолжение)

	1
	2
	3
	4
	5

	2. Вспомогательный персонал:
	
	
	

	
	 - кухонные работники

 - инструктор-наладчик
	ресторан

комплекс сауны
	3

1
	          14 000   

          16 000   
	                 42 000   

                 16 000   

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	ИТОГО по данной категории персонала:
	4
	
	               58 000   

	
	
	
	
	
	

	3. Руководители, специалисты и служащие:
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	 - Директор комплекса
	в целом по комплексу
	1
	        35 000   
	               35 000   

	
	 - Главный бухгалтер
	в целом по комплексу
	1
	          28 000   
	                 28 000   

	
	 - Директор ресторана
	ресторан
	1
	          25 000   
	                 25 000   

	
	 - инженер по прокату
	кинотеатр
	1
	          18 000   
	                 18 000   

	
	 - старшая горничная
	гостиничный комплекс
	1
	          18 000   
	                 18 000   

	
	 - прачка
	в целом по комплексу
	3
	          15 000   
	               45 000   

	
	 - кладовщик
	в целом по комплексу
	1
	          15 000   
	                 15 000   

	
	 - медицинская сестра
	в целом по комплексу
	2
	          17 000   
	                 34 000   

	
	 - уборщица
	в целом по комплексу
	4
	          12 000   
	                 48 000   

	
	 - гардеробщик
	в целом по комплексу
	2
	          12 000   
	                 24 000   

	
	 - водитель
	в целом по комплексу
	1
	          15 000   
	                15 000   

	            - администратор
            - кассир

            - администратор зала
	гостиница, сауна, кинотеатр
кинотеатр

кинотеатр
	1
2

1
	20 000
16 000

15 000  
	20 000
32 000

15 000

	ИТОГО по данной категории персонала:
	22
	
	               372 000   

	
	
	
	
	
	

	ИТОГО ПО ВСЕМ КАТЕГОРИЯМ ПЕРСОНАЛА:
	51
	
	              843 000   


Необходимая штатная численность по каждой категории персонала обуславливается набором услуг нового досугового комплекса и технологией их предоставления. Размеры ежемесячных окладов по каждой группе работников обусловлены сложившейся, на сегодняшний день, ситуацией в данной отрасли на рынке труда г.Нижний Новгород. Расчет себестоимости и текущих затрат по проекту для первого года его эксплуатации осуществлен в таблице 10.

Таблица 10
СЕБЕСТОИМОСТЬ И ПОЛНЫЕ ПРОИЗВОДСТВЕННЫЕ ЗАТРАТЫ ДЛЯ ПЕРВОГО ГОДА ЭКСПЛУАТАЦИИ

	Наименование статьи затрат
	Сумма затрат, тыс. руб.

	1
	2

	Санитарно-гигиенические средства одноразового применения для комплекса гостиницы
	1 257,0

	Продукты питания для комплекса ресторана
	8 030,0

	Постельное белье со сроком службы до 1 года для гостиницы
	438,6

	Постельное белье со сроком службы до 5 лет для гостиницы
	1 267,2

	Санитарно-гигиенические средства многоразового использования для гостиницы
	388,7

	Столовое белье со сроком службы до 1 года для ресторана
	233,5

	Набор столовых приборов и посуды для ресторана
	1 554,9

	Стоимость проката кинофильмов
	192,3

	Вода холодная на весь комплекс
	97,0

	Вода горячая на весь комплекс
	480,7

	Отопление на весь комплекс
	1 177,7

	Электроэнергия на весь комплекс
	1 197,6

	З/плата всего персонала
	9 312,0

	Отчисления на з/пл
	3 184,7

	Прочие общепроизводственные расходы
	2 489,0

	Амортизация
	8 152,4

	Прочие общехозяйственные расходы
	593,4

	Налоги, относимые на себестоимость
	525,5

	Проценты за кредиты, относимые на себестоимость
	-

	Итого затрат
	40 572,2

	НДС к затратам
	7 303,0


Следует отметить, что в первый год эксплуатации проекта предполагается достичь 80% от планируемого объема всех предоставляемых услуг. В связи с этим, расход ресурсов по таким статьям затрат, как санитарно-гигиенические средства одноразового применения для комплекса гостиницы и продукты питания для комплекса ресторана, также составляет 80% от расходов по этим же статьям в каждый последующий год.

5. ТОРГОВЫЙ ПЛАН

         5.1.СПИСОК ОСНОВНОГО ПРОИЗВОДСТВЕННОГО ОБОРУДОВАНИЯ

Таблица 11
	Оборудование


	Количество, шт.
	Фирма производитель, (страна)
	Модель
	Стоимость закупки, тыс.евро

	1
	2
	3
	4
	5

	1. Оборудование для ресторана:
	
	
	

	
	 - модульное тепловое оборудование
	3
	ELECTROLUX, (ИТАЛИЯ)


	900 ХР
	25,7

	
	 - посудомоечная машина
	2
	ELECTROLUX, (ИТАЛИЯ)


	WTM250ERB
	5,5

	
	 - шкаф морозильный
	3
	ELECTROLUX, (ИТАЛИЯ)


	RS13RX2F

	22,2

	
	 - шкаф холодильный
	4
	ELECTROLUX, (ИТАЛИЯ)


	RH14FD2F4
	27,9

	
	 - льдогенераторы
	1
	ELECTROLUX, (ИТАЛИЯ)


	RIMC085SW
	1,7

	
	 - модульная печь

- планетарные миксеры

	1

2
	MONDIAL FORNI, (ИТАЛИЯ)

SOTTORIVA, (ИТАЛИЯ)
	MODUL 4T 60/80
MPL 100/4V
	5,4
11,8

	2. Оборудование для кинотеатра:
	
	
	

	
	 - цифровой кинопроектор

 - киноэкран

- акустическая система
	1

1

1
	BARCO, (БЕЛЬГИЯ)

PERLUX

MARTIN AUDIO, (АНГЛИЯ)
	Barco

DP-3000

Harkness Hall Perlux 220+
-
	73,4
31,2
39,3

	
	ИТОГ:
	
	
	
	244,1


Приобретение необходимого оборудования, его поставку и монтажные работы будет проводить фирма "Hochtief AG"
        5.2.СПИСОК ПРОЧИХ МАТРИАЛОВ

Таблица 12
	Оборудование


	Количество, шт.
	Фирма поставщик (страна)
	Условия поставки
	Стоимость закупки, тыс.евро

	1
	2
	3
	4
	5

	Оборудование для ресторана:
	
	
	

	
	       - обеденные столы
	27
	PLATH RAUMKULTUR, (ГЕРМАНИЯ)


	50% предоплата,

авиадоставка
	11,3

	
	       - стулья
	135
	PLATH RAUMKULTUR, (ГЕРМАНИЯ)
	50% предоплата,

авиадоставка
	7,9

	
	       - барная стойка
	1
	PLATH RAUMKULTUR, (ГЕРМАНИЯ)
	50% предоплата,

авиадоставка
	12,6

	
	       - барные стулья
	7
	PLATH RAUMKULTUR, (ГЕРМАНИЯ)
	50% предоплата,

авиадоставка
	0,4

	
	       - прочие расходы
	-
	-
	-
	32,7

	
	ИТОГ:
	
	
	
	64,9


Таблица 13

	Оборудование


	Количество, шт.
	Фирма поставщик (страна)
	Условия поставки
	Стоимость закупки, тыс.евро

	1
	2
	3
	4
	5

	Оборудование для гостиницы:
	
	
	

	
	       - спальные кровати
	35
	PLATH RAUMKULTUR, (ГЕРМАНИЯ)


	50% предоплата,

авиадоставка
	39,1

	
	       - кресла
	70
	PLATH RAUMKULTUR, (ГЕРМАНИЯ)
	50% предоплата,

авиадоставка
	9,1

	
	       - диван
	35
	PLATH RAUMKULTUR, (ГЕРМАНИЯ)
	50% предоплата,

авиадоставка
	13,4

	
	       - телевизор
	35
	PHILIPS, (НИДЕРЛАНДЫ)

	100% предоплата,

авиадоставка
	32,6

	
	      - мультимедийный центр

      - тумбочки

      - прочие расходы
	35

70

-
	PHILIPS, (НИДЕРЛАНДЫ)
PLATH RAUMKULTUR, (ГЕРМАНИЯ)
-
	100% предоплата,

авиадоставка
50% предоплата,

авиадоставка
-
	12,2
8,2
36,2

	
	ИТОГ:
	
	
	
	144,6


Таблица 14

	Оборудование


	Количество, шт.
	Фирма поставщик (страна)
	Условия поставки
	Стоимость закупки, тыс.евро

	1
	2
	3
	4
	5

	Оборудование для комплекса саун:
	
	
	

	
	       - стулья
	23
	PLATH RAUMKULTUR, (ГЕРМАНИЯ)


	50% предоплата,

авиадоставка
	0,8

	
	       - столы
	5
	PLATH RAUMKULTUR, (ГЕРМАНИЯ)
	50% предоплата,

авиадоставка
	1,0

	
	       - бильярдный стол
	3
	PLATH RAUMKULTUR, (ГЕРМАНИЯ)
	50% предоплата,

авиадоставка
	2,6

	
	       - телевизор
	5
	PHILIPS, (НИДЕРЛАНДЫ)

	100% предоплата,

авиадоставка
	1,4

	
	      - мультимедийный центр

     - прочие расходы
	5
-
	PHILIPS, (НИДЕРЛАНДЫ)
-
	100% предоплата,

авиадоставка
-
	1,1
12,3

	
	ИТОГ:
	
	
	
	19,2


Общие затраты по всем видам закупок составляют 472,8 тыс.евро.

6. ПЛАН МАРКЕТИНГА

В настоящее время в социально-культурной сфере г.Нижний Новгород прослеживается тенденция роста спроса на услуги гостиничного и ресторанного бизнеса, а также, на услуги, носящие массовый развлекательный характер.

В данный момент предприятия г.Нижнего Новгорода, осуществляющие свою деятельность на указанном рынке услуг, не в состоянии полностью обеспечить потребность населения и гостей города в разнообразных видах досуга самого высокого уровня.

Основными конкурентными факторами на рынке услуг, имеющих социально-культурную направленность, в настоящее время являются:

· цена,

· качество предлагаемых услуг.

При этом для разных групп потребителей превалирующими являются разные факторы.

Фактор цены является основным для потребителей со средним уровнем достатка, испытывающих потребность в услугах социально-развлекательного характера.

Качество услуг более важно для потребителей с высоким уровнем доходов, нуждающихся, прежде всего, в повышенном уровне обслуживания.

Сегментация рынка будет проводится по группам потребителей:1-потребители с высоким уровнем дохода;2-потребители со средним уровнем дохода. Данная сегментация является наиболее универсальной и дает четкое представление о будущих клиентах строящегося гостиннично-досугового комплекса.
· гостиничный комплекс:

· иногородние представители российского бизнеса;

· иностранные гости города;

· комплекс ресторана:

· гости города, проживающие в гостинице, расположенной непосредственно в гостинично-досуговом комплексе;

· прочие посетители гостинично-досугового комплекса и жители г.Нижний Новгород;

· кинотеатр:

· гости города, проживающие в гостинице, расположенной непосредственно в гостинично-досуговом комплексе;

· широкие слои населения г.Нижний Новгород;

· комплекс саун:

· гости города, проживающие в гостинице, расположенной непосредственно в гостинично-досуговом комплексе;

· бизнесмены г.Нижний Новгород;

· широкие слои населения г.Нижний Новгород.

Ценообразование будет базироваться на основных факторах, таких как:
· получение максимальной прибыли,

· занятие лидирующих позиций в данных сферах по качеству предоставляемых услуг.
6.1 МЕТОДЫ ПРОДВИЖЕНИЯ ПРЕДЛАГАЕМЫХ УСЛУГ НА РЫНОК

Одним из основных факторов возможного успешного продвижения указанных видов услуг на рынок является незначительное число конкурентов в сфере рассматриваемых услуг:

· отсутствие в г.Нижний Новгород развитой сети цифрового кинопроката,

· малое количество гостиниц VIP-класса в г.Нижний Новгород,

· наличие платежеспособного спроса на прочие виды рассматриваемых услуг.

Кроме того, ЗАО "Вертикаль" планирует проведение ряда маркетинговых и рекламных акций, направленных на продвижение рассматриваемого комплекса услуг:

· проведение целенаправленной рекламной кампании в местных средствах массовой информации - газетах, журналах, на радио и телевидении;

· изготовление и установка рекламных щитов и транспарантов с описанием предлагаемого комплекса услуг.

Следует отметить, что наиболее важным фактором успешного продвижения указанных видов услуг на рынок будет являться объединение всех услуг в единый комплекс, имеющий очень выгодное месторасположение.

6.2 SWOT-АНАЛИЗ ПРЕДПОЛАГАЕМЫХ КОНКУРЕНТОВ 

Так как внешняя и внутренняя среда изменяются под воздействием деятельности предприятий, так и  других факторов, то необходимо выявить ограничения: сильные и слабые стороны конкурентов. На основе полученных данных проводят корректировку выбранной ранее стратегии развития. Выявить и соотнести между собой ограничения и возможности, сильные и слабые стороны конкурентов помогает SWOT-анализ. Именно по описанным выше причинам существует необходимость составления анализа данного типа. Данный анализ представлен в таблицах 15,16,17,18.

Таблица 15

SWOT-АНАЛИЗ КОНКУРЕНТОВ НА РЫНКЕ ГОСТИНИЧНОГО БИЗНЕСА
	Название
	Сильные 

стороны
	Возможности
	Угрозы
	Слабые 

стороны

	
	
	
	
	

	
	Наличие постоянных клиентов
	Ослабление нестабильности бизнеса
	Возможность появления

конкурентов
	Текучесть кадров

	"Александровский сад"
	
	
	
	

	"Ока премиум"
	Хорошее понимание клиентов
	Возможность узкой специализации
	Возможность появления

конкурентов
	Низкая прибыльность из-за высоких издержек

	"Волна"
	Четко проявляемая компетентность
	Увеличение рентабельности
	Возможность появления

конкурентов
	Неудачное месторасположение


Таблица 16

SWOT-АНАЛИЗ КОНКУРЕНТОВ НА РЫНКЕ РЕСТОРАННОГО БИЗНЕСА
	Название
	Сильные 

стороны
	Возможности
	Угрозы
	Слабые 

стороны

	
	
	
	
	

	
	Высокая квалификация персонала 
	Развивающиеся конкурентные отношения
	Возможность появления конкурентов
	Слабая политика продвижения

	"Черная жемчужина"
	
	
	
	

	"ABCafe"
	Наиболее эффективная реклама
	Благодушие клиентов
	Изменение предпочтений клиентов
	Нехватка рабочего персонала

	"MILO WHITE"
	Надежное управление
	Снижение уровня налоговой нагрузки
	Ожесточение конкуренции 
	Невысокий уровень обслуживания

	"MILO BLACK"
	Четко сформулированная стратегия
	Увеличение
рентабельности
	Усиление требований поставщиков
	Некомфортная обстановка в коллективе

	"Онегин"
	Более гибкая ценовая политика
	Вертикальная интеграция
	Возможность появления конкурентов
	Текучесть кадров

	"Элат"
	Умеренная ценовая политика
	Большая доступность ресурсов
	Возможность ликвидации предприятия
	Неустойчивое финансовое положение


Таблица 17

SWOT-АНАЛИЗ КОНКУРЕНТОВ НА РЫНКЕ ПРЕДОСТАВЛЕНИЯ УСЛУГ, НОСЯЩИХ КУЛЬТУРНО-МАССОВЫЙ ХАРАКТЕР
	Название
	Сильные 

стороны
	Возможности 
	Угрозы 
	Слабые 

стороны

	
	
	
	
	

	
	Хорошее понимание клиентов
	Увеличение рентабельности
	Возможность появления конкурентов
	-

	"Империя грез Электрон"
	
	
	
	

	"Империя грез Октябрь"
	Активная роль маркетинга
	-
	Возможность появления конкурентов
	Нехватка персонала

	"Орленок"
	Умеренная ценовая политика
	Возможность модернизации оборудования
	Возможность появления конкурентов
	Устаревшее оборудование

	"Искра"
	Умеренная ценовая политика
	-
	Возможность появления конкурентов
	Неудачное месторасположение

	"Каро Фильм Россия"
	Наличие постоянных клиентов
	Набор более квалифицированных кадров
	Изменение предпочтений клиентов
	Слабая политика продвижения


Таблица 18

SWOT-АНАЛИЗ КОНКУРЕНТОВ НА РЫНКЕ ПРОЧИХ УСЛУГ
	Название
	Сильные 

стороны
	Возможности
	Угрозы
	Слабые 

стороны

	
	
	
	
	

	"Саврасовские бани"
	Наличие постоянных клиентов
	Увеличение рентабельности
	Возможность появления конкурентов
	Слабая политика продвижения

	
	
	
	
	

	"на Гагарина 50"
	Адекватные финансовые источники
	Возможность модернизации оборудования
	Возможность появления конкурентов
	Невысокий уровень обслуживания

	"Бизантин"
	Является лидером на рынке
	-
	Возможность появления конкурентов
	Нехватка персонала

	"Морской дворец"
	Высокий уровень обслуживания
	-
	Возможность появления конкурентов
	Высокая стоимость услуг

	"Ундина"
	Наличие постоянных клиентов
	Внедрение CRM
	Возможность появления конкурентов
	Нехватка персонала



6.2 ПЛАНИРУЕМЫЙ ОБЪЕМ СБЫТА

Учитывая необходимость во временных затратах в первый год эксплуатации проекта, связанных с проведением рекламных мероприятий для привлечения клиентов, можно предположить, что новый досуговый центр сможет достичь планируемых показателей по объему предоставляемых услуг только к началу 6 месяца своей работы.

Успешное выполнение предусмотренных рекламных мероприятий позволяет рассчитывать на объемы реализации всего комплекса услуг, указанные на диаграмме 1.

Диаграмма 1
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При этом планируемый объем поступлений в денежном выражении от реализации всего комплекса услуг за первый год эксплуатации представлен на диаграмме 2.

Диаграмма 2
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Таблица 19
ОБЪЕМЫ РЕАЛИЗАЦИИ УСЛУГ НОВОГО ДОСУГОВОГО ЦЕНТРА
	Наименование услуг
	Ед. измерения услуг
	Планируемые среднегодовые объемы сбыта
	Примечания

	1
	2
	3
	4

	Проживание в гостинице VIP-класса

(45 номеров типа "люкс")
	Койка-день
	14 783
	Соответствует 90% загрузке номерного фонда

	Питание в ресторане

(135 посадочных мест)
	Чел.-место
	40 150
	Соответствует посещаемости на уровне 110 человек в день

	Просмотр кинофильмов

(340 посадочных мест)
	Чел.-место
	408 800
	Соответствует посещаемости на уровне 1120 человек в день

	Услуги комплекса саун

(количество саун - 5)
	Час
	18 250
	Соответствует времени загрузки каждой сауны на уровне 10 часов в сутки.


7. ОРГАНИЗАЦИОННЫЙ ПЛАН

7.1. СТРУКТУРА УПРАВЛЕНИЯ И ПЕРСОНАЛ

         На настоящий момент правовой статус предприятия, создаваемого с целью реализации данного проекта (ООО, ОАО, ЗАО и т.д.), окончательно не определен. Однако, известно, что это будет отдельное юридическое лицо, основным учредителем которого будет являться ЗАО "Вертикаль".

Для организации работы данного предприятия необходимо привлечение дополнительного персонала в количестве 51 человек. Требуемый для организации производственного процесса персонал должен обладать необходимым опытом работы в данной сфере услуг. Найм персонала будет осуществляться на конкурсной основе. С каждым из сотрудников будет заключен трудовой договор сроком на 1 год. Схема управления персоналом представлена на рисунке 1.
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Рис.1 Схема управления персоналом
7.2. КВАЛИФИКАЦИОННАЯ МАТРИЦА КЛЮЧЕВОГО ПЕРСОНАЛА
Для лучшего представления организации работы предприятия следует составить квалификационную матрицу работ ключевого персонала, в которой по вертикали указывается вид работ, а по горизонтали должность. Квалификационная матрица представлена в таблице 20.                                                                  

Таблица 20
ШТАТНОЕ РАСПИСАНИЕ НОВОГО ГОСТИНИЧНО-ДОСУГОВОГО КОМПЛЕКСА
	
	Директор комплекса
	Главный

бухгалтер 
	Директор ресторана
	Администратор
	Шеф-повар
	Инженер по прокату

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7

	Организация работы комплекса
	I
	
	
	
	
	

	Анализ результатов деятельности комплекса
	
	I
	
	
	
	

	Составление меню ресторана
	
	
	
	
	I
	

	Прием заказов 
	
	
	
	I
	
	

	Проверка качества продуктов
	
	
	
	
	I
	

	Составление перечня необходимых продуктов
	
	
	I
	
	
	

	Заключение договоров
	I
	
	
	
	
	

	Закупка фильмов
	
	
	
	
	
	I

	Ведение бухгалтерского и налогового учета
	
	I
	
	
	
	

	Составление отчетности в налоговые органы
	
	I
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	Координация действий работников
	
	
	
	I
	
	

	Распоряжение имуществом
	I
	
	
	
	
	


Также необходимо рассчитать затраты на оплату труда для всех видов персонала как по отдельности, так и в совокупности. Эти данные сведены в таблице 21.
Таблица 21

ШТАТНОЕ РАСПИСАНИЕ НОВОГО ГОСТИНИЧНО-ДОСУГОВОГО КОМПЛЕКСА
	Категории персонала


	Сфера занятости
	Числен-ность
	Месячный оклад, руб. 
	Ежемесячные расходы на оплату труда, руб. 

	1
	2
	3
	4
	5

	1. Основной производственный персонал:
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	 - горничная
	гостиничный комплекс
	3
	          15 000   
	                 45 000   

	
	 - портье
	гостиничный комплекс
	4
	          17 000   
	                 68 000   

	
	 - шеф-повар
	ресторан
	1
	          23 000   
	                 23 000   

	
	 - повар
	ресторан
	5
	          19 000   
	               95 000   

	
	 - официант
	ресторан
	6
	          16 000   
	               86 000   

	
	 - бармен
	ресторан
	2
	          16 000   
	               32 000   

	
	 - сестра-хозяйка

 - киномеханик
	комплекс сауны

кинотеатр
	1

3
	          15 000   

          16 000   
	                 15 000   

                 49 000   

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	ИТОГО по данной категории персонала:
	25
	
	            413 000   

	1
	2
	3
	4
	5

	2. Вспомогательный персонал:
	
	
	

	
	 - кухонные работники

 - инструктор-наладчик
	ресторан

комплекс сауны
	3

1
	          14 000   

          16 000   
	                 42 000   

                 16 000   

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	ИТОГО по данной категории персонала:
	4
	
	               58 000   

	
	
	
	
	
	

	3. Руководители, специалисты и служащие:
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	 - Директор комплекса
	в целом по комплексу
	1
	        35 000   
	               35 000   

	
	 - Главный бухгалтер
	в целом по комплексу
	1
	          28 000   
	                 28 000   

	
	 - Директор ресторана
	ресторан
	1
	          25 000   
	                 25 000   

	
	 - инженер по прокату
	кинотеатр
	1
	          18 000   
	                 18 000   

	
	 - старшая горничная
	гостиничный комплекс
	1
	          18 000   
	                 18 000   

	
	 - прачка
	в целом по комплексу
	3
	          15 000   
	               45 000   

	
	 - кладовщик
	в целом по комплексу
	1
	          15 000   
	                 15 000   

	
	 - медицинская сестра
	в целом по комплексу
	2
	          17 000   
	                 34 000   

	
	 - уборщица
	в целом по комплексу
	4
	          12 000   
	                 48 000   

	
	 - гардеробщик
	в целом по комплексу
	2
	          12 000   
	                 24 000   

	
	 - водитель
	в целом по комплексу
	1
	          15 000   
	                15 000   

	            - администратор

            - кассир

            - администратор зала
	гостиница, сауна, кинотеатр

кинотеатр

кинотеатр
	1
2

1
	20 000

16 000

15 000  
	20 000
32 000

15 000

	ИТОГО по данной категории персонала:
	22
	
	               372 000   

	
	
	
	
	
	

	ИТОГО ПО ВСЕМ КАТЕГОРИЯМ ПЕРСОНАЛА:
	51
	
	              843 000   


Необходимо отметить, что существует возможность повышение квалификации персонала путем  его направления на соответствующие курсы и семинары.
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