Концепция проекта гостинично-развлекательного комплекса в районе ХТЗ (Харьковский тракторный завод)
          Проектом предусматривается создание многофункционального места отдыха, отвечающего европейским стандартам. Функциональное назначение комплекса: предоставление гостиничных услуг, ресторан, бильярд, боулинг, СПА, а также спортивное направление, представленное фитнесс центром. Реализация Проекта даст возможность предоставлять  качественный сервис широкому кругу отдыхающих в среднем и верхнем ценовом сегменте.

РЕЗЮМЕ ПРОЕКТА
Бизнес идея: создание проекта гостинично- развлекательного комплекса по европейским стандартам, с полным циклом обслуживания и высоким уровнем сервиса.
Стандарт: 4 ****
1-й этаж: ресторан, бар, диско-клуб, фитнес центр и тренажерный зал, боулинг, бильярд, СПА, парикмахерская, магазин, помещения хозяйственного назначения.
2-й этаж: гостиничные номера – 24 номера.
3- й этаж: гостиничные номера – 24 номера стандартных, 2 номера – люкс.

Подвальное помещение для хозяйственных нужд.  (Приложение 1)
Местонахождение: гостинично - развлекательного комплекса: г. Харьков, проспект Фрунзе, 6 (парк Юность), «зеленая зона».

 Стадии исполнения проекта: 
1. Возведение здания – 100%: 3520 м (2), три этажа
2. Коммуникационные службы: Электрическая разводка, газовое оборудование (автономное на 2 котла); водоснабжение – городское; канализация – городская;  сигнализация – пожарная;  видеонаблюдение – 36 камер; 
3.  Отделочные работы: первичная штукатурка – второй, третий этаж; первый этаж частичная отделка.
Источники финансирования: самофинансирование, долевое инвестирование бизнес партнером;

Целевое направление инвестиций: перепланировка существующего проекта, доведение проекта до стадии завершения 100%.
Технологии, патенты, сертификаты, лицензии: сертификат на торговлю спиртными напитками
Суммарная стоимость здания: 4 000 000 USD
Требуемые денежные средства для завершения проекта:  700 000 – 1 000 000 USD
Средний срок окупаемости: 3-5 лет
1.Коэффициент загрузки мест составляет 0,50 в первый год реализации проекта. Объем продаж ежегодно возрастает на 5%, размер коэффициента загрузки на третий год реализации проекта 075-1;

2.Выручка от прочих услуг (дополнительных) принята укрупнено, в размере 15% от выручки  по основной деятельности, хотя этот показатель на практике может оказаться значительно выше, исходя из «автономной» специфике предоставляемых услуг
3.Ежегодный рост цен составляет 10%
Следует отметить, что средняя загрузка гостиниц г Харькова в период спада экономики достигала 25-35 %. 

При проведении городом бизнесовых сьездов, концертов, матчей коэффициент загрузки достигал, даже в кризис,   0, 75 - 1

 КОНЦЕПЦИЯ БИЗНЕС-ПЛАНА

Отрасль гостиничного сервиса является одной из отраслей сферы услуг, которая развивается быстрыми темпами. 
При этом мест в гостиницах г Харькова для лиц, прибывших из провинции в командировки или по личным делам не хватает, а основной проблемой является отсутствие качественного и расширенного сервиса услуг при высокой их стоимости. По этой причине,  гостиница вполне может заполнить имеющуюся нишу на рынке сбыта при условии проведения активной маркетинговой политики.

Проектируемое предприятие входит на рынок, который можно охарактеризовать как рынок монополистической конкуренции с четко обозначившимися чертами олигополистической конкуренции. Его основные характеристики:

1.На рынке присутствует достаточно большое количество покупателей, которые имеют недостаточную информацию об услугах, предоставляемых предприятиями, работающими в сфере гостиничного бизнеса. Поэтому обязательно проведение активной маркетинговой и рекламной политики, направленной на информирование потенциальных клиентов о гостинице и комплексе предоставляемых ею услуг;

2.На рынке работает достаточно большое количество продавцов, услуги которых дифференцированы, но при этом различия в принципе незначительны: у кого-то имеется платная автостоянка, у кого-то нет и т.д. Поскольку ни одна из фирм не продаёт такой же точно продукции, она имеет определенную власть над ценой. В то же время присутствие на рынке близких по характеру услуг-заменителей ограничивает способность фирмы повышать цены, так как при наличии на рынке сходных услуг потребители весьма чувствительны к их цене. По этой причине на рынке исключены методы ценовой конкуренции.

3.Элемент олигополии в рынок вносят высокие входные барьеры: для вхождения в отрасль необходимо располагать значительным капиталом, так как строительство и необходимое оборудование для гостиницы стоят достаточно дорого. В то же время выход из отрасли не ограничен практически никакими барьерами: здание гостиницы относительно несложно переоборудовать, номера можно сдавать в аренду под офисы и т.д. Подобное соотношение входных и выходных барьеров порождает некоторую застрахованность бизнеса.

Описание предоставляемых услуг

Предприятие предполагает предоставлять следующие виды услуг гостям г.Харькова и её жителям:

1.Услуги гостиничного комплекса – предприятие располагает гостиницей на 52 номера, оборудованных, соответствующим образом. 

2.Услуги общественного питания – на территории гостиницы планируется разместить ресторан и бар 

3. На территории гостиницы планируется бесплатная автомобильная стоянка.
4. Магазин

5. Парикмахерская

6  СПА центр
7 Фитнес центр

8 Боулинг, бильярд
9. Клуб
10. Бар

11 Тренажерный зал
Помимо этого, гостиницей планируется предоставляться целый комплекс сопутствующих услуг в соответствии с пожеланиями клиентов: заказ билетов в театры и кинотеатры, на стадионы, концерты, вызов такси,  аренда автомобиля и т.д. предоставление информации справочного характера, предоставление гида, переводчика и т.п. – одним словом, стандартный набор услуг.
Профиль  потребителя: иногородние бизнес клиенты, клиенты с частными визитами, частные лица, проживающие в г Харькове, с уровнем доходов средним и выше среднего.
 Конкуренция

Как уже отмечалось, предприятие входит в рынок монополистической конкуренции, доля на одного из конкурентов не превышает 7,5%-10% рынка. Тем не менее, необходимо отметить следующее:

1.Предприятие испытывает угрозу со стороны внутриотраслевых конкурентов, имеющих достаточно твёрдые позиции на действующем рынке;

2.Возможно вхождение в рынок новых конкурентов, привлечённых получаемыми доходами;

3.Поставщики, с которыми будет работать гостиница, неизбежно займут активную позицию, вследствие, недостаточных финансовых возможностей гостиницы и будут стремиться к вертикальной интеграции.

Возможно стремление к горизонтальной интеграции и конкурентов. В любом случае при реализации этого стремления гостиница потеряет значительную долю самостоятельности.

Таблица 1
Критерии конкурентоспособности

	№
	Показатель
	Коэффициенты конкурентоспособности

	
	
	Гостинично – развлекательный комплекс на ХТЗ

	1. 
	Месторасположение
	Рядом с парком, тихая часть города, зеленая зона

	2. 
	Наличие автостоянки
	Есть

	3.
	Оборудование номеров
	Новое

	4.
	Питание
	Ресторан + бар

	5.
	Качество доп. услуг
	Высокое

	6.
	Конфиденциальность
	Высокая

	7
	Интеграция сервисных услуг
	Высокая

	8.
	Уровень шума
	Низкий


ПЛАН МАРКЕТИНГА

В ценообразовании гостиница использует метод установления цены на основе уровня текущих цен на рынке. В среднем цена одного номера составляет 400 грн. в сутки. (средневзвешенная стоимость всех номеров, включая люкс).
Выбор метода ценообразования обусловлен тем, что эластичность спроса в данном случае с трудом поддаётся замеру, придерживаться уровня текущих цен – значит, сохранить нормальное равновесие в рамках отрасли.  (Приложение 2)
Таблица 2
Оценка сильных и слабых сторон предприятия

	Сильные стороны
	Слабые стороны

	1
	2

	Система распределения

	1.Наличие опытных руководителей;

2.Анализ потребностей потребителей услуг;

3.Организация обучения персонала;

4.Работа по различным формам платежей;

5.Накопление опыта продаж и создание базы данных о клиентах (по другим видам деятельности)
	1.Допустимая норма  риска

	Предоставляемые услуги

	1.Возможность предоставления услуг в соответствии со специфическими пожеланиями клиентов;

2.Перспективное планирование объемов продаж;

3.Предоставление сопутствующих услуг
	1.Отсутствие возможности влиять на поставщиков;

2.Сертификация предоставляемых услуг;

3.Отсутствие международного сертификата

	Собственные финансовые средства предприятия

	1.Финансовая независимость (собственный капитал)
	1.Недостаточность оборотных активов  для оперативного реагирования на повышение спроса без привлечения заемного капитала

	Организация управления

	1.Мобильная реакция на изменение условий на рынке;


	1.Высшее руководство распределяет ресурсы и кадры
2.Наличие квалифицированных групп работников

	Имидж гостиницы

	1.Запланированный высокий уровень обслуживания

	1.Выполнение принятых обязательств при минимальной или нулевой прибыли за счет других видов дохода


Таблица 2
Анализ возможностей и угроз

	Возможности
	Угрозы

	1
	2

	Общество

	1.Расширение рынков сбыта
	1.Изменение политической ситуации;

2.Незастрахованность бизнеса

	Тенденции развития рынка

	1.Расширение услуг сервиса
	1.Принятие новых стандартов

	Конкуренты

	1.Ухудшение позиций некоторых конкурентов из-за неудовлетворительного менеджмента
	1.Снижение цены конкурентов

	Распределение

	1.Растущая потребность в услугах гостиниц;

2. Существование маркетингового пространства на рынке (ненасыщаемость рынка)

	1.Высокая коррумпированность чиновников;

2.Риск при оценке платёжеспособности клиентов

	Потребители

	1.Выход на новые сегменты рынка;

2.Оказание услуг на уровне мировых стандартов
	


Проведённый анализ позволил избрать для гостиницы маркетинговую стратегию ограниченного роста и дистанциирования от конкурентов по ценовому признаку за счёт:

1.Заполнения до конца избранной рыночной ниши;

2.Совершенствования предоставляемых услуг;
3. Предоставления расширенного спектра дополнительных услуг, возможность позиционирования их как самостоятельных (фитнес, магазин, СПА, боулинг, бильярд, клуб и т.д.)
4. Предоставления расширенного спектра сопутствующих услуг 
3.Глубокого внедрения на рынок, которое заключается в поиске возможностей увеличения объёма продаж на ещё не насыщенном рынке с помощью систем интегрированного маркетинга
