Технико-Экономическое Обоснование 

«Ночной клуб - Концертная площадка»

Контакты: Романюк Антон Александрович

sonicrussia@yandex.com
+7-918-781-18-03

Описание и миссия проекта

Инвестиционный проект нацелен на привлечение инвестора и создание концептуально нового заведения в городе Ставрополь. Потенциальные есть два названия заведения – Fabrik (фабрик) или ilike (айлайк).

Клуб нацелен на многочисленную аудиторию от 18 лет, для проведения как танцевальных клубных вечеринок, так и «живых» концертов, эксклюзивные кино-показы и показы мод. Различные музыкальные стилистики, которые заинтересует как молодую аудиторию, так и взрослую. Главная миссия проекта – создать заведение, где будет много разных мероприятий, где каждый клиент не зависимо от личных вкусов, найдет в афише мероприятий клуба интересное для себя событие.  

Особой изюминкой клуба будет его инновация и качество, а самое главное наличие передового звукового и шоу оборудования. Вместимость клуба будет нацелена на 600-800 человек (Посадка на 350 человек и танцпол на примерно 300-500 человек).

Стратегические преимущества

Преимущества клуба перед другими, будет в техническом оснащении, и предоставлении более емких и качественных услуг. Также, немало важным преимуществом будет маркетинговая концепция, которая постоянно не соблюдается конкурентами данного проекта. Она будет распространяться на фирменный стиль и распространяемые рекламные материалы. Например: Особый подход к созданию рекламного флаера на мероприятие. Все флаеры на мероприятия заведения будут иметь схожую структуру и неповторимый дизайн, в отличие от конкурентов. Даже при аренде заведения, будет контролироваться рекламная кампания арендаторов и соблюдение фирменного стиля. Данная политика будет применима ко всей рекламной и маркетинговой политике. 

Технические преимущества:

DJ оборудование. Комплект проигрывателей и микшерного пульта Pioneer 2000 является последней и передовой маркой компании среди цифровых диджейских проигрывателей. Во всем Ставрополе не один клуб или заведение не имеет данной аппаратуры. Наша площадка сможет принять ди-джея с любыми техническими требованиями. 

Концертное оборудование. В городе ни одна концертная площадка или клуб не имеет своей аппаратуры для выступления «живых» артистов. Ни одна площадка, не в состоянии без аренды дополнительной аппаратуры организовать выступление инструментального бэнда. Этот проект станет исключением для города. Клуб будет первым заведением, которое сможет оперативно и без труда принять артиста любой сложности.

Видеостена (англ. Video wall) — это система видеоотображающих устройств (например, плазменные или LCD дисплеи), которые объединены между собой и формируют единый экран, позволяющий воспроизводить в многооконном режиме большие объемы информации из разных источников. Видеостена из 16 панелей Samsung SyncMaster 460UT-B с ультратонким швом поможет создать большой широкоформатный  экран размером 4,1м шириной и 2,32м высотой. Она поможет проводить в клубе успешные презентации и кинопоказы, что является большим преимуществом. Возможно разделить одну большую видео стену на 4 маленьких и разместить в разных местах заведения.

Интерьерные преимущества:

Барная стойка. iBar – инновационная барная стойка, которая реагирует на прикосновения и создает потрясающие графические проекции. Данного эксклюзива нет во всем Ставропольском крае. Ознакомиться с данной технологией и посмотреть видео-презентации можно по ссылке: http://www.idedal.ru/ibar.html
Столы на vip зону. iTable – инновационные столы, которые реагируют на прикосновения, а также являются полноценным игровым ресурсом для посетителей. Возможно, программировать столы, как вздумается, это целый компьютер, который размещен в стол. 5 столов на vip зону. http://www.idedal.ru/itable.html
Интерактивная стена. iWall – инновационная стена, которая удивит всех посетителей. На ней можно создать специальную проекцию, на которой можно рисовать, любой может подойти и что-то нарисовать. «Стена» программируется под любые идеи, она может реализовать множество мыслей и подстроится под каждую вечеринку. http://www.idedal.ru/iwall.html
Бизнес преимущества:

Из-за наличия выше описанных технических преимуществ, проект имеет сильно конкурентную особенность как концертная площадка. Множество концертных агентств и организаторов обратят внимание на клуб и будут отдавать предпочтение проводить свои мероприятия на площадке клуба. 

За счет уникальной барной стойки будет огромный интерес к заведению у потенциальных клиентов, так как стойка в клубе будет элементом шоу и придаст изюминку. Интерес попасть в клуб будет у каждого жителя, активного отдыхающего в клубах. 

Главным бизнес преимуществом проекта будет эффективное использования всех ресурсов клуба. Большинство заведений задействуют свой клуб только на ночные мероприятия, некоторые ещё на концертные мероприятия. В нашем проекте все будет по-другому. В городе множество бизнесменов и фирм, которые нуждаются в площадке для проведения семинаров, тренингов и собраний. Имея в наличие огромный видеоэкран и звуковое оборудование с микрофоном, возможно, все эти мероприятия проводить днем. Тем более сделав дешевую аренду для данных «ранних мероприятий», будет проведена и скрытая реклама преимуществ заведения для потенциальных клиентов, которые побывали, например, на бизнес тренинге. 

Структура компании

Общество с ограниченной ответственностью


Соучредитель-Инвестор
Инициатор (Ген. Директор, Арт директор)


Коммерческий директор


Технический директор (Инженер)

Главный Бухгалтер


Администратор


Обслуживающий персонал

Подразделения компании

Арт менеджмент, технический менеджмент. Осуществление маркетинговых коммуникаций и рекламных кампаний для успешного продвижения заведения. Проведение переговоров с потенциальными крупными клиентами и заказчиками. Осуществление кросс-маркетинговых коммуникаций с другими компаниями. Поиск и налаживание успешных стратегий по привлечению аудитории. Арт менеджмент заведения – привлечение артистов, диджеев и музыкальных коллективов. Организация мероприятий в заведении. Технический контроль мероприятий.

Ключевые люди: инициатор (ген. директор), технический директор

Администрация. Осуществление полноценной работы заведения. Контроль обслуживающего персонала, работы клуба и закупок. Контроль входящих звонков с заказами. Полный бухгалтерский учет компании.

Ключевые люди: ген. директор, коммерческий директор, бухгалтер, администратор, обслуживающий персонал.

Персонал. Обслуживание клиентов и гостей клуба. Повара, официанты, охранники, диджеи (резиденты).

Ключевые люди: обслуживающий персонал.

Услуги компании

Услуги клуба делятся на следующие категории:

1) Ночные вечеринки с привлечением большего кол-ва молодых людей от 18 до 35 лет. Среднее кол-во посетителей на одно мероприятие 300 человек. Вход от 200 рублей. Средний чек на бар и кухню 600 рублей. Реализация данных мероприятий в пятницу и субботу с 22:00 до 6:00. 

2) Концертные мероприятия артистов различного уровня. Аудитория одного мероприятия от 200 человек от 14 до 50 лет. Вход от 200 рублей. Средний чек на бар и кухню от 200 рублей. Реализация данных мероприятий в любой день с 18:00 до 21:00.

3) Корпоративные мероприятия для компаний и фирм города. Аудитория одного мероприятия от 100 человек от 21 до 55. Средний чек на одного человека от 1000 рублей. Реализация данных мероприятий в любой день с 19:00 до 6:00.

4) Специальные показы и презентации. Кино-показы, показы мод, семинары и прочее. Данные мероприятия эксклюзивны для города. Аудитория одного мероприятия от 50 человек. Средний чек на одного человека от 150 рублей (чай, кофе). Реализация данных мероприятий в пятницу или субботу с 13:00 до 21:00, или любой другой день.

5) Аренда клуба. Сдача в аренду, заведение со всем (или частично) техническим оснащением для проведения мероприятий. Стоимость аренды от 20 000 до 50 000 рублей за мероприятие в зависимости от времени и масштабов мероприятия.  

6) Аренда концертного оборудования. Сдача в аренду организаторам в городе оборудования для живых выступлений различных артистов. Стоимость аренды от 5000 до 30000 рублей.

Рынок и конкуренция

Исследования в данном разделе были получены путем партнерской работы с заведениями города и работой арт директором в нескольких заведениях. Также проводились опросы потенциальной аудитории молодых людей от 16 до 35 лет через интернет. Все цифры и средние чеки приближены к минимальным значениям.

	Конкурент
	Описание 

	MAX club
	Закрыт! Был самым посещаемым ночным клубом. Менеджмент проводил все мероприятия единолично. В аренду сдавался очень редко. Посещаемость в выходные дни в феврале 2012 – 1500 человек. Прибыль до 1 000 000 рублей.

	LiLy club
	Функционирует. Хорошо раскручен, имеет стабильную прибыль. Не сдается в аренду, все мероприятия делает менеджмент заведения. Находится на горячей проезжей части дороги и в 10 минутной транспортной доступности от самого населенного района города. Посещаемость в выходные дни в феврале 2012 – 800 человек. За последние 2 года средняя чистая прибыль в месяц от 500 000 рублей.

	K12
	Закрыт. Постоянно сдавали в аренду клуб для вечеринок и концертных мероприятий. Менеджмент не занимается организацией мероприятий. Аппарат хороший, но не спроектирован для данного помещения. Акустика зала плохого качества, за счет плитки на стенах и дальнейшего отзеркаливания звука. Располагается далеко от центра города. Посещаемость в выходные дни в январе-феврале 2012 – 500 -600 человек.

	Мажор club
	Функционирует. Осенью ребрендинг ПЧЕЛА клуб. Постоянно сдают в аренду клуб для вечеринок и концертных мероприятий. Менеджмент редко занимается организацией мероприятий. Качественная аппаратура, но нет аппаратуры для живых артистов. В самом центре города. Посещаемость в выходные дни в феврале 2012 – 550 человек.

	Doris
	Закрыт.  Старейший клуб города. Функционирует с 1997 года. С 2006 года поменял адрес на более большую площадку. Аппаратура и мебель эконом класса. Слабая проходимость в заведении. Неподалеку от клуба Lily. Посещаемость в выходные дни в феврале 2012 – 350 человек.


На данный момент концертный и клубный рынок очень востребован. В городе потенциальная клубная аудитория 3000-4000 человек за выходные дни. На период весна 2012 в городе остался один прямой конкурент – клуб маЖор (ПЧЕЛА) и Lilu. Эти заведения имеют посадку на 200-400 человек и танц-пол на 300-700 человек. 

При реализации данного проекта, оба конкурента уйдут на задний план, за счет передовых технических решений и создания нового эксклюзивного интерьера клуба. За счет всей востребованной концертной аппаратуры, данный проект становится вне конкуренции за счет качества оборудования, наличия всего списка оборудования для выступлений, самого лучшего оборудования в городе, эксклюзивности интерьерных элементов. 

    Сильные и слабые стороны проекта:

	Сильные стороны
	Слабые стороны

	Качественная и лучшая в городе аппаратура для проведения вечеринок и концертов
	Большие инвестиции в проект 

	Недвижимость в собственности (выкуп клуб Дорис и недвижимости на которой он расположен), в центре города на горячей проезжей части
	

	Возможность проведения презентаций, кино-показов, показов мод и других мероприятий
	

	Эффективный менеджмент заведения и маркетинговая концепция
	


Также на рынке услуг ушел один крупный конкурент – ночной клуб MAX. Ещё один потенциальный конкурент-клуб Lilu. Эти заведения были самыми востребованными в городе и получали чистую прибыль от 500 000 рублей в месяц каждый при работе только на ночные мероприятия. MAX клуб зимой зарабатывал порядка 1 000 000 рублей.

Из-за закрытия трех клубов освобождается потенциальная аудитория в числе 1000-2000 человек в выходные дни на клубные вечеринки. У всех подобных проектов (клубов), средний чек по городу за ночь вечеринки от 600 рублей с человека. Отсюда следует, что данный проект может более чем охватить данную аудиторию в выходные дни и делать хорошую выручку на баре с кухней. 

Также заняв лидирующие позиции как «концертная площадка», проект сможет успешно проводить на своей площадке от 4 мероприятий в месяц. Заведение станет лидером по проводимым концертным мероприятиям среди клубов города.

Критерии успеха проекта

Ниже приведена таблица с расчетами успеха проекта. В ней учтены важные факторы эффективности и сравнение с конкурентами. Оценка значения фактора для каждого проекта ставилась в процентном соотношении от 0 до 100, итоговый коэффициент эффективности вычислялся по формуле путем умножения всех оценок и вес фактора. 
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Как видно по таблице успеха проекта, данный бизнес имеет огромные перспективы. На «посевной» стадии с нулевым значением известности проекта, он стоит выше, чем клуб «Мажор». Как только он наберет популярность в городе, коэффициент поднимется до 0,845 и станет выше даже чем у клуба Lily. В процентном отношении успех данного бизнес проекта 66-84%. С такими значениями через 6 месяцев после открытия клуб потенциально сможет стать самым посещаемым клубом города Ставрополь. 

Задачи и стратегия

    Основные задачи, которые стоят перед проектом при старте:

· Юридические и документальные подготовки. Создание компании.

· Выкуп стратегически важного помещения (недвижимости)

· Создание и формирование фирменного стиля заведения и рекламной концепции

· Проектирование дизайн проекта помещения клуба

· Проектирование технической стороны клуба

· Заключение договоров с подрядчиками о строительных работах и дизайне

· Закупка нужного оборудования и мебели интерьера

· Подбор персонала

· Заключение договоров о поставках и снабжении бара, кухни

· Заключительные юридические и документальные подготовки

· Открытие заведения

    После открытия заведения, компания преследует следующие стратегически важные задачи:

· Привлечь самый большой процент аудитории ночных клубов

· Привлечь организаторов и охватить большой процент концертных «живых» мероприятий в городе

· Стать абсолютным лидером в сфере ночных развлечений

· Привлечь крупные компании и бренды к сотрудничеству (кросс-маркетинг)

· Проведение качественных развлекательных мероприятий и следить за имиджем заведения

· Стать самым востребованным и узнаваемым клубом в городе Ставрополь.

· Удивлять своих клиентов неповторимыми мероприятиями

Маркетинговый план


При старте проекта первым и главным делом будет формирование фирменного стиля и создание готовых дизайн макетов (логотип, визитки и прочие материалы). Заключение договора с рекламным агентством или дизайн студией, которая создаст, и на постоянной основе будет изготавливать все возможные рекламные материалы для заведения. 


Фирменный стиль данного проекта в себя включает:

· название и логотип компании

· вывеска или рекламный короб, на входе заведения 

· создание дизайн макета меню заведения с концептуальной фишкой

· одежда обслуживающего персонала включающие элементы фирменного стиля

· бейджи персонала и визитки руководства с фирменным стилем

· создание фирменных подставок под визитки и флаера, которые будут размещаться у партнеров проекта (кинотеатры, магазины, бутики, торговые центры и другие места с большим скоплением людей)

· создание фирменной видео-анимации, которое будет использоваться в видео, распространяемых в интернете, а также внутри заведения на видео экранах

· создание стартового вирусного видео ролика об открытие заведения

· создание макета флаера

· создание фирменной подсветки помещения (световые приборы, которые освещают помещение оригинальными подсветками в виде слова или логотипа)

План рекламной кампании и раскрутки:


Любые ночные заведения и клубы раскручиваются за счет проводимых в них мероприятиях и событиях. Исключение в данном правиле только крупные концертные мероприятия с большим бюджетом, которые требуют особой рекламы, чтобы узнали о мероприятие как можно больше людей. 


В данном плане к открытию заведения и первых месяцев работы будет мощная рекламная кампания, которая будет включать в себя:

· рекламу на радио

· афиши по городу

· флаера в точках партнеров

· интернет реклама - реклама в соц. сети Вконтакте, в которой имеется собственная база на 8000 человек. А также базы партнеров организаторов на ещё порядка 7000 человек. Таким образом, через социальные сети проект может информировать 15000 потенциальной аудитории. 


Интернет реклама самый продвигаемый канал продвижения. Учитывая нынешние возможности, через интернет можно успешно пускать слухи и видео материалы, которые создадут ажиотаж перед открытием заведения. 


Учитывая мощную рекламную кампанию, продуманные привозы артистов и диджеев, в первые три месяц работы будет большой поток посетителей и в клубе будут всегда заняты места. За это время работы будут выдаваться дисконтные карты посетителям с хорошими чеками на баре, кухне и формироваться смс база приоритетных клиентов заведения. 


Через три месяца после открытия рекламная кампания всех мероприятий, кроме крупных концертных выступлений будет осуществляться через интернет, флаера и наработанные контакты посетителей посредством смс. При спаде посещаемости массированная реклама будет повторяться, для повышения посещений в заведении. Реклама на радио является отличным рекламным носителем для развлекательного заведения.

Рыночная стратегия и ценовая политика


Ценовая политика в заведении будет на одном уровне с другими заведениями. Наценка на бар и кухню – коэффициент 2.0 и на кухню 3.0. Отличие данного проекта от других будет в качестве услуг, а именно самих мероприятий в клубе. Имея мощную техническую начинку, проект займет лидирующее место как концертная и развлекательная площадка. Многие организаторы и промо группы захотят проводить здесь свои мероприятия, при всем при этом, проводя свои мероприятия в нашем заведении, они приведут свою аудиторию. 


Также стратегия проекта ляжет на уход от прямой конкуренции. В заведении есть возможность организации съемок ТВ программ, проведение показов мод от ведущих бутиков города, проведение видео-показов независимого кино и документальных фильмов, а так же проведение семинаров или тренингов. При данной стратегии проект выгодно выделится от других и будет параллельно раскручиваться за счет большего количества направлений в работе заведения с партнерами.

Привлечение лидеров групп


В городе есть «клубные лидеры», которые имеют множество знакомств и являются постоянными «тусовщиками» в клубной сфере. За ними идет народ на различные мероприятия. Предусмотрено привлекать «лидеров» в заведение, как клубных промоутеров, и отдавать им процент с входа, за то, что за ними идут люди, и они их привлекают в заведение. 

Анализ риска и стратегия снижения риска


Основные риски в индустрии развлечений связаны с финансовым кризисом в стране, появлением новых конкурентов и оттоке посетителей в другие заведения.


На случаи утери большего количества аудитории, в бюджете инвестиций предусмотрены расходы на рекламу и маркетинг заведения, для подпитки интереса к заведению и привлечению новых посетителей. Данный бюджет (порядка 50 000рублей в месяц) будет использоваться через 3 месяца начала работы лишь в том случае, если показатели проходимости и средних чеков в клубе будут ниже прогнозируемых. При тех или иных показателях реклама будет нацелена на повышение средних показателей. Например, при большой проходимости, но маленьких средних чеках, реклама будет нацелена на привлечение платежеспособных клиентов. Основной упор рекламы будет на радио, так как именно этот рекламный носитель лучше всего привлекал платежеспособных клиентов.


Также особое значение будет отдаваться мероприятиям в заведении. Все мероприятия будут продумываться и некоторые крупные иметь полноценный сценарий и шоу, которых нет и не было во всем городе. Речь идет о крупных продуманных сценарных мероприятиях, например как фестиваль электронной музыки SENSATION, который имеет свой сценарий. В клубе возможно проводить подобные мероприятия, только в маленьких масштабах. Неповторимые мероприятия в клубе - это настоящий стимул для клиентов попасть в клуб, а также автоматическая реклама заведения (слухи).


Также имеют место быть, риски связанные с форс-мажорными ситуациями. Преодоление данного риска осуществляется путем страхования от подобных случаев. Социальные риски – риски, связанные с проблемными ситуациями с государственными органами власти. Данные проблемы преодолеваются постоянным взаимодействием с властными структурами и приданию заведению формата городского масштаба. Производственные риски, риски в техническом оснащении преодолеваются путем найма профессиональных техников, а именно технического директора (таких кандидатов потенциально два человека), для оперативного решения всех технических проблем в заведении.

Экономические и финансовые расчеты

Расчет сметы инвестиций и месячных расходов в файле приложении liveclub_smeta.xls

Расчет прибыли за месяц работы в файле liveclub_work.xls

Расчет финансовых показателей и кеш фло на 5 лет в файле liveclub_fin.xls
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		Факторы успеха проекта		Вес фактор		Мы		Мажор		Lily

		Известность проекта		20%		0%		90%		90%

		Качество мероприятий		20%		90%		60%		85%

		Низкая цена		20%		50%		50%		50%

		Рекламная сеть		10%		90%		65%		70%

		Эффективный менеджмент		10%		90%		50%		85%

		Финансовые ресурсы		20%		100%		50%		90%

		Конкурентные позиции				0.66		0.615		0.785






