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Введение
В современных условиях для гостиницы жизненно важно не только учитывать внешние  условия, но и иметь вполне определенную ориентацию на формирование благоприятного внешнего и внутреннего имиджа, проводить постоянную целенаправленную работу с общественностью и покупателями, возведенную в принцип деятельности фирм. Именно для этих целей и формируется бизнес-планы и проекты.
[bookmark: _Toc87702654][bookmark: _Toc88852608][bookmark: _Toc88852669][bookmark: _Toc89767495][bookmark: _Toc89767776][bookmark: _Toc91151200][bookmark: _Toc91159529][bookmark: _Toc1981996619]Актуальность исследования в том, что гостиницы реализуют услуги по привлечению посетителей, в том числе гостей города, туристов, им необходимо повышать не только качество обслуживания, но и количество услуг, которые они могут предложить постояльцам. Реализуемая гостиницами бизнес-идея должна быть конкурентоспособной,  приносить прибыль, быть востребованной.  Важнейшим элементом организации предпринимательской деятельности в условиях рыночной экономики является бизнес-план, который в мировой практике представляет собой основу для оценки перспективности вновь создаваемых коммерческих предприятий или намеченных ими для реализации проектов выпуска новых услуг.
Цель курсовой работы – разработка бизнес-плана спа - салона «Райвола» при гостинице ООО «Старый город».
Данная цель предполагает решение следующих задач. 
1. Разработать содержание предлагаемого проекта спа - салона «Райвола». 
2. Разработать бизнес-план проекта спа - салона «Райвола».
Объект исследования -гостиничное предприятие ООО «Старый город».
Предмет исследования -деятельность гостиничного предприятия ООО «Старый город». 
Бизнес-планирование на сегодняшний день находится в центре внимания экономистов, бизнесменов, ученых, так большой вклад в исследования внесли А. И. Ильин, Л. П. Владимирова, Л. Е. Басовский, В. П. Грузинов, которые рассматривали в своих работах проблемы определения планирования, бизнес-планирования.
Данная работа опирается на трудыотечественных авторов, таких как Т. Н. Бабич, Т. Н. Литвинова, Т. Г.Попадюк, И.А.Бланк, Г.Б. Поляк, В.В. Ковалёв и др.
В  выпускной квалификационной работе использовались следующие методы: анализ документации, анализ, классификация, сравнение, анкетирование.
Структура выпускной квалификационной работы состоит из введения, трех глав, заключения, списка литературы.  В первой главе представлен анализ литературы по теме исследования. Во второй главе рассматривается основная деятельность гостиницы ООО «Старый город», составлен  бизнес-план спа - салона «Райвола» при  гостинице ООО «Старый город».
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Гостиница предлагает комфортабельное размещение и отличный сервис для деловых поездок и отдыха. Гостиница расположена недалеко от главных достопримечательностей города.
Всего гостиница состоит из 214 номеров, которые имеют разные категории:
· 93 Deluxe Room with King Size Beds;
· 91 Deluxe Room with Twin Beds;
· 18 Studio Rooms;
· 6 Junior Suites;
· 6 Suites.
Рестораны и бары:
· ресторан «Pierrot»;
· бар «Scarlet».
Спорт и отдых – имеется спортзал.
Услуги:
· служба консьержей;
· транспортные услуги;
· обмен валюты;
· подземный гараж;
· бизнес-центр;
· прачечная.
Сотрудники гостиницы заняты в следующих областях:
· приём и размещение;
· служба питания;
· продажи и маркетинг;
· бухгалтерия;
· инженерная служба;
· отдел персонала.
Бары и рестораны.
Ресторан Pierrot на 140 мест: современный, стильный и, в то же время, уютный ресторан предлагает большой выбор блюд интернациональной и русской кухни. Ресторан открыт для завтрака, обеда и ужина.
На первом этаже располагается Лобби-бар - идеальное место для встречи друзей или деловой беседы. Лобби-бар предлагает легкие закуски и большой выбор напитков.
Итак, можно сказать, что основным видом деятельности является организация комплексного туристического обслуживания. Дополнительными видами являются: 
· предоставление туристических экскурсионных услуг,
· зрелищно-развлекательная деятельность 
· деятельность в области спорта.
Поэтому можно сказать, что гостиница направлена на предоставление разнообразных услуг, в том числе размещения, отдых и развлечения. Поэтому целесообразно будет рассмотреть организацию досуга в гостинице.
Все номера предусмотрены с наличием сейф для ноутбука, балкон и телефон с прямым набором. Вы можете насладиться видом на город из своих комнат. В собственных ванных комнатах есть такие удобства, как душевая кабина открытого типа, бесплатные туалетные принадлежности и полотенца.
Питание: Утром отель предлагает завтрак "шведский стол".
Услуги: Также доступны трансфер из аэропорта, уборка номеров и чистка обуви.
Отдых: Для гостей с детьми предоставлены мини-клуб и игровая площадка.
Доступ в Интернет не предоставляется.
Бесплатный Wi-Fi предоставляется во всем отеле.
Цель деятельности ООО «Старый город» - получение прибыли через качественное удовлетворение гостей города в услугах размещения.
Продуктом (product) ООО «Старый город» выступает услуга размещения и питания, прочие услуги. Структура номерного фонда гостиницы ООО «Старый город», в соответствии с принятой классификационной системой и рекомендованным делением номеров на категории по уровню комфорта.
Услуги размещения ООО «Старый город» дополняют услуги питания, которые предоставляются в различных предприятиях питания гостиницы.
Стремясь удовлетворить разнообразные потребности клиентов, ООО «Старый город» предлагает комфортные условия для проведения бизнес-мероприятий любого масштаба. Для этих целей предназначены конференц-залы гостиницы. Общее количество залов - шесть, площадь от 35 кв. м. до 60 кв.м. Они оснащены современным аудиовизуальным оборудованием. 
В настоящее время в гостинице ООО «Старый город» используются различные каналы коммуникаций с потребителями и инструменты продвижения услуг компании. Это как онлайн, так и офлайн маркетинговые коммуникации. 
Поэтому целесообразно будет рассмотреть организацию досуга. Рассмотрим основные виды услуг, которые представляют гостей:
· размещение в благоустроенных полях с удобствами,
· разнообразное питание,
· медицинские услуги,
· услуги по оказанию культурно- оздоровительной деятельности,
· услуги в сфере физической культуры, спорта, туризма, экскурсий, которые направлены на физическое развитие и укрепление здоровья.
В каждом номере есть все необходимое для временного проживания, в том числе кровать, душ, умывальник, туалет, кондиционер, шкаф, минимальный набор посуды, телевизор. Кроме этого на территории отеля располагается большая терраса, на которую можно отдохнуть и выпить чай.
Практически по всей территории отеля расположены бассейны, в том числе тёплый в помещении, джакузи и 2 бассейна для взрослых, один большой детский бассейн с водными аттракционами и один маленький.
Также на территории отеля в несколько территорий расположены места для приема пищи на открытом воздухе.
Гостиница представляет широкий ассортимент программ досуга, которые направлены на организацию отдыха и развлечения посетителей. Отметим, что гостиницу посещают туристы разных сегментов, поэтому и программа отдыха и развлечения соответствуют предпочтениям клиентов. Организация досуга является одним из эффективных средств для привлечения туристов в гостиницу, он влияет на позитивную оценку работы в целом, привлекает дополнительно новых клиентов, увеличивает прибыль гостиницы.
Кроме этого необходимо отметить, что большинство мероприятий являются платными, что свидетельствует о том, что они не пользуются большим спросом среди посетителей гостиницы. Всё уже большая часть туристов предпочитают отдыхать на море или плавать в бассейнах.
Отметим, что детская анимация в гостинице также представлена, но большинство мероприятий не соответствует возрастным особенностям детей, то есть не учитываются интересы дошкольников. Большая часть программ рассчитана на детей в возрасте от 8 до 15 лет. На территории гостиницы действует детский клуб, в котором происходят уроки рисования, лепки, также дети могут свободной форме поиграть в игрушки.
Для детей до 5 лет предусмотрены следующие элементы: комплекс детских игрушек - конструктор, музыкальные игрушки, мозаики, сухой бассейн. Для детей от 5 до 10 лет - уроки творчества, чтение, музыкальные игры, викторины, зарядка, дискотека, выездные мероприятия с присутствием родителей.
Согласно проведенному анализу можно сделать вывод о том, что анимационная программа для детей в гостинице содержит низкое количество динамических игр для детей в возрасте 10-16 лет, а также низкое количество игр для малышей в возрасте до 5 лет.
Благодаря исследованию было выявлено, что основными клиентами в гостинице являются молодыми семьи, которые имеют одного или нескольких детей, и молодые люди в возрасте до 45 лет. Поэтому можно сказать, что мероприятия по реализации отдыха и развлечения в гостинице соответствуют пожеланиям и потребностям клиентов.
На территории гостиницы также расположен спортивный зал, со множеством тренажёров на разные группы мышц.
Практически каждый день недели гостиница предлагает посетить экскурсии, за дополнительную плату. Наиболее популярными из экскурсии являются: посещение музея «Флоры и фауны», «Русское сафари», рыбалка на озере, плавание на катерах. Для детей организованы детские туры по морю - «пираты Карибского моря», посещение острова «черепах», аквапарк.
Организационная структура представлена на рисунке 1.
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Рисунок 1 Организационная структура гостиницы
Между тем организационная структура гостиницы имеет стандартную систему.
Основные задачи коммерческой службы ООО «Старый город»: 
· изучение конъюнктуры рынка гостиничных услуг, включая московский и мировой;
· осуществление деловых контактов с партнёрами и деловая переписка;
· подготовка и участие в выставочных мероприятиях;
· разработка ценовой политики на услуги гостиничного предприятия и их продвижение на рынке.
Для решения поставленных задач коммерческая служба ООО «Старый город» взаимодействует с  директором по продажам, в вопросах планирования доходов. Проводится совместная работа по калькуляции себестоимости услуг и выработке цен на гостиничные продукты.
Менеджеры по продажам занимаются исключительно продажей банкетного обслуживания, конференц-залов и помещений под мероприятия.
В компетенции менеджера по маркетингу входит организация маркетинговой деятельности и электронная коммерция. 
Функциональные обязанности маркетолога включает планирование, контроль и анализ маркетинговой деятельности, маркетинговые коммуникации.
Планирование маркетинговой деятельности включает:
· организацию продаж в гостинице;
· разработка, управление контентом для узнаваемости бренда и привлечения клиентов;
· разработка стратегии целевых планов, мониторинг эффективности и корректировка стратегии при необходимости;
· управление планированием и проведением маркетинговых кампаний в гостинице;
· определение новых коммерческих возможностей для гостиницы и продаж её услуг;
· мониторинг деятельности конкурентов.
Маркетинговые коммуникации гостиницы в зоне ответственности маркетолога включают:
· промо-акции и коммуникации, ориентированные на клиентов B2B и B2C эффективно и качественно по всем соответствующим оффлайн- и онлайн-каналам в соответствии с годовым маркетинговым планом гостиницы и главной маркетинговой стратегией;
· обеспечение единого фирменного сообщения, доставляемого по всем каналам в гостинице в соответствии со стандартами бренда ООО «Старый город»;
· разработку новых специальных предложений и инициатив на местном рынке;
· сотрудничество с соответствующими органами, владельцами средств массовой информации и заинтересованными лицами для реализации экономически эффективной медиа-деятельности, направленной на достижение целей гостиницы;
· поддержку внутренних коммуникаций в области маркетинговых инициатив в гостинице.
Организация электронной коммерции предполагает со стороны маркетолога - работу над постоянным обновлением корпоративных веб-сайтов в соответствии с вводимыми новыми предложениями; взаимодействие с SEO агентствами, чтобы управлять текущими задачами гостиницы для поддержки SEO-программ.
По результатам анализа маркетинговой деятельности маркетолог формирует отчетность по продуктивности маркетинговых кампаний и инициатив гостиницы, бренд-влияния и эффективности в целом.
Отдел продаж занимается вопросами перспективного и оперативного планирования, маркетинга, разработкой ценовой политики, формирование пакетов услуг, организует и руководит процессом предоставления гостиничных, банкетных, конференц-услуг и услуг питания, а также анализирует результаты хозяйственно-финансовой деятельности для достижения основной цели - обеспечения рентабельности гостиничного предприятия в целом. 
Отдел продаж решает поставленные задачи в тесном сотрудничестве с другими структурными подразделениями гостиницы.Порядок взаимодействия со смежными подразделениями определяется отдельными внутренними нормативными документами. 
Отдел продаж принимает участие в производственных собраниях, проводимых другими подразделениями гостиницы, в случае если обсуждаемые вопросы касаются задач отдела. 
Таким образом, каждый отдел гостиницы активно взаимодействует друг с другом, имеет свои определенные обязанности. Поэтому эффективная общая деятельность каждого отдела положительно в целом отражается на деятельности предприятия. 
План реализации гостиничных услуг в натуральном выражении (Таблица 1).
Таблица 1
План реализации гостиничных услуг 
	Номера 
	Ед. измерения
	Планируемый
Год (стоимость)


	Размещение
	
	

	1-местное
	ночи
	1600

	2-местное
	ночи
	2808

	люкс
	ночи
	3650

	Доп. услуги
	
	

	Сауна
	2 часа
	2200

	Солярий
	мин
	120

	
	
	


План реализации гостиничных услуг в стоимостном выражении (Таблица 2)


Таблица 2
План реализации гостиничных услуг 
	Наименование услуги
	Показатель
	Единица измерения
	Планируемый год


	
	
	
	

	1-местные номера
	Количество ночей
	ед
	3650

	
	Цена за 1 номер
	Тыс.
руб.
	17000

	
	Выручка
	Тыс.
. руб
	2.586.500

	
	Уровень загрузки
	%
	55,4

	2-местный номер
	Количество ночей
	ед
	2808

	
	Цена за 1 номер
	Тыс.
руб.
	21900

	
	Выручка
	Тыс.
руб
	10.663.200

	
	Уровень загрузки
	%
	55

	Номер люкс
	Количество ночей
	ед
	1236

	
	Цена за 1 номер
	Тыс.
руб.
	40650

	
	Выручка
	Тыс.
руб
	2.473.800

	
	Уровень загрузки
	%
	54,2



Выведем все издержки в одну таблицу, и посчитает текущие и капитальные затраты(таб. 3).
Таблица 3 
Затраты гостиницы на планируемый новый сезон лето 2022 года 
	№ п/п
	Наименование
	Стоимость

	Капитальные затраты
	
	

	1
	Здание гостиницы
	13 000 000,00

	2
	Мебель и сантехника
	369 450,00

	3
	Электрооборудование
	514 480,00

	Итого
	13 883 930,00
	

	Текущие затраты
	
	

	4
	Заработная плата
	2 784 000

	5
	Взнос в пенсионный фонд
	263 494,00

	6
	Мягкий инвентарь
	364 177,00

	7
	Предметы размещения одежды и ухода за ней
	19 405,00

	8
	Моющие средства
	3 060 702,00

	9
	Стирка
	149 040,00

	10
	Ресурсы
	828095,00

	11
	Дополнительный инвентарь номеров
	106850,00

	12
	Армотизация
	568 524,7

	Итого
	8 144 287,7
	



Таким образом, ООО «Старый город» занимает устойчивые позиции среди конкурентного окружения, финансовое состояние предприятия стабильно. 
Также мы провели анкетирование клиентов, которые приехали в гостиницу по деловым вопросам. Так как гостиничный комплекс в первую очередь направлен на клиентов, которые приезжают по бизнес-встречам, по рабочим вопросам и командировкам, мы предложили с клиентом выбрать услугу, которую по их мнению не хватает в данной гостинице.
Итак, на основании опроса в гостинице целесообразно разработать спа-салон «Райвола».
В таблице ниже указаны общие данные об уставе проекта.
Таблица 4
Общая информация об уставе проекта
	Авторы
	Генеральный директор 

	Файл
	

	Создан
	28.03.2022

	Последнее редактирование
	01.12.2022

	Количество страниц
	20

	Наименование проекта
	Спас-салон «Райвола»

	Заказчик проекта
	Генеральный директор 

	Менеджер проекта
	Начальник отдела БП Департамента Информатизации 

	Исполнитель проекта
	Компания «Infarma».

	Бюджет проекта
	20000000р


В таблице ниже указана история изменения документа.(таб.5)
Таблица 5
История документа
	Версия
	Дата изменения
	Описание изменения
	Автор изменения
	Подпись

	01
	02.04.2023
	Сбор данных по компании
	Начальник отдела БП Департамента Информатизации
	Рублев А.Ю.

	02
	04.06.2023
	Создание проекта Устава
	Начальник отдела БП Департамента Информатизации
	Рублев А.Ю.

	03
	29.08.2023
	Внесены итоги финального тестирования продукта
	Начальник отдела БП Департамента Информатизации
	Рублев А.Ю.

	04
	30.12.2023
	Уточнены сроки проекта
	Начальник отдела БП Департамента Информатизации
	Рублев А.Ю.


В таблице ниже указаны бюджетные расходы на данный проект.(таб.6)
Таблица 6
Бюджет проекта
	Услуга
	Сумма в рублях

	Лицензия
	1 000 000

	Обучение сотрудников
	5 000 000

	Консультационные услуги (200 часов)
	3 000 000

	Закупка аппаратов
	1 000 000

	Закупка строительных материалов
	1 000 000

	Настройка под данное предприятие
	1 000 000

	Мониторинг программы
	1 000 000

	Проектирование интеграционного решения
	2 000 000

	Исправление ошибок
	3 000 000

	Услуги по внедрению
	1000 000

	Поддержка продукта
	1000 000

	Итого:
	20000000р


В таблице ниже указан вид листа согласования.(таб.7)
Таблица 7
Лист согласование устава проекта
	Имя
	Должность
	Дата
	Подпись

	Президентов А.М.
	Инициатор проекта 
	26.03.2023
	Президентов А.М.

	Рублев А.Ю.
	Руководитель Проекта со стороны ООО
	26.03.2023
	Рублев А.Ю.

	Киселев А.М.
	Руководитель Проекта со стороны «Infarma »
	26.03.2023
	Киселев А.М.


Инициатором (спонсором) проекта является директор.
 Руководителем проекта со стороны является начальник отдела БП Департамента Информатизации.
Исполнителем проекта является «Infarma».
Участники проекта:
· ООО Старый город» осуществляет данный проект совместно с «Infarma», выступающего Генеральным подрядчиком по проекту.
· Инициатор проекта (спонсор) – Генеральный директор компании ООО Старый город».
· Заказчик – компания ООО Старый город».
· Генеральный подрядчик – компания «Infarma».
· Другие участники: Фонд социального страхования РФ, Пенсионный фонд РФ, Фонд обязательного медицинского страхования, Налоговая инспекция, Правительство РФ.
В таблице 8 приведены списки лиц и их должностные ответственности
Таблица 8
Спонсор и руководители проекта: роли, должностные обязанности
	Лицо
	Должностная ответственность

	Спонсор, инициатор проекта (Генеральный директор)
	· генеральная ответственность за достижение результатов проекта;
· принятие окончательного решения при возникновении спорной ситуации;
· утверждение изменений основных параметров проекта, обеспечение при необходимости дополнительного финансирования и привлечения дополнительных людских ресурсов;
· участие в управлении проектом и своевременное принятие решений, обеспечивающих успешное завершение проекта;
· утверждение подходов к выполнению проекта и прием результатов проекта в соответствии с утвержденными подходами;
· утверждение документов, завершающих этапы работ по Проекту и Акта сдачи-приемки работ по Договору

	Руководитель Проекта со стороны АО АРХБУМ
	· обеспечение сохранности проектной документации на электронных и бумажных носителях;
· участие в подготовке общего плана на этапы Проекта и детальных планов работ проектных групп на месяц;
· формирование структуры управления;
· разработка Проектных процедур;
· оперативное руководство выполнением планов работ Проекта;
· проведение оперативных Рабочих совещаний;
· выполнение функций председателя на заседаниях Оперативного Совета;
· организация (подготовка повестки заседаний) заседаний Управляющего комитета и Оперативного Советов;
· решение проблем, возникающих на уровне подразделений Проектной группы, и, при необходимости, их вынесение на уровень Управляющего комитета;
· представление на Оперативном Совете еженедельного (ежемесячного) отчета о статусе проекта, Управляющему комитету отчетов о состоянии работ на Проекте, контроль своевременности рассылки протоколов заседаний.

	Руководитель Проекта со стороны « Infarma »
	· выполнение работ на Проекте в полном соответствии с установленными объемом и сроками, контроль качества
· подготовка общего плана на Фазу Проекта и детальных планов работ проектных групп на месяц;
· подготовка повестки заседаний Оперативных Советов и участие в заседаниях Оперативного Совета;
· решение проблем, возникающих на уровне проектных групп, группы интеграции и, при необходимости, их вынесение на уровень Оперативного Совета;
· согласование проектных решений.


В сферу общей ответственности руководителей проекта входит:
· контроль за ходом реализации Проекта и отслеживание планов работ по программе;
· обеспечение эффективной взаимосвязи между членами рабочих групп в рамках Проекта;
· обеспечение своевременного решения возникших проблем или своевременной их передачи на соответствующий уровень для рассмотрения;
· утверждение существенных изменений, вносимых в программу;
· обеспечение своевременного создания выходных документов и предоставления их на рассмотрение и утверждение Председателю Управляющего комитета и Управляющему комитету;
· регулярное сообщение о статусе проекта Председателю Управляющего комитета.
Для выполнения Проекта формируется проектная команда. В ее состав включаются сотрудники Заказчика и Исполнителя. Проектная команда утверждается Руководителями Проекта. Для каждого члена проектной команды определяются его роль и область ответственности. В ходе выполнения Проекта состав проектной команды и полномочия членов команды могут быть изменены и дополнены.


1.2. Описание продукта
Цель проекта - создание спа - салона «Райвола» при гостинице ООО «Старый город».
Основная идея создания бизнеса спа-салона — это не только предоставление услуг в соответствии с ассортиментом и прейскурантом, но и создание комфортной благоприятной атмосферы для клиентов, доброжелательное отношение со стороны персонала. Это необходимо для того, чтобы клиент чувствовал себя почти как дома. 
Обоснование проекта.
Ссозданиеспа-салона при гостинице создает следующие преимущества для клиента:
- возможность провести свои свободное время с пользой для души и тела;
- дополнительные услуги (посещение бассейна «без дополнительной оплаты»);
- широкий спектр услуг в одном месте;
- экономия времени;
- расслабление после стрессовой нагрузки;
- решение эстетических вопросов.
- удовлетворение от проживания в гостинице и от посещения СПА-центра.
Следует выделить следующие преимущества для гостиницы, в том числе спа-салона: 
· повышение имиджа гостиницы;
· расширение спектра дополнительных услуг;
· привлечение новых клиентов.
Перечень SPA-услуг отеля:
· ароматерапия;
· бальнеотерапия;
· гидротерапия;
· криотерапия;
· литотерапия;
· обертывание;
· талассотерапия;
· фитогидротерапия.
 Дополнительные услуги:
SPA-меню массаж:
· несколько видов ручного массажа по лицу и телу (шведский, шиацу,лимфодренажный и рефлекторный) и т. д.;
· дополнительно: массаж глубокого давления и растяжения, массаж по индивидуальным техникам, аппаратные методики и т.д.;
· процедуры по уходу за телом и лицом: обертывания и аппликации,эксфолиация, антицеллюлитные программы, горячие уходы, чистки и т.д.;
· дополнительно: депиляция, холистические уходы ароматерапия длялица и тела дополнительно: медицинский лицевой массаж, нехирургический лифтинг лица, электролиз.
SPA-меню дополнительное: 
· spa питание: фитобар;
· spa-меню;
· помещения, комнаты для ухода за лицом/телом:
· комнаты для гидротерапии;
· сауна;	
· spa-бар/spa-ресторан;
· комната для групповых или индивидуальных занятий фитнесом (пилатес, йога и др.);
· зона релаксации;
· раздевалка;
· бассейн и/или мини-бассейн.
Проектом бизнес-плана предусмотрено предоставление услуг спа по четырем основным направлениям или пакетам услуг:
1. Предоставление услуг парной финской сауны (с температурным режимом 90-120 градусов и влажностью не более 15%), бассейн с гидромассажем, душевые кабинки (в том числе и с функцией «душа Шарко»). В этот пакет услуги входит обеспечение клиентов всеми необходимыми банными принадлежностями, простынями полотенцами. Также гости салона будут угощаться специальными фиточаями.
Средний чек по услугам сауны — 1950 рублей в час на 1-го человека.
2. Пакет услуг массажа. В этот пакет входят различные типы массажа — общий, для спортсменов и занимающихся фитнесом, баночный, китайский, целлюлитный и др. Средний чек услуги составляет 1500 руб. в час.
3. Пакет косметических услуг. Это пакет включает в себя различные косметологические процедуры — лифтинг, пиллинг, лицевые маски, обертывание целебными грязями и др.
Средний чек услуг в данном пакете — 2400 руб. за сеанс (от 30 мин до 1 часа).
4. Пакет курортной терапии — это талассотерапия, горячие камни, лечебные грязевые и парафиновые ванночки, фитотерапия и др.
Средний чек сеанса по этому пакету услуг — 1500 рублей в час.
1.3. Маркетинговый план
Ответственным за данный этап назначается Шишкин О. А..
Основными целями проекта является:
· Анализ рекламной деятельности, которая осуществляется на предприятии
· Анализ рекламной деятельности конкурентов,
· Поиск оптимального вида рекламной деятельности,
· Внедрение новой должности,
· Составление рекламной политики,
1. Реализация рекламной политики.
Общая смета этапа проекта составляет 499000 руб.
Сроки реализации этапа: 15 июля 2023 – 20 августа 2023.
Рассмотрим затраты на рекламную деятельность. (таб.8)
Таблица 8
Реклама предприятия
	Наименование мероприятия
	Сроки проведения
	Стоимость мероприятия (руб.)

	Введение должности специалиста по рекламе
	3 квартал 2023 года и работа на постоянной основе
	180 000 ( на 2020 год)

	Реклама в печатных изданиях
	В течение года, исключая сезон отпусков
	45 000

	Реклама в ежегодных отраслевых справочниках, каталогах
	Размещение 1 раз в год
	6 000

	Создание и поддержка Интернет-сайта
	Разработка в 2 -3 кварталах 2023 года, поддержка - постоянно
	20 000

	Подготовка и участие в выставках
	Периодически, по мере проведения. Ближайшая – май 2023
	30 000


Произведем расчет затрат на рекламную кампанию предприятия.
Sобщ. = 19000+180000+50000+30000+20000= 300 000 рублей.
Кроме этого, необходим специалист, который будет занимать рекламной деятельностью, поэтому - организация рабочего места для нового специалиста по маркетингу (мебель, канцелярия, техника и прочее) = 5000 + 1000+13000 = 19 000 рублей.
Увеличение фонда оплаты труда может произвести за счет дополнительной штатной единицы и доплата сотрудникам, которые выполняет дополнительные функции.
На данном этапе запланируем только заработную плату только специалиста по рекламе, его зарплата составит 15000 рублей в месяц, а в год 180000 рублей.
Итак, для реализации проекта общая сумма затрат составляет 549000 руб.
Определим охват аудитории (рис.2).

   
100 чел.
Почтовая расслыка
4 раза в месяц


Факсовая рассылка
12 раз в месяц

20 чел.

1 раз

50000 чел.
телевидение

  
420000 чел.
4 раза в месяц
Наружная реклама


Печатная реклама

15 чел.
12 раз в месяц



Рисунок 3 Охват аудитории средствами распространения
Таким образом, представим декомпозицию работ по маркетинговому плану. (рис.4)


Рисунок 4 Декомпозиция проекта
Так же для более наглядности представим и диаграмму Ганта, рис.6.
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Рисунок 5 Декомпозиция проекта



Сетевой график проекта выглядит следующим образом.(рис.6)
Определение команды проекта(2 дня)
Разработка плана проекта( 3 дня)

Подготовка и реализация проектов
Составление маркетинговых программ  (7 дней)
Совершенствование сайта
PR- мероприятия
Укрепление корпоративного духа
Составление контрактов с необходимыми службами (1 день)
Определение срок реализации проекта (1день)
Составление сметы проекта (2 дня)
Разработка маркетинговых мероприятий (4 дня)




Оценка эффективности(2 день)














Рисунок 6 Сетевой график
Критический путь проходит по работам.
Дисперсия критического пути:
S2(Lкр)=S2
S2(Lкр)=3.24 = 3.24
S(Lкр) = 1.8
p(tкр<15)=0,5+0,5Ф((15-)/1.8)=0,5+0,5Ф(8.33)=0,5+0,5*0.49999 = 0.75
Вероятность того, что весь комплекс работ будет выполнен не более чем за 15 дней, составляет 75%.
Для определения максимально возможного срока выполнения всего комплекса работ с надежностью 95 % будем использовать следующую формулу:T=Ткр+Z*Sкр
Для решения поставленной задачи найдем значение аргумента Z, которое соответствует заданной вероятности 95% (значению графы Ф(Z) 0.95*100% в таблице соответствует Z=1.96).
T=+1.96*1.8 = 3.528
Максимальный срок выполнения всего комплекса работ при заданном уровне вероятности 95% составляет всего 3.528 дня.
1.4. План производства
На первом этапе используется метод календарного планирования проекта, в таблице 12 при этом определяется продолжительность всего проекта, сроки и взаимная увязка выполнения отдельных работ и процессов.
Таблица 9
Наименование этапов реализации проекта
	№
Работы
	Наименование
	Предшествующая операция
	Сроки выполнения, дни
	Дата  начала
	Дата окончания
	ответственный

	1
	Разработка проекта
	-
	14
	01.07.23
	14.07.2023
	Иванов А. А.

	2
	Закупка отделочных материалов
	1
	21
	15.07.2023
	04.08.2023
	Кузнецов А. О.

	3
	Ремонт, строительные работы
	2
	7
	05.08.2023
	11.08.2023
	Петров Н. Н.

	4
	Закупка мебели , оборудования
	3
	10
	12.08.2023
	22.08.2023
	Савельева П. М. 

	5
	Тестирование (проверка на травмоопстность)
	4
	3
	23.08.2023
	25.08.2023
	Орлов В. С.

	6
	Доработка
	4
	7
	26.08.2023
	01.09.2023
	Иванов А. А.

	7
	Внедрение
	5, 6
	14
	02.09.2023
	15.09.2023
	Иванов А. А.


Данный план является основой для руководства, его контроля за выполнением проектных работ. Планирование работ необходимо для того, чтобы в нем была описана вся работа, которая необходима для выполнения данного проекта, а также определение взаимосвязи между ними. 
Для того чтобы произвести расчет и анализ сетевого графика необходимо применять сетевые процедуры, которые также называются процедурами метода критического пути. На рисунке 7 показан метод критического пути, который применялся по данному проекту.
[image: https://studfiles.net/html/22343/140/html_sglckREUWk.9WY7/img-SuJCrU.png]
Рисунок 7 Сетевая диаграмма проекта
Благодаря данному методу является возможным расчет календарных графиков выполнения работ, которые основаны на логической структуре сети и оценка продолжительности выполнения каждой работы, определение критического срока для проекта, в целом он должен занять 73 дня. (рис.)
Традиционно спа-салон в гостинице ООО «Старый город» располагается на первом этаже (иногда занимая и цокольный этаж) на пространстве примерно 250 кв.м (см. таблицу 10).
Таблица 10
План распределения площади спа-салона гостиницы ООО «Старый город» и стоимость оснащения  
	Наименование  комплекса
	№ комн.
	Название  кабинетов
	Площадь, кв.м
	Затраты на оснащение,
тыс. руб.

	Входная группа
	1
	Рецепция и зона отдыха
	10
	70

	Спас-салон 
	2
	Парная 
	22
	20

	
	 
3
	Солярий вертикальный
	8
	150

	
	
4
	Кабинет СПА-педикюра
	9
	100

	 Спортивно-оздоровительный блок
	5
	Тренажерный зал, бассейн, зона отдыха 
	100
	75

	СПА-зона
	6
	Кабинет талассотерапии
	12
	25

	
	 
7
	Кабинет классической косметологии
	12
	20 

	
	
8
	Кабинет массажа
	12
	8 

	
	
9
	«СПА-хамам Расул»
	30
	7

	Вспомогательные помещения
	10
	Подсобные помещения, склады,коридоры
	35
	

	ИТОГО:
	250
	250 


Площадь некоторых функциональных зон может варьироваться как в сторону увеличения, так и в сторону уменьшения. Все зависит от конкретной гостиницы. В среднем инвестиции на оснащение технологическим оборудованием и мебелью спа-салона среднего уровня могут составлять приблизительно 1000 $/кв.м.

[bookmark: _Toc129692549]1.5 Организационный план
Графическая структура команды представлена на рисунке  8.Менеджер проекта



Менеджер по качеству
Менеджер по ремонту
Менеджер по закупке
Инженер проекта



Рисунок 8 Графическая структура команды
На первом этапе используется метод календарного планирования проекта, в таблице 11 при этом определяется продолжительность всего проекта, сроки и взаимная увязка выполнения отдельных работ и процессов.
Таблица 11
Наименование этапов реализации проекта
	№
Работы
	Наименование
	Предшествующая операция
	Сроки выполнения, дни
	Дата  начала
	Дата окончания
	ответственный

	1
	Разработка проекта
	-
	14
	01.07.19
	14.07.2023
	Иванов А. А.

	2
	Закупка отделочных материалов
	1
	21
	15.07.2019
	04.08.2023
	Кузнецов А. О.

	3
	Ремонт, строительные работы
	2
	7
	05.08.2019
	11.08.2023
	Петров Н. Н.

	4
	Закупка мебели и игрушек
	3
	10
	12.08.2019
	22.08.2023
	Савельева П. М.

	5
	Тестирование (проверка на травмоопстность)
	4
	3
	23.08.2019
	25.08.2023
	Орлов В. С.

	6
	Доработка
	4
	7
	26.08.2019
	01.09.2023
	Иванов А. А.

	7
	Внедрение
	5, 6
	14
	02.09.2019
	15.09.2023
	Иванов А. А.


Данный план является основой для руководства, его контроля за выполнением проектных работ. Планирование работ необходимо для того, чтобы в нем была описана вся работа, которая необходима для выполнения данного проекта, а также определение взаимосвязи между ними. 
В данном случае формируется команда из собственного штата сотрудников. После совещания были выявлены наиболее подходящие кандидатуры, следовательно, структура проекта представлена на рисунке 10.




Рисунок 9 Структура команды проекта
В ходе проведенного исследования в проекте сформирована команда проекта в составе 5 человек, при создании команды использован подход, основанный на выявление личностных особенностей и определении ролевой принадлежности ее членов, что в целом позволило правильно определить обязанности и ответственность каждого участника по работам проекта.
Для успешной реализации проекта первостепенное значение имеет эффективная команда проекта, возглавляемая проект-менеджером, от профессиональных, организационных и личностных качеств которого в первую очередь зависит результат управления проектом.
Командой проекта является организационная структура, которая создается на время жизненного цикла проекта. Управление командой основано на организационном планировании, кадровом обеспечении проекта, формировании команды, реализации контроля и мотивации членов команды, а так же предоставлении необходимых ресурсов для достижения цели проекта.
Итак, благодаря вышеописанному анализу и оценке, была сформирована команда и составлена матрица ответственности по работам проекта,  которая представлена в таблице 12.

Таблица 12
Матрица ответственности по проекту
	Работы проекта
	Исполнители

	
	Менеджер проекта
	Менеджер по снабжению
	Инженер проекта
	Менеджер по качеству
	Администратор контрактов

	Разработка проекта
	К
	К
	К
	К
	И

	Закупка отделочных материалов
	О
	К
	К
	К
	И

	Ремонт, стоительные работы
	К
	К
	И
	К
	К

	Закупка мебели и игрушек
	К
	И
	О
	К
	К

	Тестирование (проверка на травмоопстность)
	К
	К
	И
	К
	О

	Доработка
	К
	И
	К
	К
	К

	Внедрение
	К
	К
	О
	К
	К


*Роли: И – исполнитель; О – отвественный; К – консультант; Н – наблюдатель; С – согласование.
Итак, благодаря таблице 9 мы выяснили, что руководство направлено на помощь и координацию деятельности  команды проекта, применяет при этом стиль руководства, мотивацию, административные методы, обучение персонала на жизненном цикле проекта. 


1.6 Финансовый план
 Следующим этапом является определение стоимостных значений работы, которые исполняются в рамках данного проекта, а также стоимость проекта в целом. Формирование бюджета проекта, в который входит распределение затрат по видам работ, статьям, времени выполнения, по центрам затрат называется бюджетированием. Финансирования проекта происходит за счет собственных средств предприятия. 
Таблица 13
Смета основных затрат на реализацию проекта
	Расходы
	1этап
	2 этап
	3 этап
	4 этап
	5 этап
	6 этап
	7 этап
	Итого

	Зарплата, тыс. руб.
	250
	-
	750
	-
	100
	100
	70
	1270

	Материалы, тыс. руб.
	-
	650
	-
	1250
	-
	200
	100
	2200

	Ремонт комнаты, тыс. руб.
	-
	-
	-
	-
	250
	-
	-
	250

	Закупка оборудования, тыс. руб.
	-
	-
	-
	-
	120
	100
	96
	316

	Итого, тыс. руб.
	
	
	
	
	
	
	
	4036


Итак, согласно таблице 16, стоимость проекта составила 3470 тыс. руб., из которых 1 270 тыс. руб. пойдет на фонд заработной платы, а 2 200 тыс. руб. на закупку мебели и отделочных материалов.
Далее необходимо сформировать ресурсный график обеспечения проекта (рисунок 10).
[image: https://studfiles.net/html/22343/140/html_sglckREUWk.9WY7/img-PXAE7n.png]
Рисунок 10  Финансовый график проекта
Итак, наиболее затратные этапы проекта является 2, 3 и 4 этап. При этом этапы следуют друг за другом, следовательно, нужно более внимательно подойти к их финансированию и проследить готовность всех ресурсов.
Расчет величины некапитализируемых затрат. Это затраты на подготовку проекта. Рассчитываются в рамках практических занятий по дисциплине «Управление проектом».
Приблизительная сумма 500 000 руб. (таб. 14)
Таблица 14 
Расчет суммы инвестиций
	Вид затрат
	Сумма, руб.
	Примечание

	1. Основные фонды
	
	

	1.1. Здания и помещения
	745 800
	Стоимость аренды за полгода (или стоимость покупки собственного, если помещение будет в собственности)

	1.2. Оборудование
	2 376 000
	

	2. Оборотный капитал
	53 333
	

	3. Некапитализируемые затраты
	500 000
	

	Итого
	3 675 133
	



[bookmark: _Toc4756069]В таблице 15 представлены материальные затраты на производство.
[bookmark: _Toc4756070]Таблица 15 
Материальные затраты
	Затраты
	На 1шт., руб.

	Сырье и материалы
- Гранулированная пластмасса
- краситель
	
30
10

	Покупные комплектующие
	–

	Специальный инструмент
	–

	Транспортно-заготовительные расходы (10%)
	400,1=4

	Итого
	44



Расходы на силовую электроэнергию (электроэнергия на работу оборудования) (тариф за электроэнергию принять равным 5 руб. за 1 кВт-час)(таб.16)


Таблица 16
Расходы на силовую электроэнергию
	Оборудование
	Мощность, кВт
	Количество
m
	Годовой фонд работы, час
Fпг
	Коэфф. загрузки
Кз
	Потребление электроэнергии,
кВт-ч

	Термопластавтомат
	15
	1
	4 000
	0,08
	4 800

	Прессформа
	11
	1
	4 000
	0,1
	4 400

	Вакуумный загрузчик сырья
	8
	1
	4 000
	0,06
	1 920

	Станок для офсетной печати
	4
	1
	4 000
	0,11
	1 760

	Итого потребление электроэнергии за год
	12 880

	Тариф за 1 кВт-ч электроэнергии, руб.
	5

	Итого за траты на электроэнергию, руб.
	64 400


Таблица 17
Годовые косвенные расходы
	Расходы
	Сумма, руб.

	Расходы на содержание и эксплуатацию оборудования (РСЭО)

	Амортизация оборудования (10 от стоимости)
	237 600

	Расходы на силовую электроэнергию
(рассчитаны ранее)
	64 400

	Ремонт и наладка оборудования (2% от стоимости)
	47 520

	4Прочие расходы (2% от суммы вышеперечисленных)
	6 990

	Итого РСЭО
	356 510

	Общепроизводственные и общехозяйственные расходы

	Содержание аппарата управления (зарплата административно-управленческого персонала)
	5 160 000

	Соц. отчисления (30%)
	1 548 000

	Заработная плата вспомогательных рабочих
	4020 000

	Отчисления на соц. цели (30%)
	576 000

	Амортизация собственных помещений (5% от стоимости)
	–
(помещения в аренде, нет собственных помещений)

	Аренда помещений
	745800

	Расходы на электроэнергию на освещение помещений
350 кВт-ч на каждый кв.м. в год,
тариф5 руб./кВт-ч
	237 300

	Текущий ремонт и обслуживание помещений (5% от стоимости или стоимости годовой аренды)
	37 290

	Прочие общепроизводственные расходы (2% от суммы вышеперечисленных)
	204 488

	Итого общепроизводственные и общехозяйственные расходы
	14 460 878

	
Итого
	16 917 388‬


Исследуем эффективность и окупаемость услуг спа-салона.

Таблица 18
План продаж услуг спа-салона гостиницы в месяц
	Наименование  комплекса
	Название  кабинетов
	Плановаязагрузка
	Выручкав месяц,
тыс. руб.
	Расход  материалов, %
	Расход материалов,  тыс. руб
	Прибыль от
реализации
услуги,
 тыс. руб.

	Салон Красоты
	Парикмахерский зал(2 рабочих места) и местомастера маникюра
	40%
	9 500.00
	20%
	1 900.00
	7 600.00

	
	Солярий вертикальный
	35%
	2 000.00
	5%
	100.00
	1 900.00

	
	Кабинет СПА-педикюра
	35%
	2 000.00
	20%
	400.00
	1 600.00 ]

	СПА-зона
	Кабинет талассотерапии
	30%
	5 000.00
	20%
	1000.00
	4 000.00

	
	Кабинет классической косметологии
	30%
	3 500.00
	20%
	700.00
	2 800.00

	
	Кабинет массажа
	35%
	3 500.00
	5%
	175.00
	3 325.00]

	
	«СПА-зона в отеле»
	35%
	4 000.00
	15%
	600.00
	3 400.00 |

	I Розничная продажа сопутствующих товаров (сувениров, косметики и т.д.)
	34%
	4 000.00
	50%
	2 000.00
	2 000.00

	
	итого
	33 500.00
	 
	6875.00
	26 625.00



Годовая прибыль СПА-центра в гостинице будет составлять 395000 тыс. руб. при среднеплановой загрузке в 34%. При этом стоимость услуг спортивно-оздоровительного блока будет входить в стоимость проживания, что в свою очередь, позволит гостинице немного увеличить стоимость проживания (на 5-6%) и год от года будет увеличивать приток клиентов непосредственно в гостиницу. 
Таблица 19
План продаж номеров гостиницы 
	 
	Выручка гостиницы при спа-центре

	 
	Загрузка в 100%
	Плановая загрузка в 50%

	Средняя стоимость номера
	1600
	1600

	Выручка от продажи номеров, в месяц
	32 000.00
	16 000.00

	Выручка от продажи номеров, за 1 год
	384 000.00
	192 000.00

	Выручка от продажи номеров, за 2 года
	 19968000
	199 680.00 

	Выручка от продажи номеров, за 3 года
	207360000 
	207 360.00

	Выручка от продажи номеров, за 4 года
	2150400
	215 040.00 

	Выручка от продажи номеров, за 5 лет
	2272000 
	222 720.00 


Плановая загрузка гостиницы со спа-центром увеличивается каждый год за счет притока новых клиентов.
 Срок окупаемости среднестатистической гостиницы категории «Турист» будет составлять чуть более 3,5 лет, при общих инвестициях в 430 тыс. руб..
Даже на этом примере можно сделать вывод, что наличие дополнительных услуг — спас-салона выгоден и гостям, и гостинице.
1.7  Риски проекта
В первую очередь рассмотрим риски, которые возможно при реализации проекта.
[bookmark: _Toc88852623][bookmark: _Toc88852685]Прежде всего, это коммерческий риск, связанный с ненадежностью доходов, проблемами со сбытом. В данном случае он заключается он заключается в возможных несоответствиях прогнозируемой посещаемости гостей. Однако, этот риск невелик, так как окружающая среда и рынок сбыта были достаточно изучены, при этом расчетов были взяты показатели не наилучшие, а наиболее вероятные. Чтобы вероятность этого риска не увеличилась в дальнейшем, целесообразно будет проводить дополнительные исследования, чтобы в случае падения спроса организовать дополнительные мероприятия для его поддержания.
[bookmark: _Toc88852624][bookmark: _Toc88852686]Другой вид риска - производственный, непосредственно связанный с оказание услуг ( например, их низкое качество). Применительно к данным условиям этот риск заключается в возможности работы недостаточно квалифицированного персонала (поваров, официантов, администраторов). В числе мероприятий по снижению этого риска, прежде всего тщательно подбор кадров и в случае необходимости - их обучение и переобучение.
[bookmark: _Toc88852625][bookmark: _Toc88852687] Финансовый риск - наименее вероятная группа рисков, так как после получения кредита от инвестора, других средств для реализации проекта и работы организации не потребуется, а прибыль кафе будет достаточной, чтобы вовремя вернуть взятый кредит.
[bookmark: _Toc88852626][bookmark: _Toc88852688] В сфере услуг общественного питания можно столкнуться с множеством проблем. Рассмотрим подробнее.
 Персонал играет очень важную, часто ключевую роль. От личностных и профессиональных качеств сотрудников кафе во многом зависит успешность коммерческой деятельности кафе, его имидж и деловая репутация. Для того, чтобы не возникали проблемы с персоналом необходимо тщательно подходить к вопросу подбора и найма сотрудников.
[bookmark: _Toc88852627][bookmark: _Toc88852689][bookmark: _Toc120643558][bookmark: _Toc120643780][bookmark: _Toc129692500][bookmark: _Toc129692552]Еще одна проблема связана с сезонностью данного вида услуг. Наибольший пик спроса приходиться на лето и новогодние праздники.
[bookmark: _Toc88852628][bookmark: _Toc88852690][bookmark: _Toc120643559][bookmark: _Toc120643781][bookmark: _Toc129692501][bookmark: _Toc129692553]Тем не менее могут возникнуть такие угрозы как:
· Низкие доходы потребителей;
· Усиление конкуренции на целевом рынке;
· Снижение спроса;
· Появление новых требований к сертификации работников.
Таким образом, проблемы все же могут возникнуть, но преждевременное их решение поможет не возникнуть в данной ситуации.
[bookmark: _Toc88852629][bookmark: _Toc88852691][bookmark: _Toc120643560][bookmark: _Toc120643782][bookmark: _Toc129692502][bookmark: _Toc129692554]Анализ эффективности проекта начинается с определения возможных рисков и ставки дисконтирования. Ставка дисконтирования в «ООО Хоум Кредит», где был открыт расчетный счет равна 19,9%.
[bookmark: _Toc89767793][bookmark: _Toc89767512][bookmark: _Toc88852692][bookmark: _Toc88852630][bookmark: _Toc120643561][bookmark: _Toc120643783][bookmark: _Toc129692503][bookmark: _Toc129692555]Эффективность проекта в целом оценивается в целях определения потенциальной привлекательности проекта для возможных участников и поисков источников финансирования. Основными показателями эффективности проекта являются:
[bookmark: _Toc89767794][bookmark: _Toc89767513][bookmark: _Toc88852693][bookmark: _Toc88852631][bookmark: _Toc120643562][bookmark: _Toc120643784][bookmark: _Toc129692504][bookmark: _Toc129692556]Чистый доход (NV);
[bookmark: _Toc89767795][bookmark: _Toc89767514][bookmark: _Toc88852694][bookmark: _Toc88852632][bookmark: _Toc120643563][bookmark: _Toc120643785][bookmark: _Toc129692505][bookmark: _Toc129692557]Чистый дисконтированный доход (NPV);
[bookmark: _Toc89767796][bookmark: _Toc89767515][bookmark: _Toc88852695][bookmark: _Toc88852633][bookmark: _Toc120643564][bookmark: _Toc120643786][bookmark: _Toc129692506][bookmark: _Toc129692558]Индекс доходности инвестиций (NI);
[bookmark: _Toc89767797][bookmark: _Toc89767516][bookmark: _Toc88852696][bookmark: _Toc88852634][bookmark: _Toc120643565][bookmark: _Toc120643787][bookmark: _Toc129692507][bookmark: _Toc129692559]Индекс доходности дисконтированных инвестиций (NPI);
[bookmark: _Toc89767798][bookmark: _Toc89767517][bookmark: _Toc88852697][bookmark: _Toc88852635][bookmark: _Toc120643566][bookmark: _Toc120643788][bookmark: _Toc129692508][bookmark: _Toc129692560]Срок окупаемости инвестиций (PB);
[bookmark: _Toc89767799][bookmark: _Toc89767518][bookmark: _Toc88852698][bookmark: _Toc88852636][bookmark: _Toc120643567][bookmark: _Toc120643789][bookmark: _Toc129692509][bookmark: _Toc129692561]Срок окупаемости дисконтированных инвестиций (DPB);
[bookmark: _Toc89767800][bookmark: _Toc89767519][bookmark: _Toc88852699][bookmark: _Toc88852637][bookmark: _Toc120643568][bookmark: _Toc120643790][bookmark: _Toc129692510][bookmark: _Toc129692562]Внутреннюю норму доходности (IRR);
[bookmark: _Toc89767801][bookmark: _Toc89767520][bookmark: _Toc88852700][bookmark: _Toc88852638][bookmark: _Toc120643569][bookmark: _Toc120643791][bookmark: _Toc129692511][bookmark: _Toc129692563]Данные для расчета эффективности представлены в таблице 20 и 21.
[bookmark: _Toc120643570][bookmark: _Toc120643792][bookmark: _Toc88852701][bookmark: _Toc88852639][bookmark: _Toc89767802][bookmark: _Toc89767521][bookmark: _Toc129692512][bookmark: _Toc129692564]Таблица 20
[bookmark: _Toc120643571][bookmark: _Toc120643793][bookmark: _Toc129692513][bookmark: _Toc129692565] Расчет эффективности инвестиционного проекта
	Ft т.р.
	[bookmark: _Toc88852640][bookmark: _Toc88852702][bookmark: _Toc89767522][bookmark: _Toc89767803][bookmark: _Toc120643572][bookmark: _Toc120643794][bookmark: _Toc129692514][bookmark: _Toc129692566]Фактор дисконтирования
4,975%
	PVt т.р.
	[bookmark: _Toc88852641][bookmark: _Toc88852703][bookmark: _Toc89767523][bookmark: _Toc89767804][bookmark: _Toc120643573][bookmark: _Toc120643795][bookmark: _Toc129692515][bookmark: _Toc129692567]Фактор дисконтирования
9,96%
	PVt т.р.

	-1722,752
	1
	-1722,752
	1
	-1722,752

	19,93
	0,9526
	18,9853
	0,9094
	18,1243

	45,466
	0,9075
	41,2604
	0,8270
	37,6003

	98,34
	0,8645
	85,0149
	0,7521
	73,9615

	205,642
	0,8235
	169,3462
	0,6840
	140,6591

	228,163
	0,7845
	178,9939
	0,6220
	141,9174

	272,813
	0,7473
	203,8732
	0,5657
	154,3303

	305,62
	0,7119
	217,5709
	0,5145
	157,2415

	413,596
	0,6781
	280,4594
	0,4679
	193,5216

	182,01
	0,6460
	117,5785
	0,4255
	77,4453

	554,306
	0,6154
	341,1199
	0,3869
	195,0603

	689,686
	0,5862
	404,2939
	0,3519
	242,7005

	768,04
	0,5584
	428,8735
	0,3200
	245,7728

	3783,612
	-
	2487,37
	-
	1678,3349


Таблица 21
 Второй вариант эффективности
	Ft т.р.
	[bookmark: _Toc88852642][bookmark: _Toc88852704][bookmark: _Toc89767524][bookmark: _Toc89767805][bookmark: _Toc120643574][bookmark: _Toc120643796][bookmark: _Toc129692516][bookmark: _Toc129692568]Фактор дисконтирования
9,665%
	PVt т.р.
	Фактор дисконтирования 9,76%
	PVt т.р.

	-1722,752
	1
	-1722,752
	1
	-1722,752

	19,93
	0,9119
	18,1742
	0,9111
	18,1582

	45,466
	0,8315
	37,8050
	0,8300
	37,7368

	98,34
	0,7582
	74,5614
	0,7563
	74,3745

	205,642
	0,6914
	142,1809
	0,6890
	141,6873

	228,163
	0,6305
	143,8568
	0,6277
	143,2179

	272,813
	0,5749
	156,8402
	0,5719
	156,0217

	305,62
	0,5242
	160,2060
	0,5211
	159,2586

	413,596
	0,4780
	197,6989
	0,4747
	196,334021

	182,01
	0,4359
	79,3382
	0,4325
	78,7193

	554,306
	0,3975
	220,3366
	0,3941
	218,4520

	689,686
	0,3625
	250,0112
	0,3590
	247,5973

	768,04
	0,3305
	253,8372
	0,3271
	251,2259

	3783,612
	-
	1734,8466
	-
	1722,78352

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	



[bookmark: _Toc89767806][bookmark: _Toc89767525][bookmark: _Toc88852705][bookmark: _Toc88852643][bookmark: _Toc120643575][bookmark: _Toc120643797][bookmark: _Toc129692517][bookmark: _Toc129692569]Чистый доход проекта NV=3783,612-1722,752=2060,86 т.р.
[bookmark: _Toc89767807][bookmark: _Toc89767526][bookmark: _Toc88852706][bookmark: _Toc88852644][bookmark: _Toc120643576][bookmark: _Toc120643798][bookmark: _Toc129692518][bookmark: _Toc129692570]Чистый дисконтированный доход проекта NPV=2487,37-1722,752=764,618 т.р.
[bookmark: _Toc89767808][bookmark: _Toc89767527][bookmark: _Toc88852707][bookmark: _Toc88852645][bookmark: _Toc120643577][bookmark: _Toc120643799][bookmark: _Toc129692519][bookmark: _Toc129692571]Индекс доходности инвестиций NI=3783,612/1722,752=2,20
[bookmark: _Toc89767809][bookmark: _Toc89767528][bookmark: _Toc88852708][bookmark: _Toc88852646][bookmark: _Toc120643800][bookmark: _Toc129692520][bookmark: _Toc129692572]Индекс доходности с учетом дисконтирования NPI=2487,37/1722,752=1,44
[bookmark: _Toc89767810][bookmark: _Toc89767529][bookmark: _Toc88852709][bookmark: _Toc88852647][bookmark: _Toc120643801][bookmark: _Toc129692521][bookmark: _Toc129692573]Срок окупаемости PB=8+((1722,752-1589,57)/182,01)=8,73 квартала
[bookmark: _Toc89767811][bookmark: _Toc89767530][bookmark: _Toc88852710][bookmark: _Toc88852648][bookmark: _Toc120643802][bookmark: _Toc129692522][bookmark: _Toc129692574]Срок окупаемости с учетом дисконтирования DPB=10+((1722,752-1654,2026)/404,2939)=10,17 квартала
[bookmark: _Toc89767812][bookmark: _Toc89767531][bookmark: _Toc88852711][bookmark: _Toc88852649][bookmark: _Toc120643803][bookmark: _Toc129692523][bookmark: _Toc129692575]NPV(9,96%)= -44,4171 т.р.
[bookmark: _Toc89767813][bookmark: _Toc89767532][bookmark: _Toc88852712][bookmark: _Toc88852650][bookmark: _Toc120643804][bookmark: _Toc129692524][bookmark: _Toc129692576]NPV(9,9665%)= 12,0946 т.р.
[bookmark: _Toc89767814][bookmark: _Toc89767533][bookmark: _Toc88852713][bookmark: _Toc88852651][bookmark: _Toc120643805][bookmark: _Toc129692525][bookmark: _Toc129692577]NPV(9,76%)=0,031521 т.р.
[bookmark: _Toc89767815][bookmark: _Toc89767534][bookmark: _Toc88852714][bookmark: _Toc88852652][bookmark: _Toc120643806][bookmark: _Toc129692526][bookmark: _Toc129692578]IRR=rb+(ra-rb)
[bookmark: _Toc89767816][bookmark: _Toc89767535][bookmark: _Toc88852715][bookmark: _Toc88852653][bookmark: _Toc120643807][bookmark: _Toc129692527][bookmark: _Toc129692579]rb<IRR< ra
[bookmark: _Toc89767817][bookmark: _Toc89767536][bookmark: _Toc88852716][bookmark: _Toc88852654][bookmark: _Toc120643808][bookmark: _Toc129692528][bookmark: _Toc129692580]NPVa<0<NPVb
[bookmark: _Toc89767818][bookmark: _Toc89767537][bookmark: _Toc88852717][bookmark: _Toc88852655][bookmark: _Toc120643809][bookmark: _Toc129692529][bookmark: _Toc129692581]rb = 9,665%
[bookmark: _Toc89767819][bookmark: _Toc89767538][bookmark: _Toc88852718][bookmark: _Toc88852656][bookmark: _Toc120643810][bookmark: _Toc129692530][bookmark: _Toc129692582]ra = 9,96%
[bookmark: _Toc89767820][bookmark: _Toc89767539][bookmark: _Toc88852719][bookmark: _Toc88852657][bookmark: _Toc120643811][bookmark: _Toc129692531][bookmark: _Toc129692583]NPVa = -44,4171 т.р.
[bookmark: _Toc89767821][bookmark: _Toc89767540][bookmark: _Toc88852720][bookmark: _Toc88852658][bookmark: _Toc120643812][bookmark: _Toc129692532][bookmark: _Toc129692584]NPVb = 12,0946 т.р.
[bookmark: _Toc89767822][bookmark: _Toc89767541][bookmark: _Toc88852721][bookmark: _Toc88852659][bookmark: _Toc120643813][bookmark: _Toc129692533][bookmark: _Toc129692585]IRR= 0,09665+(0,0996-0,09665)=9,76%
[bookmark: _Toc89767823][bookmark: _Toc89767542][bookmark: _Toc88852722][bookmark: _Toc88852660][bookmark: _Toc120643814][bookmark: _Toc129692534][bookmark: _Toc129692586]Представим полученные данные в виде таблице 22.
Таблица 22
 Эффективность проекта
	Показатель
	Значение

	NV
	2060, 86

	NPV
	764,618

	NI
	2,20%

	NPI
	1,44%

	PB
	8,73 квартала

	DPB
	10,17

	IRR
	9,76



[bookmark: _Toc89767824][bookmark: _Toc89767543][bookmark: _Toc88852723][bookmark: _Toc88852661][bookmark: _Toc120643815][bookmark: _Toc129692535][bookmark: _Toc129692587]Таким образом, чистый доход проекта составляет 2060,86 т.р. Индекс доходности инвестиций 2,20%, срок окупаемости 8,73 квартала (2 года и 4 месяца).


[bookmark: _Toc129692588]Заключение
Во второй части исследования мы рассмотрели гостиницы ООО «Старый город».
В гостинице реализуется в большой спектр услуг для отдыха и развлечения посетителей. Существуют дополнительные платные мероприятия, а также бесплатные - бассейн, рестораны, ночной клуб, вечерние мероприятия. Для детей также есть дополнительные программы, которые рассчитаны на разный возраст. Кроме этого существует и экскурсии за дополнительную плату, в том числе и для детей. 
Было выявлено, что она имеет несколько категорий номеров и дополнительные услуги. Организационная структура гостиницы состоит из менеджера бронирования, горничной, повара и финансового директора, в подчинении которого находится отдел продаж и бухгалтерия.
Мы разработали проект спа - салона «Райвола». Спа-центр будет оказывать услуги по четырём основным направлениям:
· косметологическое – пилинг, лифтинг, различные маски для лица, обёртывания для тела;
· массажное – тайский, общий, антицеллюлитный, вакуумный;
· банное – гидромассаж, финская сауна, хамам, душ шарко;
· курортное – грязетерапия, фитотерапия, парафинотерапия, горячие камни.
Планируется предлагать клиентам различные спа-программы, которые будут включать в себя комплекс процедур. 
Окупаемость проекта составит 2,5 года. 


[bookmark: _Toc120643817][bookmark: _Toc129692589]Список использованной литературы
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подготовка и публикация в специализированных журналах редакционных (не рекламных) материалов по последним достижениям предприятия в социально-значимых направлениях деятельности и т.п.;   


участие в спонсорских и активное упоминание о проводимых мероприятиях /освещение деятельности предприятия в СМИ. 


Совершенстование сайта


актуальная информация, обносление данных


отражение актуальной информамии о компании, отзывы.


размещение рекламы


урепление корпоративного духа
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материальная и нематериальная мотивация


2

image1.png
Q Aerop2e

< c

Cepaucs

[Ef] & maprerunrosuiii npoex 7r

[varpamma  flocka  3arpyskapecypcos  Jloy

Ra | Passepyrosce Coepryrooce

3ap2ua Dwrenwoc

15044
1 (=) MapkeTunroBeiit nnan ot
14 onpenenekwe KoMaHgu ... m5
12 YhukanHoe TOpro8oe .. a6

Todasims sagasy | Hocasurs sexy

2 noAroToBKa u peanusauA ... 108
3 oueiika scpcperuaocTH »

@ MoGasuTs KOs noanpoeKT

VAYILIMTE aKKAYHT

(5] Kowmerropun | £ Bee daiinet | () Bpews va3agaun

@ appganttpro.com/#/project/1636710240411/gantt

Kackaanas copruposia

0%

0%

0%

0%

0%

0%

X | @ Kadeapaynpasne: X | © Full report (viewin: X | @) onpeaenenvekpy X | [ Mapamerpsi ceres: X | |3 Oprawwisauss, mnz X | @ Kpumwecwwiinyr= X [F GanttoRO x 4+

10[11]12

X

-k o ()

Crwcor ara srenn

15[16[17[18] 19 22]23[24]25[26 2930 01]02[03 0607080910 13

MapKeTWHrOBAIA nnaH | 13.1.2021 - 12.12.2021

onpegenenme Komanabl npoekra 1 13 11.2021 - 27.11.2021

VuKaneHoe Toprosoe npeanoxewe | 21112021 - 12.12.2021

TIOArOTOBKa H PeanusaUA MapKETWHIOBOTO

OueHKa ddexTUBHOCTH 1 04.12.2021 - 05,122

B

Ciavars: Po @ | 3anucamecawagewo | (] Bugeo | I Yue6nuiiventp | Uar noaeprn

1412

@ & 1°C O6rauro @) e B




image2.png
52| 3 | 55

Tecruposauwe (nposepka
wa Tpasmooncrwocrs)

56 | 4 | 5o

o [ 14 ] 14 14 [ 21 | 35 35 [ 7 | 42 a2 ] 10 | s2
Paspaborka Sakyna cTpoii. PemontHbie Sakynka me6enn u
 otgenouHble
npoexra Marepuanos rpywek
paGorsi
o o [ 1a 14 ] o | 35 35 [ 0o | 42 2] o | s2

59 | 14 | 73

BHeapenine

59 0o | 73

=====) Kpuruueckmii nyts (73 ans)

52 7 | s

Bopabotka

52 0 | so





image3.png
1400

01,250.00
1200
1000

800 g750.00
o 0650.00

Tue. PYS. g0
400
200
0

Oy a* Oy 4t 6 7

Pacxozs! = 3apnnata,
Tuic. pyb

B MaTepuansi Teic. pyb




