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1. Введение 

Основной целью Информационного меморандума является 

предоставление потенциальным инвесторам комплексной 

информации о компании «Проектные инвестиции», финансовых 

прогнозах деятельности и прочей информации. 

Данный Информационный меморандум содержит предположения 

и прогнозы относительно развития компании «Проектные 

инвестиции», а также тенденций на рынке общественного 

питания. Указанные предположения и прогнозы сделаны на 

основе опыта в ресторанном бизнесе команды компании, данных 

о текущей деятельности, а также информации полученных из 

прочих специализированных источников. При реализации 

проекта возможны расхождения расчетных показателей с 

фактическими, что может быть обусловлено как изменениями 

внешней экономической среды,  так и внутренними условиями 

реализации проекта. 

Настоящий Инвестиционный Меморандум предоставляется 

исключительно в информационных целях. Он не является 

составной частью документов, подлежащих представлению в 

какие либо регистрирующие или иные государственные органы 

Российской Федерации или какого либо иностранного 

государства. Информационный меморандум не следует 

рассматривать в качестве заключения в отношении какой-либо 

фактической или предполагаемой сделки. 

Представленная в документе информация носит 

конфиденциальный характер и не подлежит передаче или 

распространению без письменного согласия владельцев бизнес 

идеи. 

2. Резюме  

ОАО «Проектные инвестиции» - холдинговая компания, 

созданная в 2009 для управления ресторанным бизнесом. 

Компания организована в форме Открытого Акционерного 

Общества и выполняет функции как собственно холдинга, так и 

управляющей компании входящими в него ресторанами. 

В настоящее время в портфеле компании – Кафе-клуб 

«Марсель», расположенный в г. Москва, ул. Краснопролетарская 

16, стр.1 

В январе-феврале 2010 года планируется открытие двух 

ресторанов в центре Москвы - 700, и 800 м.кв. общей площади 

(см. 4 раздел). 
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В соответствии с планами развития, к концу 2010 года во 

владении Холдинга будут находиться шесть ресторанов в г. 

Москва, а к концу 2012 года - шестнадцать.  

График открытия ресторанов
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За период Накопленным итогом
 

Расширение сети будет происходить в первую очередь за счет 

приобретения действующих ресторанов, расположенных в 

привлекательных местах, занимающих устойчивые рыночные 

позиции, с последующим ребрендингом данных заведений и 

внедрением управленческих стандартов ОАО «Проектные 

инвестиции». 

KPI 2009 2010 2011 2012
Количество ресторанов 1 6 11 16

Общая площадь, кв. м. 1,000 4,500 8,050 11,600

Общее количество посадочных мест 260 1,100 1,950 2,750

Общее количество посетителей 93,600 522,000 1,099,800 1,693,800

Средний чек, руб. с НДС на конец периода 500 650 650 800  

Большинство заведений, также как ресторан «Марсель», будут 

работать в среднем (демократичном) ценовом сегменте (casual 

dining). Рестораны будут оперировать под разными брендами. 

Финансирование развития предполагается за счет средств а) 

нынешних акционеров, б) поступлений от текущей деятельности, 

в) новых инвесторов / акционеров. 

Консолидированная выручка, управляемых  ресторанов должна 

составить на конец  2012 года 1 270 млн. руб., чистая прибыль -

более 420 млн. рублей. 

Показатели
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P&L, RUR (thous.) inc. VAT 2009 2010 2011 2012
Число ресторанов, накопленно на конец периода 1 6 11 16

Выручка от продаж (Sales) 19,457 391,500 824,850 1,270,350

Валовая прибыль  (Gross Margin) 13,425 270,134 569,146 876,540

Валовая прибыль  (Gross Margin), % 69% 69% 69% 69%

Операционная прибыль  заведений  (EBITDA) -1,855 139,638 288,752 437,012

Операционная прибыль  заведений  (EBITDA), % -10% 36% 35% 34%

Чистая прибыль, (Net Profit) -2,519 135,615 280,142 423,694

Рентабельность ( ROS) % -13% 35% 34% 33%  

3. О Компании 

Общая информация  

ОАО «Проектные инвестиции» - созданная в 2009 году 

холдинговая компания, занимающиеся созданием, управлением 

и развитием предприятий общественного питания. 

Специализацией является открытие демократичных заведений 

(ресторанов, кафе), ориентированных на потребителей со 

средним уровнем  доходов и предлагающих своим гостям 

дружелюбную атмосферу европейских кафе и ресторанов в 

сочетании с авторскими интерьерами и недорогой, но хорошей 

кухней. 

Время создания компании объясняется тем, что сложная 

ситуация в мировой и отечественной экономике, а также 

закрытие игорного бизнеса открывают значительные 

возможности для создания предприятий общественного питания. 

Большое количество  предложений о продаже различных  

заведений ресторанной отрасли со стороны собственников, для 

которых ресторанный бизнес являлся непрофильным и 

привлекательные ставки аренды коммерческой недвижимости 

сформировали уникальную ситуацию в среднем (демократичном) 

ценовом сегменте (casual dining). Как показала практика, с 

начала кризиса выручка в данном сегменте снизилась 

незначительно, а расходы по аренде и заработной плате 

линейного персонала существенно сократились. 

Менеджмент компании имеет успешную историю и богатый опыт 

работы в ресторанном бизнесе. Костяк управленческой команды 

Компании сформировался в 1993 году. В ее портфеле около 15 

успешных проектов по созданию и управлению предприятиями 

общественного питания (ресторанами, кафе, клубами) – см. 

раздел «Менеджмент и персонал».  

Кафе-клуб «Марсель»  

Кафе-клуб «Марсель» (прежнее название – ресторан 

«Микстура») находится в центре Москвы, недалеко от 

пересечения Садового кольца с улицей Краснопролетарская. 

Заведение приобретено, реконструировано и  

переформатировано ОАО «Проектные инвестиции» в период с 

июля по сентябрь 2009 года. 
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Управлением, эксплуатацией и развитием кафе-клуба «Марсель» 

занимается ООО «Три яблока», являющееся 100% дочерней 

структурой ОАО «Проектные инвестиции». 

Общая площадь: более 1000 кв. м. 

Количество посадочных мест: 260 (в том числе: зал «кафе» - 80 

п/мест, зал «ресторан» - 120 п/мест, зал «восточный» - 60 

п/мест). 

Средний чек: 600 рублей 

Выручка ресторана в октябре 2009 года составила 3,7 миллиона 

рублей. 

Юридическая и организационная структура 

Корпоративное управление компанией ОАО «Проектные 

инвестиции» осуществляется в соответствии законом РФ Об 

акционерных обществах, Кодексом Корпоративного Поведения 

ФСФР, другим законодательными и нормативными актами 

Российской Федерации, уставом. 

Основными органами ОАО «Проектные инвестиции» являются 

Общее собрание акционеров, Совет директоров, Генеральный 

директор – единоличный исполнительный орган.  

 
 

Для управления и эксплуатации ресторанов ОАО «Проектные 

инвестиции» создает соответствующие дочерние общества в 

форме ООО. 
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Структура собственности 

На данный момент акционерами ОАО «Проектные инвестиции» 

являются физические лица. 

В результате выхода на биржу компания планирует реализовать 

инвесторам 25% своих акций. 

Менеджмент и Персонал 

Председатель Совета Директоров: 

Хайрулина Наталия Владимировна 

Члены Совета Директоров: 

Гуськов Константин Алексеевич  

Шебатин Юрий Николаевич 

Бабакаева Евгения Александровна 

Клементьев Роман Михайлович 

Генеральный Директор 

Клементьев Роман Михайлович 

 

Менеджмент компании имеет богатый опыт работы в 

ресторанном бизнесе.  

Мы запускали и эксплуатировали: клубы «Экипаж» «Запасник» 

и «Дума», кафе «Донна Клара», рестораны «Дискавери», 

«Пушка», «Рио Гранде» и еще около десятка заведений 

Мы подбирали недвижимость для этих объектов, запускали их и 

управляли ими, а в дальнейшем перепродавали с выгодой для 

себя и инвесторов.  

На наших ресторанных и клубных проектах инвесторы 

зарабатывали, как правило, от 30 до 100% годовых в процессе 

эксплуатации предприятия.  

Доли в клубах и ресторанах были ликвидны и перепродавались 

(обычно компаньонам по бизнесу) в разы дороже.  

 

Клуб «Экипаж»  
Год запуска: 1993 
Доходность: 150% годовых 
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В настоящее время в Компании и ее дочерних структурах 

работает 63 сотрудника. 

4. Бизнес стратегия 

Миссия 

Делать рестораны, объединяющие в себе лучшие качества 

нормальных европейских ресторанов и приемлемый уровень 

цен. 

Стратегические цели 

• Открыть к концу 2012 года 16 успешных ресторанов. 

Клуб «Донна Клара»  
Год запуска: 1995 
Доходность: 175% годовых 

 

Клуб «Дума»  
Год запуска: 2001 
Доходность: 83% годовых 

 

Клуб «Запасник»  
Год запуска: 1999 
Доходность: 270% годовых 

 

Ресторан  «Discovery»  
Год запуска: 2001 
Доходность: 60 % годовых 

 

Кафе «Пушка»  
Год запуска: 2002 
Доходность: 100 % годовых 

 

Ресторан  «Посошок»  
Год запуска: 1996 
Доходность: 150 % годовых 
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• Выйти к концу 2012 на годовой объем чистой прибыли в 

размере более 420 миллионов рублей, EBITDA – 463 

миллионов рублей. 

• Достичь рыночной капитализации в размере 3,2 млрд. руб 

на конец 2012 года. 

Ключевые факторы успеха (KSF) 

По мнению экспертов ресторанного бизнеса на успех нового 

ресторана влияют 3 основных фактора: 

1. Помещение – его местоположение, планировка и 

оформление,  арендная ставка; 

2. Удачный формат; 

3. Опыт и профессионализм управляющей команды. 

Если проанализировать, то все три фактора, в конечном счёте, 

сводятся к одному - опыту и профессионализму управляющей 

команды 

Наше основное конкурентное преимущество: команда 

профессионалов,  на опыт которых можно положиться. 

Ключевые

Факторы

Успеха

(KSF)

Внутренние Факторы

Помещение

Удачный формат

Опытная команда

Достаточное 

финансирование

Внешние Факторы

Доступность 

помещений

Выход из кризиса

Потенциал рынка

 

Местоположение  

ОАО «Проектные инвестиции» открывает «центральные» 

рестораны, т.е. заведения, находящиеся в пределах или 

непосредственной близости от Садового кольца, в местах 

большой проходимости. Другими словами, рестораны Холдинга 

имеют статус городских, а не районных заведений. 

Кафе-клуб «Марсель» находится в центре сегмента между 

Садовым кольцом и метро «Новослободская», который 

сконцентрировал в себе офисы, бизнес-центры (центральный 

офис Вымпелком, торговый центр «Дружба», ING-BANK,  КМБ-

Банк, Московская страховая компания. Фондовая биржа РТС, 

деловые центры "Садовое кольцо", «Эрмитаж Плаза», «Амбер 

Плаза»), дорогое жилье. В непосредственной, шаговой близости 

находятся сотни тысяч потенциальных клиентов Кафе. 

Концепция 

Кафе-клуб «Марсель», находящийся недалеко от Садового 

кольца на улице Краснопролетарская – это заведение, 
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представляющее собой «классику» сегмента casual dining в 

европейском понимании.  

Это место, которое выглядит дорого, уютно и комфортно, в 

котором хочется задержаться. Но при этом оно доступно, то есть 

по соотношению «цена-качество» - это именно европейское 

кафе. 

Почему «Марсель» кафе-клуб? Потому что ресторан или кафе, 

которое предлагает не только качественные еду, бар и 

обслуживание, но и создает комфортную среду, всегда содержит 

элементы клубной культуры. 

Менеджмент ресторана внимательно следит за форматом 

заведения с целью отсечь появление невежливых, агрессивных, 

«неформатных» посетителей. Одновременно создается 

атмосфера общности гостей и привычности персонала клуба-

кафе. 

В кухне Кафе-клуба «Марсель» собраны основные и популярные 

тренды кухонь разных направлений (русская, европейская, 

итальянская, китайская и пр.). 

Кафе-клуб предлагает клубные, членские карты – вступление в 

клуб предоставляет ряд льгот для владельцев (приглашения на 

закрытые мероприятия, персональное оповещение о событиях в 

жизни клуба, скидки и пр.). 

Большая площадь заведения позволяет активно развивать 

«банкетное» направление. Мы имеем возможность проводить 

как корпоративные вечеринки до 500 человек, так и банкеты, 

фуршеты с абсолютно любой тематикой и любым количеством 

гостей, т.к. удачное зонирование ресторана (три полноценных 

зала) позволяет удовлетворить любые потребности. 

Бизнес-ланч является очень востребованной услугой, поскольку  

клуб находится в бизнес районе Москвы (огромное количество 

офисных зданий). На сегодняшний день цена бизнес-ланча в 

Марселе – 250 руб., и это предложение пользуется высоким 

спросом. 

В ресторане действует бесплатный Wi-Fi. 

К оплате принимаются основные кредитные карты. 

Концепция кафе-клуба «Марсель» положена в основу концепции 

развития сети ресторанов ОАО «Проектные инвестиции», но 

будет изменяться в соответствии с профилем и 

месторасположением каждого отдельного ресторана. 

План открытия  

На рассматриваемом периоде планирования (до конца 2012 

года) Компания будет открывать пять новых ресторанов 

ежегодно. 
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График открытия ресторанов
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По состоянию на ноябрь 2009 ОАО «Проектные инвестиции» 

рассматривает три конкретных проекта по открытию ресторанов 

в Москве, которые находятся в пред-финальной стадии. 

Ресторан "А"  

Действующий ресторан в центре Москвы. 

Планируемый срок покупки предприятия - январь 2010. 

В настоящее время проводится процедура Due Diligence. 

Метраж - 700 кв.м. 

Посадочные места – 180. 

Нынешнее позиционирование - ресторан высокой кухни, с 

уклоном в «славянское» направление. 

Средний чек - 1800 руб./чел. 

EBITDA на данный момент: оценочно 0,8 млн.$ в год. 

Сумма покупки бизнеса – $1,1 млн. 

Планы изменений: 

Привлечение шеф-повара "с именем". 

Улучшение качества финансового учета (именно неумение 

существующих собственников выстроить действующую систему 

финансового учета (непрофильный бизнес) привело их к 

решению о продаже доходного на текущий момент бизнеса). 

Покупка и интегрирование в холдинг – февраль 2010. 

Выход на показатель EBITDA в 2010 году - $0,8 млн. год 

Ресторан "В" 

Строительство нового ресторана. 

Помещение, 500 кв.м. в самом центре Москвы. Пересечение 

активного пешеходного и автомобильного трафиков. 

Планируемы срок вступления в права аренды - февраль 2010. 

Строительство (ремонт) "с нуля" в период февраль-август 2010.  

Бюджет строительства - $1,5 млн.  

Посадочные места – 150. 

Концепт - классический паб. 

Средний чек - 800 руб. 
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Арендная ставка - 1000$ кв.м. год 

EBITDA на конец 2010 года - $1,2 млн. год 

Ресторан "С" 

Действующий ресторан, в центре Москвы. 

Планируемый срок покупки предприятия - март 2010. 

Метраж - 800 кв.м. 

Посадочные места – 200. 

Позиционирование на данный момент - трактир русской кухни, 

по системе free-flow 

Сумма покупки бизнеса - $0,8 млн. 

Планы изменений: 

Ребрендинг. Уход от системы free-flow. 

Улучшение качества финансового учета 

Выход на показатель EBITDA в 2010 году - $0,8 млн. Год 

 

 

5. Обзор рынка 

Макроэкономическая ситуация  

Экономика России показывала позитивную динамику - 

устойчивый рост ВВП в России в период с 1998 по 2008 год 

включительно  составил от +4.7% до +10.0% в год. Начиная со 

второй половины 2008 года, на темпы развития российской 

экономики стало сказываться  негативное влияние глобального 

кризиса. Снижение темпов роста в 2008 году (рост ВВП +6.2%), 

и рецессия (отрицательный рост ВВП – 7.9%) в 2009 году. 

Негативным фактором является дефицит бюджета, компенсация 

которого осуществляется за счет за счет стабилизационного 

фонда. Важный фактор - принятие государственных мер по 

поддержке экономики. Прогноз по преодолению рецессии - 2010 

год (рост ВВП +2.5%), контроль размера дефицита бюджета (не 

более 1% в 2013 году) 
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Источники: World Bank, МЭР (июнь, 2009) 

 

Мировые цены на нефть понизятся (IMF, сентябрь 2009) с 98 

долларов США за баррель в 2008 году до 58 долларов США в 

2009 году, с последующим ростом до 78 долларов США в 2010 

году. Прогнозируемый рост ВВП (выход из рецессии), рост цен 

на нефть в 2010 году совпадают с активной фазой реализации 

проекта, что оценивается как положительный фактор – проект 

имеет возможность «поймать» волну очередного экономического 

подъема. 

Рынок общественного питания 

• С 2000 года оборот российского рынка общественного 

питания стремительно растет. Темпы роста рынка за 

последние 8 лет не падали ниже 26% (Источник: Intesco 

Research Group, 2009). 

• Если до 2008 года была типична сверхъестественная  для 

любого развитого рынка динамика роста 20-25%% в год, 

то в 2009 г., согласно оптимистичному сценарию, оборот 

рынка не изменится, а согласно пессимистичному - 

падение составит 15-20% (Источник: DRG, 2009). 

• По другим данным (Источник: Маркет Аналитики, 2009), 

оборот рынка общественного питания по итогам 2008 года 

составил 723 млрд. рублей. Темпы роста рынка составили 

около 32%, что почти соответствует уровню 2006 года и 

является довольно высоким показателем за последние 7 

лет.  

• Темпы роста физического объема составили всего 8,4%, 

последние 9 лет этот показатель держался на уровне 

30%. За первый квартал 2009 года индекс физического 

объёма оборота общественного питания составил 92,8% к 

соответствующему периоду предыдущего года. 

• Сравнительная статистика количества точек 

общественного питания в крупных городах 

свидетельствует о достаточном потенциале московского 

рынка ресторанных услуг: 
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Город Кол-во заведений общественного питания

Санкт-Петербург 7 000

Москва 11 000

Париж 14 000

Лос-Анджелес 25 000

Нью-Йорк 35 000  

 

 

• Оборот общепита на душу населения в США превосходит 

аналогичный показатель по России в 13,6 раз. Таким 

образом, можно сделать вывод о том, что российский 

рынок общественного питания имеет существенный 

потенциал роста. (Источник: Intesco Research Group, 

2009). 

• В общероссийском объеме рынка общественного питания 

доля Москвы составляет порядка 15% (Источник: Intesco 

Research Group, 2009) 

• За пять лет до кризиса объем рынка общественного 

питания в Москве вырос почти в три раза и составил, на 

начало 2009 года, порядка 5 млрд. долл., при этом на 

долю стационарных (т.е. без учета уличных киосков и 

тонаров) ресторанов fast-food и fast casual приходится 

порядка 30% рынка (Источник: RBC, 2009) 

Сегменты рынка и позиционирование 

• На рынке общественного питания используется 

следующая классификация ресторанов и точек питания 

(кофейни при этом стоят особняком) 

o Премиальные рестораны (Fine dining) – 

предлагают клиентам полное обслуживание за 

столом, с официантом. Для данного сегмента 

характерен дорогой и стильный интерьер, 

разнообразное меню с уникальными блюдами. 

Производство блюд – собственное, на месте и под 

заказ из свежих продуктов. Подобные рестораны 

обычно расположены в центре Москвы. Их 

посетителями являются представители высшего 

класса и верхней части среднего класса (топ 

менеджеры, предприниматели-владельцы средних 

по размеру предприятий). 
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o Демократичные рестораны (Casual dining) – 

предлагают полное обслуживание, но в отличии от 

премиальных их кухня менее изыскана и 

уникальна, интерьеры более демократичны. 

Одноразовая посуда не используется. 

Производство (кухня) собственная и под заказ. 

Расположение подобных ресторанов – центр 

города, престижные районы вне центра, крупные 

бизнес центры и торговые центры. Основные 

посетители – российский средний класс (его 

середина). 

o Демократичные рестораны быстрого 

обслуживания (Fast casual) – это кафетерии, 

столовые, кафе, закусочные которые могут 

обслуживать клиентов полностью (за столом с 

официантом), так и комбинировать полное 

обслуживание с самообслуживание (заказ на 

раздаче, в баре…). Меню подобных заведений 

ограниченно, производство может быть 

комбинированным (под заказ из свежих продуктов, 

так и из полуфабрикатов). Пища подается в 

простой посуде, может использоваться 

одноразовая.  Типичное расположение подобных 

ресторанов – торговые центры. Посетители – 

средний класс. 

o Рестораны быстрого обслуживания (Quick 

Service Restaurants) – рестораны без 

официантов, с самообслуживанием. Меню 

намеренно ограниченно, приготовление на месте 

из полуфабрикатов или разогревание ранее 

приготовленной еды. Простой дизайн, с 

преднамеренным использованием элементов 

побуждающих к быстрому потреблению пищи 

(быстрая музыка, определенные цвета интерьера). 

Посуда преимущественно одноразовая. 

Значительна доля потребления на вынос (take-

away). Посетители – нижняя часть среднего класс 

и менее обеспеченные слои общества (молодежь). 

Расположены в ТРЦ (food courts), на улицах (in-

line), в отдельно стоящих зданиях (drive through), 

как в центре, так и у станций метро в спальных 

районах. 

o Уличный общепит (Street food) – 

разнообразные по кухне, качеству небольшие 

точки питания (киоски, тонары). Самый низкий 

сервис, качество. Используются полуфабрикаты – 

практически отсутствие реально производства. 

Много потребления на ходу (on-the-go). 

Одноразовая посуда, часто стоячие места. 
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• Целевой для проекта рынок - рынок демократичных 

заведений находится под влиянием фаст-фуда: с одной 

стороны, аудитория заведений формата фаст-фуд не 

пересекается с заведениями других ценовых сегментов, 

однако существует рад факторов, благодаря которым 

потребители более высоких ценовых сегментов 

становятся потребителями заведений более низкого 

класса. 

Сегмент Средний чек, рублей Пример

Премиальные рестораны                 
(Fine dining)

1000+ Гудман

Демократичные рестораны         
(Casual dining)

500-1000 Il Patio

Демократичные Рестораны Быстрого 

обслуживания (Fast Casual dining)
600 Елки-Палки

Рестораны Быстрого обслуживания 
(QSR)

250 McDonalds

Уличный Общепит                                   
(Fast Casual)

100 Стар Догс
 

• В структуре сетевого сегмента наибольшую долю по 

количеству заведений занимают заведения низкого 

ценового сегмента Street Food и Fast Food - 39% и 30% 

соответственно, целевому сегменту проекта - 

демократичному ценовому сегменту (Casual Dining) 

принадлежит 31% рынка. 

Кризис – новые шансы 

• Наступивший кризис подчеркнул одно из самых уязвимых 

мест ресторанного бизнеса Москвы – неоправданную 

дороговизну ресторанов, кафе и баров. Те заведения 

общепита, которые обладали наработанной и устойчивой 

клиентской базой и пользовались заслуженной любовью 

посетителей, переживают кризис без особенного ущерба. 

Те предприятия, которые существовали только за счет 

перегретого спроса, были вынуждены изменить ценовую 

политику либо просто закрыться. 

• Кризис оказал влияние на перераспределение долей 

между игроками различных ценовых сегментов рынка. 

Так, доходы ресторанов верхнего ценового сегмента с 

ноября 2008 года по март 2009 года снизились на 20-

30%, а низкого – выросли на тот же порядок (например, 

Макдональдс в 2009 году показал рост оборотов - +30% 

январь 09 к январю 08) и возобновил открытие новых 

ресторанов. Относительно стабильным является средний 

ценовой сегмент, который продолжит свой рост после 

исчезновения последствий кризиса. 

• Таким образом, демократичный сегмент ресторанного 

бизнеса не пострадает от кризиса. Люди будут ходить в 

рестораны и клубы. Потому что это стало неотъемлемой 

частью нашей жизни. Но произойдут и значительные 

перемены – те, кто ходил в дорогие рестораны, станут 

внимательнее относиться к бюджету своих ужинов и 

обедов. 
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• Сейчас строительство и эксплуатация ресторанов и 

клубов выгодней, чем до кризиса. Падение цен на аренду 

помещений под рестораны и клубы, на строительство и 

оформление интерьера, безусловно, создает 

благоприятные условия для создания новых ресторанов и 

клубов. На рынке недвижимости на данный момент 

появилось много привлекательных помещений по 

приемлемым ценам, что связано с кризисом и уходом с 1 

июля 2009 года игорных заведений из города. 

• Кризис коснулся, в первую очередь, непрофессиональных 

проектов всех сегментов, которые в докризисное время 

существовали за счет перегрева спроса 

• В настоящее время ресторанный бизнес не испытывает 

проблем с подбором профессионального линейного 

персонала, чьи финансовые запросы существенно 

снизились, по сравнению с докризисным уровнем. 

Посетители 

• Целевой сегмент посетителей представляет собой средний 

класс и средне-высокий класс, доля которых составляет 

соответственно 26,7% и 4,3% населения России, доход 

которых на семью из трех человек составляет 

соответственно от 9 до 25 тыс. долл. США в год и более 

25 тыс. долл. США в год 

• По классификации и данным Всемирного банка доля 

среднего класса в РФ составляет 60,7%, именно эта часть 

населения являются основными потенциальными 

посетителями ресторанов проекта. 

Структура населения РФ
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 Источники: World Bank, МЭР (октябрь, 2009) 

• Самыми многочисленными представителями 

обеспеченного среднего класса являются жители Москвы, 

рынок которой является целевым для Проекта. 

• Типичные посетители демократичных ресторанов – 

менеджеры среднего и высшего звена, 
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квалифицированные специалисты, мелкие 

предприниматели, служащие. 

• При выборе нового ресторана к посещению целевой 

сегмент зачастую руководствуется рекомендацией друзей 

и знакомых. Типичны повторные, регулярные посещения 

понравившихся мест. 

• Многие посетители ресторанов, кафе и клубов проекта 

регулярно выезжают на отдых за границу, пользуются 

Интернетом, имеют личный автотранспорт. 

Конкуренты 

• В 2008 году в крупнейших городах России работало 393 

российских и международных сетей заведений 

общественного питания (объединяющих под одним 

брендом 3 и более точки), а на 10 крупнейших сетей 

приходилось около 30% от общего количества сетевых 

заведений общественного питания, работающих на 

территории России. 

• Основные игроки Московского рынка (целевой рынок для 

проекта) приведены в таблице 

Управляющая 
компания 

Бренды 
ресторанов 

Количество ресторанов 
в Москве 

Росинтер • Il Patio 
• Американ Гриль  
• Планета Суши 
• TGI Friday\s 

120+ (часть ресторанов с 
разными брендами совмещены) 

Новиков Групп Более 45 различных 
брендов  
 

50+ ресторанов в целевом 
сегменте 

Лайт Лайф • Тарас Бульба 
• Тануки 

30+ (casual) 

Веста Центр 
Интернешнл 

• Якитория 
• Гино-Таки 

50+ (casual\casual fast) 

 

Кроме того, в качестве основных конкурентов ОАО 

«Проектные Инвестиции» рассматриваются демократичные 

рестораны-клубы, такие как «Курвуазье», «Огни», «Жан-

Жак», «Маяк», «Петрович». 

6. Операционная модель 

Открытие ресторанов (тайминг) 

При создании / открытии новых ресторанов ОАО «Проектные 

инвестиции» придерживается следующего рамочного плана. 

I ЭТАП 

Определение суммы инвестиций в организацию бизнеса, расчет 

бюджета на открытие ресторана, определение ресторанного 

сегмента, в рамках которого будет развиваться бизнес, а также 

формулировка основных параметров, предъявляемых к 
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помещению, что существенно сокращает сроки и трудоемкость 

его подбора.  

II ЭТАП  - Подбор помещения 

Важнейшим, а иногда и определяющим фактором, 

определяющим успешность будущего проекта, является 

месторасположение помещения, в котором будет находиться 

ресторан. Ориентируясь на имеющиеся средства, а также 

учитывая требования, предъявляемые к помещению, 

подбирается наиболее оптимальный вариант помещения с 

учетом условий его покупки или аренды. Также возможен 

вариант аренды или покупки действующего ресторана или 

помещения в котором ранее располагался ресторан, что может 

существенно сократить затраты и сроки открытия его ресторана. 

III ЭТАП - Выбор ресторанного сегмента и концепции 

Что правильнее, выбирать помещение под существующую 

концепцию или сначала найти помещение и разрабатывать 

концепцию с учетом его особенностей?  

Мы рассматриваем данный вопрос комплексно, с учетом текущих 

обстоятельств. 

Опыт работы в ресторанном деле позволяет нам делать удачный 

выбор. 

IV ЭТАП 

Этот этап является самым ответственным и важным т.к. 

включает в себя все остальные работы по открытию ресторана: 

• Проведение маркетинговых исследований 

• Выбор ресторанного сегмента и детальная разработка 

концепции ресторана 

• Разработка бизнес-плана на открытие ресторана 

• Получение технического заключения на помещение 

• Разработка различных частей проекта ресторана и их 

согласование в СЭС и УГПС 

− технология 

− дизайн и архитектура 

− электрика 

− вентиляция и кондиционирование 

− водоснабжение 

− канализация 

− слаботочные системы 

• Согласование перепланировок помещения и фасада 

• Строительные и прочие работы 

• Получение СанПаспорта на помещение 
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• Получение заключений от СЭС и УГПС 

• Разработка учетной и ценовой политик 

• Получение лицензий на алкоголь и право производства 

продуктов питания 

• закупка технологического оборудования 

• Разработка меню кухни и бара 

• Закупка посуды, и инвентаря 

• Проработка блюд и составление технологических и 

калькуляционных карт 

• Определение системы автоматизации, ее покупка и 

регистрация 

• Подбор и обучение персонала разработанным стандартам 

сервиса 

• Разработка рекламной стратегии, маркетинговой 

программы 

• Изготовление полиграфической и рекламной продукции 

(меню, визитки, бланки, баннер и т.д.) 

Для выполнения всех этих работ необходимо доскональное 

знание всех нюансов бизнеса и алгоритма работы 

разрешительных органов.  

В среднем, на открытие ресторана уходит от 3-х до 6-ти 

месяцев. Это зависит от многих факторов, состояния помещения, 

его метража, согласованием тех или иных документов в 

инстанциях, профессионализма подрядчиков, профессионализма 

менеджера проекта. 

Работа с поставщиками 

В сотрудничестве с поставщиками ОАО «Проектные инвестиции» 

придерживается стандартов: 

• Мы получаем максимальные скидки на продукцию, 

благодаря большим объемам. Формируя базу 

поставщиков, в случае выборки максимального 

ассортимента и объема у одного из них, ресторан требует 

максимальный дисконт, что выгодно как поставщику, так 

и ресторану. 

• Расчеты производятся с отсрочкой платежа - в основной 

массе  21 календарный день, что удобно для 

формирования складского запаса и маневренности 

денежных потоков. 

• Сроки доставки продуктов – следующий день после 

заказа. 
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• Используются эксклюзивные предложения («спонсорская 

поддержка»). 

Сервис 

Для ресторанов клиентские стандарты сервиса складывается из 

внешнего вида ресторана и его сотрудников, интерьера, 

способов подачи блюд, чистоты в ресторане, процесса уборки, а 

также поведения персонала. Каждый из названных компонентов 

стандартов обслуживания включает в себя несколько пунктов, 

например, «чистота в ресторане» подразумевает под собой 

уборку в зале, уборку санузла и чистоту на кассе; а «поведение 

персонала» – это встреча гостя, принятие заказа, обслуживание 

гостя за стоиком и расчет. 

Таким образом, чтобы выявить ожидания посетителей, для 

начала нужно понять, в рамках каких именно компонентов 

находятся ожидания стандартов обслуживания самих клиентов, 

как они это видят. 

Как это сделать? Наилучшим исследовательским инструментом 

будет серия фокус-групповых интервью с типичными клиентами 

ресторана. Во-первых, готовится план интервью с целевой 

аудиторией, отображающий все аспекты работы ресторана. На 

интервью приглашаются типичные завсегдатаи. В процессе 

дискуссии обсуждается составляющая каждого компонента и 

личный опыт участников в потреблении услуг ресторана. 

Зачастую многие высказанные идеи покажутся бесполезными 

или абсурдными, но именно они позволят намыть золото из этой 

беседы. Ведь ни один эксперт или специалист не даст тех 

представлений о сервисе и стандартах обслуживания, которые 

даст реальный клиент. 

Схема стандартов обслуживания 

В результате дискуссии моделируется схема идеального 

обслуживания для каждого компонента сервиса. Стоит отметить, 

что в этом случае тщательно прорабатываются все нюансы 

сервиса для того, чтобы получить детальную хронологическую 

картину пребывания посетителя в ресторане. Такой метод 

позволяет выйти на конкретные действия, которые впоследствии 

могут стать стандартами обслуживания в ресторане. 

Этот подход базируется на т.н. концепции идеальных ожиданий. 

Концепция предполагает существование у клиентов 

неосознанных представлений об идеальном сервисе, которые 

формируются на основе не всегда осознанного обобщения 

позитивного и негативного опыта обслуживания. Так, если 

человек регулярно бывает в ресторанах, он всегда получает 

какой-то опыт обслуживания, хороший или плохой. На его 

основе формируется набор ожиданий клиента от сервиса в 

данном типе ресторана.  
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В соответствии с идеальными ожиданиями потребителей 

создается список требований к процессу обслуживания в 

ресторане. В дальнейшем этот список интегрируется в уже 

существующие в ресторане стандарты обслуживания клиентов, 

стандарты работы. 

Совмещение может быть необходимо в силу ряда причин. 

Например, некоторые пожелания клиентов окажутся 

неосуществимы, так как могут быть связаны с изменением 

формата ресторана, способом выкладки блюд, ассортиментом, 

что не входит в планы руководства, и что естественно не сможет 

сочетаться с будущими стандартами обслуживания в данном 

ресторане. 

Новые стандарты сервиса отдаются на критику их будущим 

исполнителям. Это очень важно: персонал вовлечен в процесс 

создания стандартов обслуживания клиентов. Во-первых, чтобы 

они дали ценные дополнительные идеи и, во-вторых, ощутили 

свою причастность к их созданию. Это обеспечивает более 

лояльное отношение персонала к стандартам обслуживания и 

более дисциплинированное их выполнение. 

Система стандартов обслуживания 

Система стандартов обслуживания включает в себя: 

1. Стандартизацию работы персонала. Другими словами, 

изложенное в директивной форме детальное описание того, что, 

как и в каких ситуациях должен делать персонал ресторана. 

Стандарты обслуживания изначально разрабатываются таким 

образом, чтобы их было удобно использовать в процессе 

контроля сервиса, мотивации и обучения персонала в 

дальнейшем. При этом мы стремимся сделать все стандарты 

сервиса объективными, измеряемыми, понятными и 

отвечающими ожиданиям потребителей. 

2. Обучение кадров. Персонал должен знать продукцию 

ресторана и правила работы с клиентом. Тренинги и семинары  

проводятся систематически. 

3. Контроль: программа mystery shopping. Проверяющий в роли 

обыкновенного клиента посещает ресторан и оценивает работу 

сотрудников, качество продукции, скорость обслуживания и т.д. 

Результаты контроля интегрируются в систему мотивации 

сотрудников (см. также о систему управленческого учета и 

контроля ниже). 

4. Система мотивации. Используются инструменты материальной 

и нематериальной заинтересованности сотрудников, которые 

увязывают эффективность работы с вознаграждением. 
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 5. Внутренний PR качества выполнения стандартов 

обслуживания. Необходимо убедить сотрудников, что качество 

обслуживания – это то, что действительно нужно компании и 

даже стране, что это достойно – обеспечивать людям достойный 

сервис.  

Маркетинг 

Маркетинговая стратегия ОАО «Проектные инвестиции» 

включает в себя рекламную стратегию, программы лояльности 

(клубные карты), специальные программы (акции). 

Рекламная стратегия ориентирована на нашу целевую группу – 

представителей среднего и средне-высокого класса, мужчин и 

женщин в возрасте 20 – 45 лет. 

Программы лояльности ограничиваются предложением  клубных, 

членских карт. 

Режим работы 

Кафе-клуб «Марсель» открыт с 09 до 24 часов, в четверг, 

пятницу и субботу – до 6 утра. 

Планируется, что новые рестораны Холдинга будут также 

работать в соответствии с данным режимом. 

Система управленческого учета и контроля 

Новые системы учета и принципы управления в ресторане 

позволили вывести систему контроля за материально-

денежными потоками на совершенно новый уровень. Это не 

записи на «ресторанном счете» для расчета с клиентами и не 

накладные, которые хранятся в бумажном виде. Мы используем 

«безбумажные» технологии, соответственно и риск потери или 

сокрытия данных сведен практически к нулю. 

Даже управленцы высшего звена в ресторане с легкостью 

контролируются владельцами или инвесторами с помощью таких 

систем. 

Пробитие и выдача кассового чека является обязательной для 

расчетов с клиентами. Проверяющие органы, как и 

администрация предприятия, жестко (вплоть до увольнения 

сотрудника, допустившего нарушение) требуют соблюдения этих 

норм. Новые фискальные регистраторы с моментальной записью 

не допускают «скручивания» показаний кассы, удаления чеков и 

любых других манипуляций с данными. 

Отчеты о пробитых блюдах можно контролировать не просто 

ежедневно после закрытия кассы, но и в режиме реального 

времени с использованием программы R-Keeper Monitor. 

В любое время в системе можно запросить отчет о выручке за 

любой период с любой степенью подробности. 

Документы закупки товаров хранятся как в виде накладных от 

поставщиков, так и в виде актов приема-передачи внутренних 
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документов. Закупка товаров проходит многоступенчатый 

контроль в котором участвуют Менеджер по закупкам, 

Бухгалтер, Шеф-повар и Представитель поставщика. Все 

закупки по окончании отчетного периода подлежат ревизии, 

которую просто провести с использованием отчетов складской 

системы: «Сравнительные цены у поставщиков», «Изменение 

себестоимости блюд и напитков», «Сравнительный отчет по 

наценкам». Такие отчеты органы управления получают в рамках 

системы контроля эффективности предприятия. 

Общие принципы документооборота, принятые на предприятии, 

предполагают систему двойного учета любых материальных и 

денежных ценностей. Любой документ дублируется в системе 

складского и кассового учета. 

У каждого документа есть подписи ответственных лиц, 

принявших документ и представителей Управляющей компании, 

которые его одобрили. 

Периодические инвентаризации (бар — каждые три дня, кухня 

— каждые две недели, посуда и мебель — каждый месяц) 

надлежащим образом позволяют контролировать эффективность 

работы предприятия, предотвращают кражи и злоупотребления 

персонала. Современные методы выявления недостач дают 

полную уверенность в правильности ведения учета. Результаты 

всех инвентаризаций за любой период можно посмотреть в 

системе S-House. 

Бухгалтерская и налоговая отчетность подвергается аудиту при 

помощи сторонних компаний, а так же внутреннему контролю со 

стороны управляющей компании. Ведение кассового учета 

подвержено тройному контролю: решение о расходовании денег 

принимается Управляющим, Бухгалтером, Менеджером по 

закупкам, а расход денег на основные средства — еще и 

Владельцами.  

Общая эффективность бизнеса легко рассчитывается по данным 

кассовой (выручка) и складской (себестоимость) систем учета, 

бухгалтерским данным. 

Возможности внутренних систем складского и кассового 

учета R-Keeper и S-House для контроля предприятия со 

стороны инвесторов и владельцев: 

1. Система S-House формирует следующие виды отчетов: 

• ведомость остатков (остатки товара(ов) на любую 

заданную дату); 

• оборотная ведомость товаров (данные о приходе-расходе-

списании-инвентаризации товара(ов) за определенный 

период времени); 

• обороты по документам (суммы приходных-расходных 

накладных за определенный период времени); 
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• анализ поставщиков (дает сравнительный анализ по 

ценам поставки одного и того же товара от разных 

поставщиков, с заданием промежутков дат); 

• анализ реализации (используется для анализа 

себестоимости блюд, расчета наценок и др. 

аналитической информации). 

2. R-Keeper Monitor 

• Программа, позволяющая следить за работой кассовой 

системы ресторана в режиме реального времени – 

наблюдать за открытыми и закрытыми чеками, суммой в 

кассе и по кредитным картам – в режиме on-line. 

3. R-Keeper отчеты 

• отчеты по выручке (за любой период времени); 

• продажи блюд (по суммам, дням недели и времени суток); 

• кассовый протокол (операции совершенные на кассе за 

любой день – отмена, удаление чеков, перенос столов, 

блюд, применение скидок). 

7. Управление рисками 

Основные, идентифицированные риски проекта, а также меры 

по их минимизации приведены в Таблице: 

 

Риск Описание Меры по снижению 
риска 

Рыночные риск 
(снижение 
доходности) 

Риск снижения 
доходности бизнеса 
за счет снижения 
спроса, усиления 
конкуренции, 
падения цен 

• Экономия за счет масштаба 
(управление, снижение стои-
мости закупаемых продуктов)  

• Снижение в условиях кризиса 
стоимости аренды  и персонала 

• Позиционирование в сегмент 
доступных ресторанов (casual 
dining) 

Риск неудачного 
месторасположе-
ния 

Местоположение 
ресторана может 
оказаться неудачным, 
что ведет к низкой 
прибыльности 

• Планирование размещения в 
местах с высоким потенциалом 

• Мониторинг посещаемости и 
среднего чека, своевременное 
принятие решения о смене 
концепции или закрытии 
ресторана 

Риск выбора 
неудачной 
концепции 

Для конкретного 
ресторана сети может 
быть выбрана 
неудачная концепция 

• Анализ предпочтений 
потенциальных посетителей для 
конкретного 
месторасположения 

• Анализ близлежащих 
конкурентов и учет при выборе 
концепции 

• Мониторинг посещаемости и 
доходности, своевременное 
принятие решения о смене 
концепции 

Риск роста затрат 
Риск связанный c 
ростом себестоимости 
/ затрат бизнеса 
(электроэнергии, 
аренды) 

• Долгосрочные 
взаимоотношения с 
арендодателями 

• Давление на поставщиков с 
целью снижение себестоимости. 
Возможность при достижении 
масштаба 
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Риск 
недофинансирова-
ния 

Риск связанный с 
недостаточным 
финансированием 
проекта 

• Проект будет использовать 
денежные потоки (из 
дивидендов Управляющей 
компании) от уже действующих 
ресторанов для 
финансирования открытия 
новых 

• Проект предусматривает 
возможность сокращения 
открываемых ресторанов в 
случае ухудшения финансового 
состояния 

• Рыночный риск связан с макроэкономическими, внешними 

по отношению к проекту факторами, основными среди 

которых являются – конкуренция и снижение 

покупательского спроса. Конкуренция может выражаться как 

в открытии, в непосредственной близости к ресторану 

проекта, заведения конкурента, так в увеличении 

ресторанов-конкурентов на уровне города. Ресторанный 

рынок имеет относительно низкий барьер для входа, не 

имеет сильной защиты лицензионной, технологической или 

патентной от новых игроков и это является важным 

драйвером для конкуренции. 

• Риск неудачного месторасположения существует для 

любого заведения общественного питания и магазина. Его 

сложнее минимизировать в условиях растущего рынка, но в 

условиях кризиса, когда доступность помещений значительно 

выросла, этот риск можно свести практически к нулю. 

Дополнительным фактором, обеспечившим свободные 

помещения, стало закрытие в Москве игорных заведений, 

которые занимали крайне удачные места и могли, в силу 

своего бизнеса, платить высокие арендные ставки. Теперь 

ситуация изменилась и рестораны могут занять места бывших 

игорных заведений, платя, при этом значительно меньшую 

аренду. 

• Риск неудачной концепции – угадать с концепцией крайне 

важно. Есть неудачные примеры - рестораны с дорогим 

декором, изысканной кухней и тем не менее убыточные. С 

другой стороны достаточно примеров, когда заведение с 

простым ремонтом, с добротной (но недорогой) кухней 

крайне удачно финансово. Концепция, как совокупность 

кухни, интерьера, атмосферы – играет в успехе и неуспехе 

заведения ключевую роль. Проект будет открывать 

рестораны с различными концепциями, что позволит 

диверсифицировать проект, использовать опыт удачных 

концепций для внесения корректировок в бизнес мене 

успешных заведений. 
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• Риск затрат – к сожалению, рост некоторых затрат 

предопределен. Например, кризис лишь на время отложил 

кардинальное повышение тарифов на электроэнергию – оно 

неизбежно в ближайшем будущем. Все участники рынка 

(конкуренты) ощутят это повышение на себе – оно приведет 

к повышению себестоимости блюд, а следовательно и цен 

для посетителей. Арендные ставки неизбежно начнут расти 

по мере выхода из кризиса, в этой ситуации преимущество 

могут получить бизнесы с собственностью на недвижимость. 

• Риск недофинансирование – начальные затраты в 

оборудование (CAPEX), начальное продвижение нового 

ресторана, покрытие его расходов до выхода на окупаемость 

требуют существенных финансовых вложений. Учитывая 

амбициозные планы Управляющей компании по открытию 

ресторанов, риск краткосрочного недостатка 

финансирования реален. Решение – краткосрочное 

кредитование. 

В дополнение к указанным рискам, проект подвержен влиянию 

ряда макроэкономических рисков, на которые проект не может 

влиять – экономическая ситуация, изменения законодательно 

базы, государственные инициативы. 

 

8. SWOT анализ 

Сильные стороны Слабые стороны 
• Продуманная стратегия 

развития 
 
• Сильная управленческая 

команда с успешным опытом 
реализации подобных проектов 

 
• Диверсификация по 

метаположению, форматам и 
концепциям 

 
• Эффект масштаба (экономия 

ресурсов, рыночная сила) 

• Зависимость от ключевых 
сотрудников, свойственная для 
ресторанного и клубного бизнеса 

 
• Высокие затраты на развитие бизнеса 

(открытие новых ресторанов) 
 
• Ограниченность собственного 

залогового фонда  
 
• Не уникальность продукта и услуг 
 

Возможности Угрозы 
• Высокие темпы роста отрасли до 

кризиса и потенциал для 
послекризисного 

восстановления 
 
• Доступность помещений, 

связанная с кризисом 
 
• Доступность и низкая стоимость 

линейных ресурсов, связанная с 
кризисом 

• Низкий рост рынка (медленное 
восстановление спроса после 
кризиса) 

 
• Усиление конкуренции 
 
• Резкое повышение арендных ставок 

на коммерческую недвижимость 

 

Сильные стороны проекта: 

• Продуманная стратегия развития. Проект имеет 

четкое позиционирование, при котором его клиентами 

является наиболее перспективный сегмент рынка – 

средний класс.  

• Сильная управленческая команда. Команда со 

значительным опытом работы в индустрии (первый проект 
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датирован 1993 годом) и положительным опытом 

открытия ресторанов – 15 из 16 успешны 

• Диверсификация. Открываемые рестораны будут иметь 

различные концепции и местоположение, что обеспечит 

бизнесу в целом диверсификацию и снизит риски. 

• Эффект масштаба. Динамичный рост количества 

ресторанов позволит в полной мере использовать эффект 

масштаба (экономить на внутренних ресурсах) и 

рыночной силы – добиваться у контрагента 

дополнительных скидок за объем (volume discounts). 

Слабые стороны проекта 

• Зависимость от ключевых сотрудников. На уровне 

сети ресторанов ключевые функциональные 

специалисты будут определять успех бизнеса, который 

будет зависим от них и их лояльности. 

• Высокие затраты на развитие. В общем случае 

открытие нового ресторана, либо покупка 

существующего сопряжены с затратами, которые 

становятся значительными с учетом амбициозных 

планов развития (16 ресторанов за 3.5 года). 

• Ограниченность собственного залогового фонда. 

Собственный залоговый фонд компании ограничен. 

• Не уникальность продукта и услуг. Если 

рассматривать в ресторанный бизнес в целом – он не 

инновационный и открытие нового ресторана не несет 

в себе уникальности 

• Высокие темпы роста отрасли. Темпы роста 

отрасли до кризиса делали ее привлекательной для 

инвесторов. Кризисные явления изменили ситуацию, 

но по мере выхода из кризиса рынок будет расти. 

• Доступность помещений. Кризис и закрытие 

игорных клубов обеспечили большую доступность 

помещений и снижение арендных ставок. Компании 

получили стратегические возможности по выбору 

удачных мест для расположения ресторанов. 

• Доступность ресурсов. Кризис снизил требования и 

ожидания линейного персонала по оплате труда, стало 

проще найти подходящий персонал, его лояльность в 

условиях кризиса повысилась. 

Угрозы 

• Низкий рост рынка. Существует вероятность 

медленного восстановления рынка после кризиса. 

• Усиление конкуренции. Относительно низкий 

барьер входа на ресторанный рынок, массовое 

закрытие игорных клубов (вероятность их 
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перепрофилирования в точки общественного 

питания), определяют потенциал для роста 

конкуренции. 

• Повышение арендных ставок. При выходе из 

кризиса возможно повышение арендных ставок, 

которые определяют одну из основных статей 

расходов ресторанного бизнеса 

9. Финансовый прогноз 

Основные предположения 

Основные параметры финансовой модели приведены ниже: 

• Период планирования 01.07.2009 – 31.12.2012, шаг 

расчетов – квартал, шаг представления результатов и 

расчетов финансовых показателей – 12 месяцев 

• Валюта планирования рубль РФ 

• Ставка дисконтирования – 20% годовых 

• При расчетах показателей проекта (NPV, IRR) 

учитывался денежный поток от терминальной 

стоимости проекта (terminal value) 

• В постпрогнозный период рост денежного потока был 

принят равным 2% 

• Целевая доходность при расчете терминальной 

стоимости была принята в размере 30% в год 

• Налоги учитывались по эффективным ставкам, в 

соответствии с существующей бизнес практикой 

Выручка и себестоимость 

• Оборот проекта складывается из оборотов отдельных 

ресторанов 

Выручка 2009 2010 2011 2012
Число ресторанов, накопленно на конец периода 1 6 11 16

Число посетителей 93,600 522,000 1,099,800 1,693,800

Средний чек  в периоде, рублей 500 604 650 706

Общая выручка ресторанов, тыс. рублей с НДС 19,457 391,500 824,850 1,270,350  

• Для расчета оборота ресторана использовались 

исторические данные по количеству посетителей, 

среднему чеку и их прогноз на будущее 

Выручка ресторанов
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• Себестоимость продаж (COGS) cсоставляет 31% от 

продаж и состоит из стоимости приготовления блюд 
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(food cost), закупочной стоимости напитков. Валовая 

прибыль соответственно равна 69% от выручки 

Операционные расходы 

• Операционные расходы включают аренду помещений 

и коммунальные платежи, оплату труда персонала, 

расходы на маркетинг, налоги, хозяйственные 

расходы и иные расходы. Подробно расходы 

представлены в отчете о прибылях и убытках 

(Приложение). 

Отчет о прибылях и убытках 

P&L, RUR (thous.) inc. VAT 2009 2010 2011 2012
Число ресторанов, накопленно на конец периода 1 6 11 16

Выручка от продаж (Sales) 19,457 391,500 824,850 1,270,350

Валовая прибыль  (Gross Margin) 13,425 270,134 569,146 876,540

Валовая прибыль  (Gross Margin), % 69% 69% 69% 69%

Операционная прибыль  заведений  (EBITDA) -1,855 139,638 288,752 437,012

Операционная прибыль  заведений  (EBITDA), % -10% 36% 35% 34%

Чистая прибыль, (Net Profit) -2,519 135,615 280,142 423,694

Рентабельность ( ROS) % -13% 35% 34% 33%  

Подробный отчет представлен в Приложении. 

Отчет о движении денежных средств 

Движение денежных средств (CF), тыс. рублей 2009 2010 2011 2012
Число ресторанов, накопленно на конец периода 1 6 11 16

Денежный поток от операционной деятельности (CFO) -244 169,888 461,340 755,706

Денежный поток  от инвестиционной деятельности (CFI) -6,950 -173,075 -175,548 -240,878

Денежный поток от финансовой деятельности (CFF) 0 0 0 0

Суммарный денежный поток (CFO+CFI+CFF) -7,194 -3,187 285,792 514,829

Баланс денежных средств на начало периода (Cash balance) 35,000 27,806 24,618 310,411

Баланс денежных средств на конец периода (Cash balance) 27,806 24,618 310,411 825,239  

Финансовые показатели 

Расчет показателей был произведен по денежному потоку для 

инвесторов: покупка акций по текущей стоимости (условно 

брались все акции проекта – 100%), денежный поток от 

деятельности проекта (источник выплаты дивидендов или 

рефинансирования) и денежный поток от продажи бизнеса (по 

терминальной стоимости проекта). Оценка терминальной 

стоимости проекта в конце горизонта планирования 

осуществлялась по методу дисконтированных денежных 

потоков. 

KPI 2009 2010 2011 2012
Terminal 

Value
Число ресторанов, накопленно на конец периода 1 6 11 16 16

Денежный поток до финансирования (CF prefinance) -7,194 -3,187 285,792 514,829 1,893,834

Денежный поток для инвестора (CF for investor) -600,000 -3,187 285,792 514,829 1,893,834

Фактор дисконтирования 100% 83% 69% 58% 48%

Дисконтированный  поток для инвестора (DCF for investor) -600,000 -2,656 198,467 297,933 913,307

Стоимость компании, тыс. рублей 600,000 1,893,834

Цена акции , руб. 6 19

NPV, тыс. руб. (2010) 672,543

IRR, % 54%

ROS, % в 2012 году 33%

Ставка дисконтирования, % в год 20%

Целевая доходность, % в год 30%

Рост  4 года, % в год 3%

Рост после периода планирования, % в год 2%  
 

10. Использование средств 

Средства, вырученные в результате эмиссии, будут направлены 

на развитие сети ресторанов в полном объеме. 



     
 Бизнес-план ОАО «Проектные инвестиции». 2009-2012 

 

 

31 

Использование средств для погашения каких-либо обязательств 

эмитента, либо третьих лиц, финансирования текущей 

деятельности  не предусмотрено. 

11. Дивидендная политика 

В соответствии с Уставом Компании для выплаты дивидендов 

требуется рекомендация Совета Директоров и решение общего 

собрания акционеров.  

Компания планирует ежегодно распределять до трети прибыли 

на выплату дивидендов. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



     
 Бизнес-план ОАО «Проектные инвестиции». 2009-2012 

 

 

32 

12. Приложения 

Приложение «Отчет о прибылях и убытках» 

P&L, RUR (thous.) inc. VAT 3Q09 4Q09 1Q10 2Q10 3Q10 4Q10 1Q11 2Q11 3Q11 4Q11 1Q12 2Q12 3Q12 4Q12
Выручка от продаж (Sales) 8,150 11,307 58,050 58,050 126,900 148,500 148,500 194,400 218,700 263,250 286,200 306,450 306,450 371,250

Себестоимость (COGS) 2,527 3,505 25,529 25,529 25,529 25,529 25,529 25,529 25,529 25,529 25,529 25,529 25,529 25,529

Валовая прибыль  (Gross Margin) 5,623 7,802 40,054 40,054 87,561 102,465 102,465 134,136 150,903 181,642 197,478 211,450 211,450 256,162

Валовая прибыль  (Gross Margin), % 69% 69% 69% 69% 69% 69% 69% 69% 69% 69% 69% 69% 69% 69%

Аренда помещений (Property cost) 2,625 2,902 6,344 7,185 16,088 20,250 20,036 26,100 29,250 36,225 39,375 42,300 42,528 52,200

Персонал (Staff cost), вкл. налоги 3,280 2,574 5,549 5,713 12,792 14,760 14,604 19,024 21,320 26,404 28,700 30,832 30,998 38,048

Маркетинг (Marketing) 185 407 952 1,306 3,000 3,600 3,667 4,800 5,400 6,600 7,200 7,800 7,783 9,600

Коммунальные платежи (Utilities) 150 258 634 653 1,500 1,800 1,833 2,400 2,700 3,300 3,600 3,900 3,891 4,800

Хозяйственные расходы 153 100 508 523 1,200 1,440 1,467 1,920 2,160 2,640 2,880 3,120 3,113 3,840

Прочие расходы 138 453 761 784 1,800 2,160 2,200 2,880 3,240 3,960 4,320 4,680 4,670 5,760

Налоги (Taxes),  все налоги за искл. налога на прибыль 262 181 1,215 1,215 2,656 3,108 3,108 4,069 4,578 5,510 5,990 6,414 6,414 7,771

Операционная прибыль  заведений  (EBITDA) -1,170 926 24,091 22,676 48,525 55,347 55,551 72,943 82,255 97,003 105,413 112,404 112,053 134,143

Операционная прибыль  заведений  (EBITDA), % -14% 8% 42% 39% 38% 37% 37% 38% 38% 37% 37% 37% 37% 36%

Расходы центрального офиса\УК (Head office exp.) 489 1,122 2,000 2,500 3,000 3,500 4,000 4,500 5,000 5,500 6,000 6,500 7,000 7,500

Операционная прибыль  (EBITDA) -1,659 -196 22,091 20,176 45,525 51,847 51,551 68,443 77,255 91,503 99,413 105,904 105,053 126,643

Операционная прибыль  (EBITDA), % -20% -2% 38% 35% 36% 35% 35% 35% 35% 35% 35% 35% 34% 34%

Финансовые расходы (Interest) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Амортизация (Depreciation) 326 326 522 522 1,271 1,467 1,467 1,891 2,119 2,624 2,624 3,064 3,064 3,782

Прибыль до налогообложения (EBT) -1,985 -522 21,569 19,654 44,253 50,380 50,084 66,552 75,136 88,879 96,788 102,839 101,988 122,862

Прибыль до налогообложения (EBT), % -24% -5% 37% 34% 35% 34% 34% 34% 34% 34% 34% 34% 33% 33%

Налог на прибыль (Profit Tax) 6 6 36 36 78 92 92 120 135 162 177 189 189 229

Чистая прибыль, (Net Profit) -1,991 -528 21,533 19,618 44,175 50,288 49,992 66,432 75,001 88,716 96,612 102,650 101,799 122,633

Рентабельность ( ROS) % -24% -5% 37% 34% 35% 34% 34% 34% 34% 34% 34% 33% 33% 33%  
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Приложение «Отчет Движение денежных средств» 

CF, RUR (thous.) 3Q09 4Q09 1Q10 2Q10 3Q10 4Q10 1Q11 2Q11 3Q11 4Q11 1Q12 2Q12 3Q12 4Q12
Денежный поток от операционной деятельности (CFO) -1,170 926 16,558 15,142 62,335 75,853 76,057 107,678 124,523 153,082 168,606 181,875 181,524 223,702

Приток денежных средств от операционной деятельности (Inflows) 8,150 11,307 58,050 58,050 126,900 148,500 148,500 194,400 218,700 263,250 286,200 306,450 306,450 371,250

Поступление от продаж 8,150 11,307 58,050 58,050 126,900 148,500 148,500 194,400 218,700 263,250 286,200 306,450 306,450 371,250

Отток денежных средств от операционной деятельности (Outflows) 9,320 10,381 41,492 42,908 64,565 72,647 72,443 86,722 94,177 110,168 117,594 124,575 124,926 147,548

Оплаты поставщикам 2,527 3,505 25,529 25,529 25,529 25,529 25,529 25,529 25,529 25,529 25,529 25,529 25,529 25,529

Аренда помещений (Property cost) 2,625 2,902 6,344 7,185 16,088 20,250 20,036 26,100 29,250 36,225 39,375 42,300 42,528 52,200

Персонал (Staff cost), вкл. налоги 3,280 2,574 5,549 5,713 12,792 14,760 14,604 19,024 21,320 26,404 28,700 30,832 30,998 38,048

Маркетинг (Marketing) 185 407 952 1,306 3,000 3,600 3,667 4,800 5,400 6,600 7,200 7,800 7,783 9,600

Коммунальные платежи (Utilities) 150 258 634 653 1,500 1,800 1,833 2,400 2,700 3,300 3,600 3,900 3,891 4,800

Хозяйственные расходы 153 100 508 523 1,200 1,440 1,467 1,920 2,160 2,640 2,880 3,120 3,113 3,840

Прочие расходы 138 453 761 784 1,800 2,160 2,200 2,880 3,240 3,960 4,320 4,680 4,670 5,760

Налоги (Taxes),  все налоги за искл. налога на прибыль 262 181 1,215 1,215 2,656 3,108 3,108 4,069 4,578 5,510 5,990 6,414 6,414 7,771

Денежный поток от инвестиционной деятельности (CFI) -6,950 0 -29,670 0 -113,735 -29,670 0 -64,285 -34,615 -76,648 0 -66,758 0 -174,120

Приток денежных средств от инвестиционной деятельности (Inflows) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Продажа оборудования 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Отток  денежных средств от инвестиционной деятельности (Inflows) 6,950 0 29,670 0 113,735 29,670 0 64,285 34,615 76,648 0 66,758 0 174,120

Затраты на приобретение ресторанов 0 - 25,500 - 97,750 25,500 - 55,250 29,750 65,875 - 57,375 - 93,500 

Депозит  по аренде, руб. 1,000 0 600 0 2,300 600 0 1,300 700 1,550 0 1,350 0 11,600

Неотделимиые улучшения (проект,ремонт, освещение, коммуникации), руб. с НДС1,350 0 810 0 3,105 810 0 1,755 945 2,093 0 1,823 0 15,660

Оборудование\кухня и склад, руб. с НДС 1,500 0 900 0 3,450 900 0 1,950 1,050 2,325 0 2,025 0 17,400

Оборудование, мебель\зал, руб. с НДС 1,500 0 900 0 3,450 900 0 1,950 1,050 2,325 0 2,025 0 17,400

Прочее оборудование, руб. с НДС 1,600 0 960 0 3,680 960 0 2,080 1,120 2,480 0 2,160 0 18,560

Денежный поток от финансовой деятельности (CFF) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Приток денежных средств от финансовой деятельности (Inflows) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

         Кредиты привлеченные 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Отток денежных средств от финансовой деятельности (Outflows) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Выплаты процентов по кредитам 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Суммарный денежный поток (CFO+CFI+CFF) -8,120 926 -13,112 15,142 -51,400 46,183 76,057 43,393 89,908 76,434 168,606 115,117 181,524 49,582

Баланс денежных средств на начало периода (Cash balance) 35,000 26,880 27,806 14,693 29,836 -21,564 24,618 100,675 144,068 233,976 310,411 479,016 594,133 775,657

Баланс денежных средств на конец периода (Cash balance) 26,880 27,806 14,693 29,836 -21,564 24,618 100,675 144,068 233,976 310,411 479,016 594,133 775,657 825,239  
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Приложение «Параметры типового ресторана» 

Параметр Ресторан
Общая площадь, кв.м 1,000

Полезная площадь, кв.м. (зала) 680

Количество посадочных мест 280

Количество посетителей в квартал 50,400

Средний чек, руб. с НДС 485

Начальные инвестиции (CAPEX+начальные затраты), руб. с НДС на одно заведение

Депозит  по аренде, руб. 1,000,000

Неотделимиые улучшения (проект,ремонт, освещение, коммуникации), руб. с НДС 1,350,000

Оборудование\кухня и склад, руб. с НДС 1,500,000

Оборудование, мебель\зал, руб. с НДС 1,500,000

Прочее оборудование, руб. с НДС 1,600,000

Регистрация, лицензирование руб. с НДС 400,000

Набор персонала и обучение, руб. с НДС 1,850,000

Начальный маркетинг (брендинг\ребрендинг\launch promotion) 1,800,000

Прочие начальные расходы, руб. с НДС 600,000  

 


