«КОФЕ ХАУЗ»
Рынок кофеен. Кофейни по целому ряду причин являются наиболее привлекательным объектом для малого и среднего бизнеса (при​влекательность рынка оценивается как высокая). Во-первых, здесь требуются относительно небольшие начальные вложения: 100-150 тыс. долл. Во-вторых, существует платежеспособный спрос на услуги кофеен. По некоторым оценкам, оборот российского рынка кофеен в 2003 г. составил около 60 млн. долл.
В то время как рестораны, кафе и столовые имеют срок окупаемости 3-4 года, кофейни окупаются через 1,5-2 года. Открывать сети кофеен гораздо выгоднее, чем содержать одну. В этом случае издержки снижаются в среднем на 20 %, а оборот бизнеса резко возрастает.
Оценивая перспективность каждого из сегментов рынка кофеен, специалисты склоняются к тому, что доминирующее положение на рынке займут сети.
Сеть нужна для того, чтобы снизить риски. При открытии нескольких точек с одной стороны снижаются общехозяйственные расходы, с другой - увеличивается число клиентов. Кроме того, сетевые кофейни раскручивают друг друга. Сети претендуют на роль демократичных заведений и стараются завлечь как можно больше клиентов. Основное число сетевых заведений сосредоточено сегодня в пределах Садового кольца, следующий этап - спальные районы города. От мест, где люди работают и развлекаются, кофейни должны прийти туда, где люди живут. Также для центра характерен дефицит помещений, подходящих для кофеен, к тому же старый жилой фонд нуждается в серь​езном ремонте. Один из способов освоения спальных районов - открытие кофеен в торговых центрах.
Российская специфика. Тем не менее, российским кофейням присущи некоторые проблемы.
Проблемы с обслуживанием. Несмотря на то, что персонал стара​ется быть вежливым, иногда допускаются ошибки и клиенты бывают недовольны. Вторая проблема связана с обучением персонала кофейни (Кофе Хауз обладает собственным тренинговым центром для персона​ла). Это обходится тоже недешево.
Проблемы с качеством кофе. Даже в рамках одной сети кофеен качество и вкус кофе могут сильно разниться.
Проблемы с заполняемостью кофеен, а точнее, с псевдозаполняемостью. Поскольку россияне любят посидеть и поговорить, то и в ко​фейнях, которые, по своей сути, рассчитаны не на долгое пребывание посетителей, а на достаточно быструю оборачиваемость, они ведут себя также.
«Кофе Хауз» - это российская сеть элитных кофеен, отличительной особенностью которых является хороший дизайн, уютная и доб​рожелательная обстановка. Первая кофейня сети была открыта 29 сен​тября 1999 г. На сегодняшний день «Кофе Хауз» - крупнейшая на российском рынке сеть кофеен, насчитывающая порядка пятидесяти точек, работающих в Москве, Подмосковье, Киеве, Казани и Санкт-Петербурге. По оценкам экспертов сеть кофеен «Кофе Хауз» имеет сильную конкурентную позицию. Ежедневно в кофейнях «Кофе Хауз»
Обслуживаются более 3500 гостей, и продается 2500 чашек «эспрессо» «капуччино». Число гостей растет, есть постоянные посетители - это те гости, которые приходят туда каждый день, и сотрудники кофейни ими  очень дорожат.
Таблица 1
	П отрсбител ьск ие

	Кофейни


	1 характеристики

	Кофе Хауз

	Шоколадница

	Кофе Тун


	Интерьер

	*****

	****

	***


	Выбор блюд

	*****

	****

	****


	Качество кухни

	****

	****

	***


	Обслуживание

	***

	*****

	***


	Кондиционер

	****

	*****

	***


	Курение (да-нет, отдельная зона)

	Да, нет

	Да, да

	Да, нет


	Музыка 
	****

	****

	***


	Возможность сесть в часы пик

	***

	***

	***


	Транспортная дос​тупность

	****

	****

	*****


	Общая оценка

	4

	4,125

	3,375


	Оптимальный вид использования

	1,4

	1,2,3,4

	1



Менеджеры кофеен подразделяют клиентов на разные категории. Для более точного определения потребительских предпочтений посе​тителей московских кофеен было проведено исследование. Для данно​го анализа были выбраны три московские сети: Кофе Хауз, Шоколад​ница и Кофе Тун. Число респондентов составило 500 человек. Оценивались параметры, которые большая часть потребителей считает наиболее важными: интерьер — уют, оригинальность, соответствие общей направленности заведения; выбор блюд - качественное и количест​венное разнообразие меню; качество кухни - оригинальность, соответствие сложившейся рецептуре, общие вкусовые впечатления; кон​диционер - наличие, температура воздуха, запахи, общий комфорт; транспортная доступность - близость к метро и оживленным магист​ралям, возможность подъезда, парковка.
Общая оценка получена путем сложения баллов (от 2 до 5, где 2 -ниже среднего, 3 - средне, 4 - выше среднего, 5 - отлично), выстав​ленных за каждый из параметров, и последующего деления на число анализируемых параметров. В результате были получены следующие оценки:
· Кофе Хауз - 4 балла; -4,125 балла;
· Кофе Тун - 3,375 балла.
Оптимальный вид использования: 
· 1 - встреча с друзьями (оптимальное соотношение цена-качество, наличие достаточного количества свободных мест, приятный звуковой фон); 
· 2 - созерцание и самоуглубление (спокойная атмосфера, ненавязчивый сервис); 
· 3 - романтическое свидание (возможность уединения, негромкая приятная музыка, ненавязчивый сервис); 
· 4 - деловая встреча (удобное расположение столиков, малый уровень шума, отсутствие отвлекающих деталей, быстрота обслуживания, близость к деловым районам):
· Кофе Хауз- 1,4;
· Шоколадница - 1, 2, 3,4;
· Кофе Тун - 1.
Кафе вместо кофейни. Мода на кофейни появилась 3-4 года назад, когда представители среднего класса осознали потребность проводить время вне дома. Однако классический итальянский или французский формат кофеен (где меню ограничивается десертами) не оказался вос​требованным в России. Поскольку русские люди хотят иметь возмож​ность полноценно поесть даже в кофейне, руководство сети кофеен Кофе Хауз не могло не учесть этой специфики - практически во всех кофейнях было расширено меню: появились и бизнес-ланчи, и разнообразные вторые блюда. Пришлось выкраивать дополнительное место под расширение кухни. Новые заведения проектируют кухню сразу. Кроме того, в Москве сделать бизнес исключительно на заваривании кофе невозможно - должна быть какая-то сопутствующая услуга.
В этих условиях московские рестораторы реанимируют формат кафе, почти забытый с советских времен. Многие считают его кофей​ней, адаптированной к вкусам москвичей - большой выбор напитков из зернового кофе дополнен полноценной кухней. Формат уже дока​зывает свою успешность. Но в то же время кофейни утрачивают элит​ный дух и из стильных заведений постепенно превращаются в высо​кокачественный фаст-фуд.
Все московские кофейни похожи между собой ассортиментом, це​нами, но отличны философией бизнеса. Новый ход придумали менеджеры  Кофе Хауз, дополнив в качестве эксперимента одну из своих кофеен Интернет-салоном; в кофейне на Мясницкой обустроили чай​ную комнату, где можно расслабиться и покурить кальян.
Аренда - в каждой чашке. Как известно, для кофеен место - это 80 процентов успеха, и только во второю очередь ее популярность будет зависеть от качества обслуживания, дизайна помещения, концепции заведения и т.д.  Кофе Хауз оригинально  решает проблему торговых площадей. С самого начала кофейни располагались в крупных торговых центрах и аэропортах. Цены на аренду помещения в элитном торговом комплексе сравнимы со средними по Москве, но в придачу к качественно сделанному ремонту есть еше и развитая инфраструктура. К тому же все посетители торгового центра автоматически переходят в разряд потенциальных клиентов. Можно также построить кофейню в отдельном здании (например, Кофе Хауз на Мясницкой).
Немного статистики. Сегодня аренда помещений, подходящих для кофейни, начинается от 800 долл. за метр в год. Средняя площадь для кофейни - 150 кв. м, оптимальная цена чашки кофе 3 долл. Сегодня столичные кофейни 1/2 прибыли делают на продаже кусочков тортов и пирожных, еще 1/4 прибыли зарабатывается на чае, и только 1/4 - на кофе (а если учесть, что цены на кофейное зерно и на сам продукт у нас выше, чем в среднем по Европе, но очень высока аренда, получа​ется, что 80 % прибыли с каждой проданной чашки кофе идут на покрытие аренды). 

Задание
1. Назовите основные причины «бума кофеен».
2. Определите сильные и слабые стороны текущей деятельности компании, а также внешние возможности и угрозы (SWOT-анализ).
3. Учитывая характеристику рынка кофеен и конкурентной позиции Кофе Хауз, охарактеризуйте текущее положение Кофе Хауз и возможные стратегии роста в терминах матрицы Ансоффа.
4. При существующей тенденции к переходу в формат кафе, что компания должна делать: продолжать использовать текущую стратегию, внеся незначительные корректировки, или радикально ее изменить?
5. Основываясь на результатах исследования потребительских предпочтений посетителей московских кофеен, определите в каких областям, и почему компания может быть уязвима перед своими конкурентами?
6. Выбор места помещения под кофейни, что более целесообразно для менеджмента: покупка помещения или  его аренда?
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