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Сущность и цели проекта 

Сущность проекта заключается в реализации инвестиционно-девелоперской деятельности, направленной на приобретение неликвидных, сложнопродающихся или недоиспользуемых гостиничных объектов на Черноморском побережье Российской Федерации с последующей реконструкцией, перепрофилированием и разделением помещений на отдельные апартаменты для реализации частным покупателям и инвесторам.
В рамках проекта планируется выкуп гостиниц, пансионатов и иных объектов размещения, требующих модернизации или неэффективно используемых собственниками. После приобретения объектов будет проводиться комплекс мероприятий, включающий юридическое переоформление недвижимости, разработку проектной документации, реконструкцию здания, модернизацию инженерных систем, благоустройство территории и подготовку апартаментов к продаже.
После завершения реконструкции помещения будут разделены на отдельные объекты недвижимости с последующей постановкой на кадастровый учет и регистрацией права собственности. Апартаменты планируется реализовывать частным покупателям, а также инвесторам, заинтересованным в приобретении недвижимости с целью получения дохода от аренды или последующей перепродажи.
Основной географией реализации проекта является Черноморское побережье Краснодарского края, преимущественно город Анапа, а также другие курортные города региона.

Основные цели проекта

Основными целями проекта являются:
1. Создание инвестиционно-привлекательных объектов недвижимости
 Преобразование гостиничных объектов в современные апартаментные комплексы, востребованные на рынке курортной недвижимости.
2. Получение прибыли от реализации апартаментов
 Формирование дохода за счет разницы между стоимостью приобретения и реконструкции объектов и ценой реализации апартаментов.
3. Привлечение частных инвестиций в девелоперские проекты
 Создание инвестиционной модели, позволяющей частным инвесторам участвовать в проектах компании и получать доход от их реализации.
4. Развитие девелоперской компании
 Расширение деятельности компании «ДомИнвест» и создание полноценной девелоперской структуры с перспективой формирования строительной компании «ДомИнвестСтрой» с формой ведения деятельности - ООО.
5. Масштабирование бизнеса
 Расширение деятельности на другие города Черноморского побережья и увеличение количества реализуемых объектов недвижимости.

Инвестиционная привлекательность проекта

Инвестиционная привлекательность проекта обусловлена устойчивым ростом рынка курортной недвижимости Черноморского побережья и высоким спросом на апартаменты со стороны частных покупателей и инвесторов. Курортные города Краснодарского края демонстрируют стабильный приток туристов и покупателей недвижимости, что способствует росту стоимости объектов и формированию устойчивого спроса на аренду жилья.
По данным “Росстата”, средняя стоимость на приобретение объекта недвижимости в г. Анапа составляет 212 000 рублей за м2 за 2025 год. В январе 2026 средняя стоимость квадратного метра - 240 500 рублей, что на 2-3% выше, чем годом ранее. Тенденция роста стоимости - 12-15% в годовом выражении.

Одним из ключевых преимуществ проекта является использование модели реконструкции существующих гостиничных объектов. Приобретение неликвидных или недоиспользуемых гостиниц позволяет существенно снизить первоначальные инвестиционные затраты по сравнению с новым строительством. После реконструкции и разделения помещений на апартаменты стоимость каждого отдельного объекта недвижимости значительно возрастает, что формирует высокую потенциальную маржинальность проекта 30-50% от прироста стоимости.
“ДомИнвест” предлагает рыночную стоимость для конечного потребителя от 110 000 до 126 000 рублей за квадратный метр, что значительно повышает инвестиционную привлекательность проекта.
Дополнительным фактором инвестиционной привлекательности является высокая ликвидность курортной недвижимости. Апартаменты на побережье пользуются стабильным спросом как у покупателей, приобретающих жильё для отдыха, так и у инвесторов, рассматривающих недвижимость как источник пассивного дохода от аренды.
Средняя стоимость аренды 2000-6000 рублей. Чистая доходность за отчетный период по одному объекту составит 11%-20% от вложений. Срок окупаемости объекта - 5 лет. ROI последнего реализованного объекта на 40 аппартаментов составил 70,1%, что говорит о высокой эффективности и спросе на данный вид недвижимости.
Проект также предполагает возможность участия частных инвесторов в финансировании приобретения и реконструкции объектов недвижимости. Инвесторы могут принимать участие в проектах компании с последующим получением прибыли от реализации апартаментов или доли в девелоперской деятельности компании.
Географическая направленность проекта на курортные города Черноморского побережья, прежде всего на Анапа, дополнительно усиливает его инвестиционную привлекательность. Регион обладает высоким туристическим потенциалом, развивающейся инфраструктурой и устойчивым спросом на курортную недвижимость.
В долгосрочной перспективе проект предусматривает расширение деятельности компании, увеличение количества реализуемых объектов и создание собственной строительной структуры, что позволит повысить эффективность реализации проектов и увеличить прибыльность бизнеса.

PEST-анализ рынка курортной недвижимости Черноморского побережья
1.Political
развитие внутреннего туризма в РФ;
поддержка курортных территорий;
развитие инфраструктуры юга России.
2.Economic
рост стоимости недвижимости на побережье;
высокая доходность аренды курортных апартаментов;
ограниченное количество земли под застройку.
3.Social
рост внутреннего туризма;
спрос на жилье у моря;
популярность инвестиций в недвижимость.
4.Technological
развитие онлайн-продаж недвижимости;
современные технологии реконструкции зданий;
цифровые сервисы управления апартаментами.

Анализ рынка недвижимости

1. Общая характеристика рынка
Город Анапа является одним из крупнейших курортных центров Черноморского побережья России. Экономика города в значительной степени ориентирована на туризм, санаторно-курортное лечение и сферу услуг.
Рынок недвижимости Анапы характеризуется устойчивым спросом со стороны:
· инвесторов, приобретающих недвижимость для сдачи в аренду
· покупателей, приобретающих жильё для сезонного проживания
· покупателей, рассматривающих переезд на постоянное место жительства на юг России
Ограниченное количество свободных земельных участков у моря и рост внутреннего туризма формируют устойчивый спрос на апартаменты и квартиры курортного типа.

2. Динамика цен на недвижимость
За последние годы рынок недвижимости Анапы демонстрирует стабильный рост стоимости жилья.
Основные тенденции:
· за последние четыре года цены на новостройки увеличились примерно в 2–2,5 раза
· по итогам 2025 года стоимость курортной недвижимости выросла примерно на 18%
· средняя стоимость квадратного метра новостроек достигла примерно 336 тыс. рублей
· в некоторых проектах стоимость квадратного метра превышает 600 тыс. рублей
Эксперты прогнозируют дальнейший рост рынка:
· ожидаемый рост цен в 2026 году — 10–15%
Рост цен обусловлен следующими факторами:
· высокий спрос на курортную недвижимость
· рост внутреннего туризма
· ограниченность земельных ресурсов у моря
· развитие инфраструктуры курорта

3. Туристический поток
Туризм является основным драйвером спроса на недвижимость в Анапе.
Основные показатели:
· ежегодный туристический поток — добавить
· в 2025 году город посетило около 1,5 млн туристов за первые 9 месяцев
В предыдущие годы туристический поток составлял значительно больше:
· около добавить млн туристов в год
Большой туристический поток формирует высокий спрос на:
· краткосрочную аренду апартаментов
· сезонную аренду
· покупку недвижимости для сдачи туристам

4. Доходность аренды недвижимости
Курортная недвижимость на Черноморском побережье традиционно рассматривается как инвестиционный актив.
Основные показатели доходности:
Средняя доходность аренды апартаментов:
· краткосрочная аренда (посуточная) — 11,3% годовых
· долгосрочная аренда —  8% годовых
Основные факторы доходности:
· высокий сезон (май – сентябрь)
· туристический поток
· расположение объекта относительно моря
· инфраструктура комплекса
Курортная недвижимость обладает рядом преимуществ для инвестиций:
· возможность получения дохода от аренды
· рост стоимости недвижимости
· ликвидность объектов на побережье

5. TAM / SAM / SOM — анализ рынка
TAM (Total Addressable Market)
Общий объем рынка
Общий рынок недвижимости курортных городов Черноморского побережья включает:
· жилую недвижимость
· апартаменты
· гостиничные комплексы
· апарт-отели
Общий объем рынка недвижимости побережья за 2025 год приблизительно:
· 83,1 млрд рублей (данные kuban.rbc.ru).

SAM (Serviceable Available Market)
Доступный рынок
Доступным рынком для проекта является сегмент:
· апартаментов
· реконструированных гостиничных объектов
· недвижимости для инвестиций и аренды
География рынка:
· Анапа
· Геленджик
· Новороссийск
· Туапсе
Объем доступного рынка на 2026 год:
· 52,4 млрд рублей

SOM (Serviceable Obtainable Market)
Доля рынка проекта
В 2026 году компания планирует:
· выкуп и реконструкцию 4 объектов общей стоимостью 235 млн руб;
· создание 120 апартаментов
Планируемая доля рынка:
· 0,87% рынка

6. Вывод по рынку
Анализ рынка недвижимости города Анапа показывает, что:
· рынок демонстрирует устойчивый рост цен
· курортная недвижимость пользуется стабильным спросом
· высокий туристический поток формирует спрос на аренду
· ограниченное предложение новых проектов повышает инвестиционную привлекательность реконструированных объектов
Данные факторы создают благоприятные условия для реализации проекта по выкупу гостиничных объектов, их реконструкции и продаже апартаментов частным покупателям и инвесторам.

Дополнительным фактором развития рынка недвижимости является государственная политика по диверсификации туристического потока на Черноморском побережье. На протяжении последних лет основная часть туристов традиционно сосредоточена в городе Сочи, что создает высокую нагрузку на инфраструктуру региона. В связи с этим государственная стратегия развития туризма направлена на повышение инвестиционной и туристической привлекательности других курортных городов Черноморского побережья, включая Анапа, Геленджик и Туапсе.
Особое внимание уделяется развитию инфраструктуры города Анапа, включая модернизацию транспортной доступности, благоустройство прибрежных территорий, развитие гостиничной и туристической инфраструктуры. В рамках данной стратегии планируется увеличение туристического потока в регион, что, в свою очередь, способствует росту спроса на курортную недвижимость, апартаменты и объекты для краткосрочной аренды. Указанные тенденции создают дополнительные возможности для реализации инвестиционных проектов в сфере реконструкции гостиничных объектов и формирования апартаментного фонда.

Эффективность реализации проекта

	NPV
	IRR
	Срок окуп-ти, лет
	EBITDA

	524.188тыс.руб
	110%
	2,5
	1 448 тыс. руб.


Подробнее см.в Приложении №1
Источники финансирования
Общий объем финансирования составляет  млн.руб.
	Источник
	Сумма, руб.
	Доля, %

	Собственные средства
	80 000 000
	26,2

	Привлеченные средства
	225 000 000
	73.8

	Итого
	305 000 000
	



Собственные средства в размере 80 млн.руб. являются собственными средствами владельца  “ДомИнвест”.
Привлеченные средства в размере 225  млн.руб. Со сроком реализации 2,5 лет.

3. МАРКЕТИНГОВЫЙ ПЛАН
1.1 Потребители товара (работ, услуг) – целевая аудитория
Целевой аудиторией проекта являются частные лица и инвесторы, заинтересованные в приобретении недвижимости на Черноморском побережье Российской Федерации, преимущественно в городе Анапа и прилегающих курортных территориях.
Основные категории потребителей:
1. Частные покупатели (для личного проживания и отдыха)
 Покупатели, приобретающие апартаменты для сезонного проживания, отдыха или последующего переезда на постоянное место жительства. Основные характеристики:
жители крупных городов России
семьи со средним и выше среднего уровнем дохода
покупатели недвижимости на курортах как альтернативы даче
люди, планирующие переезд в южные регионы
2. Частные инвесторы
 Физические лица, приобретающие апартаменты с целью получения дохода от аренды. Для данной категории важны:
возможность пассивного дохода
ликвидность объекта
возможность перепродажи недвижимости
растущий туристический поток региона
3. Инвестиционные партнеры проекта
 Лица, заинтересованные в более крупном участии в проекте через инвестиции в развитие компании с возможностью получения доли в организации и участия в распределении прибыли.
4. Покупатели апартаментов для краткосрочной аренды
 Собственники, которые планируют сдавать недвижимость туристам через сервисы краткосрочной аренды и управляющие компании.
Основными преимуществами проекта для целевой аудитории являются:
доступная стоимость апартаментов по сравнению с новым строительством
курортная локация
возможность инвестиционного дохода
готовая инфраструктура гостиничных комплексов

1.2 Рынки сбыта, наличие договоров поставки товара (работ, услуг)
Основным рынком сбыта является рынок курортной недвижимости Черноморского побережья Российской Федерации.
Ключевые территории реализации объектов:
Анапа
Геленджик
Новороссийск
Туапсе
Сочи
Продажа апартаментов осуществляется через:
· собственный отдел продаж компании
· партнерские агентства недвижимости
· инвестиционные брокерские компании
· специализированные интернет-площадки по продаже недвижимости
· презентации для частных инвесторов
На этапе запуска проекта ведутся переговоры с региональными агентствами недвижимости о заключении партнерских договоров на реализацию объектов.
Также заключаются договора:
с подрядными строительными организациями
с юридическими компаниями для сопровождения кадастрового оформления
с управляющими компаниями для дальнейшей эксплуатации объектов
1.3 Реклама товара (работ, услуг)
Продвижение объектов недвижимости будет осуществляться через комплекс маркетинговых инструментов.
1. Интернет-маркетинг
Основной канал привлечения клиентов:
· собственный сайт компании
· контекстная реклама
· таргетированная реклама в социальных сетях
· размещение на специализированных площадках по продаже недвижимости
2. Партнерские продажи
· сотрудничество с агентствами недвижимости
· работа с инвестиционными брокерами
· партнерские программы с риэлторскими компаниями
3. Прямые продажи
· проведение презентаций для инвесторов
· участие в инвестиционных форумах
· персональные встречи с потенциальными партнерами
4. Репутационный маркетинг
· публикации в СМИ
· экспертные статьи о рынке курортной недвижимости
· кейсы реализованных объектов

1.4 Конкурентный анализ. Плюсы и минусы относительно конкурентов
Основными конкурентами проекта являются:
1. Девелоперы, строящие новые жилые комплексы на Черноморском побережье
2. Владельцы апартаментов в апарт-отелях
3. Вторичный рынок курортной недвижимости
Преимущества проекта
1. Более низкая стоимость входа для покупателя
 Апартаменты, сформированные из реконструированных гостиничных объектов, имеют более доступную цену по сравнению с новостройками, где СК предлагают старт цен от 240 000 до 600 000 рублей/м2, в зависимости от класса, удаленности от береговой линии, этажности и пр.факторов и 126 000 рублей/м2 от “ДомИнвест”.
2. Готовая инфраструктура
 Большинство гостиниц уже располагают:
· инженерными сетями
· благоустроенной территорией
· парковками
· близостью к морю и туристической инфраструктуре
3. Быстрый ввод объектов в продажу
 В отличие от нового строительства, реконструкция занимает значительно меньше времени.
4. Инвестиционная привлекательность
 Низкий порог входа и курортная локация делают объекты привлекательными для инвестиций.

Возможные недостатки проекта
1. Ограничения реконструкции существующих зданий
 Некоторые гостиничные объекты могут требовать значительных вложений в модернизацию.
2. Юридические особенности перевода объектов
 Процедура разделения гостиницы на отдельные апартаменты требует детального юридического сопровождения.
3. Конкуренция со стороны новостроек
 Новые жилые комплексы могут привлекать покупателей современными архитектурными решениями.

SWOT-анализ
 1.Сильные стороны
низкая стоимость покупки неликвидных гостиниц
возможность быстрого вывода объекта на рынок
курортная локация
высокий спрос на апартаменты у моря
2.Слабые стороны
сложность юридического оформления разделения гостиницы
зависимость от состояния объектов
необходимость инвестиций в реконструкцию
3.Возможности
рост рынка курортной недвижимости
развитие внутреннего туризма
масштабирование бизнеса на все Черноморское побережье
создание строительной компании
4.Угрозы
изменение законодательства
рост стоимости строительных материалов
конкуренция со стороны крупных девелоперов

Стратегические цели
Стратегическая цель проекта заключается в создании и развитии устойчивого, масштабируемого девелоперского бизнеса на Черноморском побережье, способного обеспечивать стабильный доход инвесторам, частным покупателям за счет приобретения неликвидных гостиничных объектов, их реконструкции и перепрофилирования в высоколиквидные аппартаменты.
Проект направлен на формирование долгосрочной инвестиционной привлекательности компании, расширение деятельности на ключевых курортных городах и, в последствии, создание собственной строительной компании за счет слияния/поглощения строительной компании-партнера (в данный момент ведется подготовка к этому процессу) для повышения эффективности и сокращения затрат на реализацию объектов.

Финансово-экономические цели:
1. Обеспечение высокой рентабельности инвестиции: достижение высокой маржинальности проекта за счет приобретения неликвидных гостиниц по сниженной стоимости и их последующей реконструкции в апартаменты, стоимость которых значительно превышает суммарные затраты на покупку и модернизацию.
2. Стабильный денежный поток.
3. Окупаемость проекта в короткие сроки: обеспечить возрат воженных средств в рамках 1 года после завершения реконструции и реализации аппартаментов.
4. Оптимизация затрат и повышение эффективности за счет внедрения централизованного контроля, использования технологий строительства и привлечения собственных ресурсов компании.
Производственные цели: 
1. Приобретение и реконструкция объектов недвижимости.
2. Юридическое оформление и постановка на кадастровый учет.
3. создание готовых к продаже аппартаментов.
4. Обеспечение качества и привлекательности объектов.
5. Масштабирование: расширение количества реконструируемых объектов в год и постепенное увеличение портфеля апартаментов.
Долгосрочные цели: 
1. Образование ведущего девелопера курортной недвижимости.
2. Расширение деятельности компании и создание строительной структуры: преобразование ИП “ДомИнвест” в ООО “ДомИнвестСтрой”.
3. Создание устойчивой базы для дальнейшего роста и масштабирования бизнеса.

Клиентская целевая группа
Целевая аудитория компании формируется из юридических лиц, осуществляющих деятельность в сферах инвестиций в объекты недвижимости, частных клиентов, частных инвесторов.
Сегментация клиентской базы производится по отраслевому и проектному принципу.
	Потребители товара (работ, услуг) – целевая аудитория
	1. Частные покупатели (для личного проживания и отдыха)
Покупатели, приобретающие апартаменты для сезонного проживания, отдыха или последующего переезда на постоянное место жительства. Основные характеристики:
жители крупных городов России
семьи со средним и выше среднего уровнем дохода
покупатели недвижимости на курортах как альтернативы даче
люди, планирующие переезд в южные регионы

	
	2. Частные инвесторы
Физические лица, приобретающие апартаменты с целью получения дохода от аренды

	
	3. Инвестиционные партнеры проекта
Лица, заинтересованные в более крупном участии в проекте через инвестиции в развитие компании с возможностью получения доли в организации и участия в распределении прибыли.

	
	4. Покупатели апартаментов для краткосрочной аренды
Собственники, которые планируют сдавать недвижимость туристам через сервисы краткосрочной аренды и управляющие компании.


	Географическая структура спроса
	Основной спрос формируется в регионах с высокой инвестиционной активностью в сфере строительства. При этом масштабирование проекта позволяет расширить географию присутствия и повысить инвестиционную привлекательность.

	Вывод
	Клиентская база характеризуется:
Высокой концентрацией в сегменте В2В;
Ориентацией на поиск ликвидного жилья для последующей сдачи в аренду, проживания, перепродажи в целях извлечения выгоды.




Ожидаемая конкуренция
	Тип конкурента
	Преимущества конкурента
	Недостатки конкурента
	Преимущества проекта “ДомИнвест”

	Крупные девелоперы новостроек
	Новые здания, современная инфраструктура
	Высокая стоимость, медленное масштабирование, застой продаж(более 80% нераспроданных объектов)
	Быстрая реконструкция, доступная стоимость объектов(реализация всех апартаментов комплекса за 14 месяцев

	Мелкие компании/частные застройщики
	Низкая стоимость покупки
	Ограниченные ресурсы, сложность управления портфелем, риск получить “недострой”
	Комплексный подход, привлечение инвесторов, масштабирование, безопасная схема расчетов

	Собственники гостиниц
	Доп.услуги, действующая клиентская база,обслуживание номеров
	Высокие капитиальные вложения для перепрофилирования
	Инвесторская модель, юридическое оформление, дизайн и маркетинг



Маркетинг и концепция маркетинга
Концепция маркетинга "ДомИнвест” построена на комплексном подходе к продвижению продукции, развитию клиентской базы и укреплению позиций на рынке курортной недвижимсти. Основная цель маркетинговой стратегии заключается в обеспечении устойчивого спроса, расширении доли рынка и привлечения инвесторов для долгосрочного партнерства, расширение клиентской базы.
Основные принципы маркетинговой стратегии: 
1. Ориентация на потребности рынка: удовлетворение актуального спроса рынка на объекты курортной недвижимости; разработка гибких условий для партнеров-инвесторов.
2. Конкурентоспособность и качество: поддержание высоких стандартов качества продукции и соблюдение сроков поставки; оптимизация себестоимости объектов, благодаря минимизации затрат на строительство через выкуп уже построенных объектов, что позволяет сохранять привлекательный ценовой уровень. 
3. Стратегическое формирование позиционирования на рынке: формирование имиджа надежного инвестора и акцент на долосрочные партнерские отношения.
4. Информационное присутствие и коммуникации: применение современных инструментов В2В-маркетинга: презентации проектов, участие в отраслевых выставках и конференциях, сотрудничество с частными брокерами по недвижимости и агенствами недвижимости.
5. Системная работа с существующими клиентами и потенциальными партнерами для расширения клиентской базы.
Цели маркетинга:
1. Увеличение продаж - за счет выкупа новых объектов в счет привлекаемых инвестиций.
2. Укрепление позиций на рынке - формирование устойчивой репутации надежного партнера.
3. Повышение узнаваемости и доверия в профессиональной среде.
4. Оптимизация затрат на привлечение клиентов - за счет концентрации усилий на стратегически значимых сегментах клиентов и выстраиваюнию циклических продаж.
Стратегическая логика: маркетинговая концепция ориентирована на долгосрочную устойчивость бизнеса и предусматривает:
· Формирование постоянной клиентской базы;
· Интеграцию маркетинга с операционными и финансовыми процессами;
· Адаптацию к изменениям рыночной конъюктуры;
· Поддержание конкурентоспособности в условиях умеренно насыщенного рынка.

Тактика маркетинга
Приоритетное привлечение долгосрочных инвестиций.
Расширение клиентской базы за счёт расширения базы реконструируемых проектов.
Поддержка гибких условий для крупных инвесторов.
Постоянный контроль качества и сроков выполнения заказов.
Тактика маркетинга: тактика маркетинга направлена на реализацию концепции маркетинга и формирование устойчивой конкурентной позиции на рынке курортной недвижимости.

Позиционирование:
 «ДомИнвест» позиционируется как надёжный, юридически и технологически подготовленный бизнес по реконструкции и реализации сложнопродающихся, неликвидных объектов, способный повысить маржинальность реализации объектов за счет высокой оборачиваемости объектов, обусловленными привлекательной стоимостью квадратного метра. 


Развитие продукта:
Расширение портфеля апартаментов под новые сегменты: частные и общественные объекты - в долгосрочной перспективе планируется постройка апарт-отеля.
Внедрение технологических решений для повышения качества и снижения себестоимости.
Гибкая адаптация продукции под специфические требования законов РФ.

Каналы сбыта:
Прямые продажи частным лицам через отдел продаж.
Привлечение клиентов через базу агентств недвижимости.
Онлайн-продажи через лид-формы.
Продвижение через профессиональные отраслевые выставки и конференции.

Ценообразование:
Применяется стратегия конкурентного ценообразования с учётом себестоимости, рыночных условий и масштаба проекта.
Предусматривается дифференциация цен по сегментам клиентов и объёмам заказов.
Возможны скидки и бонусные программы для постоянных клиентов и крупных контрактов.

Программа продвижения:
B2B-коммуникации с ключевыми клиентами через личные встречи и презентации.
Публикации и участие в отраслевых изданиях и порталах.
Участие в выставках и профильных конференциях для расширения сети контактов.
Внедрение CRM-системы для контроля взаимодействия с клиентами и повышения качества сервиса.




4. МАТЕРИАЛЬНЫЕ РЕСУРСЫ
-Инвестиционные расходы проекта, включающие все капитальные вложения, необходимые для реализации проекта и расширения производственной деятельности “ДомИнвест”:
	Категория расходов
	Описание 
	Сумма, млн руб

	Приобретение ообъекта
	Объекты - гостиницы в г. Анапа, г. Сухум с высоким потенциалом, тяжело продающиеся и низколиквидные для продажи целого объекта, вторая и третья береговые линии, малоэтажные строения со своей территорией
	225

	Юридическое сопровождение
	Оформление договоров, постановление на кадастровый учет, сбор и обработка документации, взаимодействие с госорганами
	20

	Оплата работ подрядчика
	Реконструкция здания, облагоустройство территории
	11,98

	Итого 
	
	256,98




-косвенные расходы периода эксплуатации, связанные с поддержанием деятельности компании, но не входящие напрямую в производство:
	Категория расходов
	Описание 
	Период, лет
	Сумма, тыс руб

	Управленческие расходы
	Зарплата управленческого и офисного персонала
	2,5
	1650

	Аренда и коммунальные услуги
	Офисы, склады, освещение, отопление, вода
	2,5
	1435

	Бухгалтерия и юристы
	Оплата труда, консультирование
	2,5
	20000

	Маркетинг и продвижение 
	Реклама, выставки, участие в тендерах
	2,5
	6075

	Прочие прямые расходы
	Другое 
	2,5
	1800

	Итого 
	
	
	30960





- перечень производимой продукции (работ, услуг) с указанием цены за единицу и объемов производства (предоставления услуги) в месяц, в год
	Перечень производимой продукции (работ, услуг)
	Цена за единицу, руб
	Объемы производства (предоставления услуги) в месяц, шт
	Объемы производства (предоставления услуги) в год, руб

	Продажа апартаментов
	2300000-4500000
	5-7
	275 540 055 -276 865 976



5. ФИНАНСОВЫЙ ПЛАН
	Источники финансирования проекта
	Собственные средства, заемные средства

	Расчет выручки в месяц
	49 973 015

	Расчет выручки в год
	543 260 198

	Расчет постоянных и переменных расходов на производство товаров (работ, услуг) в месяц
	2 694 000

	Расчет постоянных и переменных на производство товаров (работ, услуг) в год
	30 565 000

	Расчет налоговых платежей в год
	32 596 000

	Финансовые результаты деятельности в месяц (разница между выручкой и расходами)
	16 532 000

	Финансовые результаты деятельности в год (разница между выручкой и расходами)
	250 735 000

	Срок окупаемости проекта
	2,5 лет



6. ПРИЛОЖЕНИЯ*






*Примечание: информация в данном разделе является дополнительной и заполняется по усмотрению заявителя.



