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Инвестиционный проект «Твое жилье»:

1. Резюме проекта

1.1. Основная информация о предприятии

Задача раздела: Из резюме инвестор должен получить всю необходимую
информацию с тем, чтобы дальше продолжить знакомиться с вашим проектом. В
данный раздел необходимо включить информацию об инициаторе проекта.

Инициатор проекта «Твое жилье»:
Общество с ограниченной ответственностью «СК»
Адрес местонахождения: г. Днепропетровск
ул. Харьковская, д.65, офис 1.
Учредитель организации:
И.Ф.О., тел.. Адрес: г. Днепропетровск, ул. Хмельницкого, д. 4, офис 5.
Доля в уставном капитале – 100%.
Руководитель организации:
Генеральный директор ООО «СК»: Иванов Иван Ианович.

Основная информация о предприятии
Общество с ограниченной ответственностью «CК» создано в сентябре 2011г. для

целевого осуществления деятельности по разработке, организации и последующей
реализации инвестиционного проекта по строительству малоэтажного жилого комплекса
«Твое жилье».

Учредителем предприятия является Фоменко Дмитрий Савельевич (доля в
уставном капитале общества – 100%).

Численность персонала по состоянию на 01.01.2012 г. – 8 человек.

1.2. Содержание проекта
Задача раздела: Из резюме инвестор должен получить необходимую

информацию с тем, чтобы дальше продолжить знакомиться с вашим проектом.

Представляемый инвестиционный проект предполагает строительство жилого
комплекса общей площадью 38 тыс. кв. м в Днепропетровске.

Жилой массив будет состоять из 3-х и 5-ти-этажных домов с общим количеством
квартир – 560, в том числе:

− однокомнатные квартиры – 170 штук;
− двухкомнатные квартиры – 220 штук;
− трехкомнатные квартиры – 170 штук.
Предлагается минимальное, но качественное наполнение квартир: радиаторы

отопления, входные деревянные двери, остекление окон и лоджий; охраняемые подъезды.
Дома предполагают невысокие затраты на обслуживание.
Реализация проекта позволит начать развитие и благоустройство пустующего

земельного участка площадью 23,3 га, расположенного в очень экологически
привлекательной зоне. В плане застройки предполагается возможность создания общей
инфраструктуры: магазинов, кафе, аптеки, автостоянки, детских площадок, зоны отдыха,
гостевого паркинга. По мере заселения вновь выстроенного микрорайона, будет пущен
общественный транспорт, маршрутное такси.
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Проект предлагает небольшую общую стоимость квартир за счет бюджетных
планировочных решений; удобные схемы оплаты: беспроцентная рассрочка платежей до
конца строительства.

Настоящий бизнес-план посвящен экономическому обоснованию целесообразности
инвестирования в строительство жилого комплекса в г. Днепропетровск. В бизнес-плане
собрана вся необходимая информация для проведения инвестиционных расчетов, в том
числе основные статьи доходов и затрат, которые потребуется совершить при реализации
проекта. Представлено описание основных характеристик первичного рынка жилой
недвижимости в г. Днепропетровск. На основе этих показателей сделан прогноз
дальнейшего развития рынка в период реализации проекта и, соответственно, план
продаж жилья.

Проведена оценка эффективности и рисков инвестиционного проекта и рассчитаны
основные интегральные показатели проекта – чистый дисконтированный доход (NPV),
внутренняя норма доходности (IRR), индекс доходности (PI), дисконтированный период
окPP).

1.3. Цели и задачи проекта

Задача раздела: Определить, в чем состоит основная цель и задачи проекта.
Предоставить информацию о рыночных целях проекта и об основных этапах его
реализации. Описать основную бизнес - идею проекта, его привлекательность для
инвестирования, в том числе рыночные перспективы проекта

Цели и задачи проекта:
1. Рассмотрение практической возможности строительства жилищного комплекса в

2012-2015 гг. на свободном имеющемся земельном участке.
2. Обоснование прибыльности и эффективности реализации инвестиционного

проекта в сфере жилищного строительства.
3. Обоснование возможности возврата кредитных ресурсов на заданных условиях и

сроках кредитования.
Строительство жилого комплекса организуется на базе нового предприятия ООО

«CК», которое будет выступать заказчиком-застройщиком. Все строительно-монтажные и
прочие производственные работы будут осуществляться организациями-подрядчиками.

ООО «CК» будет осуществлять функции по управлению инвестиционным
проектом, включая всю организацию продаж жилья.

Для реализации проекта требуются дополнительные финансовые вложения в
размере 150 млн. грн. Реализация проекта предусматривается посредством привлечения
инвестиционного банковского кредита. Возврат заемных средств запланирован
единовременным, в полной сумме, через 2,1 года.

В качестве обеспечения по получаемому кредиту проектом предлагаются
поручительства аффилированных компаний, а также принадлежащее им недвижимое
имущество.

Возврат инвестиций будет осуществляться за счет выручки от продажи квартир в
жилом комплексе на основе договоров инвестирования (долевого участия), заключаемых с
организациями и физическими лицами.

Первостепенной задачей при организации строительного процесса в области
качества ООО «CК» считает соблюдение соответствия возводимых зданий современным
требованиям рынка жилья, а также строгое соответствие строительным нормам и
правилам и разработанной проектно-сметной документации.
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!!!!!!!! Задание студенту:

Сформулируйте: бизнес-идею проекта, основную целевую аудиторию проекта, его
привлекательность для инвестирования, в том числе рыночные перспективы.

- Планируется продвижение комплекса «Твое жилье» как микрорайона, идеального для
молодой семьи, стартовой ступени в новую жизнь, к первой собственной квартире.
- Предложение квартир в районе реки значительно выигрывает за счет местоположения
жилого комплекса, удобной архитектуры и интересных проектных решений.
- Привлекательность проекту добавляет отсутствие затрат по отселению населения и
работ по сносу ветхого жилья.

1.4. Эффективность инвестиций.

Задача раздела: Определение формата финансирования проекта:
длительности проекта, необходимого объема инвестирования в проект, описания
целей инвестируемых средств. Инвесторы обратят внимание на показатели
эффективности инвестиций, используемую в расчете ставку дисконтирования,
учитывающую риски проекта и связанную с эти различную стоимость денег во
времени. Проект может быть принят инвестором при  положительном NPV и при
IRR, превышающем желательную для банка / инвестора доходность
альтернативных вложений.

Срок реализации проекта: 30 месяцев (январь 2012года – июнь 2015 года).
Стоимость проекта: 173899,90 тыс. грн.
Общая стоимость привлекаемых со стороны средств: 150 000 тыс. грн.
Сторонние источники привлечения средств для реализации проекта: заемные

средства в виде инвестиционного банковского кредита.
Общий объем реализации квартир в течение срока реализации проекта

запланирован на уровне 348,7 млн. грн. Общая сумма затрат по проекту: 173899,90 тыс.
грн. Сумма ежегодных процентов по кредиту составит 30 млн. грн. Ожидаемые затраты на
1 кв. м общей площади строящегося комплекса составят 4,6 тыс. грн. Прибыль от
реализации проекта (до налогообложения) составит 174800,10 тыс. грн.

В проекте учтено влияние основных рисков на финансовые показатели и
предусмотрены меры по их снижению. Проект наиболее чувствителен к изменению
величины выручки от продаж. Учитывая это, проектом предусмотрена политика
ценообразования, в соответствии с которой изменение стоимости одного квадратного
метра жилья рассчитано исходя из наиболее пессимистического варианта развития
событий в ближайшие год-два.

Кроме того, стоимость квартир в комплексе «Твое жилье» в проекте установлена
существенно ниже уровня рыночных цен на аналогичное жилье в близлежащих
микрорайонах. В связи с этим, вероятность снижения цен на возводимое жилье при
осуществлении фактических продаж в рамках проекта сводится к минимуму.

Получение прибыли от продажи квартир запланировано, начиная с 2013 г. Срок
окупаемости инвестиционных вложений по проекту – 2 года. Дисконтированный срок
окупаемости инвестиционных вложений по проекту – 2 года 2 месяца. Размер барьерной
ставки - 9,2%.

Исходя из разработанного плана продаж, общий объем реализации квартир в
течение срока реализации проекта запланирован на уровне 348,7 млн. грн. руб., в том
числе: в течение 2013 г. - 58,631 тыс. грн., в течение 2014 г. -171,324 тыс. грн., за 2015 г. –
118,745 тыс.грн. (детализация объема реализации в разрезе периодов и типов квартир
приведена в приложении №2 к бизнес-плану).
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!!!!!!!! Задание студенту:

1. Определить индекс доходности (рентабельности) инвестиций. 1,5.
Формула для расчета дисконтированного индекса доходности:

DPI Дисконтированный индекс доходности (рентабельности)
CFt - приток денежных средств в период t;
It - сумма инвестиций (затраты) в t-ом периоде;
r - барьерная ставка (ставка дисконтирования), долей единиц;
n - суммарное число периодов (интервалов, шагов) t = 0, 1, 2, ..., n.

Определяется: как отношение суммы всех дисконтированных денежных потоков (доходов от инвестиций), к
дисконтированному инвестиционному расходу.

2. Определить чистую приведенную стоимость (NPV) – 210 млн. грн.

3. Сделать выводы о целесообразности инвестиционного проекта.

2. Маркетинговый анализ

2.1.Анализ рынка
Задача раздела: Бизнес-план должен показывать, что предприниматель

хорошо знает рынок своих продуктов / услуг и прекрасно представляет требования
рынка к своей продукции. В разделе стоит привести данные о развитии отрасли,
отдельных рынках и сегментах, на которых работает или на которые только
собирается выходить компания.

В разделе отражаются следующие вопросы:
- На каких рынках работает компания, какова их емкость – объем закупаемых

или потребляемых на этой территории продуктов / услуг.
- Динамика изменения рынка за последние 3-5 лет.
-Тенденции развития рынка. Объемы рынка, его перспективы.
- Применяемые маркетинговые инструменты продаж.
-Оценка бюджета на сбыт.
- Рекламная компания.
Приведенные в разделе выводы позволяют аргументировать рыночную

выгодность проекта.

Тенденция последних двух-трех лет на рынке недвижимости г. Днепропетровска –
повышенный интерес представителей среднего класса к загородным объектам. Уровень
достатка определяет и уровень притязаний.

Если рассматривать в целом предпочтения среднего класса в отношении
загородной недвижимости, то структура следующая:
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Таким образом, предпочтения потребителей складываются в сложную
многомерную модель, не ограничивающуюся показателями цены и качества. Совершенно
определенно можно утверждать, что каждая группа потенциальных покупателей в
зависимости от типа желаемой недвижимости выдвигает свои пожелания, подчас идущие
в противоречие с пожеланиями других.

Возможными схемами оплаты жилья для покупателей являются:
− ипотечное кредитование; − средства от продажи имеющейся квартиры;
− оплата жилья в рассрочку по договору долевого участия;
− 100%-ная (единовременная) оплата;
− банковский кредит на недостающую сумму.

!!!!!!!! Задание студенту:

1. Определите  возможные цели покупки жилья в строящемся жилом комплексе:
− собственное проживание;
− покупка квартиры детям;
− приобретение жилой площади для престарелых родителей;
− инвестиции в недвижимость.

2. Определите конкурентообразующие факторы, которые мотивируют
потенциального покупателя при выборе потребителями жилья среднего класса
(начиная с наиболее важной и далее – по убыванию):
− стоимость одного квадратного метра жилья;
− месторасположение жилья;
− площадь квартиры;
− единая социальная среда;
− наличие минимальной инфраструктуры;
− технология возведения зданий;
− состояние квартиры к сдаче;
− удобные схемы оплаты.

3. Определите основные преимущества предлагаемого в данном проекте жилья
− новое неординарное предложение: квартиры в жилом комплексе «Твое жилье»
в одном из лучших районов города с благоприятной экологией;
− единая социальная среда жителей и прилегающих к дому территорий;
− общая инфраструктура: магазины, кафе, аптеки, автостоянка, детские

площадки, зоны отдыха, гостевой паркинг;
− качественное минимальное наполнение квартир: радиаторы отопления,

входные деревянные двери, остекление окон и лоджий;
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− по мере заселения вновь выстроенного микрорайона, будет пущен
общественный транспорт, маршрутное такси;
− безопасность: охраняемая территория;
− использование новейших технологий возведения домов;
− невысокие затраты на обслуживание;
− выбор площадей от небольших до возможности объединения квартир по
горизонтали;
− удобные схемы оплаты: беспроцентная рассрочка платежей до конца
строительства, скидки при 100% оплате;
− небольшая общая стоимость квартир за счет бюджетных планировочных
решений.

4. Выделите основные сегменты в группе потенциальных покупателей квартир:
Ситуационный анализ рынка жилья в г. Днепропетровске позволяет выделить

следующие сегменты в группе потенциальных покупателей квартир по проекту «Твое
жилье»:

- Потенциальными покупателями квартир в жилом комплексе «Твое жилье»
являются люди со средним доходом (совокупный месячный доход на семью
после налогообложения 1000 - 3000 $). Как правило, это люди в возрасте от 25 до
55-60 лет, наемные специалисты, менеджеры
− 70% – менеджеры среднего звена, предприниматели малого бизнеса,
собственники квартир во вторичном рынке, возраст – от 25 до 40 лет,
совокупный доход на семью -$1000-2000;
− 30% – собственники малого и среднего бизнеса, высокооплачиваемые
профессионалы, покупающие квартиру детям (студентам, молодым
специалистам), родителям, для сдачи внаем, для вложений в недвижимость,
возраст -40 лет и старше.

2.2. Анализ конкурентоспособности

Задача раздела:
Перечисляются категории компаний, являющихся конкурентами,

определяются их сильные и слабые стороны. Оценивая конкурентов, стоит
обратить внимание на факторы потребительского восприятия. Определяются
факторы внутренней деятельности компании, которые могут усилить или ослабить
проект. Перечисляются собственные конкурентные преимущества.

Основными конкурентами при строительстве жилого комплекса «Твое жилье»
являются крупные строительные компании, работающие в том же ценовом сегменте, что и
рассматриваемое в данном бизнес-плане жилье: это Закрите акціонерне товариство
"Будівельна компанія "Пріоритет", Закрите акціонерне товариство "Трест Дніпродорбуд",
Корпорація "Дніпробудконтракт", Корпорація "МСК".

Квартиры той же ценовой категории предлагаются к продаже в южной части г.
Днепропетровске или в центральной его части. Большинство домов будет сдано в конце
2014 г.; в 2013 г. начнется реализация квартир в жилом комплексе «Твое жилье». С этого
момента предложения конкурентов будут существенно ограничены.

Кроме того, предложение квартир в районе реки значительно выигрывает за счет
местоположения жилого комплекса, удобной архитектуры и интересных проектных
решений. Потребитель, несомненно, отдаст предпочтение единому социальному
окружению, чистым охраняемым подъездам и благоустроенной территории.

Стоимость квартир в жилом комплексе «Твое жилье» находится в том же ценовом
сегменте, что и квартиры конкурентов этой категории благоустроенности в г.
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Днепропетровск. Близость к центру города и расположение комплекса на берегу реки,
делают привлекательными инвестиции в данное жилье.

Средняя цена в городе Днепропетровск за 1 кв. м (на середину октября 2011 г.) в
этом сегменте – 9046,5 грн. Средняя величина стоимости 1 кв.м в новостройках города
составляла 9096,0 грн. По итогам года, снижение среднерыночного показателя составило
0,55%. При этом средняя стоимость 1 кв.м жилья эконом-класса (группа низких цен)
составила 7454 грн., жилья элит-класса в жилых комплексах (группа высоких цен) – 13425
грн.

С учетом годового и двухгодичного коэффициента роста средняя стоимость одного
квадратного метра в 2013 г. в этом районе, по пессимистичным прогнозам составит около
9 700 грн. за кв. метр, по оптимистичным прогнозам – около 11 200 грн. за кв. метр.
!!!!!!!! Задание студенту:

1. Докажите конкурентоспособность инвестиционного проекта:

2.3. Товарная политика
Задача раздела: Описать товарную политику проекта. Охарактеризовать

местоположение, удаленность от ближайшего города, комплекс жилых/нежилых
строений, предполагаемую инфраструктуру внутри жилого комплекса, особенности
земельного участка и т.д.

Особенности земельного участка, отведенного под строительство
Земельный участок площадью 23,3 га, отведенный под строительство, расположен

в районе г. Днепропетровск. На расстоянии 60 метров в юго-восточном направлении
расположена территория дачных участков.

Отведенный участок под размещение жилой застройки, имеет следующие
планировочные ограничения:

− с севера – река (на расстоянии 100 м);
− с востока – лесной массив;
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− с запада – удобный подъезд;
− с юга – существующие энергосети и газоснабжения.
В настоящее время территория свободна от застройки. Рельеф участка ровный с

понижением в восточном направлении.
Ценные зеленые насаждения на участке отсутствуют. Месторасположение данного

участка обеспечивает удобные связи с транспортными и пешеходными коммуникациями
города. По мере заселения вновь выстроенного микрорайона, будет пущен общественный
транспорт, маршрутное такси.

Участок сухой, с рельефом, способствующим удобству подъезда к территории,
трассировке дорог, озеленению, отводу атмосферных и сточных вод с территории.

На участке строительства планируется размещение 3-х – 5-ти этажных жилых
домов с помещениями общественного назначения на первых этажах площадью 4500 кв.м,
открытых парковок автотранспорта, площадок для отдыха населения, хозяйственных
площадок. Предусматривается озеленение и благоустройство прибрежной зоны.

Особенности товарной политики
Жилой комплекс «Твое жилье» – это новый тип современного жилья, с

благоустроенной территорией и необходимой инфраструктурой. Квартиры в микрорайоне
«Твое жилье» не будут уступать современным новостройкам по комфорту, условиям для
работы и отдыха, а инфраструктура территории – инфраструктуре городских кварталов.

Построенное в рамках проекта жилье будет соответствовать потребностям рынка
при стоимости реализации одного квадратного метра на 8–10% дешевле аналогичного
жилья в близлежащих микрорайонах.

При этом очевидным преимуществом жилого комплекса является его
расположение в зоне отдыха (на берегу реки). Дома будут находиться в зеленой зоне с
благоприятной экологией, что гарантирует будущим жителям чистый воздух и тишину.
По безопасности, экологии и условиям для проживания в жилом комплексе «С» будет
заметно превосходить окружающие дома в г. Днепропетровск.

Первостепенной задачей при организации строительного процесса в области
качества ООО «CК» считает соблюдение соответствия возводимых зданий современным
требованиям рынка жилья, а также строгое соответствие строительным нормам и
правилам и разработанной проектно-сметной документации.

Жилой комплекс предлагается выполнить в поперечной несущей схеме на
расширенном шаге диафрагм, с перекрытиями – ЖБИ плитами. Высота этажей в чистоте
принята равной 2,7 м.

Наружные стены будут возведены с использованием кирпичной кладки.
Перегородки выполняются из газосиликатных блоков. Заполнение оконных проемов
предусматривается с использованием пластиковых стеклопакетов. Наружный фасад
решен вентилируемым с облицовкой керамическим кирпичом.

Обязательным условием при реализации проекта будет использование
строительных материалов высокого качества, а также применение новых технологий при
строительстве малоэтажных жилых домов. Объект инвестирования будет возведен в
короткие сроки, что делает его высоко ликвидным продуктом на рынке жилья.

Планируемая площадь квартир с учетом лоджий и балконов – от 48 до 90 кв. м.
Площадь коммерческих площадей 4500 кв. м. Предусмотрена секционная планировка (3
квартиры на этаже). На первом этаже предусмотрены торговые площади. В своем составе
комплекс имеет 470 квартир. Из них 30% -однокомнатных, 40% -двухкомнатных квартиры
и 30% - трехкомнатных, расчетное число жителей комплекса составляет 1 – 1,5 тыс.
человек.

Квартиры сдаются в эксплуатацию со свободной планировкой, установленными
качественными стеклопакетами, радиаторами отопления и входными дверьми. Места
общего пользования в домах будут отделаны с применением современных материалов.

Проектом предусмотрен наземный гостевой паркинг.



9

Благоустройство территории включает:
− площадки для игр детей дошкольного и младшего школьного возраста;
− площадки для отдыха взрослых;
− озеленение внутридворовой территории, посадка зеленых насаждений;
− устройство газонов и цветников;
− освещение территории двора;
− размещение элементов и малых архитектурных форм на детской спортивно-
игровой площадке.

!!!!!!!! Задание студенту:

1. Обоснуйте потенциальному инвестору привлекательность вложения денежных
средств в проект

3. Маркетинговая стратегия

3.1. Цели маркетинговой стратегии
Задача раздела: Маркетинговая стратегия базируется на выводах, сделанных

по результатам анализа внешней (отрасль, рынки, конкуренты) и внутренней среды
компании.
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!!!!!!!! Задание студенту:

1. Определите маркетинговую стратегию для реализации данного проекта:
Выход компании на рынок жилья среднего класса с обособленным по
месторасположению предложением жилья. Стратегия предполагает
диверсификацию бизнеса, то есть - присутствие компании на нескольких разных
сегментах рынка (эконом, бизнес, элитный).

2. Докажите, что маркетинговая стратегия адекватна и достаточна для успешной
реализации проекта, позволяет достичь целей проекта и способствует
формированию ценности проекта для потребителей:

3.2. Потенциальные покупатели

Задача раздела: Чтобы оставаться на плаву, нужно привлекать и удерживать
клиентов. Поэтому надо четко понимать своего потенциального клиента.

!!!!!!!! Задание студенту:

1. Определите портрет потенциального покупателя:
Выход компании на рынок жилья среднего класса с обособленным по
Потенциальными покупателями предлагаемого жилья являются одинокие
мужчины/женщины, бездетные семьи, семьи с одним ребенком и более.
Основная часть покупателей (больше половины) – в возрасте от 25 до 45 лет. В
связи с этим, планируется продвижение комплекса «Твое жилье» как
микрорайона, идеального для молодой семьи, первой собственной квартиры.

3.3. Продвижение проекта
Задача раздела: Определяются маркетинговые средства коммуникации с

потенциальными клиентами.

Для продвижения проекта выбрано название: «Твое жилье». Преимущества:
расположение в зоне отдыха, на берегу реки.

На первом этапе строительства, после возведения ограждения, предполагается
снять с продажи (забронировать) 25-30% квартир с самыми лучшими видами с целью
последующей продажи по более высокой цене и создания ажиотажа среди потенциальных
покупателей. На более поздних этапах предлагается сделать несколько квартир под ключ с
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обыгрыванием в интерьере возможностей нестандартного остекления окон и лоджий.
Рекомендуемая стартовая стоимость квадратного метра квартир - 7000 грн., с

увеличением пропорционально росту продаж до 9500 грн.

!!!!!!!! Задание студенту:

1. Предложите рекламную стратегию для данного проекта:
В качестве рекламной стратегии выбрано импульсное размещение рекламы
активная фаза – 1-2 месяца, поддерживающая фаза – 2-3 месяца.

2. Предложите информационные акценты для рекламного ролика:
акцент на экологически чистом районе, удаленность от промышленных
предприятий, подчеркнуть возможность приобретения квартир небольших
площадей (от 42 кв. м), высоких темпах строительства (дом за год), доступности
(квартира «по карману»).

3. Определите цель каналов личной коммуникации для продвижения товара:
Проектом предусматривается акцентирование продвижения товара посредством

каналов личной коммуникации, которые позволяют осуществить обратную связь и дают
возможность для личного обращения. Особое значение этот способ взаимодействия с
покупателем приобретает при продаже недвижимости, как категории товара с высокой
стоимостью и большой мерой доверия к строительной компании.

4. Определите виды каналов личной коммуникации для продвижения товара по
проекту:
- личные встречи в офисе, на презентации проектов, на выставках;
- выезды менеджеров на строительную площадку;
- выездные презентации объектов в крупных компаниях города (позволят

наладить
- личные контакты с потенциальными покупателями);
- электронная переписка с потенциальными клиентами, обратная связь на сайте;
- телефонные переговоры.

5. Предложите задачи и виды наружной рекламы для продвижения товара по
проекту:

Продвижение товара с использованием наружной рекламы предполагается на 4-5
поверхностях размером 3х6м, размещенных по городу, плюс 1 виадук. Такое
размещение даст возможность для охвата большой аудитории за небольшое количество
времени за счет высокой частоты просмотров рекламного объявления (в этом наружная
реклама уступает только телевидению). Потенциальное воздействие наружной рекламы
на аудиторию достаточно велико, так как за счет эффектного дизайна и большого
размера рекламного объявления его содержание хорошо запоминается. Исследования
показывают, что наружная реклама дает максимальное количество звонков входящей
активности.

6. Определите «топ-поверхности» и варианты рекламных конструкций:
Особое внимание будет уделено подбору «топ-поверхности» с самыми
хорошими видовыми характеристиками, на которой будет размещаться реклама
жилого комплекса в течение всего периода строительства. В качестве указателя
будет подобран виадук, показывающий направление движения до жилого
комплекса. Предполагается размещение рекламных стендов на строительной
площадке. Такие стенды хорошо привлекают внимание потенциальных клиентов,
идентифицируют застройщика и возводимый объект. Варианты рекламных
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конструкций: стенды с логотипом компании и телефонами отдела продаж,
паспорт объекта: стенды с логотипом компании и телефонами отдела продаж,
паспорт объекта.

7. Определите задачи рекламы в прессе и обоснуйте выбор медианосителей:
Реклама в прессе предполагает использование еженедельников «Из рук в руки»,

«Недвижимость». Через указанные медианосители появится возможность донести до
потребителя большее количество информации, чем посредством наружной и
радиорекламы. Кроме того, пресса позволит более дифференцированно подойти к
аудитории. Выбор указанных изданий обусловлен их направленностью на деловых
людей и на более широкую аудиторию.

8. Определите размещение блоков рекламы на радио:
Реклама на радио предполагает размещение блоков на FM-радиостанции с

аудиторией:
55% – женщин, 45% – мужчин; 80% слушателей – возраст до 40 лет;
31% слушателей – с высшим образованием;
27% слушателей – руководители и специалисты;
26% – обеспеченные, 60% -со средним доходом.
Реклама на радио имеет следующие преимущества:
− радио слушают все категории населения: мужчины и женщины, взрослые и
молодежь, руководители и специалисты;
− большую часть дня аудитория радио превосходит по количеству аудиторию
ТВ;
− частота трансляций рекламы на радио обеспечивает большой охват аудитории,
добиваясь, таким образом, высокой эффективности;
− радио позволяет разместить рекламу всего за 1-2 дня и корректировать на
протяжении всей рекламной кампании;
− радио – сравнительно недорогой рекламный носитель.

9. Выберите формы использования полиграфической продукции в качестве
раздаточного материала клиентам при продажах:
В качестве формы размещения выбраны спонсорские пакеты: прогнозы погоды,

новости, которые дают выигрыш по цене и по количеству выходов по сравнению с
точечным размещением рекламных роликов. Кроме того, как новости, так и прогнозы
погоды являются притягательными для радиослушателей, так как содержат в себе
необходимую, оперативную информацию.

Использование полиграфической продукции: будет разработан фирменный стиль
и выпущена следующая полиграфическая продукция:

− общая фирменная папка «Твое жилье»;
− информационные листовки по жилому комплексу «Твое жилье» (схема района,
придомовая территория, план этажа и т.д.
Указанная полиграфическая продукция будет необходима при продажах в

качестве раздаточного материала для клиентов.

4. Инвестиционный план

Задача раздела: Данный раздел описывает планируемую деятельность и
вместе с прогнозом сбыта и является основанием для финансовых расчетов проекта.
Раздел описывает технологический процесс производства, в котором будут
приведены стадии и этапы производства (с учетом продолжительности
производства на каждом этапе, то есть производственного цикла), перечень
привлекаемых материалов (сырья) и стоимости дополнительных издержек в расчете
на 1 единицу продукции, что позволит определить затраты на производство и
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сформировать себестоимость. Здесь также должен быть учтен расход материалов
на 1 единицу продукции и размер процента потерь (отходов). Должен быть описан
объем и график производства.

Все строительные и прочие производственные работы в рамках данного проекта
предполагается выполнять силами сторонних подрядных организаций. В связи с этим,
производственный план настоящего проекта имеет обобщающий, организационный
характер.

Для реализации проекта необходимо привлечение финансовых ресурсов для
выполнения следующих видов строительно-монтажных и отделочных работ, стоимость
которых приведена в таблице.

Название Длительность Дата начала Дата окончания Стоимость
(тыс. грн.)

Предпроектные
работы и услуги

92 01.01.2012 01.04.2012
501,76

Подготовка
проектно-сметной
документации

61 01.01.2012 01.03.2012

426,69
Подготовительные
работы

92 01.01.2012 01.04.2012
2007,66

Строительство 912 01.01.2012 30.06.2015 48831,94
Строительно-
монтажные работы
ниже "0"

427 01.01.2012 02.03.2013

4632,83
Строительно-
монтажные работы
выше "0"

488 31.08.2012 31.12.2013

15523,98
Работы по
газификации

152 01.05.2012 29.09.2012
2333,08

Работы по
электроснабжению

182 02.03.2012 30.08.2012
7032,33

Работы по
водоснабжению

210 02.03.2012 27.09.2012
2867,32

Работы по
канализированию

244 02.03.2012 31.10.2012
2910,99

Работы по
благоустройству
территории_1 этап

200 01.06.2012 17.12.2012

4864,56
Работы по
благоустройству
территории_2 этап

395 01.06.2013 30.06.2014

4711,20
Отделочные работы и
остекление

300 03.03.2013 27.12.2013
3955,65

Итого: 100600

Полную подготовку и оборудование строительной площадки планируется
осуществить в течение января-февраля 2012 года. Проектная документация находится в
завершающей стадии разработки. Все необходимые предварительные согласования
проведены.
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!!!!!!!! Задание студенту:

1. Покажите инвестиционную целесообразность структуры производственных
расходов:
Анализ структуры производственных расходов по элементам затрат, показывает,

что основная доля затрат при строительстве (30% ) будет приходиться на строительно-
монтажные работы выше «нулевого цикла».

Работы по сооружению и подключению наружных инженерных сетей, включая
энергоснабжение, водоснабжение, водоотведение и газификацию, в совокупности
достигнут 28% всех производственных затрат.

В проекте учтены месторасположение участка для строительства комплекса и
все соответствующие ему работы по прокладке и подключению всех инженерных
коммуникаций, а также проведены разрешительные процедуры и согласования с
эксплуатирующими организациями.

Организация электроснабжения планируется от существующих электрических
сетей. Водоснабжение и канализирование будет осуществлено от проектируемых в
настоящее время сетей городского водопровода и канализации. Отвод талых и
дождевых вод будет производиться в наружные сети ливневой канализации.

Значительную долю расходов составят работы по благоустройству территории
(19% всех расходов), включающую озеленение и благоустройство прибрежной зоны у
реки.

5. Календарный график
Задача раздела: В календарном графике представляется плановая

последовательность этапов строительства и сопутствующих этапов при
реализации проекта. График этапов позволит понять в какой период какие работы
по проекту проводятся, соответственно, определить необходимую сумму затрат в
конкретный период и на весь проект.

Строительство жилого комплекса организуется на базе нового предприятия ООО
«CК», которое будет выступать заказчиком-застройщиком. Все строительно-монтажные
работы будут осуществляться организациями-подрядчиками. ООО «CК» будет
осуществлять функции по управлению инвестиционным проектом, включая всю
организацию продаж жилья. Календарный график производства строительных работ на
период реализации проекта приведен в приложении №1 к бизнес-плану.

6. Объем сбыта
Задача раздела: В плане продаж отражается объем сбыта по видам услуг на

протяжении всего периода проекта, варианты продаж с учетом сезонности,
планируемыми увеличениями продаж.

Представляемый инвестиционный проект предполагает строительство жилого
комплекса общей площадью 38 тыс. кв. м в г. Днепропетровске. Жилой массив будет
состоять из 3-х и 5-ти-этажных домов с общим количеством квартир – 560, в том числе:

− однокомнатные квартиры – 170 штук;
− двухкомнатные квартиры – 220 штук;
− трехкомнатные квартиры – 170 штук.
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В плане продаж представлен график продаж квартир в течение проекта.

Продукт/Вариант Ед. изм. 2013 2014 1-6.2015

1 комнатные
квартиры

штук 38 79 53

2 комнатные
квартиры

штук 36 115 69

3 комнатные
квартиры

штук 33 81 56

На основе проведенного маркетингового анализа в проекте разработан график
продаж квартир в жилом комплексе, с применением коэффициента увеличения стоимости
одного квадратного метра с 7 000 грн. до 9500 грн.

Цены на квартиры будут увеличиваться в зависимости от готовности
строительного комплекса.

Детализация объема реализации в разрезе периодов и типов квартир приведена в
приложении №2 к бизнес-плану.

!!!!!!!! Задание студенту:

1. Исходя из разработанного плана продаж и принятой ценовой политике
определите общий объем реализации квартир в течение срока реализации
проекта, в том числе:
в течение 2013 г.:__________ - 58,631 тыс. грн.,
в течение 2014 г:___________ -171,324 тыс. грн.,
за 2015 г.: ________________ – 118,745 тыс.грн.,
общий объем продаж по проекту:________ 348,7 млн. грн. руб
о сооружению и подключению наружных инженерных сетей, включая
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7. Общие издержки

Задача раздела: В этом разделе отражаются накладные и косвенные расходы,
которые напрямую не зависят от объема сбыта. Следует привести перечень
издержек по наименованиям, отразить их стоимость, особенности ценообразования
(динамику изменения цены, инфляцию, нестандартные налоги, сезонность цены),
период платежей.

Общие издержки по проекту выплачиваются ежемесячно в течение всего проекта
(за исключением рекламы) и включают в себя:

− Арендную плату за землю;
− Управленческо-административные издержки;
− Затраты на охрану объекта строительства;
− Непредвиденные расходы на строительство, неучтенные в инвестиционном
плане;
− Расходы на рекламу.

Название Сумма (тыс. грн.) Платежи
Управление

Арендная плата за землю 96,00 Ежемесячно, весь проект
Прочие управленческие
расходы

35,00 Ежемесячно, весь проект

Производство
Охрана объекта 90,00 Ежемесячно, весь проект
Непредвиденные расходы 200,00 Ежемесячно, весь проект

Маркетинг
Рекламные расходы 220,00 Ежемесячно, с 2 по 30 мес.

Итого 641,00

!!!!!!!! Задание студенту:

1. Сформируйте бюджет маркетинговой программы в пределах выделенных
средств:


