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ПРОЕКТ:  ДЕВЕЛОПМЕНТ  ЗАГОРОДНОЙ  НЕДВИЖИМОСТИ.

Добрый день!
Хочу предложить рассмотреть очень выгодный и прибыльный проект – девелопмент загородной недвижимости в Московской области.

Последнее время я активно контактирую с девелоперами и строителями, кто вовлечен в этот бизнес, делаю наблюдения. И вот к каким расчетам я пришел:

1. Спрос на загородную жилую недвижимость в Московской области продолжает расти, растет и цена. А вот цены на жилье в бетонных коробках на территории самого мегаполиса стоят на месте вот уже полтора года. 

2. Смысл проекта в следующем: в ближайшем Подмосковье приобретается земельный участок площадью примерно 50 га из расчета USD 1’000 – 2’000 за сотку. Затраты на закупку составят примерно USD 5’000’000. Вот пример такого предложения:

http://www.greenga.ru/novoraz01.html - к участку подведен газ и электроэнергия, что необходимо для организации коттеджного поселка. Участок расположен среди леса. Цена – USD 1’000. Расстояние до Москвы – 27 км – оптимально для того, чтобы жить за городом и каждый день ездить в мегаполис на работу. В настоящее время статус участка – земли сельскохозяйственного назначения. Однако эта же самая земельная компания оказывает услуги по изменению формы использования участков. Например, есть и такая форма: «Земли сельскохозяйственного назначения с правом возведения жилых строений и регистрации проживания в них» - т.е. фактически статус участка не меняется – земли сельскохозяйственного назначения, но на таком участке уже можно строить и жить. Затраты на изменения формы использования участка оцениваются примерно в USD 1’000 за сотку.
3. При этом нет необходимости задействовать собственные денежные средства в полном объеме для приобретения такого участка. Банки кредитуют подобные инвестиционные проекты. Например, НОМОС-Банк: http://www.nomos.ru/corporate/project - и их программа проектного финансирования.

Далее. Уже на стадии, если размежевать этот большой участок площадью 61 га на мелкие розничные участки по 6-8-10-12-15 соток, что достаточно для постройки жилого дома, то цена сразу же возрастает до USD 8’000 – 10’000, т.е. в 10 раз дороже. Вот можно посмотреть пример таких участков в формирующемся коттеджном поселке «Дубрава-2», который находится еще дальше – в 35 км от Москвы: http://www.mosposelok.ru/realty/45 Что касается примера поселка «Дубрава-2», то здесь указано, что участки площадью 8 соток продаются по цене 205’000 рублей/сотка участки в 12 соток вообще продаются по 400’000 рублей/сотка: http://www.woodlots.ru/dubrava_map.html . Это цена совершенно пустого участка – без инженерных коммуникаций.
4. Но это далеко не вся прибыль, которую можно получить от подобного проекта. Если построить там дома-коробки (фундамент, стены из пенобетонных блоков под крышей) под так называемую «чистовую отделку, без инженерных коммуникаций внутри дома, то такой участок с домом можно продать по цене USD 400’000 – 600’000. Посмотрите предложения других поселков здесь же: http://www.mosposelok.ru
5. Вот статистика девелоперов: в первую очередь продаются участки меньшей площади – по 6-7 соток, а участки площадью 15-20 соток продаются хуже – потребителю за участок придется выложить больше денег. Девелоперы говорят, что участи ко 6-7 соток продаются в течение недели после объявления продажи. И это нам на руку: наша задача – продать как можно больше домов с территории 61 га. Таким образом, повысится доходность проекта: чтобы удовлетворить разные потребности клиентов, можно 5% площади отвести под участки площадью 15 соток, 5% - 12 соток, 10% - 10 соток, 40% - 8 соток, 40% - 6 соток.
6. Теперь о затратах на строительство: у меня установлены контакты с несколькими подрядными компаниями, которые строят коттеджи. Их расценки – примерно USD 60’000 – 80’000 за коттедж общей площадью 250 м2 (так же могу представить примеры). Я посмотрел их подробные сметы – некоторые из основных строительных материалов я могу купить в 2-2,5 раза дешевле. Т.е. затраты можно снизить до USD 50’000, самостоятельно управляя крупнооптовыми закупками строительных материалов примерно.
7. Есть еще затраты на то, чтобы подвести инженерные коммуникации (газ, электричество) к каждому участку, но эти затраты тоже ложатся на конечного потребителя.

8. Итого, обобщенная калькуляция такова: мы покупаем удельный участок в 8 соток за USD 8’000. Подводим к участку газовую трубу и электрический кабель. Это стоит еще максимум USD 8’000. Затраты на изменение правовой формы участка – USD 8’000 (а участок в 8 соток). Затраты на строительство дома-коробки: USD 50’000. Накладные расходы: содержание персонала, маркетинг и реклама, оформление документов, содержание офиса – еще USD 10’000 на удельный участок. Итого, затраты на удельный участок: USD 85’000 – 90’000. Продаем такой участок за USD 400’000 (это минимальные цены – в рублях получится 9’400’000. Реальная цена может быть больше – до USD 700’000. Посмотрите в Интернете предложения других коттеджных поселков). В пересчете на весь проект площадью 60 га (6000 соток или 750 розничных участков по 8 соток) – суммарные затраты составят: USD 80’000 x 750 = USD 60’000’000. Выручка от продажи составит: USD 500’000 x 750 = 375’000’000. Рентабельность очевидна.
9. Для реализации всего проекта не нужно инвестировать USD 60’000’000. Основные затраты – это покупка участка. Как только купили участок – проводим его размежевание, в первую очередь на компьютере. Создаем сайт, организуем рекламу… И…. начинаем продавать – собираем от клиентов деньги для дальнейшего финансирования  проекта. Придумать для коттеджного поселка какое-нибудь громкое название типа «Альпийская Швейцария» - и клиенты пойдут толпами. Есть еще один очень хороший маркетинговый трюк: объявляем, что поселок находится в стадии формирования, поэтому и цена низкая, по мере развития инфраструктуры и застройки цена будет увеличиваться. А тем временем мы параллельно ведем следующие работы:

- переводим участок в форму, позволяющую строительство на нем.

- меняем единый кадастровый номер 61 га на 750 кадастровых номеров для розничных участков,

- получаем разрешения на строительство в местной администрации для каждого розничного участка,

- подтаскиваем инженерные коммуникации,

- начинаем строительство домов (технику можно брать в аренду, чтобы не покупать)

- и продаем.

- к реализации проекта можно подтянуть банки, которые могли бы выдавать ипотечные кредиты для клиентов – розничных покупателей, в этом случае продажи пойдут быстрее. Это обычная практика.
Конечно, объем организационной работы большой, но прибыль в USD 300’000’000 того стоит.

10. Сюда же можно подтащить проект организации бетонного завода, который, в том числе будет снабжать бетоном строительные работы на этих участках. Сейчас в России наблюдается дефицит цемента, а вот в Узбекистане цемента очень много и там он дешевый. Узбекские цементные заводы готовы вагонами поставлять цемент в Россию – тоже есть такие контакты.

Ожидаю Ваш ответ и ваши впечатления.

С уважением,

Александр Адищев

(985) 999-8392

Smart-dog@mail.ru
