[bookmark: section]ТЕХНИКО-ЭКОНОМИЧЕСКОЕ ОБОСНОВАНИЕ ПРОЕКТА
Расширенный образец (ТЭО) для отрасли «Строительство и ремонтно-отделочные работы» — по структуре, близкой к банковской
Наименование проекта: [впишите]
Инициатор / заёмщик: [впишите]
Регион реализации: [впишите]
Полная стоимость проекта, сум: [впишите]
Дата составления: [впишите]
Это расширенный образец (шаблон) MoliyaHub, построенный по структуре типового технико-экономического обоснования (ТЭО), которое банки Узбекистана обычно запрашивают при рассмотрении кредитной заявки на инвестиционный проект — с меморандумом о конфиденциальности, разделом о заёмщике, структурой финансирования, таблицей персонала и взвешенной оценкой рисков. Это НЕ более простой типовой бизнес-план (тот доступен на MoliyaHub отдельным файлом для той же отрасли) — это более полный и подробный формат для тех, кто готовит заявку сразу под требования банка. Все суммы и показатели ниже — иллюстративный пример для вымышленной компании, основанный на рыночных ориентирах 2025-2026 года и экспертных оценках порядка величины, а НЕ факт о реальной компании и не финансовая отчётность. Реквизиты заёмщика (ИНН, адрес, учредители, паспортные данные) должны быть заполнены вашими настоящими данными — образец сознательно не содержит вымышленных номеров документов, чтобы их нельзя было принять за реальные. Полная финансовая модель с рабочими формулами (16 связанных листов: смета, финансирование, амортизация, себестоимость по месяцам, график кредита, P&L, рабочий капитал, поток наличности, NPV/IRR, точка безубыточности, прогнозный баланс) — в отдельном Excel-файле с тем же названием, который дополняет этот документ.
[bookmark: confidentiality]Меморандум о конфиденциальности
Настоящий документ и приложенная к нему финансовая модель содержат информацию о планируемой хозяйственной деятельности заёмщика и предназначены исключительно для рассмотрения кредитующим банком (инвестором) в целях принятия решения об участии в проекте. Документ не подлежит копированию или передаче третьим лицам без письменного согласия заёмщика, за исключением случаев, предусмотренных законодательством Республики Узбекистан. Все финансовые показатели являются прогнозными и не гарантируют фактического результата.
[Впишите] При подготовке реальной заявки замените этот раздел меморандумом о конфиденциальности вашей компании либо согласуйте формулировку с юристом и требованиями конкретного банка.
[bookmark: resume]Резюме проекта
ПРИМЕР	ООО «Bunyodkor Ta'mir Qurilish» реализует проект «Запуск ремонтно-строительного участка в Ташкенте»: Ремонтно-строительная компания, специализирующаяся на отделке «под ключ» жилых и коммерческих объектов, с двумя бригадами и услугами проектирования/смет. Полная стоимость проекта — 978 175 562 сум, из которых 208 000 000 сум — банковский кредит на 24 месяцев под 22% годовых с льготным периодом 3 месяца(ев), остальное — собственный капитал инициатора. При выходе на проектную мощность выручка составляет 340 000 000 сум/мес; см. раздел «Финансовый план» ниже по срокам окупаемости.

[Впишите] В 5-8 предложениях: суть проекта, какую проблему решает, для кого, требуемая сумма инвестиций и на что она пойдёт, ожидаемый результат (выручка/прибыль/срок окупаемости).
[bookmark: borrower]Информация о заёмщике
	Реквизит
	Значение

	Полное наименование
	ООО «Bunyodkor Ta'mir Qurilish» (пример)

	Организационно-правовая форма
	ООО

	Регион / адрес
	[Впишите] — юридический и фактический адрес

	ИНН / № свидетельства о регистрации
	[Впишите]

	Учредители и доли
	[Впишите] — Ф.И.О. / наименование, доли участия

	Основной вид деятельности
	Строительство и ремонтно-отделочные работы

	Дата государственной регистрации
	[Впишите]

	Руководитель
	[Впишите] — Ф.И.О., должность

	Банковские реквизиты
	[Впишите] — обслуживающий банк, расчётный счёт


[Впишите] Реквизиты выше — не заполняйте вымышленными номерами: используйте настоящие данные вашей организации при подаче в банк.
[bookmark: project_description]Описание проекта
[Впишите] Организационно-правовая форма, текущий статус проекта (идея / действующий бизнес / расширение), уникальное торговое предложение, этапы реализации.
ПРИМЕР	(1) регистрация, лицензирование и закупка инструмента/спецтехники — месяц 1; (2) набор бригад и первые 2-3 объекта на льготных условиях для портфолио — месяцы 1-3; (3) выход на стабильную загрузку 2-3 параллельных объекта — с 4-го месяца.

[bookmark: market]Анализ рынка: Строительство и ремонтно-отделочные работы
· Строительство — один из ключевых драйверов роста экономики Узбекистана на фоне активных жилищных и инфраструктурных программ.
· Указом от 20 ноября 2025 года утверждена национальная программа развития жилищного строительства и ипотеки до 2040 года: ежегодный ввод жилья планируется удвоить до 421 тыс. объектов, ипотечный портфель — вырастить более чем в 10 раз, а долю современного жилья — довести до 50% (gazeta.uz).
· Параллельно продолжаются программы реновации городской среды и инфраструктурные проекты — поддерживают спрос на подрядные и субподрядные работы для среднего и малого бизнеса.
· Растёт спрос на энергоэффективные и сейсмостойкие решения; соответствие строительным нормам (KMK) важно для конкурентоспособности при госзаказах и в ипотечных проектах.
· Для сравнения: в Казахстане и России также действуют масштабные программы льготной ипотеки — конкуренция за импортное оборудование, отделочные материалы и подрядчиков с международным опытом в регионе растёт.
· [Впишите] Уточните актуальные объёмы рынка, цены и конкурентов в вашем конкретном сегменте и регионе по данным отраслевой статистики и профильных ассоциаций.
[bookmark: section_1]Конкуренты
ПРИМЕР — вымышленные компании для иллюстрации формата таблицы	КонкурентПрофильСильные стороныСлабые стороныООО «UsSaz Qurilish»комплексный ремонт квартир и коммерческих помещений «под ключ», Ташкентустоявшееся портфолио, узнаваемость в сегментезагрузка в основном столичная, слабее в областиЧП «Mustahkam Ta'mir»частная бригада, мелкие частные заказы на отделкунизкая цена, гибкостьнет мощностей под крупные объекты «под ключ»ООО «ArxiStroy Loyiha»проектно-строительная компания с собственным архитектурным бюрополный цикл «проект + стройка»выше цена и сроки согласованияСП «NordBau Tashkent»совместное предприятие с иностранным партнёром, премиальный сегментимпортные технологии и материалывысокая себестоимость, узкий премиальный сегмент


[Впишите] Список из 3-5 РЕАЛЬНЫХ прямых конкурентов вашего проекта (компании выше — вымышленный пример для иллюстрации формата), их сильные и слабые стороны, чем вы отличаетесь.
[bookmark: section_2]Конкурентный ответ
	Фактор конкуренции
	Подход компании

	Цена
	фиксация сметы на этапе договора, чтобы избежать споров при росте цен на материалы

	Диверсификация услуг
	подряд «под ключ» + мелкая отделка + проектирование + гарантийное обслуживание — 4 источника выручки

	Портфолио и доверие
	готовые объекты в соцсетях и на агрегаторах ремонта, первые объекты по льготной цене за отзывы


[bookmark: section_3]Целевая аудитория
[Впишите] Портрет основного клиента. Пример: Частные заказчики (квартиры, коттеджи) и небольшие коммерческие заказчики (офисы, торговые точки) в Ташкенте и области; для них важны фиксированная смета, соблюдение сроков и портфолио уже сданных объектов.
[bookmark: marketing]Маркетинговый план
ПРИМЕР	Цена — по смете с фиксацией на этапе договора, чтобы избежать споров при росте цен на материалы; продвижение — портфолио отремонтированных объектов в соцсетях и на агрегаторах ремонта, сарафанное радио через застройщиков и риелторов, первые 2-3 объекта — по льготной цене за отзывы и портфолио.

[Впишите] Ценообразование, каналы продвижения и продаж, план привлечения первых клиентов.
[bookmark: org]Организационный план и персонал
ПРИМЕР	Директор-прораб, сметчик, снабженец (административный блок) и 2 бригады отделочников (производственный персонал, 9 человек). Форма — ООО с упрощённым налоговым режимом на старте.

	Должность
	Кол-во, чел.
	Оклад, сум/мес
	ФОТ, сум/мес
	Категория

	Бригады (разнорабочие / отделочники)
	9
	6 444 444
	57 999 996
	Производственный

	Директор-прораб
	1
	12 000 000
	12 000 000
	Административный

	Сметчик
	1
	8 000 000
	8 000 000
	Административный

	Снабженец
	1
	6 000 000
	6 000 000
	Административный

	Итого персонал
	12
	
	83 999 996
	

	ЕСП (единый социальный платёж, 12% от ФОТ)
	
	
	10 080 000
	

	Итого ФОТ с ЕСП, сум/мес
	
	
	94 079 996
	


[Впишите] Штатное расписание, оклады и организационно-правовая форма вашей компании.
[bookmark: financing]Смета проекта и структура финансирования
Смета проекта (стартовые инвестиции)
	Статья затрат
	Сумма, сум
	Тип актива

	Инструменты и спецтехника
	138 000 000
	Основные средства

	Офис / склад (ремонт и обустройство)
	70 000 000
	Основные средства

	Регистрация и лицензирование строительной деятельности
	18 000 000
	Оборотные средства

	Первоначальный запас материалов
	150 000 000
	Оборотные средства

	Страхование ответственности
	15 000 000
	Оборотные средства

	Спецодежда и СИЗ для бригад
	9 000 000
	Оборотные средства

	Финансирование дебиторской задолженности и запасов на период выхода на плановую мощность
	578 175 562
	Оборотные средства

	Итого основные средства
	208 000 000
	

	Итого оборотные средства
	770 175 562
	

	ИТОГО СМЕТА ПРОЕКТА
	978 175 562
	


Строка «Финансирование дебиторской задолженности и запасов на период выхода на плановую мощность» — расчётная величина: расчётная величина — обеспечивает положительный остаток денежных средств в течение Года 1 при выходе на плановую загрузку (см. лист «Поток наличности»).
Структура финансирования
	Источник
	Сумма, сум
	Доля, %

	Банковский кредит
	208 000 000
	21,1%

	Собственный капитал инициатора
	777 375 562
	78,9%

	ИТОГО ПОТРЕБНОСТЬ В ФИНАНСИРОВАНИИ
	985 375 562
	100%


Условия кредита
	Параметр
	Значение

	Сумма кредита
	208 000 000 сум

	Срок
	24 месяцев

	Процентная ставка
	22% годовых

	Льготный период (уплата только процентов)
	3 месяца(ев)

	Порядок погашения основного долга
	равными долями после льготного периода

	Разовые сборы (комиссия банка 1,5%, нотариальное оформление залога, страхование залога 1%)
	7 200 000 сум


[Впишите] Замените суммы, условия кредита и долю собственного капитала на данные вашего проекта — банк оценивает прежде всего долю собственного участия заёмщика и достаточность залогового обеспечения.
[bookmark: financial_plan]Финансовый план
Показатели ниже рассчитаны в приложенном Excel-файле по формулам и приведены здесь для удобства чтения; при изменении исходных данных в Excel все цифры пересчитаются автоматически.
Выручка при выходе на проектную мощность (сум/мес)
	Канал сбыта
	Доля
	Сумма, сум/мес

	Подрядные договоры на объекты
	50%
	170 000 000

	Ремонтно-отделочные работы
	30%
	102 000 000

	Проектирование и сметы
	10%
	34 000 000

	Гарантийное и постгарантийное обслуживание
	10%
	34 000 000

	ИТОГО ВЫРУЧКА ПРИ ПОЛНОЙ МОЩНОСТИ
	100%
	340 000 000


Затраты при выходе на проектную мощность (сум/мес)
	Статья затрат
	Сумма, сум/мес
	Доля постоянных

	Сырьё / материалы
	187 000 000
	0%

	Коммунальные услуги
	14 000 000
	30%

	ФОТ и ЕСП производственный
	64 959 996
	100%

	ФОТ и ЕСП административный
	29 120 000
	100%

	Амортизация
	2 133 333
	100%

	Прочие общехозяйственные расходы
	26 700 000
	100%

	ИТОГО ЗАТРАТЫ ПРИ ПОЛНОЙ МОЩНОСТИ
	323 913 329
	


Выход на мощность в Году 1 — проект не стартует сразу со 100% загрузки: в модели заложен постепенный выход на проектную мощность за 6 месяцев (50% → 65% → 78% → 88% → 95% → 100%), что реалистичнее для нового бизнеса и напрямую влияет на потребность в оборотном капитале и денежный поток первых месяцев (см. лист «План продаж» в Excel).
Ключевые показатели по месяцам Года 1, сум
	Показатель
	Мес. 1
	Мес. 3
	Мес. 6
	Мес. 12

	Выручка
	170 000 000
	265 200 000
	340 000 000
	365 226 257

	Чистая прибыль
	−59 326 662
	−19 230 662
	10 741 036
	20 698 131

	Остаток денежных средств на конец периода
	397 848 900
	167 331 575
	14 721 683
	19 985 969


Денежный поток остаётся положительным весь Год 1 при условии, что собственный капитал инициатора действительно покрывает не только основные средства, но и нарастание дебиторской задолженности и запасов на период выхода на мощность (см. смету выше).
Точка безубыточности
	Показатель
	Значение

	Маржинальная рентабельность (вклад на покрытие)
	42,1%

	Постоянные затраты, сум/мес
	127 113 329

	Точка безубыточности по выручке, сум/мес
	301 805 390

	Точка безубыточности, % от проектной мощности
	88,8%


Срок окупаемости и эффективность
Срок окупаемости полной стоимости проекта (978 175 562 сум) по чистой прибыли на уровне проектной мощности (≈20 698 131 сум/мес к 12-му месяцу) — около 47 месяцев.
NPV и IRR в приложенном Excel-файле рассчитаны только за Год 1 проекта (12 месяцев) — в течение этого периода компания обычно ещё не успевает полностью окупить стартовые вложения. IRR за 12 месяцев математически не определяется, когда денежный поток года ещё не покрывает инвестиции (лист «NPV и IRR» показывает «н/д» в этом случае) — это ожидаемо для капиталоёмких проектов и не является ошибкой расчёта. Для реальной заявки в банк расширьте период анализа на нужное количество лет.
[Впишите] Пересчитайте все показатели этого раздела на основе цен, ставок аренды/зарплат и объёмов продаж вашего проекта в вашем регионе — они автоматически обновятся и в приложенном Excel-файле.
[bookmark: risks]Оценка рисков
Веса ниже отражают ОТНОСИТЕЛЬНУЮ значимость рисков друг относительно друга (в сумме — 100%), а не вероятность в процентах; оценка — экспертная, по шкале от 1 (низкий риск) до 5 (высокий риск).
	Риск
	Вес, %
	Оценка (1-5)
	Взвешенный балл
	Меры снижения

	Рост цен на стройматериалы в ходе исполнения долгосрочных договоров
	20%
	4
	0,80
	Фиксация цен/предоплата у ключевых поставщиков, пункт о пересмотре сметы при росте цен свыше порога

	Задержки оплат заказчиками
	20%
	3
	0,60
	Поэтапная оплата по договору, авансирование, штрафные санкции за просрочку

	Сезонность спроса (замедление в холодные месяцы)
	15%
	3
	0,45
	Диверсификация видов работ (внутренняя отделка зимой, наружные и кровельные — летом)

	Дефицит квалифицированных рабочих
	15%
	3
	0,45
	Долгосрочные отношения с проверенными бригадами, обучение подмастерьев

	Срыв сроков субподрядчиками
	15%
	2
	0,30
	Резервные подрядчики на критичные виды работ, штрафные условия в договорах субподряда

	Изменение строительных норм (KMK)
	15%
	2
	0,30
	Регулярный мониторинг нормативной базы, повышение квалификации ИТР

	ИТОГО
	100%
	
	2,90 из 5
	


Итоговая взвешенная оценка (2,90 из 5) отражает экспертную оценку совокупного уровня риска проекта.
[Впишите] Дополните таблицу своими рисками, специфичными для вашего проекта и региона, и пересчитайте веса.
[bookmark: conclusion]Заключение
[Впишите] Краткий вывод: почему проект целесообразен, какую пользу он приносит региону/отрасли, и какое решение вы просите у банка/инвестора.
ПРИМЕР	Проект создаёт 13 рабочих мест (2 бригады + управленческий блок) и наращивает предложение качественных отделочных услуг «под ключ» на фоне государственной программы развития жилищного строительства. Диверсификация выручки по 4 услугам снижает зависимость от одного вида заказов.
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