[bookmark: section]ТЕХНИКО-ЭКОНОМИЧЕСКОЕ ОБОСНОВАНИЕ ПРОЕКТА
Расширенный образец (ТЭО) для отрасли «Здравоохранение (частная медицина)» — 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 «Shifo Salomatlik Klinikasi» реализует проект «Открытие многопрофильной частной клиники в Ташкенте»: Многопрофильная частная клиника (терапия, УЗИ-диагностика, чек-апы) в спальном районе Ташкента. Полная стоимость проекта — 2 400 000 000 сум, из которых 1 840 000 000 сум — банковский кредит на 60 месяцев под 22% годовых с льготным периодом 6 месяца(ев), остальное — собственный капитал инициатора. При выходе на проектную мощность выручка составляет 285 000 000 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 «Shifo Salomatlik Klinikasi» (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
	Здравоохранение (частная медицина)

	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) ремонт помещения под мед. стандарты, закупка и монтаж оборудования, лицензирование Минздрава — месяцы 1-4 (капиталоёмкий и не быстрый этап); (2) найм и аттестация персонала — месяцы 4-5; (3) выход на плановую загрузку 40 приёмов/день — с 6-го месяца.

[bookmark: market]Анализ рынка: Здравоохранение (частная медицина)
· Растёт спрос на качественные платные медицинские услуги: за январь–август 2025 года объём рынка платных медицинских услуг Узбекистана составил 12,7 трлн сум с ростом на 12,6% год к году (upl.uz).
· Рынок сильно централизован в столице: на Ташкент пришлось около половины всего объёма (5,9 трлн сум), далее Ташкентская и Самаркандская области (upl.uz) — в менее насыщенных регионах конкуренция ниже, но и платёжеспособный спрос меньше.
· Число частных медицинских учреждений продолжает расти год к году — сектор переходит от единичных кабинетов к сетевым многопрофильным клиникам.
· Медицинская деятельность подлежит обязательному лицензированию Минздрава — сроки и требования лицензирования стоит закладывать в план запуска заранее.
· Для сравнения: в Казахстане и России частная медицина более консолидирована в сетевые бренды с развитой страховой моделью оплаты — в Узбекистане доля прямой оплаты пациентом всё ещё выше, что делает ценовую доступность более значимым фактором выбора клиники.
· [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 стороныМЦ «Salomatlik Plus»многопрофильная поликлиника с УЗИ-диагностикой, спальный район Ташкенташирокий спектр услуг под одной крышейрастущая конкуренция в спальных районахКлиника «MedPro Diagnostika»сеть диагностических центров с фокусом на УЗИ/лабораториюсильная диагностическая база и оборудованиенет полного цикла лечения (только диагностика)Семейная клиника «DiyorMed»формат семейного врача с прикреплением пациентов на абонементмодель постоянного наблюдения (retention)меньше узких специалистов на местеМедцентр «TibbiyotXizmat»бюджетный многопрофильный центрнизкие цены, высокий поток пациентовменее современное оборудование и сервис


[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

	Ценообразование
	среднерыночное для сегмента с прозрачным прайс-листом на сайте

	Доверие пациентов
	партнёрство с работодателями района на корпоративные чек-апы, работа с отзывами на агрегаторах

	Диверсификация выручки
	приём + диагностика + программы/абонементы + корпоративные контракты — 4 источника


[bookmark: section_3]Целевая аудитория
[Впишите] Портрет основного клиента. Пример: Жители растущего спального района Ташкента и сотрудники близлежащих компаний, нуждающиеся в доступной многопрофильной медицинской помощи и диагностике; для них важны цена, удобство записи и доверие к врачам.
[bookmark: marketing]Маркетинговый план
ПРИМЕР	Цена — среднерыночная для сегмента с прозрачным прайс-листом на сайте; продвижение — партнёрство с работодателями района на корпоративные программы чек-апов, отзывы пациентов на агрегаторах, контент о профилактике в соцсетях для формирования доверия к центру.

[Впишите] Ценообразование, каналы продвижения и продаж, план привлечения первых клиентов.
[bookmark: org]Организационный план и персонал
ПРИМЕР	Главврач-совладелец, 4 врача разных специализаций, 2 медсестры (производственный/медицинский персонал) и администратор ресепшена (административный блок). Форма — ООО с лицензией на медицинскую деятельность.

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

	Главврач (совладелец)
	1
	15 000 000
	15 000 000
	Производственный

	Врачи
	4
	10 000 000
	40 000 000
	Производственный

	Медсёстры
	2
	5 000 000
	10 000 000
	Производственный

	Администратор
	1
	4 500 000
	4 500 000
	Административный

	Итого персонал
	8
	
	69 500 000
	

	ЕСП (единый социальный платёж, 12% от ФОТ)
	
	
	8 340 000
	

	Итого ФОТ с ЕСП, сум/мес
	
	
	77 840 000
	


[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

	Ремонт и оснащение помещения под мед. стандарты
	850 000 000
	Основные средства

	Медицинское оборудование
	900 000 000
	Основные средства

	IT-система учёта пациентов
	90 000 000
	Основные средства

	Лицензирование медицинской деятельности
	60 000 000
	Оборотные средства

	Найм и обучение персонала (буфер на запуск)
	400 000 000
	Оборотные средства

	Страхование профессиональной ответственности (годовая премия)
	100 000 000
	Оборотные средства

	Итого основные средства
	1 840 000 000
	

	Итого оборотные средства
	560 000 000
	

	ИТОГО СМЕТА ПРОЕКТА
	2 400 000 000
	


В этом примере расчётная величина дополнительного финансирования оборотного капитала на выход на мощность равна нулю — стартовых статей ниже (плюс условия кредита: льготный период 6 мес.) достаточно, чтобы денежный поток оставался положительным весь Год 1 без дополнительного пополнения (см. лист «Поток наличности» в Excel).
Структура финансирования
	Источник
	Сумма, сум
	Доля, %

	Банковский кредит
	1 840 000 000
	75,2%

	Собственный капитал инициатора
	608 000 000
	24,8%

	ИТОГО ПОТРЕБНОСТЬ В ФИНАНСИРОВАНИИ
	2 448 000 000
	100%


Условия кредита
	Параметр
	Значение

	Сумма кредита
	1 840 000 000 сум

	Срок
	60 месяцев

	Процентная ставка
	22% годовых

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

	Порядок погашения основного долга
	равными долями после льготного периода

	Разовые сборы (комиссия банка 1,5%, нотариальное оформление залога, страхование залога 1%)
	48 000 000 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

	Приём и консультации
	44%
	126 000 000

	Диагностические услуги
	18%
	51 000 000

	Программы / абонементы
	21%
	60 000 000

	Корпоративные программы для работодателей
	17%
	48 000 000

	ИТОГО ВЫРУЧКА ПРИ ПОЛНОЙ МОЩНОСТИ
	100%
	285 000 000


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

	Сырьё / материалы
	18 000 000
	0%

	Коммунальные услуги
	95 000 000
	80%

	ФОТ и ЕСП производственный
	72 800 000
	100%

	ФОТ и ЕСП административный
	5 040 000
	100%

	Амортизация
	14 416 667
	100%

	Прочие общехозяйственные расходы
	15 500 000
	100%

	ИТОГО ЗАТРАТЫ ПРИ ПОЛНОЙ МОЩНОСТИ
	220 756 667
	


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
	142 500 000
	222 300 000
	285 000 000
	306 145 539

	Чистая прибыль
	−93 490 000
	−24 050 000
	25 933 500
	44 228 717

	Остаток денежных средств на конец периода
	370 426 667
	235 760 000
	255 634 500
	333 416 867


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)
	87,0%

	Постоянные затраты, сум/мес
	183 756 667

	Точка безубыточности по выручке, сум/мес
	211 171 976

	Точка безубыточности, % от проектной мощности
	74,1%


Срок окупаемости и эффективность
Срок окупаемости полной стоимости проекта (2 400 000 000 сум) по чистой прибыли на уровне проектной мощности (≈44 228 717 сум/мес к 12-му месяцу) — около 54 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

	Дефицит квалифицированных врачей нужной специализации
	20%
	4
	0,80
	Конкурентные условия, партнёрства с медицинскими вузами, программы наставничества

	Регуляторные требования и длительные сроки лицензирования
	20%
	4
	0,80
	Заблаговременная подготовка документов, консультации с профильными юристами до старта

	Высокая концентрация конкурентов в крупных городах
	15%
	3
	0,45
	Чёткая специализация и УТП, рассмотрение менее насыщенных районов

	Репутационные риски при врачебных ошибках или жалобах пациентов
	15%
	2
	0,30
	Контроль качества услуг, страхование профессиональной ответственности, прозрачная работа с жалобами

	Рост цен на медицинское оборудование и расходники (валютная составляющая)
	15%
	2
	0,30
	Долгосрочные контракты с поставщиками, частичное резервирование в валюте

	Отток пациентов к медтуризму за рубеж по сложным случаям
	15%
	1
	0,15
	Партнёрства с зарубежными клиниками для сложных случаев, фокус на массовые и профилактические услуги на месте

	ИТОГО
	100%
	
	2,80 из 5
	


Итоговая взвешенная оценка (2,80 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 8 рабочих мест в здравоохранении, расширяет доступ к качественной многопрофильной медицинской помощи и УЗИ-диагностике в растущем спальном районе Ташкента и диверсифицирует выручку между приёмом, диагностикой, абонементами и корпоративными программами.
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