4. Производственный план.
4.1. Сводный сметный расчет
Сводный сметный расчет выполнен проектной лицензированной организацией
	СВОДНЫЙ СМЕТНЫЙ РАСЧЕТ СТОИМОСТИ СТРОИТЕЛЬСТВА

	Наименование работ
	Общая сметная стоимость, тыс. UAH

	1. Подготовительные работы
	 

	1.1. Подготовка территории строительства
	283,03

	1.2. Берегоукрепительные работы
	6 341,70

	2. Основные объекты строительства
	 

	2.1. Гостиница на 120 мест со спортивно-оздоровительным и культурно-развлекательным комплексом площадью 17611 кв. м
	73 291,13

	3. Объекты энергетического хозяйства
	402,10

	4. Объекты транспортного хозяйства и связи
	264,14

	5. Наружные сети и сооружения водоснабжения, канализации, теплоснабжения и газоснабжения
	908,80

	6. Благоустройство и озеленение территории
	1 124,75

	7. Временные здания и сооружения
	1 073,36

	8. Прочие работы и затраты
	617,36

	9. Содержание службы заказчика и авторский надзор
	1 829,12

	10. Проектные и изыскательские работы
	1 360,43

	11. Сметная прибыль
	6 042,26

	12. Средства на покрытие административных расходов строительно-монтажных организаций
	1 508,00

	13. Средства на покрытие риска всех участников строительства
	1 460,78

	14. Средства на покрытие дополнительных затрат, связанных с инфляционными процессами
	3 939,05

	15. Коммунальный налог
	18,57

	ИТОГО без НДС
	100 464,56

	НДС 20%
	20 092,91

	ВСЕГО ПО СВОДНОМУ СМЕТНОМУ РАСЧЕТУ, тыс. UAH
	120 557,47

	Курс USD/UAH
	7,70

	ВСЕГО ПО СВОДНОМУ СМЕТНОМУ РАСЧЕТУ, тыс. USD
	$15 656,81


Проектом предусмотрено оборудование гостиничного комплекса 

	4.2. СМЕТА ОБОРУДОВАНИЯ ГОСТИНИЧНОГО
 КОМПЛЕКСА

	
	

	Наименование
	к-во
	цена, $
	сумма, $

	1. Комплектация номеров
	 
	 
	 

	 - Стандарт, стандарт улучшенный, полулюкс
	49
	$5 000
	$245 000

	 - Люкс, президентский
	10
	$8 000
	$80 000

	Светильники
	 
	 
	$155 000

	Оборудование (телевизоры, холодильники)
	 
	 
	$160 000

	Шторы, покрывала
	 
	 
	$220 000

	Постельное белье
	 
	 
	$100 000

	комплекты санузлов
	 
	 
	$250 000

	Химия
	 
	 
	$15 000

	Канцелярия
	 
	 
	$10 000

	Форма, одежда
	 
	 
	$25 000

	2. Ресторан
	 
	 
	 

	Мебель на 100 посадочных мест
	 
	 
	$250 000

	Оборудование (пищеблок, склады)
	 
	 
	$190 000

	Посуда
	 
	 
	$75 000

	Шторы
	 
	 
	$40 000

	Скатерти, салфетки и напероны
	 
	 
	$30 000

	Закупка продуктов
	 
	 
	$70 000

	3. Бар (всего 3 - по 1 в каждой секции)
	 
	 
	 

	Барная стойка
	1
	$20 000
	$20 000

	Оборудование, комплект
	1
	$40 000
	$40 000

	4. Конференц-зал
	 
	 
	 

	Мебель на 70 посадочных мест
	 
	 
	$40 000

	Оборудование
	 
	 
	$25 000

	5. Бизнес-центр
	 
	 
	 

	5 посадочных мест
	 
	 
	$7 000

	6. Бассейн
	 
	 
	$165 000

	7. SPA
	 
	 
	 

	Мебель - 3 массажных кабинета, солярий, сауна
	 
	 
	$20 000

	Оборудование - 3 массажных кабинета, солярий, сауна
	 
	 
	$40 000

	Сауна
	2
	$30 000
	$60 000

	8. Фитнес
	 
	 
	 

	Мебель
	 
	 
	$20 000

	Снаряды
	 
	 
	$40 000

	9. Офисная часть
	 
	 
	 

	Мебель
	 
	 
	$25 000

	Оборудование
	 
	 
	$20 000

	10. Reception
	 
	 
	 

	Стойка
	1
	$15 000
	$15 000

	11. Программное обеспечение
	 
	 
	$30 000

	12. АТС
	 
	 
	$50 000

	13. Система охраны и сигнализации
	 
	 
	$30 000

	14. Прачечная
	 
	 
	$30 000

	15. Система вентиляции и кондиционирования
	 
	 
	$450 000

	ИТОГО
	 
	 
	$3 042 000


 Смета составлена по укрупненным показателям цен на используемые средства оборудования.

Проектом предусмотрено производство отделочных работ гостиничного комплекса и апартаментов, просчитано исходя из расчета 400 долларов США за кВ метр площади

 Непредвиденные расходы условно приняты из расчета 2 % от стоимости от стоимости проекта.

	ОБЩАЯ СУММА ТРЕБУЕМЫХ КАПИТАЛОВЛОЖЕНИЙ
	

	Наименование
	Сумма, $

	Право застройки, проектирование и согласование проектной документации
	$2 500 000

	Строительные работы 
	$15 656 815

	Отделочные работы гостиничного комплекса и апартаментов (из расчета 400 у.е. за кв. м)
	$5 535 620

	Оборудование гостиницы, ресторана
	$3 042 000

	Непредвиденные расходы, риски (2% от стоимости проекта)
	$534 689

	ИТОГО
	$27 269 123


          4.3. Эксплуатация гостиницы с рестораном и инфраструктурой
 Эксплуатацию гостиницы с рестораном и инфраструктурой (ресторан, СПА-центр, фитнес-центр с бассейнами, косметический и массажный кабинеты) апарт-отеля «Costa Esmeralda» предполагается осуществлять путем самостоятельного управления.

Расчеты и показатели выполнены с привлечением консалтинговой компании по гостиничному бизнесу.

Штатное расписание

	Должность
	Количество
	Оклад
	Сумма

	Дирекция
	 
	 
	 

	Генеральный директор
	1
	3 000
	3 000

	Бухгалтерия
	 
	 
	 

	Главный бухгалтер
	1
	1 500
	1 500

	Бухгалтер
	2
	450
	900

	Тех. отдел
	 
	 
	 

	Главный инженер
	1
	500
	500

	Сотрудник тех. отдела
	3
	250
	750

	Служба безопасности 
	 
	 
	0

	Начальник службы безопасности
	1
	1 000
	1 000

	Охранник
	8
	400
	3 200

	IT отдел
	 
	 
	0

	Системный администратор
	1
	500
	500

	Отдел бронирования
	 
	 
	 

	Менеджер по резервированию, бронированию
	2
	500
	1 000

	Отдел снабжения
	 
	 
	 

	Начальник отдела снабжения
	1
	500
	500

	Сотрудник отдела снабжения
	1
	300
	300

	Администрация (Reception)
	 
	 
	0

	Администратор
	5
	450
	2 250

	Менеджер по работе с клиентами (front office manager)
	1
	500
	500

	АХЧ
	 
	 
	0

	Зав. хоз (Housekeeper)
	1
	700
	700

	Коридорный
	3
	350
	1 050

	Горничная
	6
	300
	1 800

	Уборщица
	7
	250
	1 750

	Дворник
	1
	250
	250

	Консьержка (в корпуса №1 и №2)
	4
	300
	1 200

	Уборщица (в корпуса №1 и №2)
	4
	250
	1 000

	Ресторан
	 
	 
	0

	Директор ресторана
	1
	1 000
	1 000

	Шеф повар
	1
	2 000
	2 000

	Повар горячего цеха
	3
	500
	1 500

	Повар холодного цеха
	3
	350
	1 050

	Помощник повара
	3
	250
	750

	Порт
	4
	250
	1 000

	Закупщик
	1
	300
	300

	Кладовщик
	1
	300
	300

	Администратор
	2
	400
	800

	Бармен
	4
	450
	1 800

	Официант
	10
	250
	2 500

	Служба рум сервис
	 
	 
	0

	Администратор
	1
	300
	300

	Официант
	3
	200
	600

	Лобби бар
	 
	 
	0

	Официант
	2
	250
	500

	Бармен
	2
	350
	700

	Фитнес
	 
	 
	0

	Менеджер по приему (Reception)
	2
	300
	600

	Бармен
	2
	250
	500

	Массажист
	2
	300
	600


	Тренер
	3
	500
	1 500

	СПА
	 
	 
	0

	Менеджер по приему (Reception)
	2
	300
	600

	Косметолог
	1
	400
	400

	Массажист
	2
	300
	600

	Банщик
	1
	350
	350

	Акватерапия
	2
	400
	800

	Прачечная
	 
	 
	0

	Старшая
	1
	400
	400

	Прачка
	3
	300
	900

	ИТОГО
	 
	 
	46 000


Номерной фонд в разрезе стоимости и доходности

	Номерной Фонд
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Наименование номера
	количество номеров
	Цена SNGL
	Цена DBL
	Цена APRT
	Соотношение заполняемости SNGL/DBL
	Средняя стоимость за номер
	Общая стоимость в день
	Общая стоимость в месяц

	Стандарт
	28
	200
	250
	 
	60%
	40%
	220
	6160
	184800

	Стандарт улучшенный
	10
	230
	270
	 
	60%
	40%
	246
	2460
	73800

	Полулюкс
	11
	350
	400
	 
	60%
	40%
	370
	4070
	122100

	Люкс
	8
	 
	 
	500
	 
	 
	500
	4000
	120000

	Президентский
	2
	 
	 
	1000
	 -
	 
	1000
	2000
	60000

	ИТОГО
	59
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	18 690
	560 700

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Доходность гостиницы изложена в графике «Расчет выручки гостиничного комплекса», приложение№1
Выручка сформирована с учетом сезонности, 

в высокий сезон загрузка гостиницы составляет- 95% ( июнь-август для данного региона

В низкий сезон- 35%

Расчет произведен до декабря 2013 года, на 5 лет

В расчете учтены доходы от сопутствующей инфраструктуры: ресторан, рум-сервис,, СПА, конференц-услуги, с учетом сезонности, кроме того доход от управления апартаментами- без учета сезонности.

Выполнен расчет издержек по проекту, подробно изложен в графике «Издержки», приложение№2

5. Маркетинговый план
5.1. Стратегия сбыта жилых и коммерческих площадей
Продажа апартаментов в составе апарт-отеля “Costa Esmeralda” будет начата лишь после завершения строительства.
Элитный характер проекта и небольшое количество апартаментов обуславливают выбор особой стратегии сбыта. Применительно к данному проекту на первоначальном этапе планируется отказаться от массированной рекламной кампании в средствах массовой информации, значительных вложений в медиаканалы и других способов стимулирования продаж, подходящих, скорее, для массового жилья.

Предполагается прибегнуть к более эффективным в данном случае точечному размещению PR-материалов в прессе и сети интернет. Распространение информации о продаже апартаментов будет осуществляться также через прямые контакты с потенциальными покупателями, позволяющие в неформальной обстановке рассказать о преимуществах жилого комплекса. Другим эффективным способом продвижения станет распространение информации о комплексе риелторами агентства недвижимости, входящего в Корпорацию «Атланта», взаимодействие с другими агентствами недвижимости и отдельными риэлторами, работающими на рынке жилья премиум-класса.

Непосредственно перед сдачей апарт-отеля в эксплуатацию предполагается также провести презентацию комплекса, собрав на соответствующем торжественном мероприятии с участием звезд эстрады потенциальных покупателей – бизнесменов, политиков, чиновников. Помимо того, что перечисленные категории являются целевой аудиторией  рекламной и PR- кампаний – они станут источником информации о комплексе для своих знакомых с аналогичным социальным статусом.

Дополнительным каналом распространения информации о продаже апартаментов станут работа входящего в состав комплекса респектабельного ресторана sea view, СПА-центра с бассейнами, фитнес-центра. Посетители смогут оценить выгодное расположение всего комплекса, удобство и его развитую инфраструктуру и станут источником информации о комплексе для своих знакомых.

Информацию о комплексе предполагается распространять не только в Одесском регионе, но и в регионах проживания покупателей курортной недвижимости – Киеве, Днепропетровске, Донецке, а также в крупных российских городах, прежде всего Москве и Санкт-Петербурге. 

	Таблица 5.1.1. Этапы рекламной кампании по про продаже апартаментов в составе апарт-отеля “Costa Esmeralda”

	Этапы
	Действия

	Создание единой концепции рекламной и PR- кампаний.
	Осуществляется на базе проведенных маркетинговых исследований при участии привлеченного к участию в проекте PR-агентства.

	Разработка тематико-финансового плана.
	Составляется службой маркетинга корпорации «Атланта» ежемесячно на каждый следующий месяц.

	Разработка фирменного стиля предприятия, символики и стиля апарт-отеля
	Основные элементы фирменного стиля: товарный знак, логотип, фирменный блок (объединенный в единую композицию товарный знак и логотип) и т.д.

	Разработка плана рекламной кампании
	Выбор конкретных каналов коммуникации, средств массовой информации, определение размера, времени, места и частоты размещения в нём.

	Определение критериев и порядка оценки эффективности рекламной кампании
	Эффективность рекламной кампании в целом и отдельных ее мероприятий определяется по количеству обращений потенциальных клиентов и по количеству продаж.

	Размещение рекламных и PR-материалов, задействование каналов рекламной и PR-коммуникаций
	Задействование каналов рекламной и PR-коммуникаций, размещение рекламных и PR-материалов

	Анализ эффективности рекламы, претест
	Предварительный прогноз эффективности воздействия рекламных и PR-материалов

	Пост-тест
	Контроль эффективности Размещение рекламных и PR-материалов, предназначенный для исследования того, достигнуты ли поставленные цели и какие выводы можно извлечь из проведенной кампании.


Возможность задействовать массированную рекламную кампанию в средствах массовой информации предусматривается только в качестве резервного варианта на случай существенного отставания темпов продаж от плановых показателей по результатам 6 месяцев продаж.

 5.2.План продаж изложен в графике «Продажа апартаментов», приложение №3
Поскольку точно предсказать объемы продаж в каждом месяце невозможно, в качестве расчетного, на основании экспертных мнений и опыта агентства недвижимости Корпорации «Атланта», приводится график, предусматривающий равномерную реализацию апартаментов и мест в паркинге и завершение продаж в течение 12 месяцев после окончания строительства.
Параллельно с реализацией апартаментов будет происходить продажа парковочных мест. 

Следует отметить, что предусмотренное проектом количество апартаментов является оптимальным для  комплекса премиум-класса. С одной стороны, сравнительно небольшое количество апартаментов не требует значительных усилий на сбыт и позволяет сохранить закрытую клубную атмосферу дома. С другой – представлены разнообразные площади и планировки, что позволяет каждому покупателю выбрать оптимальные для себя апартаменты.

С учетом приведенного выше анализа состояния рынка недвижимости, с учетом экспертных мнений, при расчете финансовых показателей проекта стоимость реализации апартаментов определена в сумме  от $3500/кв.м., стоимость машиноместа в паркинге – в сумме $30 000.  Предусмотрен рост цены кВ м ль $3 500 до $ 3800 в течение 12 месяцев равномерно.
По экспертным оценкам стоимость затрат на проведение рекламной кампании и кампании PR и оплату услуг риэлторских фирм составляет порядка 3 % от ежемесячного объема продаж.
4.  Production plan.
4.1. Summary estimate 

Summary estimate is performed by the design licensed organisation
	SUMMARY COST ESTIMATE  

	Appellation of project
	budgeted value, taus. UAH

	1. Site preparation
	 

	1.1. Pioneering
	283,03

	1.2. Shore protection
	6 341,70

	2. Basic constructional project
	 

	2.1. Hotel for 120 places with a sports and cultural-entertaining complex, the area is 17611 sq. m

	73 291,13

	3. Energy economy facilities
	402,10

	4. Transportation and binding facilities
	264,14

	5. Out-door plumbing system, heating and gas transmission network
	908,80

	6. Landscaping and site finishing
	1 124,75

	7. Temporary establishments
	1 073,36

	8. Other projects and costs
	617,36

	9. Content of customer’s work and field supervision
	1 829,12

	10. Design and survey work
	1 360,43

	11. Profit of payments
	6 042,26

	12. Funds to cover administrative less of construction and erection organizations
	1 508,00

	13. Funds to cover the risk of all partner of construction
	1 460,78

	14. Funds to cover incremental costs of   inflationary developments
	3 939,05

	15. Rate
	18,57

	SUM-TOTAL without VAT
	100 464,56

	VAT 20%
	20 092,91

	TOTAL  by SUMMARY ESTIMATE  , taus. UAH
	120 557,47

	Course USD/UAH
	7,70

	TOTAL  by SUMMARY ESTIMATE  , taus. USD
	$15 656,81


The project provides the equipment of hotel complex 
	4.2. THE ESTIMATE OF THE HOTEL COMPLEX EQUIPMENT   
	
	

	Name
	number
	price, $
	sum, $

	1. Complete set of hotel accommodations
	 
	 
	 

	 - Standart, standard improved, semilux room
	49
	$5 000
	$245 000

	 - suite room, presidential suite
	10
	$8 000
	$80 000

	Lamps
	 
	 
	$155 000

	Equipment (TVs, refrigerators)
	 
	 
	$160 000

	Curtains, coverlets
	 
	 
	$220 000

	Bed-clothes
	 
	 
	$100 000

	Complete sets of bathrooms
	 
	 
	$250 000

	Household products
	 
	 
	$15 000

	Office
	 
	 
	$10 000

	Form, clothes
	 
	 
	$25 000

	2. Restaurant
	 
	 
	 

	Furniture with 100 seating capacities
	 
	 
	$250 000

	Equipment (food unit, warehouses)
	 
	 
	$190 000

	Dishes
	 
	 
	$75 000

	Curtains
	 
	 
	$40 000

	Cloths, napkins и напероны
	 
	 
	$30 000

	Purchase of products
	 
	 
	$70 000

	3. Bar (only 3 - by 1 in each section)
	 
	 
	 

	Bar rack
	1
	$20 000
	$20 000

	Equipment, complete set
	1
	$40 000
	$40 000

	4. Conference hall
	 
	 
	 

	Furniture with 70 seating capacities
	 
	 
	$40 000

	Equipment
	 
	 
	$25 000

	5. Business centre
	 
	 
	 

	5 seating capacities
	 
	 
	$7 000

	6. Pool
	 
	 
	$165 000

	7. SPA
	 
	 
	 

	Furniture - 3 massage offices, sun deck, sauna
	 
	 
	$20 000

	Equipment - 3 massage offices, sun deck, sauna
	 
	 
	$40 000

	Sauna
	2
	$30 000
	$60 000

	8. Fitness
	 
	 
	 

	Furniture
	 
	 
	$20 000

	Apparatus
	 
	 
	$40 000

	9. Office part
	 
	 
	 

	Furniture
	 
	 
	$25 000

	Equipment
	 
	 
	$20 000

	10. Reception
	 
	 
	 

	Rack
	1
	$15 000
	$15 000

	11. Software
	 
	 
	$30 000

	12. АТS
	 
	 
	$50 000

	13. Protective service and alarm system
	 
	 
	$30 000

	14. Laundry
	 
	 
	$30 000

	15. Ventilation and air conditioning system
	 
	 
	$450 000

	TOTAL
	 
	 
	$3 042 000


The estimate is permormed after the integrated indicators of the prices for used items of the equipment.
The project provides manufacture of painting and decorating the hotel complex and apartments, it is estimated on the basis of 400 USD for sq.m. of the area 
Contingencies are conditionally accepted at calculation of 2 % from the project cost. 
	TOTAL FUNDS USED
	

	Name
	Sum, $

	Building right, designing and coordination of the design documentation
	$2 500 000

	Building and construction work
	$15 656 815

	Finishing work in the hotel complex and appartaments (on the basis of 400 USD per sq. m.)
	$5 535 620

	The equipment of hotel, restaurant
	$3 042 000

	Contingencies, risks (2 % from project cost)
	$534 689

	TOTAL
	$27 269 123


          4.3. Hotel operation with restaurant and an infrastructure
It is supposed to put hotel operation with restaurant and an infrastructure (restaurant, Spa-CENTER, fitness centre with pools, cosmetic and massage offices) of apart-hotel «Costa Esmeralda» in force by an independent management.
Accounts and readings are performed with attraction the consulting hotel business company.
Establishment
	Position
	Number
	Salary
	Sum

	Management
	 
	 
	 

	General director
	1
	3 000
	3 000

	Accounts department
	 
	 
	 

	Chief Accountants
	1
	1 500
	1 500

	Bookkeper
	2
	450
	900

	Technological Department
	 
	 
	 

	Chief engineer
	1
	500
	500

	Employee of the Technological Department
	3
	250
	750

	Security service 
	 
	 
	0

	Chief of security service
	1
	1 000
	1 000

	Security guard
	8
	400
	3 200

	IT Department
	 
	 
	0

	System administrator
	1
	500
	500

	Booking department
	 
	 
	 

	Manager on reservation, booking
	2
	500
	1 000

	Supply department
	 
	 
	 

	Chief of the Supply Department
	1
	500
	500

	Employee of the Supply Department
	1
	300
	300

	Administration (Reception)
	 
	 
	0

	Manager
	5
	450
	2 250

	Customer manager (front office manager)
	1
	500
	500

	АХЧ
	 
	 
	0

	Office Manager (Housekeeper)
	1
	700
	700

	Boots
	3
	350
	1 050

	Chambermaid
	6
	300
	1 800

	Scrub-woman
	7
	250
	1 750

	Yard-keeper
	1
	250
	250

	Concierge (in blocks №1 и №2)
	4
	300
	1 200

	Scrub-woman (in blocks №1 и №2)
	4
	250
	1 000

	Restaurant
	 
	 
	0

	Director of restaurant
	1
	1 000
	1 000

	Executive chef
	1
	2 000
	2 000

	Cook of the hot shop
	3
	500
	1 500

	Cook of the cold shop
	3
	350
	1 050

	Kitchen hand
	3
	250
	750

	Port
	4
	250
	1 000

	Purchaser
	1
	300
	300

	Storekeeper
	1
	300
	300

	Manager
	2
	400
	800

	Barman
	4
	450
	1 800

	Waiter
	10
	250
	2 500

	Room service
	 
	 
	0

	Manager
	1
	300
	300

	Waiter
	3
	200
	600

	Lobby bar
	 
	 
	0

	Waiter
	2
	250
	500

	Barman
	2
	350
	700

	Fitness
	 
	 
	0

	Manager (Reception)
	2
	300
	600

	Barman
	2
	250
	500

	Massage therapist
	2
	300
	600

	Trainer
	3
	500
	1 500

	SPА
	 
	 
	0

	Manager (Reception)
	2
	300
	600

	Cosmetician
	1
	400
	400

	Massage therapist
	2
	300
	600

	Bathhouse attendant
	1
	350
	350

	Aquotherapy
	2
	400
	800

	Laundry
	 
	 
	0

	Senior
	1
	400
	400

	Laundress
	3
	300
	900

	TOTAL
	 
	 
	46 000


Hotel room capacity by purchase and profitability
	Hotel room capacity
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Name of a good
	Quantity of rooms
	Price SNGL
	Price DBL
	Price APRT
	Parity of fillability SNGL/DBL
	Average cost for a room
	Total cost per day
	Total cost per month

	Standart
	28
	200
	250
	 
	60%
	40%
	220
	6160
	184800

	Standard improved
	10
	230
	270
	 
	60%
	40%
	246
	2460
	73800

	Semilux room
	11
	350
	400
	 
	60%
	40%
	370
	4070
	122100

	Suite room
	8
	 
	 
	500
	 
	 
	500
	4000
	120000

	Presidential suite
	2
	 
	 
	1000
	 -
	 
	1000
	2000
	60000

	TOTAL
	59
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	18 690
	560 700

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Profitableness of the hotel is described in the map «Account of income from the hotel complex», schedule №1
Income is formed considered seasons, during high season hotel occupancy is 95 % (June-August for this region). 
During low season - of 35 %.
Calculation is done till December, 2013, for 5 years.
Incomes of accompanying infrastructure are considered in calculation: restaurant, room-service, Spa, conference services, paying attention to seasons, and income from hotel management - without considering seasons.
Calculation of the project costs is performed, and it is described in the map "Costs" in detail, schedule №2.
5. marketing plan
5.1. Strategy of sale of living and commercial areas
Apartments sale as a part of the apart-hotel “Costa Esmeralda” will be begun only after ending the building.
Elite character of the project and bit apartments cause a choice of special sale strategy. As for this project at first we plan to refuse the massed advertising campaign in mass media, big investments in media channels and other ways of sales stimulation, which are better for large scale housing.
It is supposed to take refuge in more effective in this case location PR-materials in press and network. Distribution of the information about apartments sale will be put through direct contacts with potential buyers, allowing to tell about advantages of residential estate in informal conditions. Distribution the information about the complex by brokers of Real Estate Agency, which is a part of Corporation "Atlanta", interaction with other Real Estate Agencies and separate realtors working in the market of premium-class housing becomes other effective way of advancement. 
Directly before substantial completion of the apart-hotel it is supposed to make also a complex presentation, having on such festive occasion with participation of Popstars potential buyers - businesspersons, politicians, officials. Furthermore, these categories are target audience of the advertising and PR - campaigns – they will become a source of  information about a complex for familiar with the similar social status.
The additional channel of distribution the information about apartment’s sale wil be the job of that one who is in compound of the complex of respectable restaurant sea view, Spa-CENTER with pools, fitness centre. Visitors can estimate a favourable arrangement of all complex, convenience and its developed infrastructure and become a source of the information about the complex for their acquaintances.
The information about the complex is supposed to be extended not only in Odessa region, but also in regions where the buyers of the resort real estate live - Kiev, Dnepropetrovsk, Donetsk, and also in large Russian cities, first of all Moscow and St.-Petersburg. 
	Table 5.1.1. Steps of the advertising campaign on sale the apartments as a part of apart-hotel “Costa Esmeralda”

	Steps
	Actions

	Formation single conception of advertising and PR-campaign.
	It is performed on the basis of marketing researches with the assistance of the PR-agency in the project.


	Formulation financing plan.
	It is made by marketing service of corporation "Atlanta" every month.
.

	Formulation corporate style, symbolism and style of apart-hotel
	Basic elements of the corporate style: trade mark, logo, firm block (the trade mark united in consistent composition with logo) etc.


	Formation of a plan of advertising campaign
	Choice of concrete channels of communications, mass media, sizing, determination of times, place and frequency of positioning in it.


	  Application of criteria and order an estimation of efficiency an advertising campaign
	Efficiency of an advertising campaign as a whole and its separate actions is defined by quantity of references of potential clients and by quantity of sales.


	Advertisement and PR-positioning, advertising and PR-communication channels’ involvement
	Involvement of advertising and PR-communications’ channels, advertising and PR-materials positioning


	Copy testing,  pretest
	The preliminary forecast of efficiency of advertising and PR-materials influence


	Poat-test
	The control of efficiency. The control of efficiency Placing Advertising and PR-materials positioning, intended for researching objects in view and what conclusions are reached and possible to take from the conducted campaign.


Possibility to involve the massed advertising campaign in mass media is provided only as a reserve variant on a case of essential backlog of sales rates from planned targets by results of 6 months of sales.
5.2. Sales plan is in the map «Sale of apartments», the application №3
As it is impossible to predict precisely sales volumes every month, as settlement, on the basis of expert opinions and experience of real estate agency of Corporation "Atlanta", the schedule providing uniform realisation of apartments and places on parking and ending of sales within 12 months after the termination of building is resulted.
There will be a sale of parking places in parallel to realisation of apartments. 
It is necessary to notice, that the quantity of apartments provided by the project is optimum for a premium-class complex. On the one hand, rather small amount of apartments does not demand considerable efforts to sale and allows saving the closed club atmosphere at home. On the other hand - the various areas and lay-out which allow each buyer to choose optimum apartments for itself are presented.
Taking the above mentioned into consideration, the cost of realisation of apartments is defined in the amount of 3500$/sq.m., cost parking stalls on parking - in the amount of $30 000. Price growth is provided кВ m ль $3 500 to $3800 within 12 months in regular intervals.
The cost of expenses for advertising and PR-campaign and agency fee makes about 3 % from monthly sales volume by expert estimations.
