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Этажи Девелопмент — крупнейшая консалтинговая 
компания для застройщиков в РФ и СНГ.
Профиль компании — продажи, маркетинг и консалтинг, 
создание ликвидного продукта, а также подбор земельных 
участков под строительство и финансирование.



Ключевые параметры best use

Локация Конкуренция Финансы и будущая 
концепция

Оптимальная концепция проекта

● Финансовое моделирование
● Стратегия продукта

● Контекст рынка
● Ценовые стратегии и концепции
● Белые пятна

● Ограничения участка
● Сильные стороны
● Существующая инфраструктура



Стандарты проведения best use

1 Полевое исследование — выезд на площадку, 
осмотр локации, посещение проектов конкурентов 
и встреча с экспертами

Кабинетное исследование — сбор и анализ больших 
массивов данных о рынке, подведение итогов и выводы

Формирование первых гипотез, обсуждение с командой, 
выбор генеральных гипотез продукта 

Создание концепции и стратегии продукта, просчёт фин. модели

2

3

4



Строим 
ситуационный план — 
положение участка 
относительно 
города и основных точек 
притяжения
центр, рекреация, 
производства и другое

Шаг 1. Работа с локацией

Определяем 
психологические границы — 
народные топонимы, 
крупные магистрали, 
реки, ж/д пути

Строим карты — 
транспортная доступность, 
инфраструктура, 
конкуренты



Шаг 2. Данные против интуиции

Набор минимальных данных, которые мы 
оцениваем:

Разрез спроса по типам квартир
Темпы продаж по конкурентам и в рынке
Цены сделок и на полке — анализ и сравнение
Доля ипотеки и рассрочки

Набор минимальных данных, которые мы оцениваем:

Разрез спроса 
по типам квартир

1

Темпы продаж
по конкурентам на рынке

2

Цены сделок и на полке—
анализ и сравнение

3

Доля ипотеки и рассрочки

4

Эконом-класс Комфорт-класс Бизнес-класс



Шаг 3. Построение фин. модели

Строим фин.модель 
на основе минимум 
2 сценариев продукта

● Учитываем 
график продаж, 
динамику выбытия
по рынку

● Ориентируемся
на конкурентов



Шаг 4. Упаковка концепции

Инвестор / девелопер

Понимает 
все возможности,
риски и доходность

Покупатель

Описание целей и мотивов
покупки, обязательных
атрибутов

Отдел продаж

Понимает какой продукт
продает, в чем его ценность
для покупателя



Типичные ошибки best use

Неправильно Правильно

Игнорирование ограничений локации

Анализ конкурентов «на глаз»

Копирование конкурентов

Отсутствие финмодели

Недооценка инфраструктуры

Игнорирование трендов

Переоценка платёжеспособности

1.

2.

3.

4.

5.

6.

7.

Узнать, как избежать:
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