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Что такое сервисные апартаменты? 

Полноценные 
апартаменты, 
готовые к 
проживанию. 
Средний срок 
размещения – 
от месяца до 1 
года. 



Что такое сервисные апартаменты? 

Сервисные 
апартаменты – 
наиболее 
быстро 
развивающийся 
сектор 
размещения 



Что такое сервисные апартаменты? 

Москва 
испытывает 
дефицит 
сервисных 
апартаментов 



1. Месторасположение  

2. Планировка апартаментов  - ориентация на потенциальных клиентов 

3. Планирование бизнес процессов для службы сервиса  

        и технической поддержки Клиенты  
Сервисных апартаментов 

Как управлять продуктом? 

Формирование 
продукта 
сервисных 
апартаментов – 
ответственный 
подход 

Что нужно учитывать при формировании продукта  
сервисных апартаментов? 



Как управлять продуктом? 

Гибкий продукт 
– ориентация 
на рынок и 
клиентов 

Рынок нормально 
растет 

Рынок переживает 
кризис  

Максимизация цены 

Сроки менее 1 года 

Список дополнительных 
платных услуг 

Широкий сегмент гостей – 
от корпоративных до 

индивидуальных туристов 

Сроки 1 год и более 

Минимизация цены 

Минимизация расходной 
части 

Оптимальный баланс 
долгосрочных и 

краткосрочных клиентов 

Максимизация прибыли 

Сервисные апартаменты 



Бизнес 
сервисных 
апартаментов – 
новый 
инвестиционный 
продукт 

Как управлять продуктом? 

Рынок нормально 
растет 

Рынок переживает 
кризис  

Продажа бизнеса целиком 

Продажа поквартирно 

Инвестиционный продукт  
Сервисные апартаменты 

Продажа поэтажно 

Высокодоходный бизнес 
сегмента средств 

размещения  Диверсификация 
продукта в доходный 

дом.  
Сниженная доходность и 

практически нулевая 
расходная часть 

позволит пережить 
кризис рынка 

Высокая гибкость позволить получить 
максимальную прибыль 



Как распределяются доходы? 

Оператор 
заинтересован в 
максимизации  
выручки и  
минимизации  
расходной части 

5% от выручки 

Расходы 
• оплата работы сотрудников 
• техническая поддержка 
• маркетинговый бюджет 
• фонды на ремонт, юр.расходы и пр. 
• комиссионные вознаграждения сторонних  
   агентств 
• оплата услуг сторонних организаций  
   (такси, экскурсии, пр.) 

10% от прибыли 



Пример финансового расчета проекта люкс класса 



Пример финансового расчета проекта люкс класса 



Пример финансового расчета проекта люкс класса 



Пример: сервисные апартаменты на Никитском Бульваре 

Минимум 
сервиса – 
максимум 
прибыли 

Количество апартаментов 13 

Вид договора доверительное управление 

Дата начала проекта 1 июня 2016 

Целевая аудитория Корпоративный сектор 

Ожидаемая доходность 13-15% годовых 



Пример: сервисные апартаменты на Никитском Бульваре 

Гибкий продукт 
– ориентация 
на рынок и 
клиентов 



Сервисные апартаменты – большие перспективы! 

Карине Шмарева 
Генеральный директор  
Intermark Hospitality 
shmaryova@intermarksa.ru 
8 916 212 56 56 
8 495 22 189 22  
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