
Отчет Планирую
реализовать

инвестиционный проект по
строительству цементного
завода на о.Сахалин для
производства цемента

марок от М300 до М700. До
70% производимой
продукции будет

отправляться морским



транспортом в другие
регионы Дальнего Востока

России или на экспорт.
Исходное сырье (глины,

известь, опоки) имеются.
Надо подобрать

оптимальный для
размещения завода

земельный участок с учетом
необходимости подведения

инфраструктуры и
определить логистику.

Также требуется рассчитать
возможность применения

мер государственной
поддержки для этого

проекта.
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Анализ рынка

Scope, методология и источники

Цель анализа — определить объем, структуру и перспективы рынка цемента (марки
М300–М700)  в  Сахалинской  области  с  учетом ориентации  до  70% продукции  на
морской  экспорт  в  регионы  Дальнего  Востока  и  за  рубеж,  а  также  оценить
оптимальное размещение завода, логистику и возможности господдержки.

Границы анализа:
— География: Сахалинская область (основная локация завода), регионы Дальнего
Востока  РФ (Камчатка,  Приморье,  Хабаровский  край,  Амурская  область,  Якутия),
экспортные направления (страны АТР).
— Время: 2023–2029 (факт и прогноз).
— Продукты: цемент М300–М700, преимущественно портландцемент.
— Целевые сегменты: строительные компании, инфраструктурные проекты, оптовые
дистрибьюторы, экспортные трейдеры.

Методология: комбинированный подход top-down (анализ макрорынка и спроса в
регионе и на Дальнем Востоке) и bottom-up (расчет по мощности завода, проектам и
логистике).  Использованы открытые данные (госстатистика,  отраслевые порталы,
региональные инвестиционные проекты, экспертные оценки), а также сведения из
RAG базы и актуальных новостей.

Ключевые допущения:
— Спрос на цемент в регионе будет расти вслед за строительством инфраструктуры
и жилья.
— Доля импорта и межрегиональных поставок сохранится на уровне 20–30% для
ДФО.
— Морская логистика — основной канал экспорта и межрегиональных поставок.
— Санкционные ограничения ограничивают импорт оборудования, но стимулируют
импортозамещение.

Разграничение: конкуренты — действующие и проектируемые цементные заводы
ДФО и Сибири; заказчики — строительные и инфраструктурные компании, оптовики,
экспортные трейдеры.

Резюме показателей за 3–5 лет и прогноз

— Мощность нового завода: 700 тыс. тонн/год (запуск — 2025–2026).
— Потребность Сахалинской области: к 2030 году — около 1 млн тонн цемента в
год.
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— Дальний Восток: совокупный спрос — 2,5–3 млн тонн/год, включая Камчатку (100
тыс. тонн/год), Приморье, Хабаровский край и Якутия.
— Экспортный потенциал: до 30% продукции может быть реализовано на внешних
рынках (Китай, Корея, Япония, АТР).
— Инвестиции: 12–14 млрд руб. (капитальные вложения).
— Рабочие места: 500–600.
—  Сценарии  развития:  базовый  —  выход  на  проектную  мощность  к  2027,
оптимистичный  —  расширение  экспорта,  пессимистичный  —  замедление  из-за
логистики или санкций.
— Международные тренды: в мире спрос на цемент стагнирует, но в РФ и ДФО
ожидается рост за счет инфраструктурных проектов и импортозамещения.

Размер рынка и сегментация

— TAM (Total Addressable Market): 1,5–2 млн тонн/год (весь ДФО).
— SAM (Serviceable Available Market): 700–900 тыс. тонн/год (Сахалин + морские
поставки на Камчатку, Курилы, Приморье).
—  SOM  (Serviceable  Obtainable  Market):  500–700  тыс.  тонн/год  (доля  нового
завода при полной загрузке).
—  Сегментация  по  продуктам:  М300–М700,  в  т.ч.  сульфатостойкий,
гидротехнический,  тампонажный  цемент.
— Каналы:  прямые продажи строительным компаниям, оптовикам, экспорт через
порты.
— Регионы: Сахалин (30–40%), Камчатка (10–15%), Приморье и Хабаровский край
(20–30%), экспорт (20–30%).
— Целевые группы: девелоперы, инфраструктурные подрядчики, дистрибьюторы,
экспортные трейдеры.
— Сезонность: пик спроса — май–октябрь (строительный сезон).

Участники рынка

— Регуляторы: Минпромторг РФ, Минстрой РФ, Правительство Сахалинской области,
Росприроднадзор.
— Ассоциации: Союз производителей цемента («СОЮЗЦЕМЕНТ»), Российский союз
строителей.
—  Поставщики:  производители  оборудования  (частично  импорт),  логистические
компании  (АО  «Камчатское  морское  пароходство»,  местные  автотранспортные
компании).
—  Партнеры:  управляющая  компания  ТОР  «Южная»  (ООО  «КРДВ  Сахалин  и
Курилы»).
—  Международные  организации:  при  экспорте  —  таможенные  и
сертификационные  органы  стран  АТР.

Клиенты
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—  Целевые  аудитории:  строительные  компании  (жилищное  и  промышленное
строительство),  инфраструктурные  подрядчики,  оптовые  дистрибьюторы,
экспортные  трейдеры.
— Проблемы:  перебои с  поставками с  материка,  высокая  стоимость  логистики,
нестабильность цен, дефицит высокопрочного цемента.
— Цели: стабильные поставки, конкурентная цена, качество и соответствие ГОСТ.
—  Критерии  выбора:  цена,  сроки  поставки,  качество,  упаковка
(тарированный/навал),  сервис.
— Инсайты:  высокий спрос на сульфатостойкий и гидротехнический цемент для
инфраструктурных объектов и портов.

Supply-side и value chain

—  Структура  себестоимости:  сырье  (глина,  известняк,  опока  —  локально),
энергоносители,  транспортировка,  упаковка,  персонал,  амортизация  оборудования.
— Ключевые затраты: логистика (особенно морская), энергоносители, импортное
оборудование (санкционные риски).
— Цепочка создания стоимости: добыча сырья — производство клинкера — помол
и фасовка — хранение — отгрузка — логистика — доставка клиенту.
—  Узкие  места:  портовая  инфраструктура  (перевалка  цемента  и  клинкера),
сезонность морских перевозок, ограничения по мощности портов.

Конкурентный ландшафт

— Ключевые игроки:
— ООО «Сахалинский цемент» (проектируемый завод, Сахалин, РФ).
— АО «Спасскцемент» (Приморский край, РФ, входит в «Востокцемент»).
— ОАО «Теплоозерский цементный завод» (ЕАО, РФ).
—  Импортные  поставщики  (Китай,  Корея,  Казахстан  —  под  санкционными
ограничениями).
— Мелкие региональные производители и дистрибьюторы.

— Продуктовые линейки: портландцемент (М400, М500, М700), сульфатостойкий,
гидротехнический, тампонажный цемент.
— Цены: 7 000–11 000 руб./тн (2023–2024, в зависимости от марки и логистики).
— Каналы: прямые контракты, тендеры, оптовые продажи, экспорт.
— Позиционирование: локальный производитель с минимальными логистическими
издержками для Сахалина и ДФО.

Таблица 1. Функции × Цена/Сервис

«`html

Игрок Марки
цемента

Цена,
руб./тн

Сроки
поставки Упаковка Логистика
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Сахалинский
цемент (проект)

М400–М700 8 000–10
000

1–3 дня Мешки,
навал

Морской,
авто

Спасскцемент М400–М550 7 500–9
500

7–14 дней Мешки,
биг-бэг

Морской,
ж/д

Теплоозерский
цемент

М400–М500 8 000–10
000

10–20 дней Мешки,
навал

Ж/д, авто

Импорт (Китай) М400–М500 9 000–11
000

20–40 дней Навал Морской

Региональные
дистрибьюторы

М400–М500 9 500–12
000

3–7 дней Мешки Авто

«`

Цены и готовность платить

— Диапазоны цен:  7  000–12  000  руб./тн  (зависит  от  марки,  объема,  упаковки,
логистики).
—  Модели  монетизации:  прямые  продажи,  долгосрочные  контракты,  тендеры,
экспортные сделки.
—  Чувствительность:  высокая  —  строительные  компании  и  подрядчики
ориентируются  на  стоимость  логистики  и  стабильность  поставок.
—  Сегменты:  крупные  застройщики  (опт),  малые  подрядчики  (мелкий  опт),
экспортные  трейдеры  (контракты).

Таблица 2. Ценовые диапазоны × Сегменты × Модель оплаты

«`html

Сегмент Диапазон цен, руб./тн Модель оплаты

Крупные застройщики 7 000–9 000 Долгосрочный контракт, отсрочка

Малые подрядчики 9 000–11 000 Предоплата, постоплата

Экспортные трейдеры 8 000–10 000 Аккредитив, предоплата

«`

Регуляторные и технологические факторы

— Документы:  ГОСТ 31108-2020 (цементы),  СанПиН, лицензии на добычу сырья,
разрешения на строительство, экологические согласования.
—  Лицензии:  на  добычу  глины,  известняка,  опоки  (уже  получены  для  ряда
проектов).
— Сертификация: обязательна для всех марок цемента, особенно при экспорте.
—  Технологии:  современные  линии  сухого  способа,  энергоэффективные  печи,
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автоматизация фасовки.
— Импортозамещение: приоритет — российское оборудование, но часть позиций
(печи, мельницы) может быть импортной (риски санкций).
— Истории успеха: запуск новых заводов в ДФО позволил снизить зависимость от
импорта и межрегиональных поставок.

Государственная поддержка и программы

—  Федеральные  меры:  субсидии  на  инфраструктуру,  налоговые  льготы  (ТОР
«Южная»),  ускоренное  оформление  разрешений,  льготное  финансирование  (ФРП,
ВЭБ.РФ).
— Региональные меры:  компенсация части затрат на логистику, подключение к
сетям, содействие в подборе участка.
— Условия:  статус резидента ТОР, инвестиции от 10 млн руб., создание рабочих
мест, локализация производства.
— Примеры: проекты в Смирныховском районе и вблизи Победино уже включены в
перечень приоритетных и получают поддержку.

Каналы продвижения и коммуникаций

— B2B: отраслевые выставки, прямые переговоры, тендерные площадки, отраслевые
СМИ.
— B2C: ограниченно — через дилеров и строительные рынки.
— B2G: участие в госзакупках, инфраструктурных тендерах.
—  Рекомендованный  медиамикс:  отраслевые  порталы,  деловые  мероприятия,
личные встречи, онлайн-каталоги.

Таблица 3. Канал × Цель × Метрики

«`html
Канал Цель Метрики

Отраслевые выставки Лидогенерация, PR Кол-во контактов, заявок

Тендерные площадки Продажи B2B/B2G Кол-во выигранных тендеров

Деловые СМИ и порталы Узнаваемость Охват, цитируемость

Страница 8 из 37



Онлайн-каталоги

Завод/Поставщик Удовлетворенность (шкала 1-10) Преимущества Недостатки

Спасскцемент (Приморье) 8 Качество, стабильные поставки, широкий ассортимент Дорогая доставка, риски в пиковый сезон

Теплоозерский завод (Амурская обл.) 7 Хорошее качество, надёжная фасовка, поддержка логистики Ограниченный ассортимент марок, сроки доставки

Цементные заводы Китая 6 Конкурентная цена, иногда — крупные партии Качество нестабильно, высокий логистический риск, не всегда быстрые
поставки

5. Наиболее частые жалобы или проблемы
— Сбои и задержки морских перевозок из-за нехватки свободных мощностей портов и судов.
— Рост стоимости доставки — в некоторые сезоны она превышает стоимость самого цемента.
— Проблемы с перевалкой навального клинкера: логистические ограничения, отказ портов в приеме мелких навальных партий.
— Периодический дефицит на рынке в сезон из-за несогласованных поставок.
6. Наиболее ценные аспекты для клиентов
— Строгое соблюдение сроков поставки и прозрачная логистика.
— Возможность получения цемента любой требуемой марки (от М300 до М700).
— Удобная фасовка (МКР 1,5 т, влагозащищённые мешки).
— Гарантированная свежесть продукции, что особенно важно для крупных строительных подрядчиков.
— Долгосрочные партнерские отношения с поставщиком, гарантирующие бесперебойные отгрузки.
7. Тенденции удовлетворенности за последние 1–2 года
— Незначительный рост удовлетворенности благодаря увеличению собственных производств на Дальнем Востоке и снижению зависимости от материковых поставок, но уровень проблем с логистикой
сохраняется.
— Внедрение новых пакетов поддержек через ТОР (территории опережающего развития) способствует улучшению условий для крупных клиентов.
— Высокая волатильность цен на логистические услуги сохраняет нестабильность среди клиентов, особенно во время пикового спроса.
8. Рекомендации по повышению удовлетворенности в нише
— Выбор земельного участка: приоритет — близость к глубоководным портам (Корсаков, Холмск) и к месторождениям сырья (Шебунинское, Гомонское). Это снизит стоимость логистики сырья и
готового продукта.
— Инвестиции в собственный терминал или долю в инфраструктуре порта для сокращения логистических издержек и гарантии места для погрузки/разгрузки.
— Максимальная гибкость упаковки: расширение ассортимента фасовки (мешки 50 кг, биг-бэги, навал) для разных клиентов.
— Внедрение цифрового сервиса отслеживания поставок и прозрачной коммуникации с клиентами о статусе доставки.
— Дифференциация ассортимента: расширение линейки специализированного цемента (сульфатостойкий, тампонажный и т.д.).
— Использование мер господдержки: оформление статуса резидента ТОР «Южная», участие в субсидиях на инфраструктуру, получение налоговых льгот, доступа к программам по льготному
кредитованию и т.д..
Возможности применения гос. поддержки
— Поддержка инвестиционных проектов на площадке ТОР «Южная»: налоговые льготы, субсидирование инвестиций в инфраструктуру, предоставление земли по пониженным ставкам.
— Государственные программы поддержки логистических коридоров и экспорта.
Инфраструктурные требования к площадке
— Близость к глубоководному порту, ж/д подъездные пути, свободная площадь не менее 50–70 га под основное производство, склады и логистические мощности.
— Возможность развития собственной энергостанции/подключения к базовой электросети с резервом мощности.
Этот анализ опирается на рынок цементной отрасли на Дальнем Востоке России и тенденции его развития за последние годы.

Основные тенденции и изменения в поведении потребителей
Основные тенденции и изменения в поведении потребителей цемента на Дальнем Востоке России и Сахалине:
1. Рост спроса на местный цемент
В последние годы фиксируется существенный рост потребности в строительных материалах, особенно на фоне программ жилищного и инфраструктурного строительства в регионе. Потребители и
подрядчики в первую очередь ориентируются на локального производителя из-за наличия проблем и задержек с завозом цемента с материка, что влияет на сроки реализации проектов. В результате
спрос значительно превышает возможности нынешних операторов, а дефицит приводит к скачкам цен и проблемам качества.
Для маркетинговой стратегии: выделяйте надежность поставок, постоянство качества, возможность экстренного реагирования на всплеск спроса и акцентируйте локальность производства.
2. Увеличение требований к ассортименту и качеству продукции
Потребители требуют широкий подбор марок (от М300 до М700), включая специализированные (например, сульфатостойкий или тампонажный цемент для строительства причалов и обустройства
скважин). Растет важность качества и свежести цемента, поскольку сырье должно соответствовать строго определенным строительным и климатическим условиям.
Для маркетинговой стратегии: предлагайте линейку продукций под разные задачи, гарантируйте стабильные лабораторные испытания партии и техническое сопровождение клиентов.
3. Предпочтение быстрой и пакетированной логистики
Потребители ценят удобство и скорость доставки, распространено использование влагонепроницаемых биг-бэгов (по 1,5 т) и оперативная доставка даже в труднодоступные районы. Операторы услуг
часто берут на себя сопровождение продукции со склада до конечного потребителя, оперативно отгружая цемент небольшими, но частыми партиями для сохранения свежести материала.
Для маркетинговой стратегии: создайте прозрачную и гибкую логистическую модель — услуги door-to-door, грузоперевозки под заказ, многоуровневая упаковка и отслеживание маршрутных сроков.
4. Чувствительность к цене и затратам на логистику
Издержки конечного потребителя существенно зависят от стоимости морской и последующей логистики по региону; перевалка клинкера дороже и проблематичнее, чем готового цемента, порты
перегружены экспортом угля, а железнодорожная доставка используется только в некоторых направлениях.
Для маркетинговой стратегии: демонстрируйте экономию на цене за счет оптимизации маршрутов, заключайте контракты на год с фиксированной ставкой и делайте акцент на предсказуемости
расходов и минимизации задержек.
5. Влияние импортного цемента и региональных программ поддержки
Существует угроза демпинга со стороны импортного цемента (из стран СНГ и Китая), что оказывает давление на местных производителей. В регионах ДФО завозимый цемент может быть конкурентом
по цене, но часто уступает по качеству и свежести. Основные покупатели отдают предпочтение локальной продукции при наличии оргподдержки со стороны региона (льготы, компенсации затрат на
инфраструктуру, преференции ТОР).
Для маркетинговой стратегии: используйте механизмы государственной поддержки (ТОР, субсидии на инфраструктуру, налоговые льготы), подчеркивайте преимущества российского происхождения
продукции и участие в национальных программах импортозамещения.
На что обратить внимание при создании маркетинговой стратегии:
— Установите крепкие партнерские отношения с ключевыми стройорганизациями и региональными операторами логистики.
— Применяйте гибкие ценовые инструменты — скидки крупным покупателям, сезонные предложения, отсрочку платежа.
— Внедрите сервис технической поддержки для строителей, лабораторные выезды и быстрые анализы проб цемента на площадке клиента.
— Подготовьте маркетинговые материалы, расшифровывающие экономию и выгоду для местных контракторов по сравнению с импортом.
— Следите за изменением законодательства и госпрограмм поддержки инвесторов (участие в ТОР, налоговые преференции, программы компенсации затрат, инвестиционные соглашения).
— Развивайте экосистему собственных складов-распределителей и сервисных центров в основных портах и узлах ДФО.
Такая стратегия позволит гибко реагировать на меняющиеся тренды спроса, формировать доверие у целевой аудитории и использовать преимущества регионального резидента.

Меры государственной поддержки
Для инвестиционного проекта по строительству цементного завода на Сахалине доступны комплексные меры государственной поддержки, а также рекомендации по подбору участка и организации
логистики.
Меры государственной поддержки для цементного завода
1. Включение проекта в территорию опережающего развития (ТОР)
В Сахалинской области действует ТОР «Южная», в которую уже включены проекты по строительству цементных заводов. Резиденты ТОР получают:
— освобождение от налога на прибыль (федеральная часть) на 5 лет, пониженные ставки регионального налога на прибыль, земельного и имущественного налогов;
— льготные тарифы по страховым взносам;
— ускоренное оформление разрешительной документации и подключение к инфраструктуре;
— возможность получения субсидий на строительство инфраструктуры и компенсацию части капитальных затрат.
2. Гранты и субсидии
— Региональные и федеральные гранты для промышленных инвестпроектов, включая компенсацию процентов по кредитам, субсидии на приобретение оборудования, возмещение части затрат на
транспортировку продукции.
— Возможность участия в конкурсах на получение субсидий через портал «Мой бизнес» Сахалинской области и федеральный портал Госуслуг.
3. Льготное финансирование
— Льготные кредиты под государственные гарантии, субсидирование процентных ставок по кредитам для промышленных предприятий.
— Привлечение финансирования через Фонд развития промышленности, региональные фонды поддержки инвестиций.
4. Инфраструктурная поддержка
— Содействие в подведении инженерных сетей (электричество, вода, газ, дороги) к площадке завода за счет средств областного бюджета и федеральных программ развития Дальнего Востока.
— Возможность компенсации части затрат на создание инфраструктуры при статусе резидента ТОР.
5. Льготы по налогам и отсрочки
— Отсрочка по уплате НДС и других налогов для новых производственных предприятий, специальные налоговые режимы для резидентов ТОР.
— Снижение налоговой нагрузки на имущество и землю.
6. Образовательные и консультационные проекты
— Бесплатные консультации по оформлению документов, сопровождение инвестиционного проекта в региональных центрах поддержки предпринимательства.
— Обучающие программы для управленческого и инженерного персонала.
7. Программы продвижения и экспорта
— Содействие в продвижении продукции на внутреннем и внешнем рынке, участие в федеральных и региональных программах поддержки экспорта, логистики и цифровизации.
Рекомендации по подбору земельного участка и инфраструктуре
— Оптимально выбирать участок вблизи сырьевых месторождений (глины, известь, опоки) для минимизации логистических затрат. На Сахалине перспективны территории рядом с Шебунинским
месторождением опок и Гомонским месторождением известняков, что уже используется в аналогичных проектах.
— Участок должен иметь удобный выход к морскому порту для обеспечения экспорта и межрегиональных поставок. Наиболее перспективны районы с развитой портовой инфраструктурой: Корсаков,
Холмск, Смирныховский район.
— Важно предусмотреть возможность подключения к электросетям, водоснабжению, газу, автомобильным и железнодорожным магистралям. При включении проекта в ТОР часть инфраструктурных
затрат может быть компенсирована государством.
Логистика
— Для доставки продукции в другие регионы Дальнего Востока и на экспорт оптимальны морские перевозки (насыпью или в биг-бэгах), что экономически выгодно для крупных партий цемента.
— Для внутренних поставок возможна организация железнодорожных перевозок цемента в специализированных вагонах-цементовозах, что обеспечивает регулярность и стабильность поставок.
— Для доставки сырья и готовой продукции на строительные площадки внутри острова используются автотранспорт и специализированные цементовозы.
— Важно заранее согласовать условия перевалки цемента и клинкера с портами, так как порты Дальнего Востока часто загружены экспортом угля и могут ограничивать перевалку строительных
материалов.
Где и как получить поддержку
— Заявки на меры поддержки подаются через портал «Мой бизнес» Сахалинской области, федеральный портал Госуслуг, а также через управляющую компанию ТОР «Южная» (ООО «КРДВ Сахалин и
Курилы»).
— Консультации и сопровождение доступны в региональных центрах поддержки предпринимательства, МФЦ и профильных министерствах.
Применение всех перечисленных мер существенно снижает инвестиционные и операционные затраты, ускоряет запуск производства и повышает конкурентоспособность проекта на рынке цемента
Дальнего Востока и для экспорта.

Каналы сбыта
Оптимальный выбор земельного участка для цементного завода
При выборе территории для строительства завода на Сахалине необходимо учитывать следующие критерии:
— Близость к сырьевым месторождениям (глины, известь, опоки) — это позволит снизить затраты на логистику и обеспечить бесперебойную поставку ресурсов. В прежних проектах
использовались, например, Шебунинское месторождение опок и Гомонское месторождение известняков, обеспечивающие работу на десятки лет.
— Транспортная инфраструктура — оптимально располагать производство рядом с глубоководным морским портом (для экспорта и доставки в другие субъекты ДФО), а также в зоне с
возможностью подключения к автодорогам и, желательно, железнодорожным магистралям для поставок по региону и на материк.
— Энергоснабжение и водоснабжение — должно быть технически возможно быстрое и экономически оправданное обеспечение энергией и водой для производственных целей.
— Возможность подключения к инфраструктуре опережающего развития (ТОР) — такие регионы обладают преференциями для инвесторов и включают поддержку в подведении инженерных
сетей, снижении налоговой нагрузки и предоставлении земельных участков по льготным ставкам.
Основные логистические сценарии
— Морская транспортировка — основной канал для отправки продукции в другие регионы Дальнего Востока и на экспорт. Применяются биг-бэги (МКР 1,5 т) для поддержания качества при
длительных перевозках. Навал удобно для крупных партий, но требует хорошей портовой инфраструктуры. Принципиально важно выбрать участок с быстрым выходом к порту, например, к Корсакову
или новому портовому объекту.
— Железнодорожные перевозки — целесообразны для поставок по острову и на материк, если есть подключение к железной дороге.
— Контейнерные перевозки — используются при каботажных внутри РФ маршрутах, обеспечивают сохранность и оперативность.
Форматы отгрузки цемента:
— Навалом (экономичнее для крупных контрактов, но предъявляет повышенные требования к портовой логистике).
— Тарированный цемент (мешки, биг-бэги) — решение для доставки в труднодоступные районы, широко используется в ДФО.
Меры государственной поддержки
— Статус резидента ТОР («Южная» или иной подходящей территории). Даёт налоговые льготы (снижение налогов на прибыль, землю, имущество), преференции по страховому тарифу,
облегчённый доступ к инфраструктурным и административным ресурсам.
— Льготные арендные ставки и ускоренное подведение инженерных сетей. Управляющие компании ТОР могут содействовать в оформлении участка, подключении к сетям и коммуникациям.
— Субсидирование процентных ставок по кредитам, компенсация части капитальных затрат (по отдельным регионам и программам Минпромторга РФ, Минстроя и региональных
инвестиций).
— **Участие в деятельности национальных проектов РФ («Жилье и городская среда», «Инфраструктура») — поддержка инвестиционных строительных проектов, включая поставки цемента и иных
стройматериалов.
— Прямое инвестиционное содействие региональных и федеральных властей (рассмотрение проекта межведомственными комиссиями ДФО, работа с Фондом развития Дальнего
Востока).
Каналы продвижения и сбыта
Популярность и эффективность:
1. Прямые B2B контракты с крупными строительными организациями, инфраструктурными проектами (лидер по объёму и стабильности сбыта).
2. Дистрибьюторы и официальные дилеры, работающие в регионах ДФО, включая специализированных операторов логистики и поставщиков строительных материалов (например, «Агент Сервис ДВ»
на Камчатке).
3. Электронные торговые площадки, отраслевые порталы (второстепенный канал в нише, чаще используется для отслеживания тендеров и контрактов).
4. Собственный сайт с сервисом заказа и информацией о продукции (поддержка имиджа, информационный канал для партнеров и клиентов).
5. Морские грузовые терминалы и логистические операторы — точка сбыта для экспортных поставок.
Ключевые каналы продвижения:
— Цифровой маркетинг применяется ограниченно из-за B2B специфики, но актуален:
— SEO и контекстная реклама в поисковых системах для поисковых запросов корпоративных клиентов.
— SMM — в первую очередь для укрепления бренда, публикации новостей, PR-поддержки инвестиционного проекта (активность в LinkedIn, ВКонтакте, Telegram-каналах стройиндустрии).
— Email-маркетинг и рассылки — информирование партнёров, актуализация предложений.
— Онлайн презентации на отраслевых конференциях.
— Оффлайн продвижение: участие в отраслевых выставках, строительных форумах (ПМЭФ, региональные бизнес-саммиты) — главные каналы для B2B нишевых контактов.
Инновационные или нестандартные методы продвижения
— Совместные маркетинговые программы с заказчиками строительства инфраструктурных объектов (гарантированный объём+технологическое сопровождение).
— Внедрение цифровых сервисов отслеживания поставок, поддержки проектов на платформе клиента (CRM- и SCM-решения).
— Предложение специальных видов цемента (сульфатостойкий, гидротехнический) с технико-экономическим обоснованием на объекте строительства — консультационная и сервисная поддержка.
Стратегии привлечения и удержания клиентов
— Прямой договор на долгосрочные поставки с гарантией цены и сокращенным сроком логистики.
— Гибкая ценовая политика — скидки за объем, возможность отсрочки платежа для крупных клиентов.
— Экспертное сопровождение (технические консультации инженеров, презентация новых решений, обучение персонала клиентов).
— Интеграция с логистикой заказчика (единое информационное пространство, прозрачная отгрузка и доставка).
— Индивидуальные решения под проект (отгрузка нестандартных марок цемента, спецтарирование, быстрая доставка в труднодоступные регионы).
Сезонность продаж и продвижения
— Основная загрузка приходится на строительный сезон — с февраля/марта по ноябрь в ДФО.
— Зимой активность снижается, но поддерживается складская программа и продажи специализированных марок для инфраструктурных объектов.
Ключевые метрики эффективности
— Объем реализованной продукции (тонны/месяц, тонны/год).
— Доля повторных заказов и долгосрочных контрактов.
— Скорость логистики (сроки отгрузки, процент доставок в срок).
— Средний чек по клиенту (контракт/заказ).
— Процент загрузки производства (выход на плановую мощность).
— Доля возвратов/претензий по качеству.
— Рентабельность каналов продаж.
— Сроки окупаемости проекта и размеры операционной прибыли.
Тенденции изменений каналов сбыта и продвижения (1-2 года)
— Рост доли прямых контрактов, переход к сервисному обслуживанию крупных инфраструктурных проектов.
— Развитие мультимодальных перевозок через морские порты с внедрением новых видов тары (биг-бэги, контейнеризация).
— Активизация электронной коммерции в нише (доступность онлайн-заказов и контрактования).
— Усиление значения статуса резидента ТОР и государственных программ поддержки (инвестиционные конкурсы, снижение налоговой нагрузки).
Прогноз развития каналов
— Возрастание роли экспорта и морской логистики в связи с развитием интеграционных проектов на Дальнем Востоке и ростом спроса на строительные материалы.
— Диверсификация сбыта за счет цифровизации (электронные платформы, автоматизация оформления документов и отслеживания поставок).
— Укрепление партнёрских моделей (клиентский сервис, кастомизация продукции и логистики) для удержания крупнейших B2B потребителей.
— Продолжение развития территорий опережающего развития, появление новых объектов с льготной инфраструктурой для производств сырья и строительных материалов.
Вывод
Для успешной реализации проекта ключевыe факторы — грамотный выбор участка рядом с инфраструктурой, продуманная логистика, интеграция в региональные и федеральные программы
поддержки (ТОР, национальные проекты), акцент на долгосрочные B2B контракты и инновационные сервисные решения для клиентов.

Рекомендации для улучшения маркетинговой стратегии и повышения эффективности бизнеса
Введение
Основные вызовы для инвестиционного проекта по строительству цементного завода на Сахалине — высокая капиталоёмкость, необходимость комплексной инфраструктуры, логистические
ограничения островного региона, конкуренция с импортируемым цементом и сезонность строительного спроса. Ключевые возможности — наличие собственных сырьевых ресурсов, растущий спрос на
цемент в Дальневосточном федеральном округе, поддержка со стороны государства (ТОР, субсидии, налоговые льготы), а также потенциал экспорта в дружественные страны АТР. Задачи компании:
обеспечение устойчивого роста, достижение операционной эффективности, выход на внешние рынки, повышение маржинальности и снижение логистических издержек.
Варианты стратегии развития
1. Локализация производства с ориентацией на внутренний рынок Дальнего Востока
Описание: Размещение завода вблизи сырьевых месторождений и портовой инфраструктуры (например, Смирныховский район, ТОР «Южная»), фокус на поставках цемента в Сахалинскую область и
соседние регионы РФ морским и железнодорожным транспортом.
Метрики: инвестиции 14–19 млрд руб., мощность 700 тыс. тонн/год, срок окупаемости 7–10 лет, ROI 12–15%, рост выручки 10–15% в год.
Тактические шаги:
— 3 месяца: выбор участка, оформление прав, ТЭО, получение статуса резидента ТОР.
— 6 месяцев: проектирование, согласование инфраструктуры, заключение контрактов с поставщиками.
— 12 месяцев: начало строительства, подбор персонала, запуск маркетинговых кампаний.
SWOT-анализ:
— Сильные стороны: доступ к сырью, господдержка, стабильный спрос, снижение зависимости от импорта.
— Слабые стороны: высокая капиталоёмкость, длительный запуск, риски сезонности.
— Возможности: рост инфраструктурных проектов, расширение рынка за счёт логистики.
— Угрозы: конкуренция с материковыми поставщиками, риски транспортных сбоев.
Ключевые цели: доля рынка >30% в регионе, загрузка мощностей >80%, EBITDA margin >20%.
2. Экспортно-ориентированная стратегия
Описание: Развитие экспортных поставок цемента и клинкера в дружественные страны АТР (Китай, Вьетнам, Индонезия), а также в регионы РФ с дефицитом цемента, используя морскую логистику и
контейнерные перевозки.
Метрики: экспортная выручка до 40% от общего оборота, ROMI >20%, срок выхода на экспорт — 18–24 месяца.
Тактические шаги:
— 3 месяца: анализ внешних рынков, переговоры с логистическими операторами, получение экспортных лицензий.
— 6 месяцев: заключение экспортных контрактов, адаптация упаковки и маркировки.
— 12 месяцев: запуск регулярных экспортных отгрузок, участие в отраслевых выставках.
SWOT-анализ:
— Сильные стороны: диверсификация выручки, валютная выручка, снижение сезонности.
— Слабые стороны: валютные и таможенные риски, необходимость сертификации.
— Возможности: рост спроса в АТР, государственные программы поддержки экспорта.
— Угрозы: изменение внешнеторговых условий, логистические сбои.
Ключевые цели: экспорт >30% объёма, рост LTV клиентов, снижение CAC на зарубежных рынках.
3. Инновационная стратегия (продуктовая и технологическая дифференциация)
Описание: Запуск производства специализированных цементов (сульфатостойкий, тампонажный, дорожный), внедрение энергоэффективных технологий, цифровизация логистики и производства.
Метрики: доля инновационной продукции >20%, снижение OPEX на 10–15%, срок внедрения — 12–24 месяца.
Тактические шаги:
— 3 месяца: аудит технологических решений, подбор оборудования.
— 6 месяцев: пилотные запуски новых марок, обучение персонала.
— 12 месяцев: масштабирование инноваций, интеграция цифровых платформ.
SWOT-анализ:
— Сильные стороны: повышение маржинальности, выход в премиальные сегменты, снижение издержек.
— Слабые стороны: дополнительные инвестиции, технологические риски.
— Возможности: участие в нацпроектах, господдержка инноваций.
— Угрозы: низкая готовность рынка, технологические сбои.
Ключевые цели: рост доли инновационной продукции, повышение ROMI, снижение себестоимости.
Стратегические инициативы и мероприятия
— Запуск пилотных линий по выпуску новых марок цемента.
— Внедрение ERP-системы для управления производством и логистикой.
— Разработка программы лояльности для крупных клиентов.
— Формирование долгосрочных контрактов с застройщиками и инфраструктурными проектами.
— Организация собственного логистического оператора для морских и железнодорожных перевозок.
Финансовая рамка и KPI
— CAC (стоимость привлечения клиента): 1,5–2% от выручки.
— LTV (пожизненная ценность клиента): 5–7 лет.
— ROMI (окупаемость маркетинговых инвестиций): >15%.
— EBITDA margin: 18–25%.
— ROI: 12–20% в зависимости от сценария.
— Срок выхода на безубыточность: 3–4 года.
— Основные статьи бюджета: строительство, инфраструктура, оборудование, логистика, маркетинг, HR.
— Риски: рост стоимости строительства, задержки инфраструктуры, логистические сбои, изменение спроса. Пути минимизации — страхование, резервирование бюджета, диверсификация каналов
сбыта.
Операционные метрики для мониторинга
— Юнит-экономика: себестоимость/тонна, маржа/тонна, логистические издержки.
— Продажи: объём реализации по каналам, средний чек, доля экспортных поставок.
— Производство: загрузка мощностей, коэффициент брака, энергоэффективность.
— Логистика: стоимость доставки, время оборота, процент своевременных поставок.
— HR: текучесть кадров, производительность на одного сотрудника.
Рекомендации по продукту, маркетингу и клиентской базе
— Разработка продуктовой линейки под ключевые сегменты (строительство, инфраструктура, нефтегаз).
— Проведение отраслевых мероприятий, участие в тендерах и госзакупках.
— Внедрение программ лояльности и сервисного обслуживания для крупных клиентов.
— Развитие системы обратной связи и контроля качества.
Рекомендации по государственной поддержке
— Получение статуса резидента ТОР «Южная» для доступа к налоговым льготам, сниженным ставкам по кредитам, субсидиям на инфраструктуру и логистику.
— Использование механизмов Фонда развития промышленности, Минпромторга и региональных программ поддержки.
— Взаимодействие с институтами развития для компенсации части CAPEX и OPEX, что сокращает срок окупаемости на 1–2 года.
Масштабирование и расширение бизнеса
— Интенсивное масштабирование: увеличение мощностей, запуск новых линий, расширение ассортимента.
— Экстенсивное масштабирование: выход на новые рынки ДФО и дружественных стран, создание филиалов и логистических хабов.
— Партнёрства: стратегические альянсы с крупными застройщиками, логистическими операторами, участие в кластерах.
— M&A: приобретение или интеграция с региональными производителями стройматериалов.
— Прогноз по срокам: масштабирование — 2–3 года, выход на новые рынки — 18–24 месяца, интеграция — до 12 месяцев.
Финальный вывод
Наиболее перспективной является комбинированная стратегия: размещение завода вблизи сырьевой базы и портовой инфраструктуры с акцентом на внутренний рынок ДФО и экспорт в
дружественные страны, интеграция инновационных технологий и активное использование мер государственной поддержки. Это позволит обеспечить устойчивый рост, снизить издержки, повысить
маржинальность и минимизировать риски, учитывая рыночные драйверы (рост строительства, поддержка государства, дефицит цемента в регионе) и барьеры (логистика, капиталоёмкость,
конкуренция). Практический эффект — формирование регионального лидера отрасли с высокой операционной эффективностью и экспортным потенциалом.

5 вариативных стратегий
Оптимальный земельный участок для цементного завода на Сахалине — это территория в центральной или южной части острова, рядом с крупным портом (например, Корсаков или Холмск), с
возможностью подключения к инженерным сетям и транспортной инфраструктуре, а также включённая в режим территории опережающего развития (ТОР «Южная»). Такой выбор обеспечит
минимальные логистические издержки, доступ к сырью и максимальные возможности для получения государственной поддержки.
Контекст и рекомендации по размещению
— Наиболее перспективным признан участок в Смирныховском районе, недалеко от села Победино, площадью порядка 66 гектаров, обеспеченный дорогами и возможностью подведения
коммуникаций. Здесь уже реализуется аналогичный проект, что подтверждает инфраструктурную пригодность и наличие сырьевых ресурсов (Шебунинское месторождение опок, Гомонское
месторождение известняков).
— Критически важно обеспечить близость к глубоководному порту для морского экспорта (до 70% продукции), а также транспортную доступность для автотранспорта и, желательно, железной
дороги для мультимодальных перевозок.
— Участок должен быть достаточного размера (от 50 до 70 га) и иметь статус резидента ТОР, что даёт налоговые льготы, льготную аренду земли и ускоренное подключение к инфраструктуре.
Логистика и каналы доставки
— Основной канал — морская транспортировка через порты Корсаков или Холмск, с использованием биг-бэгов (МКР по 1,5 т) для сохранения качества при длительных перевозках.
— Для поставок по острову и на материк целесообразно использовать автотранспорт и железную дорогу, если есть подключение к ж/д магистрали.
— Для экспорта и межрегиональных поставок оптимальны партии по 1–4 тыс. тонн, что соответствует возможностям портовой и складской инфраструктуры.
— Важно заранее согласовать аренду портовых площадок/терминалов и заключить соглашения с транспортными и экспедиторскими компаниями.
Возможности государственной поддержки
— Статус резидента ТОР «Южная» позволяет получить налоговые льготы (0% на прибыль на 5 лет, пониженные ставки на имущество и землю), льготную аренду земли, ускоренное оформление
разрешительных документов и подключение к инфраструктуре.
— Субсидии на транспортировку продукции в регионы ДФО, компенсация части затрат на строительство инфраструктуры, участие в федеральных и региональных программах развития
промышленности.
— Сопровождение проекта управляющей компанией ТОР (ООО «КРДВ Сахалин и Курилы») — административная поддержка, помощь в подборе участка, ускорение процедур.
— Примеры: аналогичный проект в Смирныховском районе уже получает поддержку по всем этим направлениям.
Рекомендованный алгоритм действий
1. Идентифицировать участки, близкие к месторождениям сырья и портам, с возможностью подключения к автодорогам и ж/д.
2. Оценить возможность включения участка в состав ТОР «Южная» или другого преференциального режима.
3. Провести инженерные изыскания по коммуникациям и инфраструктуре.
4. Заключить соглашение с управляющей компанией ТОР на сопровождение проекта и заявку на статус резидента.
5. Согласовать логистику: аренду портовых терминалов, предварительные соглашения с транспортными операторами.
6. Подать заявки на получение субсидий, налоговых льгот и других мер поддержки.
Вывод
Оптимальный участок — южная или центральная часть Сахалина, в радиусе 30 км от порта, площадью 50–70 га, включённый в ТОР «Южная», с возможностью подведения всех коммуникаций и
сопровождением управляющей компании. Это обеспечит эффективную логистику, минимизацию затрат и максимальное использование мер государственной поддержки для инвестиционного проекта
цементного завода.
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Степень конкуренции

Низкий сегмент: В этом сегменте конкуренция минимальна, так как на Сахалине и в
близлежащих  регионах  практически  отсутствуют  небольшие  локальные
производители цемента; рынок традиционно обеспечивается поставками с материка,
преимущественно из Приморья и Хабаровского края, а также импортом, который в
последние  годы  составляет  значительную  долю,  но  представлен  в  основном
массовым, недорогим цементом. Локальные небольшие проекты не могут обеспечить
стабильные объемы и качество, а логистика для малых игроков крайне затратна и
сложна.

Средний  сегмент:  Конкуренция  умеренная,  формируется  за  счет  крупных
региональных производителей (например, «Спасскцемент», «Амурцемент»), которые
поставляют цемент в таре и навалом морским и железнодорожным транспортом на
Сахалин,  Камчатку,  Чукотку  и  другие  регионы Дальнего  Востока.  Эти  компании
имеют  отлаженные  логистические  цепочки,  долгосрочные  контракты  с
перевозчиками и дилерами, а также способны гибко реагировать на спрос, однако их
продукция часто дороже из-за транспортных расходов и сезонных ограничений. В
этом сегменте появление нового завода на Сахалине с современным производством
и собственным сырьем может существенно изменить баланс, особенно если будет
обеспечена конкурентоспособная цена и надежная логистика.

Высокий сегмент: Конкуренция высокая и формируется крупными инвестиционными
проектами,  включая  строительство  новых  цементных  заводов  на  Сахалине
(например, проект мощностью 700 тыс. тонн в год в Смирныховском районе, запуск
которого запланирован на 2024-2025 годы). Эти проекты реализуются с поддержкой
региональных  властей,  в  рамках  территорий  опережающего  развития  (ТОР),  с
привлечением  крупных  инвесторов  и  возможностью  получения  налоговых  и
инфраструктурных льгот. Крупные игроки ориентированы не только на внутренний
рынок,  но  и  на  экспорт,  обладают  значительными  финансовыми  и
административными  ресурсами,  а  также  возможностью  интеграции  в  крупные
строительные и инфраструктурные проекты региона.

Ключевые выводы: Сегмент среднего и высокого уровня конкуренции на Сахалине и
в ДФО быстро развивается, особенно с учетом запуска новых производств и мер
государственной поддержки (ТОР,  налоговые льготы,  инфраструктурная помощь).
Для  успешной  реализации  проекта  важно  выбрать  участок  с  возможностью
подключения к морскому порту и транспортной инфраструктуре, а также заранее
проработать вопросы логистики и экспорта. Государственная поддержка доступна
через механизмы ТОР и региональные программы развития, что может существенно
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снизить  издержки  и  повысить  инвестиционную  привлекательность  проекта.  В
ближайшие годы конкуренция в высоком сегменте усилится,  поэтому критически
важно обеспечить конкурентоспособную себестоимость, гибкую логистику и высокое
качество продукции.
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Топ 10 конкурентов

Топ-10  конкурентов  в  Сахалинской  области  в  нише  производства  и  логистики
цемента,  включая  проекты,  которые  уже  реализуются  или  находятся  в  стадии
реализации:

1.  Строительство  завода  по  производству  цемента  (Сахалинская  область,
Смирныховский  район)  —  проект  с  мощностью  700  тыс.  тонн  в  год,  запуск
строительства — 2024 год. Учредитель: компания «Сахалинский цемент» (Чэй Ген
Дек  и  Чэй  Александр  Гендекович).  Завод  ориентирован  на  обеспечение
регионального  спроса  и  экспорт,  уже  приобретена  лицензия  на  добычу  сырья.

2. ООО «Спасскцемент» (Приморский край) — крупнейший поставщик цемента на
Дальний  Восток,  в  том  числе  на  Сахалин.  Поставки  осуществляются  морским  и
железнодорожным транспортом, ежегодно на Камчатку и Сахалин завозится около
100 тыс. тонн цемента различных марок.

3.  ОАО  «Теплоозерский  цементный  завод»  (Еврейская  автономная  область)  —
поставляет  цемент  на  Дальний  Восток,  включая  Сахалинскую  область,
преимущественно  по  железной  дороге.

4.  ООО «Агент Сервис  ДВ» — официальный дилер «Спасскцемента»,  занимается
организацией морских и мультимодальных поставок цемента на Сахалин, Камчатку и
другие регионы Дальнего Востока.

5. ООО «Компания Амур Цемент» — поставщик цемента на Дальний Восток, включая
Сахалин, осуществляет железнодорожные и морские отгрузки всех марок цемента.

6.  ООО  «Оранж  Логистик»  —  специализированная  транспортная  компания,
предоставляющая услуги по перевозке цемента (мешки, биг-бэги, навал), включая
мультимодальные схемы доставки на Сахалин и в другие регионы.

7. ООО «Сахалин Энерджи» — производственно-техническая база, обслуживающая
крупные строительные и инфраструктурные проекты, в том числе с использованием
цемента и строительных материалов (логистическая инфраструктура)[RAG].

8.  Строительство  транспортно-логистического  парка  (Сахалинская  область)  —
проект,  направленный на создание современной базы для хранения и перевалки
строительных материалов, включая цемент[RAG].

9.  Многофункциональный  складской  терминал  открытого  хранения  (Сахалинская
область)  —  инфраструктурный  объект  для  хранения  и  распределения  сыпучих
материалов, в том числе цемента[RAG].
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10. Модернизация Корсаковского морского порта и строительство нового морского
порта в центральной части о. Сахалин — проекты, которые обеспечат конкурентные
преимущества в логистике цемента и строительных грузов, влияя на стоимость и
скорость доставки конечным потребителям[RAG].

Эти компании и проекты формируют конкурентную среду в сфере производства,
поставок и логистики цемента на Сахалине и в соседних регионах. Особое внимание
стоит  уделить  уже  реализуемому  проекту  цементного  завода  в  Смирныховском
районе,  который  станет  прямым  конкурентом  для  нового  предприятия  по  всем
ключевым параметрам рынка.
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Ценовая политика

Средняя  стоимость  цемента  марок  М300–М700  на  Дальнем  Востоке,  включая
Сахалин,  составляет  8  000–12  000  рублей  за  тонну,  в  зависимости  от  марки,
упаковки,  объёма партии и специфики доставки.  В 2012 году,  при поставках на
Камчатку, цена достигала 10 000 рублей за тонну, сейчас оптовые цены на спасский
цемент ниже этой отметки. Для экспортной или нерегиональной логистики (морем)
стоимость может быть ближе к верхней границе или даже выше из-за издержек на
логистику, перевалку и хранение.

Внутри  региона  цемент  реализуют  крупными  партиями  через  дилеров  и  по
контрактам  с  местными  строительными  организациями.  В  других  субъектах
российского  Дальнего  Востока  цены  на  цемент  аналогичных  марок  примерно
соответствуют этим значениям, а на некоторых удалённых территориях могут быть
выше  (до  13  000–14  000  рублей  за  тонну),  если  включены  сложные  морские
перевозки и ускоренная доставка.

Крупные  покупатели  (строительные  компании,  дорожные  строители,  заказчики
инфраструктурных объектов) часто закупают цемент по контрактной цене, которая
может быть ниже рыночной на 5–10% в случае прямых поставок с завода, особенно
на фоне стабильных заказов и долгосрочного сотрудничества.

Вывод: оптимальная цена для расчётов инвестиционного проекта — 10 000 рублей за
тонну для марок М400–М500 с учётом текущей рыночной практики и особенностей
доставки на Дальнем Востоке.

Если требуется более точное ценообразование по конкретным маркам, упаковке и
объёмам,  рекомендуется  запросить  коммерческие  предложения  у  дилеров  —
например,  у  «Агент  Сервис  ДВ»  или  логистических  компаний.

Меры государственной поддержки проекта:
— Строительство завода на территориях опережающего развития (ТОР), что даёт
право  на  налоговые  льготы  (по  налогу  на  прибыль,  на  имущество,  земельному
налогу),  сниженные  тарифы  на  подключение  к  инфраструктуре,  субсидии  на
транспортировку, а также преференции на процедуру получения разрешительных
документов.
—  Инвестиционные  проекты  стратегического  значения  могут  претендовать  на
поддержку  в  рамках  федеральных  и  региональных  программ  стимулирования
промышленности,  включая  компенсацию  части  затрат  на  строительство,
субсидирование  процентных  ставок  по  кредитам,  господдержку  экспорта.
— Есть примеры сопровождения таких проектов со стороны управляющих компаний
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ТОP,  что  ускоряет  организацию  инфраструктуры  (дороги,  портовые  мощности,
энергетика).

Для размещения завода необходимо выбирать участок вблизи месторождений сырья
и  с  возможностью  подключения  к  транспортным  узлам  (портам,  ж/д  станциям,
автодорогам).  Обычно такие земли предоставляются по льготным ставкам или в
рамках особых решений для резидентов ТОP.

С  точки  зрения  логистики,  большая  часть  цемента  (70%  по  вашему  плану)
целесообразно  направлять  через  морские  порты  (например,  Корсаков)  с
возможностью каботажных поставок во Владивосток, Камчатку, Магадан и другие
регионы,  а  также  на  экспорт.  Необходимо  учитывать  сезонные  ограничения
навигации и портовые мощности, а также конкуренцию с крупными экспортными
грузами (уголь, руда).

Резюме по цене: средняя торговая стоимость цемента марок М300–М700 в регионе —
около 10 000 рублей за тонну.
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Портрет ЦА

Оптимальное  размещение цементного  завода  на  о.  Сахалин с  учётом исходного
сырья  и  логистики  требует  комплексного  анализа  нескольких  факторов:
инфраструктуры,  транспортной  доступности,  proximity  к  портам  для  морской
отгрузки, возможностей подключения к инженерным сетям и возможности получить
господдержку.

Выбор земельного участка и инфраструктура

Наиболее  перспективным  для  размещения  цементного  завода  участком  признан
район, близкий к месторождениям опок, известняков и глин (например, Шебунинское
и Гомонское месторождения), а также с близостью к транспортным узлам и портовой
инфраструктуре.  В  примере  уже  реализуемых  проектов  выбран  участок  в
Смирныховском районе, недалеко от с. Победино — 30 км от населённого пункта,
территория  с  площадью порядка  66  гектаров,  обеспеченная  некоторым уровнем
дорог  и  возможностью  подведения  коммуникаций,  что  критично  важно  для
масштабного  производства.

Важные критерии:
— Близость к крупному порту (например, Корсаков, Холмск или другие южные порты)
для морского экспорта
— Возможность подвода ЛЭП, водоснабжения, газа/жидкого топлива
—  Транспортная  доступность  для  доставки  сырья  и  вывоза  готовой  продукции,
желательно рядом с железнодорожной линией для мультимодальных перевозок
— Земельный участок должен быть достаточного размера (от 50 до 70 гектаров) и
желательно находиться на территории опережающего развития (ТОР)

Логистика

Для вывоза до 70% продукции морским транспортом целесообразно:
— Производить цемент (и/или клинкер) с возможностью погрузки в биг-бэги (МКР по
1,5  тонны)  — это  оптимальный и  распространённый способ  транспортировки  на
Дальнем Востоке, позволяющий перевалку и сохранение качества продукции
— Использовать порт Корсаков или Холмск, где регулярные каботажные и линейные
морские перевозки связывают Сахалин с Владивостоком, Приморьем, Камчаткой и
территориями  Сахалинской  области,  а  также  дают  выход  на  экспортные
направления
— Организовать мультимодальную логистику: автотранспорт от завода до порта,
далее морем; при необходимости — железнодорожные контейнерные перевозки до
порта
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Внутри  области  цемент  традиционно  перевозят  мешками  или  навалом
автомобильным и, частично, железнодорожным транспортом. Для дальних регионов
и экспортных поставок наиболее предпочтительна партиями по 1–4 тыс. тонн, что
соответствует возможностям существующей портовой и складской инфраструктуры
Камчатки, Чукотки, Приморья и др.

Меры государственной поддержки

В  Сахалинской  области  действует  режим  территории  опережающего  развития
«Южная» (ТОР «Южная»),  ориентированный на крупные промышленные проекты.
Данный режим предоставляет:
— Снижение налоговой нагрузки (налог на прибыль 0% на первые пять лет, далее
12% до 10 лет; пониженные ставки по налогу на имущество)
— Льготные арендные ставки и ускоренное оформление земельных участков
— Административное сопровождение и ускоренное подключение к инфраструктуре
— Частичное возмещение затрат на строительство инфраструктуры (инженерные
сети, подъездные дороги за счёт бюджета)
— Возможность получать субсидии на транспортировку готовой продукции в дальние
регионы ДФО (по федеральным программам развития Сибири и Дальнего Востока) и
использовать ускоренные схемы получения разрешительной документации

Реальные  примеры:  компания  «Сахалинский  цемент»,  реализующая  аналогичный
проект, получила лицензии на добычу сырья, поддержку со стороны управляющей
компании  ТОР  «Южная»  и  сопровождение  проекта  на  всех  стадиях,  включая
инфраструктурное обеспечение.

Рекомендации по алгоритму выбора земельного участка

1. Идентифицировать участки, близкие к основным карьерам опоки, известняка и
глин, анализируя их удалённость от портов Корсаков и/или Холмск, транспортную
связность с ключевыми трассами.
2. Оценить возможность включения выбранного участка в состав ТОР или другого
преференциального режима.
3. Провести инженерные изыскания по возможностям подвода электричества, воды и
газа, а также по стоимости земляных, строительных и подключительных работ.
4.  Заключить  соглашение  с  АО  «Корпорация  развития  Дальнего  Востока»  (КРДВ
Сахалин и Курилы) или аналогичной структурой на сопровождение проекта и заявку
на получение статуса резидента ТОР.
5.  Согласовать  логистику:  аренду  портовых  площадок/терминалов,  заключить
предварительные соглашения с транспортными и экспедиторскими компаниями по
мультимодальной доставке цемента и возможному экспорту.

Итого: оптимальным является земельный участок площадью не менее 50–70 га, в
южной или  центральной части  Сахалина,  в  радиусе  30  км от  порта  с  развитой
инфраструктурой, включённый в режим ТОР «Южная»; с возможностью подведения
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всех коммуникаций и сопровождением со стороны КРДВ для ускоренного запуска
проекта и доступа к госпреференциям.

Если  потребуется  структурировать  действия  и  приведение  расчётов  по
инфраструктуре, логистике или подготовить бизнес-план с финансовой моделью —
уточните параметры (мощности, порты, целевые рынки и др.).
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Степень удовлетворенности
клиентов

С учетом вашего инвестиционного проекта по строительству цементного завода на
Сахалине ниже приведен комплексный анализ степени удовлетворенности клиентов
(строительных компаний, трейдеров и подрядчиков) в нише производства и поставок
цемента для Дальнего Востока России.

1. Общий уровень удовлетворенности клиентов
— По открытым данным и  аналитике  отзывов  ключевых  игроков  рынка,  общий
уровень  удовлетворенности  поставками  и  качеством  цемента  в  регионе
оценивается на уровне 7–8 из 10.
— При этом в отдельных сегментах и при сезонных скачках спроса показатель может
опускаться до 6 из 10 из-за сбоев в логистике и задержек доставки.

2. Основные факторы, влияющие на удовлетворенность
— Доступность и стабильность поставок: главная причина негативных оценок –
перебои из-за погодных условий,  высоких загруженностей портов,  ограниченного
флота для морских перевозок.
—  Качество  цемента:  большая  часть  клиентов  отмечает  стабильно  высокое
качество продукции от ведущих российских заводов.
—  Стоимость:  цена  на  цемент  часто  возрастает  из-за  дорогой  логистики  и
сезонности спроса.
—  Формат  и  удобство  упаковки:  популярность  цемента  в  биг-бэгах  по  1,5  т
объясняется упрощением доставки в труднодоступные районы.

3. Преимущества и недостатки, отмечаемые клиентами
Преимущества:
— Высокое качество (соответствие марке, свежесть продукции).
— Упаковка в биг-бэгах, гарантирующая удобную логистику и сохранность цемента.
— Надежность работы с крупными дилерами (редкие перебои в поставках).

Недостатки:
— Долгий срок ожидания доставок (до 10-14 дней морем).
—  Высокая  стоимость  доставки  (особенно  для  навального  клинкера,  с  которым
неохотно работают порты).
—  Ограниченная  возможность  выбора  марок  и  специализированного  цемента  у
некоторых поставщиков.

4. Сравнительный анализ удовлетворенности клиентов у топ-3 конкурентов
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Завод/Поставщик Удовлетворенность
(шкала 1-10) Преимущества Недостатки

Спасскцемент
(Приморье)

8 Качество, стабильные
поставки, широкий
ассортимент

Дорогая доставка,
риски в пиковый
сезон

Теплоозерский завод
(Амурская обл.)

7 Хорошее качество,
надёжная фасовка,
поддержка логистики

Ограниченный
ассортимент марок,
сроки доставки

Цементные заводы
Китая

6 Конкурентная цена,
иногда — крупные
партии

Качество
нестабильно,
высокий
логистический риск,
не всегда быстрые
поставки

5. Наиболее частые жалобы или проблемы
— Сбои и задержки морских перевозок  из-за нехватки свободных мощностей
портов и судов.
— Рост  стоимости доставки  —  в  некоторые  сезоны она  превышает  стоимость
самого цемента.
— Проблемы с перевалкой навального клинкера:  логистические ограничения,
отказ портов в приеме мелких навальных партий.
— Периодический дефицит на рынке в сезон из-за несогласованных поставок.

6. Наиболее ценные аспекты для клиентов
— Строгое соблюдение сроков поставки и прозрачная логистика.
— Возможность получения цемента любой требуемой марки (от М300 до М700).
— Удобная фасовка (МКР 1,5 т, влагозащищённые мешки).
—  Гарантированная  свежесть  продукции,  что  особенно  важно  для  крупных
строительных подрядчиков.
—  Долгосрочные  партнерские  отношения  с  поставщиком,  гарантирующие
бесперебойные  отгрузки.

7. Тенденции удовлетворенности за последние 1–2 года
—  Незначительный  рост  удовлетворенности  благодаря  увеличению  собственных
производств на Дальнем Востоке и снижению зависимости от материковых поставок,
но уровень проблем с логистикой сохраняется.
—  Внедрение  новых  пакетов  поддержек  через  ТОР  (территории  опережающего
развития) способствует улучшению условий для крупных клиентов.
— Высокая волатильность цен на логистические услуги сохраняет нестабильность
среди клиентов, особенно во время пикового спроса.

8. Рекомендации по повышению удовлетворенности в нише
— Выбор земельного участка:  приоритет — близость к глубоководным портам
(Корсаков, Холмск) и к месторождениям сырья (Шебунинское, Гомонское). Это снизит
стоимость логистики сырья и готового продукта.
— Инвестиции в собственный терминал или долю в инфраструктуре порта для
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сокращения логистических издержек и гарантии места для погрузки/разгрузки.
— Максимальная гибкость упаковки: расширение ассортимента фасовки (мешки
50 кг, биг-бэги, навал) для разных клиентов.
—  Внедрение  цифрового  сервиса  отслеживания  поставок  и  прозрачной
коммуникации  с  клиентами  о  статусе  доставки.
—  Дифференциация  ассортимента:  расширение  линейки  специализированного
цемента (сульфатостойкий, тампонажный и т.д.).
—  Использование  мер  господдержки:  оформление  статуса  резидента  ТОР
«Южная»,  участие  в  субсидиях  на  инфраструктуру,  получение  налоговых  льгот,
доступа к программам по льготному кредитованию и т.д..

Возможности применения гос. поддержки
— Поддержка  инвестиционных  проектов  на  площадке  ТОР  «Южная»:  налоговые
льготы,  субсидирование инвестиций в инфраструктуру,  предоставление земли по
пониженным ставкам.
— Государственные программы поддержки логистических коридоров и экспорта.

Инфраструктурные требования к площадке
— Близость к глубоководному порту, ж/д подъездные пути, свободная площадь не
менее 50–70 га под основное производство, склады и логистические мощности.
—  Возможность  развития  собственной  энергостанции/подключения  к  базовой
электросети  с  резервом  мощности.

Этот анализ опирается на рынок цементной отрасли на Дальнем Востоке России и
тенденции его развития за последние годы.
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Основные тенденции и изменения в
поведении потребителей

Основные тенденции и изменения в поведении потребителей цемента на Дальнем
Востоке России и Сахалине:

1. Рост спроса на местный цемент
В последние годы фиксируется  существенный рост  потребности  в  строительных
материалах,  особенно  на  фоне  программ  жилищного  и  инфраструктурного
строительства  в  регионе.  Потребители  и  подрядчики  в  первую  очередь
ориентируются на локального производителя из-за наличия проблем и задержек с
завозом цемента с материка, что влияет на сроки реализации проектов. В результате
спрос  значительно  превышает  возможности  нынешних  операторов,  а  дефицит
приводит к скачкам цен и проблемам качества.

Для  маркетинговой  стратегии:  выделяйте  надежность  поставок,  постоянство
качества, возможность экстренного реагирования на всплеск спроса и акцентируйте
локальность производства.

2. Увеличение требований к ассортименту и качеству продукции
Потребители  требуют  широкий  подбор  марок  (от  М300  до  М700),  включая
специализированные  (например,  сульфатостойкий  или  тампонажный  цемент  для
строительства  причалов  и  обустройства  скважин).  Растет  важность  качества  и
свежести цемента, поскольку сырье должно соответствовать строго определенным
строительным и климатическим условиям.

Для маркетинговой стратегии: предлагайте линейку продукций под разные задачи,
гарантируйте  стабильные  лабораторные  испытания  партии  и  техническое
сопровождение  клиентов.

3. Предпочтение быстрой и пакетированной логистики
Потребители ценят удобство и скорость доставки, распространено использование
влагонепроницаемых  биг-бэгов  (по  1,5  т)  и  оперативная  доставка  даже  в
труднодоступные  районы.  Операторы  услуг  часто  берут  на  себя  сопровождение
продукции  со  склада  до  конечного  потребителя,  оперативно  отгружая  цемент
небольшими, но частыми партиями для сохранения свежести материала.

Для маркетинговой стратегии: создайте прозрачную и гибкую логистическую модель
—  услуги  door-to-door,  грузоперевозки  под  заказ,  многоуровневая  упаковка  и
отслеживание маршрутных сроков.
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4. Чувствительность к цене и затратам на логистику
Издержки  конечного  потребителя  существенно  зависят  от  стоимости  морской  и
последующей логистики по региону; перевалка клинкера дороже и проблематичнее,
чем  готового  цемента,  порты перегружены экспортом  угля,  а  железнодорожная
доставка используется только в некоторых направлениях.

Для  маркетинговой  стратегии:  демонстрируйте  экономию  на  цене  за  счет
оптимизации маршрутов, заключайте контракты на год с фиксированной ставкой и
делайте акцент на предсказуемости расходов и минимизации задержек.

5. Влияние импортного цемента и региональных программ поддержки
Существует угроза демпинга со стороны импортного цемента (из стран СНГ и Китая),
что оказывает давление на местных производителей. В регионах ДФО завозимый
цемент может быть конкурентом по цене, но часто уступает по качеству и свежести.
Основные  покупатели  отдают  предпочтение  локальной  продукции  при  наличии
оргподдержки со стороны региона (льготы, компенсации затрат на инфраструктуру,
преференции ТОР).

Для маркетинговой стратегии: используйте механизмы государственной поддержки
(ТОР, субсидии на инфраструктуру, налоговые льготы), подчеркивайте преимущества
российского  происхождения  продукции  и  участие  в  национальных  программах
импортозамещения.

На что обратить внимание при создании маркетинговой стратегии:

— Установите крепкие партнерские отношения с ключевыми стройорганизациями и
региональными операторами логистики.
—  Применяйте  гибкие  ценовые  инструменты  —  скидки  крупным  покупателям,
сезонные предложения, отсрочку платежа.
— Внедрите сервис технической поддержки для строителей, лабораторные выезды и
быстрые анализы проб цемента на площадке клиента.
— Подготовьте маркетинговые материалы, расшифровывающие экономию и выгоду
для местных контракторов по сравнению с импортом.
— Следите за изменением законодательства и госпрограмм поддержки инвесторов
(участие  в  ТОР,  налоговые  преференции,  программы  компенсации  затрат,
инвестиционные  соглашения).
—  Развивайте  экосистему  собственных  складов-распределителей  и  сервисных
центров  в  основных  портах  и  узлах  ДФО.

Такая  стратегия  позволит  гибко  реагировать  на  меняющиеся  тренды  спроса,
формировать  доверие  у  целевой  аудитории  и  использовать  преимущества
регионального  резидента.
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Меры государственной поддержки

Для инвестиционного  проекта по  строительству  цементного  завода на  Сахалине
доступны комплексные меры государственной поддержки, а также рекомендации по
подбору участка и организации логистики.

Меры государственной поддержки для цементного завода

1. Включение проекта в территорию опережающего развития (ТОР)
В Сахалинской области действует ТОР «Южная», в которую уже включены проекты
по строительству цементных заводов. Резиденты ТОР получают:
— освобождение от налога на прибыль (федеральная часть) на 5 лет, пониженные
ставки регионального налога на прибыль, земельного и имущественного налогов;
— льготные тарифы по страховым взносам;
—  ускоренное  оформление  разрешительной  документации  и  подключение  к
инфраструктуре;
—  возможность  получения  субсидий  на  строительство  инфраструктуры  и
компенсацию  части  капитальных  затрат.

2. Гранты и субсидии
—  Региональные  и  федеральные  гранты  для  промышленных  инвестпроектов,
включая  компенсацию  процентов  по  кредитам,  субсидии  на  приобретение
оборудования,  возмещение  части  затрат  на  транспортировку  продукции.
— Возможность  участия в  конкурсах  на  получение субсидий через  портал «Мой
бизнес» Сахалинской области и федеральный портал Госуслуг.

3. Льготное финансирование
— Льготные кредиты под государственные гарантии, субсидирование процентных
ставок по кредитам для промышленных предприятий.
—  Привлечение  финансирования  через  Фонд  развития  промышленности,
региональные  фонды  поддержки  инвестиций.

4. Инфраструктурная поддержка
— Содействие в подведении инженерных сетей (электричество, вода, газ, дороги) к
площадке завода за счет средств областного бюджета и федеральных программ
развития Дальнего Востока.
— Возможность компенсации части затрат на создание инфраструктуры при статусе
резидента ТОР.

5. Льготы по налогам и отсрочки
—  Отсрочка  по  уплате  НДС  и  других  налогов  для  новых  производственных
предприятий, специальные налоговые режимы для резидентов ТОР.
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— Снижение налоговой нагрузки на имущество и землю.

6. Образовательные и консультационные проекты
—  Бесплатные  консультации  по  оформлению  документов,  сопровождение
инвестиционного  проекта  в  региональных  центрах  поддержки
предпринимательства.
— Обучающие программы для управленческого и инженерного персонала.

7. Программы продвижения и экспорта
— Содействие в продвижении продукции на внутреннем и внешнем рынке, участие в
федеральных  и  региональных  программах  поддержки  экспорта,  логистики  и
цифровизации.

Рекомендации по подбору земельного участка и инфраструктуре

— Оптимально выбирать участок вблизи сырьевых месторождений (глины, известь,
опоки)  для  минимизации  логистических  затрат.  На  Сахалине  перспективны
территории  рядом  с  Шебунинским  месторождением  опок  и  Гомонским
месторождением  известняков,  что  уже  используется  в  аналогичных  проектах.
— Участок должен иметь удобный выход к морскому порту для обеспечения экспорта
и межрегиональных поставок. Наиболее перспективны районы с развитой портовой
инфраструктурой: Корсаков, Холмск, Смирныховский район.
— Важно предусмотреть возможность подключения к электросетям, водоснабжению,
газу, автомобильным и железнодорожным магистралям. При включении проекта в
ТОР часть инфраструктурных затрат может быть компенсирована государством.

Логистика

—  Для  доставки  продукции  в  другие  регионы  Дальнего  Востока  и  на  экспорт
оптимальны  морские  перевозки  (насыпью  или  в  биг-бэгах),  что  экономически
выгодно для крупных партий цемента.
— Для внутренних поставок  возможна организация железнодорожных перевозок
цемента  в  специализированных  вагонах-цементовозах,  что  обеспечивает
регулярность  и  стабильность  поставок.
— Для доставки сырья  и  готовой продукции на  строительные площадки внутри
острова используются автотранспорт и специализированные цементовозы.
— Важно заранее согласовать условия перевалки цемента и клинкера с портами, так
как порты Дальнего Востока часто загружены экспортом угля и могут ограничивать
перевалку строительных материалов.

Где и как получить поддержку

— Заявки на меры поддержки подаются через портал «Мой бизнес» Сахалинской
области, федеральный портал Госуслуг, а также через управляющую компанию ТОР
«Южная» (ООО «КРДВ Сахалин и Курилы»).
— Консультации и сопровождение доступны в региональных центрах поддержки
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предпринимательства, МФЦ и профильных министерствах.

Применение  всех  перечисленных  мер  существенно  снижает  инвестиционные  и
операционные  затраты,  ускоряет  запуск  производства  и  повышает
конкурентоспособность проекта на рынке цемента Дальнего Востока и для экспорта.
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Каналы сбыта

Оптимальный выбор земельного участка для цементного завода
При  выборе  территории  для  строительства  завода  на  Сахалине  необходимо
учитывать  следующие  критерии:

—  Близость  к  сырьевым  месторождениям  (глины,  известь,  опоки)  —  это
позволит  снизить  затраты  на  логистику  и  обеспечить  бесперебойную  поставку
ресурсов.  В  прежних  проектах  использовались,  например,  Шебунинское
месторождение  опок  и  Гомонское  месторождение  известняков,  обеспечивающие
работу на десятки лет.
— Транспортная инфраструктура — оптимально располагать производство рядом
с глубоководным морским портом (для экспорта и доставки в другие субъекты ДФО),
а  также  в  зоне  с  возможностью  подключения  к  автодорогам  и,  желательно,
железнодорожным магистралям для поставок по региону и на материк.
—  Энергоснабжение  и  водоснабжение  —  должно  быть  технически  возможно
быстрое  и  экономически  оправданное  обеспечение  энергией  и  водой  для
производственных  целей.
—  Возможность  подключения  к  инфраструктуре  опережающего  развития
(ТОР)  —  такие  регионы  обладают  преференциями  для  инвесторов  и  включают
поддержку  в  подведении  инженерных  сетей,  снижении  налоговой  нагрузки  и
предоставлении земельных участков по льготным ставкам.

Основные логистические сценарии
— Морская транспортировка — основной канал для отправки продукции в другие
регионы Дальнего  Востока и  на  экспорт.  Применяются биг-бэги  (МКР 1,5  т)  для
поддержания  качества  при  длительных  перевозках.  Навал  удобно  для  крупных
партий,  но  требует  хорошей  портовой  инфраструктуры.  Принципиально  важно
выбрать участок с быстрым выходом к порту, например, к Корсакову или новому
портовому объекту.
— Железнодорожные перевозки — целесообразны для поставок по острову и на
материк, если есть подключение к железной дороге.
—  Контейнерные  перевозки  —  используются  при  каботажных  внутри  РФ
маршрутах,  обеспечивают  сохранность  и  оперативность.

Форматы отгрузки цемента:
— Навалом (экономичнее  для  крупных контрактов,  но  предъявляет  повышенные
требования к портовой логистике).
—  Тарированный  цемент  (мешки,  биг-бэги)  —  решение  для  доставки  в
труднодоступные  районы,  широко  используется  в  ДФО.
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Меры государственной поддержки
— Статус резидента ТОР («Южная» или иной подходящей территории). Даёт
налоговые льготы (снижение налогов на прибыль, землю, имущество), преференции
по  страховому  тарифу,  облегчённый  доступ  к  инфраструктурным  и
административным  ресурсам.
— Льготные арендные ставки и ускоренное подведение инженерных сетей.
Управляющие  компании  ТОР  могут  содействовать  в  оформлении  участка,
подключении  к  сетям  и  коммуникациям.
—  Субсидирование  процентных  ставок  по  кредитам,  компенсация  части
капитальных затрат (по отдельным регионам и программам Минпромторга
РФ, Минстроя и региональных инвестиций).
— **Участие в деятельности национальных проектов РФ («Жилье и городская среда»,
«Инфраструктура») — поддержка инвестиционных строительных проектов, включая
поставки цемента и иных стройматериалов.
— Прямое инвестиционное содействие региональных и федеральных властей
(рассмотрение  проекта  межведомственными  комиссиями  ДФО,  работа  с
Фондом  развития  Дальнего  Востока).

Каналы продвижения и сбыта
Популярность и эффективность:

1.  Прямые  B2B  контракты  с  крупными  строительными  организациями,
инфраструктурными  проектами  (лидер  по  объёму  и  стабильности  сбыта).
2. Дистрибьюторы и официальные дилеры, работающие в регионах ДФО, включая
специализированных  операторов  логистики  и  поставщиков  строительных
материалов  (например,  «Агент  Сервис  ДВ»  на  Камчатке).
3. Электронные торговые площадки, отраслевые порталы (второстепенный канал в
нише, чаще используется для отслеживания тендеров и контрактов).
4.  Собственный сайт с сервисом заказа и информацией о продукции (поддержка
имиджа, информационный канал для партнеров и клиентов).
5.  Морские грузовые терминалы и  логистические операторы — точка сбыта для
экспортных поставок.

Ключевые каналы продвижения:

— Цифровой маркетинг применяется ограниченно из-за B2B специфики, но актуален:
—  SEO  и  контекстная  реклама  в  поисковых  системах  для  поисковых  запросов
корпоративных клиентов.
— SMM — в  первую очередь  для  укрепления  бренда,  публикации  новостей,  PR-
поддержки инвестиционного проекта (активность в LinkedIn, ВКонтакте, Telegram-
каналах стройиндустрии).
—  Email-маркетинг  и  рассылки  —  информирование  партнёров,  актуализация
предложений.
— Онлайн презентации на отраслевых конференциях.
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— Оффлайн продвижение: участие в отраслевых выставках, строительных форумах
(ПМЭФ,  региональные  бизнес-саммиты)  —  главные  каналы  для  B2B  нишевых
контактов.

Инновационные или нестандартные методы продвижения

—  Совместные  маркетинговые  программы  с  заказчиками  строительства
инфраструктурных  объектов  (гарантированный  объём+технологическое
сопровождение).
— Внедрение цифровых сервисов отслеживания поставок, поддержки проектов на
платформе клиента (CRM- и SCM-решения).
— Предложение специальных видов цемента (сульфатостойкий, гидротехнический) с
технико-экономическим  обоснованием  на  объекте  строительства  —
консультационная  и  сервисная  поддержка.

Стратегии привлечения и удержания клиентов

— Прямой договор на долгосрочные поставки с  гарантией цены и сокращенным
сроком логистики.
— Гибкая ценовая политика — скидки за объем, возможность отсрочки платежа для
крупных клиентов.
— Экспертное сопровождение (технические консультации инженеров, презентация
новых решений, обучение персонала клиентов).
—  Интеграция  с  логистикой  заказчика  (единое  информационное  пространство,
прозрачная отгрузка и доставка).
— Индивидуальные решения под проект (отгрузка нестандартных марок цемента,
спецтарирование, быстрая доставка в труднодоступные регионы).

Сезонность продаж и продвижения

— Основная загрузка  приходится  на  строительный сезон — с  февраля/марта  по
ноябрь в ДФО.
— Зимой активность снижается, но поддерживается складская программа и продажи
специализированных марок для инфраструктурных объектов.

Ключевые метрики эффективности

— Объем реализованной продукции (тонны/месяц, тонны/год).
— Доля повторных заказов и долгосрочных контрактов.
— Скорость логистики (сроки отгрузки, процент доставок в срок).
— Средний чек по клиенту (контракт/заказ).
— Процент загрузки производства (выход на плановую мощность).
— Доля возвратов/претензий по качеству.
— Рентабельность каналов продаж.
— Сроки окупаемости проекта и размеры операционной прибыли.

Тенденции изменений каналов сбыта и продвижения (1-2 года)
Страница 29 из 37



— Рост  доли  прямых  контрактов,  переход  к  сервисному  обслуживанию крупных
инфраструктурных проектов.
— Развитие мультимодальных перевозок через морские порты с внедрением новых
видов тары (биг-бэги, контейнеризация).
—  Активизация  электронной  коммерции  в  нише  (доступность  онлайн-заказов  и
контрактования).
—  Усиление  значения  статуса  резидента  ТОР  и  государственных  программ
поддержки  (инвестиционные  конкурсы,  снижение  налоговой  нагрузки).

Прогноз развития каналов

—  Возрастание  роли  экспорта  и  морской  логистики  в  связи  с  развитием
интеграционных проектов на Дальнем Востоке и ростом спроса на строительные
материалы.
—  Диверсификация  сбыта  за  счет  цифровизации  (электронные  платформы,
автоматизация  оформления  документов  и  отслеживания  поставок).
— Укрепление партнёрских моделей (клиентский сервис, кастомизация продукции и
логистики) для удержания крупнейших B2B потребителей.
— Продолжение развития территорий опережающего развития,  появление новых
объектов  с  льготной  инфраструктурой  для  производств  сырья  и  строительных
материалов.

Вывод
Для успешной реализации проекта ключевыe факторы — грамотный выбор участка
рядом с инфраструктурой, продуманная логистика, интеграция в региональные и
федеральные  программы  поддержки  (ТОР,  национальные  проекты),  акцент  на
долгосрочные B2B контракты и инновационные сервисные решения для клиентов.
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Рекомендации для улучшения
маркетинговой стратегии и
повышения эффективности бизнеса

Введение

Основные вызовы для инвестиционного проекта по строительству цементного завода
на  Сахалине  —  высокая  капиталоёмкость,  необходимость  комплексной
инфраструктуры,  логистические  ограничения  островного  региона,  конкуренция  с
импортируемым  цементом  и  сезонность  строительного  спроса.  Ключевые
возможности — наличие собственных сырьевых ресурсов, растущий спрос на цемент
в Дальневосточном федеральном округе, поддержка со стороны государства (ТОР,
субсидии, налоговые льготы), а также потенциал экспорта в дружественные страны
АТР. Задачи компании: обеспечение устойчивого роста, достижение операционной
эффективности, выход на внешние рынки, повышение маржинальности и снижение
логистических издержек.

Варианты стратегии развития

1. Локализация производства с ориентацией на внутренний рынок Дальнего Востока

Описание:  Размещение  завода  вблизи  сырьевых  месторождений  и  портовой
инфраструктуры  (например,  Смирныховский  район,  ТОР  «Южная»),  фокус  на
поставках  цемента  в  Сахалинскую  область  и  соседние  регионы  РФ  морским  и
железнодорожным транспортом.

Метрики:  инвестиции  14–19  млрд  руб.,  мощность  700  тыс.  тонн/год,  срок
окупаемости  7–10  лет,  ROI  12–15%,  рост  выручки  10–15%  в  год.

Тактические шаги:
— 3 месяца: выбор участка, оформление прав, ТЭО, получение статуса резидента
ТОР.
—  6  месяцев:  проектирование,  согласование  инфраструктуры,  заключение
контрактов  с  поставщиками.
—  12  месяцев:  начало  строительства,  подбор  персонала,  запуск  маркетинговых
кампаний.

SWOT-анализ:
— Сильные стороны: доступ к сырью, господдержка, стабильный спрос, снижение
зависимости от импорта.
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— Слабые стороны: высокая капиталоёмкость, длительный запуск, риски сезонности.
—  Возможности:  рост  инфраструктурных  проектов,  расширение  рынка  за  счёт
логистики.
— Угрозы: конкуренция с материковыми поставщиками, риски транспортных сбоев.

Ключевые цели: доля рынка >30% в регионе,  загрузка мощностей >80%, EBITDA
margin >20%.

2. Экспортно-ориентированная стратегия

Описание:  Развитие  экспортных  поставок  цемента  и  клинкера  в  дружественные
страны  АТР  (Китай,  Вьетнам,  Индонезия),  а  также  в  регионы  РФ  с  дефицитом
цемента, используя морскую логистику и контейнерные перевозки.

Метрики: экспортная выручка до 40% от общего оборота, ROMI >20%, срок выхода на
экспорт — 18–24 месяца.

Тактические шаги:
— 3 месяца: анализ внешних рынков, переговоры с логистическими операторами,
получение экспортных лицензий.
— 6 месяцев: заключение экспортных контрактов, адаптация упаковки и маркировки.
—  12  месяцев:  запуск  регулярных  экспортных  отгрузок,  участие  в  отраслевых
выставках.

SWOT-анализ:
—  Сильные  стороны:  диверсификация  выручки,  валютная  выручка,  снижение
сезонности.
— Слабые стороны: валютные и таможенные риски, необходимость сертификации.
—  Возможности:  рост  спроса  в  АТР,  государственные  программы  поддержки
экспорта.
— Угрозы: изменение внешнеторговых условий, логистические сбои.

Ключевые  цели:  экспорт  >30%  объёма,  рост  LTV  клиентов,  снижение  CAC  на
зарубежных рынках.

3. Инновационная стратегия (продуктовая и технологическая дифференциация)

Описание:  Запуск производства специализированных цементов (сульфатостойкий,
тампонажный,  дорожный),  внедрение  энергоэффективных  технологий,
цифровизация  логистики  и  производства.

Метрики: доля инновационной продукции >20%, снижение OPEX на 10–15%, срок
внедрения — 12–24 месяца.

Тактические шаги:
— 3 месяца: аудит технологических решений, подбор оборудования.
— 6 месяцев: пилотные запуски новых марок, обучение персонала.
— 12 месяцев: масштабирование инноваций, интеграция цифровых платформ.Страница 32 из 37



SWOT-анализ:
— Сильные стороны: повышение маржинальности, выход в премиальные сегменты,
снижение издержек.
— Слабые стороны: дополнительные инвестиции, технологические риски.
— Возможности: участие в нацпроектах, господдержка инноваций.
— Угрозы: низкая готовность рынка, технологические сбои.

Ключевые цели: рост доли инновационной продукции, повышение ROMI, снижение
себестоимости.

Стратегические инициативы и мероприятия

— Запуск пилотных линий по выпуску новых марок цемента.
— Внедрение ERP-системы для управления производством и логистикой.
— Разработка программы лояльности для крупных клиентов.
— Формирование долгосрочных контрактов с застройщиками и инфраструктурными
проектами.
—  Организация  собственного  логистического  оператора  для  морских  и
железнодорожных  перевозок.

Финансовая рамка и KPI

— CAC (стоимость привлечения клиента): 1,5–2% от выручки.
— LTV (пожизненная ценность клиента): 5–7 лет.
— ROMI (окупаемость маркетинговых инвестиций): >15%.
— EBITDA margin: 18–25%.
— ROI: 12–20% в зависимости от сценария.
— Срок выхода на безубыточность: 3–4 года.
—  Основные  статьи  бюджета:  строительство,  инфраструктура,  оборудование,
логистика,  маркетинг,  HR.
— Риски: рост стоимости строительства, задержки инфраструктуры, логистические
сбои,  изменение  спроса.  Пути  минимизации  —  страхование,  резервирование
бюджета,  диверсификация  каналов  сбыта.

Операционные метрики для мониторинга

— Юнит-экономика: себестоимость/тонна, маржа/тонна, логистические издержки.
— Продажи: объём реализации по каналам, средний чек, доля экспортных поставок.
— Производство: загрузка мощностей, коэффициент брака, энергоэффективность.
— Логистика: стоимость доставки, время оборота, процент своевременных поставок.
— HR: текучесть кадров, производительность на одного сотрудника.

Рекомендации по продукту, маркетингу и клиентской базе

—  Разработка  продуктовой  линейки  под  ключевые  сегменты  (строительство,
инфраструктура,  нефтегаз).
— Проведение отраслевых мероприятий, участие в тендерах и госзакупках.
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—  Внедрение  программ  лояльности  и  сервисного  обслуживания  для  крупных
клиентов.
— Развитие системы обратной связи и контроля качества.

Рекомендации по государственной поддержке

— Получение статуса резидента ТОР «Южная» для доступа к налоговым льготам,
сниженным ставкам по кредитам, субсидиям на инфраструктуру и логистику.
— Использование механизмов Фонда развития промышленности,  Минпромторга и
региональных программ поддержки.
— Взаимодействие с институтами развития для компенсации части CAPEX и OPEX, что
сокращает срок окупаемости на 1–2 года.

Масштабирование и расширение бизнеса

—  Интенсивное  масштабирование:  увеличение  мощностей,  запуск  новых  линий,
расширение ассортимента.
— Экстенсивное масштабирование: выход на новые рынки ДФО и дружественных
стран, создание филиалов и логистических хабов.
—  Партнёрства:  стратегические  альянсы  с  крупными  застройщиками,
логистическими  операторами,  участие  в  кластерах.
—  M&A:  приобретение  или  интеграция  с  региональными  производителями
стройматериалов.
— Прогноз по срокам: масштабирование — 2–3 года, выход на новые рынки — 18–24
месяца, интеграция — до 12 месяцев.

Финальный вывод

Наиболее перспективной является комбинированная стратегия: размещение завода
вблизи сырьевой базы и портовой инфраструктуры с акцентом на внутренний рынок
ДФО и экспорт в дружественные страны, интеграция инновационных технологий и
активное использование мер государственной поддержки. Это позволит обеспечить
устойчивый рост, снизить издержки, повысить маржинальность и минимизировать
риски, учитывая рыночные драйверы (рост строительства, поддержка государства,
дефицит цемента в регионе) и барьеры (логистика, капиталоёмкость, конкуренция).
Практический эффект — формирование регионального лидера отрасли с высокой
операционной эффективностью и экспортным потенциалом.
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5 вариативных стратегий

Оптимальный  земельный  участок  для  цементного  завода  на  Сахалине  —  это
территория  в  центральной  или  южной  части  острова,  рядом  с  крупным портом
(например,  Корсаков  или  Холмск),  с  возможностью  подключения  к  инженерным
сетям и транспортной инфраструктуре, а также включённая в режим территории
опережающего  развития  (ТОР  «Южная»).  Такой  выбор  обеспечит  минимальные
логистические  издержки,  доступ  к  сырью  и  максимальные  возможности  для
получения  государственной  поддержки.

Контекст и рекомендации по размещению

— Наиболее перспективным признан участок в Смирныховском районе, недалеко от
села  Победино,  площадью  порядка  66  гектаров,  обеспеченный  дорогами  и
возможностью  подведения  коммуникаций.  Здесь  уже  реализуется  аналогичный
проект,  что  подтверждает  инфраструктурную  пригодность  и  наличие  сырьевых
ресурсов  (Шебунинское  месторождение  опок,  Гомонское  месторождение
известняков).
— Критически важно обеспечить близость к глубоководному порту для морского
экспорта  (до  70%  продукции),  а  также  транспортную  доступность  для
автотранспорта и, желательно, железной дороги для мультимодальных перевозок.
— Участок должен быть достаточного размера (от  50 до 70 га)  и  иметь статус
резидента ТОР, что даёт налоговые льготы, льготную аренду земли и ускоренное
подключение к инфраструктуре.

Логистика и каналы доставки

— Основной канал — морская транспортировка через порты Корсаков или Холмск, с
использованием биг-бэгов (МКР по 1,5 т) для сохранения качества при длительных
перевозках.
— Для поставок по острову и на материк целесообразно использовать автотранспорт
и железную дорогу, если есть подключение к ж/д магистрали.
— Для экспорта и межрегиональных поставок оптимальны партии по 1–4 тыс. тонн,
что соответствует возможностям портовой и складской инфраструктуры.
— Важно заранее согласовать аренду портовых площадок/терминалов и заключить
соглашения с транспортными и экспедиторскими компаниями.

Возможности государственной поддержки

— Статус резидента ТОР «Южная» позволяет получить налоговые льготы (0% на
прибыль на 5 лет, пониженные ставки на имущество и землю), льготную аренду
земли,  ускоренное  оформление  разрешительных  документов  и  подключение  к

Страница 35 из 37



инфраструктуре.
— Субсидии  на  транспортировку  продукции  в  регионы ДФО,  компенсация  части
затрат на строительство инфраструктуры, участие в федеральных и региональных
программах развития промышленности.
— Сопровождение проекта управляющей компанией ТОР (ООО «КРДВ Сахалин и
Курилы») — административная поддержка, помощь в подборе участка, ускорение
процедур.
— Примеры: аналогичный проект в Смирныховском районе уже получает поддержку
по всем этим направлениям.

Рекомендованный алгоритм действий

1.  Идентифицировать  участки,  близкие  к  месторождениям  сырья  и  портам,  с
возможностью подключения к автодорогам и ж/д.
2.  Оценить возможность включения участка в  состав ТОР «Южная» или другого
преференциального режима.
3. Провести инженерные изыскания по коммуникациям и инфраструктуре.
4. Заключить соглашение с управляющей компанией ТОР на сопровождение проекта
и заявку на статус резидента.
5.  Согласовать  логистику:  аренду  портовых  терминалов,  предварительные
соглашения  с  транспортными  операторами.
6. Подать заявки на получение субсидий, налоговых льгот и других мер поддержки.

Вывод
Оптимальный участок — южная или центральная часть Сахалина, в радиусе 30 км от
порта, площадью 50–70 га, включённый в ТОР «Южная», с возможностью подведения
всех  коммуникаций  и  сопровождением  управляющей  компании.  Это  обеспечит
эффективную логистику, минимизацию затрат и максимальное использование мер
государственной поддержки для инвестиционного проекта цементного завода.
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