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обращений к застройщикам и риелто-
рам (а в этом можно было убедиться, 
периодически бывая в  офисах про-
даж), и они все чаще стали завершать-
ся сделками.

В конце года традиционно на-
блюдается повышение спроса, а  под 
видом скидок в это время обычно про-
водят запланированные снижения 
цен на  определенные позиции. 
На этот же раз возможные «сбросы» 
цен, например при изменении марке-
тинговой политики застройщиков, 
уже реализовались под эгидой кризи-
са. Поэтому еще за месяц в преддве-
рии рождественских продаж они раз-
делились на две категории — тех, кто 
решил, что скидок не будет, и тех, кто 
еще не решил, какие скидки предоста-
вить.

Исключение составили объекты, 
в  реализации которых компании-за-
стройщики заинтересованы в первую 
очередь, так называемые «неликви-
ды» — на них скидки будут.

Лучший мой подарочек  Сейчас часть 
застройщиков находится на  перепу-
тье: как не отпугнуть готовых к сдел-
кам покупателей подъемом цен и од-

новременно не упустить прибыль, ре-
ализуя квартиры со скидками. Поми-
мо этого, активными скидками 
они опасаются отбросить еще «роб-
кий» рост цен на  прежние позиции. 
Поэтому заинтересовать покупателей 
они стараются не скидками, а отсутс-
твием надбавок, гарантируя на какое 
то время нынешний уровень цен.

Ценовая политика в период рож-
дественских праздников обозначает-
ся как «акции» скорее в  силу тради-
ций. На деле это означает только, что 
расценки будут оставаться стабиль-
ными. Так, на  объекты «Компании 
„Сувар Казань“ цены зафиксированы 

на  период с  15  ноября по  15  января. 
«При 100% оплате квартиры в  сдан-
ных домах в „Лесном городке“ стоят 
29  тыс. руб. за  кв. метр, в  таунхау-
сах — 27 тыс., рассрочка на 2 года вы-
дается под 10% годовых. В  сданном 
„Каскаде“ метр стоит 33  тыс. руб., 
в  „Серебряном береге“ — 34  тыс. 
руб.», — говорит руководитель отдела 
продаж Наиля Чабаненко. И  в  «Лес-
ном городке», и в «Серебряном бере-
ге» цена квадратного метра 
на 1000 руб. дороже, чем летом.

При стабильных прайсовых це-
нах компания «Казань ХХI век» про-
водит акцию, позволяющую покупа-
телям квартир сэкономить при при-
обретении мебели: компания — пар-
тнер «Икея» до конца февраля пре-
доставляет им 10% скидку на приоб-
ретение мебели для кухни и спальни. 
Не говорят о  скидках на  метры 
и  в  домах, построенных ИАРТ — 
в частности, сданном кирпичном до-
ме по  ул. Серова и  выставлен-
ном недавно на продажу доме на пр. 
Ямашева, который находится на за-
вершающей стадии. «Наши кварти-
ры — уже сами по себе лучший пода-
рок к  любому празднику», — гордо 

Застройщики вынужде-

ны балансировать меж-

ду желанием компенси-

ровать недополученную 

в течение года прибыль 

и опасением спугнуть 

покупателей

Квартиры в домах 
высокой степени го-
товности будут 
расти в цене или уже 
подорожали за пос-
леднее время. А вот 
на начальном этапе 
строительства хо-
рошую скидку у ряда 
застройщиков полу-
чить пока реально
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