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домденьги

Заплати в рассрочку
Рассрочки платежа сейчас
предоставляют практически
все застройщики — и делают
это уже на протяжении двух-
трех месяцев. Купить кварти-
ру в рассрочку можно было и
до кризиса, но, как правило,
не на таких выгодных условиях,
как сейчас,— обычно рассрочка
предоставлялась на два-три ме-
сяца при первоначальном взно-
се 50–70%. Сейчас же условия
стали более привлекательны-
ми: сроки выплат увеличились,
размер первоначального взноса
снизился, а число беспроцент-
ных рассрочек выросло.

Как объясняет Наталья
Горбунова, директор депар-
тамента развития бизнеса бро-
керско-консалтинговой компа-
нии Tweеd, все шаги, которые
предпринимают застройщи-
ки для стимулирования поку-
пательской активности, вы-
нужденные. «Никогда темпы
продаж в сегменте дорогого
жилья не были столь низки-
ми, как сейчас,— говорит
она.— Труднее всего реализо-
вать строящиеся объекты на
самой ранней стадии. Отсюда
и возникли рассрочки, скид-
ки, стратегии с пересмотром за-
фиксированной в договоре це-
ны в случае ее падения в тече-
ние года. Сейчас большинство
крупных застройщиков (Mirax,

”Капитал Груп“, ”МосСитиГ-
руп“, ”Уникор“, ”Легион Деве-
лопмент“, ”АФИ Девелопмент“,

”Дон-строй“), обладающих ты-
сячами недостроенных метров,
отлично понимают, что единст-
венный способ увеличить тем-
пы продаж — это позволить по-
тенциальному покупателю за-
страховать свои риски, вклады-
вая в нулевой цикл, то есть уча-
ствовать в строительстве поэ-
тапной оплатой».

В сегменте недорогого
жилья ситуация такая же. Нап-
ример, СУ-155 с 15 сентября по

15 декабря предоставляет
дисконт — 1550 руб. с каж-
дого метра. Кроме того, ком-
пания предлагает рассрочку
в размере 60% стоимости квар-
тиры под 15–18% годовых
до окончания строительства
(в среднем 2–2,5 года). «ДСК-1
и компания» предлагает квар-
тиры в рассрочку на таких ус-
ловиях: первый взнос — 50%,
остальная сумма — в рассроч-
ку под 1,5–2% в месяц. «Мор-
тон-РСО» продает квартиры
в рассрочку на четыре ме-
сяца при первоначальном
взносе 40% (остальная сумма
— под 2% в месяц) и на шесть
месяцев при первоначаль-
ном взносе 30%. В «Главмосст-
рое» можно получить рассроч-
ку платежа до 1 марта 2009 го-
да с ежемесячным начисле-
нием 2% на остаток суммы,
выплаты производятся еже-
месячно равными долями
или под 15% годовых до кон-
ца срока. Первоначальный
взнос — 40%.

Беспроцентные рассроч-
ки сегодня тоже в ходу. Нап-
ример, как сообщает Оксана
Каарма, управляющий парт-
нер компании «Миэль-Ново-
стройки», клиенты могут по-
лучить беспроцентную рас-
срочку на покупку квартиры
в микрорайоне Волжский, ко-
торая предоставляется на два
месяца при 50% оплаты. Про-
центная рассрочка на тот же
объект предоставляется при
внесении 30% взноса, далее
оплата идет под 1,5% в месяц
на остаток в течение шести
месяцев.

Рассрочка платежей пред-
лагается и покупателям жилья
в Реутове, а именно в микро-
районе 9А, корпус 10. Беспро-
центная рассрочка предостав-
ляется на три месяца при ус-
ловии единовременной опла-
ты не менее половины стои-
мости квартиры. Процент-

ная позволяет выплатить сто-
имость квартиры поэтапно до
1 июня 2009 года. 

А при покупке жилья в
ЖК «Апрелевский» восполь-
зоваться беспроцентной от-
срочкой можно до 30 марта
2009 года, ежемесячно выпла-
чивая остаток, при этом пер-
вый взнос может быть всего
25%. Такие же условия дейст-
вуют и на покупку нежилых
помещений. Желающие при-
обрести квартиры в третьем
корпусе ЖК могут взять рас-
срочку на более длительный
период, до 30 июня, под 12%
годовых. В этом случае пер-
вый взнос должен составлять
не менее 15%. На остальные
объекты компании распрост-
раняются схожие схемы.

Вернем разницу
Чтобы заставить клиентов,
откладывающих покупку

жилья в ожидании снижения
цен на недвижимость, совер-
шить сделку немедленно, за-
стройщики идут на беспреце-
дентные условия: обещают в
случае снижения цен вернуть
разницу. Такие компенсации,
по данным Дарьи Кокоревой,
директора департамента про-
даж элитной недвижимости
компании Mayfair Properties,
предлагает ФСК «Лидер». В слу-
чае снижения цен на коттед-
жи в одном из трех кварталов
поселка — Moda, Arte, Cine-
ma — ФСК «Лидер» гарантиру-
ет единовременный возврат
разницы между первоначаль-
ной стоимостью приобретен-
ного дома и актуальной его
ценой. Эти условия приобре-
тения коттеджей официаль-
но оформляются соглашени-
ем о гарантиях. Предложение
действительно до 31 декабря
2008 года.

«В условиях кризиса спрос
на рынке загородной недви-
жимости значительно сокра-
тился. Многие из покупателей
сегодня откладывают покуп-
ку, заняв выжидательную по-
зицию. При отсутствии бан-
ковского кредитования под
строительство объектов деве-
лоперам приходится актив-
нее работать с покупателем.
Они разрабатывают различ-
ные акции, скидки, дисконт-
ные программы,— объясняет
Павел Трейвас, директор де-
партамента реализации Villa-
gio Estate.— Например, наша
компания для дополнитель-
ного привлечения клиентов
создала программу, которая
гарантирует им возврат сум-
мы до 30% в случае снижения
цен на загородную недвижи-
мость в целом по рынку после
заключения договора с компа-
нией. Таким образом, клиен-
ты получат защиту от колеба-
ния цен на рынке недвижи-
мости». Программа позволит
клиентам избежать потерь
в ситуации, когда цены к мо-
менту выплаты всей суммы
договора будут ниже первона-
чальных. За объективный по-
казатель для расчетов выбра-
на стоимость квадратного
метра на вторичном рынке
жилой недвижимости, пре-
доставляемая Росстатом.

Подобные условия дей-
ствуют и при приобретении
городского жилья. Как рас-
сказывает Наталья Горбуно-
ва, Mirax Group разработала
стратегию под названием
«Машина времени»: при под-
писании договора покупатель
платит 30% стоимости, а 70%
— ровно через 12 месяцев, и
если до погашения 70% цена
в соответствии с рыночны-
ми индексами будет падать,
то у покупателя есть возмож-
ность пересмотреть цену до-
говора в сторону уменьше-
ния, но тогда придется в мо-
мент пересмотра закрыть
сделку оплатой.

По мнению генерально-
го директора ипотечно-риэл-
терской компании «Финес-
сКо» Надежды Мозгалевской,
такая схема выгодна покупа-
телям вдвойне, поскольку
позволяет и получить беспро-
центную рассрочку, и снизить
риски падения цен на недви-
жимость в течение года. При
этом покупатель может сразу
после заключения контракта
получить доступ в квартиру
и заняться ремонтом. 

Получи подарок
Подарки покупателям жилья
— еще один маркетинговый
ход, который, по мнению за-
стройщиков, позволяет повы-
сить продажи. В этом году по-
дарки стали дороже и прият-
нее. Если прежде застройщи-
ки, как правило, дарили кли-
ентам дополнительные квад-
ратные метры, бейсболки,
скутеры и бани, то сейчас —
комнаты, квартиры, гаражи,
турпоездки и автомобили
представительского класса.

Как утверждает Оксана
Каарма, кроме бонусов и рас-
срочек покупателям жилья
принято дарить необходимые
в быту вещи, например теле-
визоры, утюги, пылесосы и
пр. А по словам Натальи Гор-
буновой, иногда застройщик

дополнительно к квартире
может либо продавать, либо
дарить так называемые бы-
товые комнаты площадью
6–12 кв. м, расположенные
обычно на первом этаже. На-
пример, в ЖК «Парк Палас» за-
стройщик дарит покупателям
квартир бытовки. А если в жи-
лом комплексе расположен
фитнес-центр, рассчитанный
не только на жильцов комп-
лекса, но и на сторонних кли-
ентов, собственникам квар-
тир предоставляются скид-
ки на приобретение клубной
карты клиента — или ее могут
даже подарить. Иногда заст-
ройщик предлагает дизайн-
проект квартиры в подарок
либо дарит машино-место.

«Жилстройфинанс», напри-
мер, дарит покупателям квар-
тир в строящемся недалеко от
Измайловского лесопарка ЖК
бизнес-класса машино-места
в подземном паркинге. При
покупке четырехкомнатной
квартиры клиент получает в
подарок два машино-места. 

Автомобили в подарок —
довольно распространенная
акция. Особенно если объемы
продаж небольшие. Напри-
мер, компания «Велес Капи-
тал Девелопмент» с помощью
такой акции продавала пос-
ледние три дома в поселке
«Усадьба Аносино». Клиенты
могли получить автомобиль
стоимостью до $50 тыс. или
скидку аналогичного разме-
ра. А компания «NBM-Строй-
сервис» дарит покупателям
таунхаусов в проекте «7 миля»,
расплатившимся за покупку
сразу, Peugeot 307.

По словам Дарьи Кокоревой,
некоторые застройщики дарят
в придачу к квартире кладовые
помещения. А ФСК «Лидер» с 15
ноября запустила предновогод-
нюю акцию, участие в которой
может принять любой клиент
компании, купивший кварти-
ру в ЖК «Зодиак»: вместе с квар-
тирой он получает сертифи-
кат на туристическую поездку.
Стоимость тура зависит от ко-
личества комнат. Покупатель
однокомнатной квартиры по-
лучает туристический серти-
фикат на 100 тыс. руб., двух-
комнатной — на 200 тыс. руб.,
трехкомнатной — на 300 тыс.
руб., четырехкомнатной — на
400 тыс. руб., пятикомнатной
— на 500 тыс. руб. А покупате-
лю пентхауса достанется поезд-
ка стоимостью от 500 тыс. до
1 млн руб. 

Еще один оригинальный
способ привлечения покупа-
телей нашли в компании «До-
мостроитель». До 31 декабря
компания оплачивает покуп-
ки, совершенные ее клиента-
ми. В зависимости от объекта,
количества комнат, способа
оплаты максимальная стои-
мость оплаченных покупок
может составить 500 тыс. руб. 

Этой зимой в подарок мож-
но получить даже квартиру.

Например, купив сразу два
таунхауса или коттедж в клуб-
ном поселке «12 месяцев Эко-
Life» под Зеленоградом. Спе-
циальное предложение при-
урочено холдингом «Моно-
махъ» к Новому году и дейст-
вует с декабря 2008 года по
январь 2009-го включительно.
Предлагаемые в качестве по-
дарка однокомнатные кварти-
ры будут располагаться в двух
трехэтажных домах секцион-
ной застройки. Правда, их
всего восемь.

До 25 декабря дарит квар-
тиры покупателям коттеджей
в поселке «Высокий берег» и
Mozaik Development. Участни-
ком акции становится покупа-
тель, подписавший с компа-
нией пакет договоров на по-
купку коттеджа первой линии
и внесший первоначальный
платеж в соответствии со схе-
мой продаж. Сроки исполне-
ния обязательств — одновре-
менно со сдачей поселка «Вы-
сокий берег» в эксплуатацию.
Количество призов ограниче-
но, в акции участвует десять
квартир. Участник акции по-
лучает от компании серти-
фикат, подтверждающий его
право на получение кварти-
ры после завершения ее стро-
ительства. В случае отказа от
покупки коттеджа участник
выбывает из акции. Квартиры
площадью 43,5 кв. м располо-
жены в трехэтажных домах во
въездной группе поселка «Вы-
сокий берег». Проектом пре-
дусмотрено строительство
двух секций по 72 квартиры
и одной секции на 36 квартир.

Впрочем, застройщику
все равно, кому дарить подар-
ки, если с их помощью удастся
продать товар. Как рассказыва-
ет Светлана Земцова, дирек-
тор департамента компании
«Усадьба», компания «Эко-
лэнд» выплачивает премию
в размере $5 тыс. собствен-
никам коттеджей, рекомендо-
вавшим свой поселок друзьям
и знакомым, если в итоге они
покупают дом в одном из по-
селков («Опушкино», «Крючко-
во-2», «Барское» на Новориж-
ском шоссе). Премия выпла-
чивается по факту оформле-
ния земельного участка в соб-
ственность.

Оцени эффект
Предлагая покупателям бо-
нусы, рассрочки и подарки,
застройщики рассчитывают
на увеличение продаж. Одна-
ко, по мнению Ольги Голубе-
вой, ведущего специалиста от-
дела новостроек «Century 21
Еврогруп Недвижимость», сов-
ременный покупатель прек-
расно разбирается во всех улов-
ках продавцов, поэтому акции
вроде «автомобиль в подарок»
вряд ли возымеют должное
действие. Ведь очевидно, что
стоимость этого автомобиля
уже заложена в цену недвижи-
мости, но продавцы отчаянно

не хотят этот факт признавать
и держатся из последних сил.
То же касается и акций, связан-
ных с бонусной меблировкой
или дизайном квартир.

«Что действительно может
зацепить покупателя, так это
особые схемы покупки, кре-
дитование и рассрочки,— ут-
верждает она.— Но, с другой
стороны, акции от застройщи-
ков с автомобилем в подарок
могут стимулировать самих
риэлтеров к активной прода-
же данной недвижимости в
том случае, если предложение,
например, исходит от собст-
венников. Так, сейчас не ред-
кость, когда собственник до-
ма в одном из строящихся кот-
теджных поселков, который
купил некоторое время назад
этот дом в инвестиционных
целях, чтобы его продать, пред-
лагает в подарок автомобиль.
При этом такой подарок ведь
может получить вовсе и не по-
купатель, а риэлтер, которому
удастся найти покупателя и
продать ему недвижимость,
а самому получить не только
комиссионные, но и новый
автомобиль».

По наблюдениям Дарьи Ко-
коревой, новогодние акции и
подарки в этом году практиче-
ски не влияют на спрос: «По-
ка он находится на стабильно
низком уровне, но, возможно,
потенциальные покупатели
мало знают о предлагаемых ак-
циях, так как не интересуются
приобретением жилья в прин-
ципе в данный момент. Самой
главной акцией, способной
привлечь покупателей, на мой
взгляд, является предоставле-
ние скидок на покупку. И деве-
лоперы идут на значительные
скидки, но зачастую потреби-
тель даже не знает об этом, так
как скидки предлагаются уже
на этапе переговоров, а до это-
го этапа мало кто доходит. Дело
в том, что девелоперы не хотят
снижать цены в открытую».

Тем не менее эффект от по-
добных акций может быть су-
щественным. Как вспоминает
Оксана Каарма, летом 2007 го-
да компания «Миэль-Новост-
ройки» проводила акцию под
названием «Купи квартиру —
получи машину», целью ко-
торой было стимулирование
продаж квартир в микрорайо-
не Центральный города Дол-
гопрудного и московском Ко-
жухове. Акция длилась два ме-
сяца. Суть ее заключалась в
том, что все покупатели квар-
тир в этих микрорайонах по-
лучали автомобиль Renault.
При этом покупателям одно-
двухкомнатных квартир вру-
чали Renault Logan, а новоис-
печенным владельцам трех-
комнатных квартир — Rena-
ult Megan. За два месяца дей-
ствия специального предло-
жения было продано около
90 квартир, то есть темпы реа-
лизации увеличились более
чем в два раза по сравнению
со средними темпами продаж,
зафиксированными до начала
акции. Кроме того, специаль-
ное предложение для двух
объектов дало позитивный
сдвиг: в компании отметили
увеличение продаж квартир в
других новостройках, на кото-
рые условия акции не распро-
странялись.

Возможно, именно тако-
го эффекта ждут застройщи-
ки и от сегодняшних акций.
Но увы — сегодняшняя ситуа-
ция очень отличается от того,
что было летом прошлого го-
да. И по мнению Светланы
Земцовой, подарочные акции
могут иметь для застройщи-
ков обратный эффект, ведь ра-
стущая неуверенность в сох-
ранении экономической ста-
бильности и завтрашнем дне
заставляет многих потенци-
альных покупателей отло-
жить крупные приобретения
и не спешить расставаться с
ликвидностью. А глядя на то,
как стремительно опускают
цены и прогибаются девело-
перы, они, вполне вероятно,
могут отложить покупку квар-
тиры или дома на будущий
год. Потому что большинство
потенциальных покупателей
ожидают не скидок, а обвала
цен, и для них такие масштаб-
ные акции являются подтвер-
ждением того, что это дейст-
вительно произойдет.

Наталья Капустина

Новогоднее предоставление
акции

Предпраздничные акции на рынке жилья никогда не были такими захватывающими, как в этом году. Клиентам, решившимся в разгар кризиса на покупку квартиры или дома,
дарят турпоездки и автомобили, квартиры и дизайнерскую мебель, предлагают беспроцентные рассрочки и даже обещают вернуть разницу, если жилье упадет в цене.

Реклама

Падение цен на недвижимость за рубежом заставляет продавцов продавать
квадратные метры любой ценой. Например, цены на недвижимость на престиж-
ных испанских курортах Коста-дель-Соль за последние полтора года упали более
чем на 70%. В регионе более 24 тыс. достроенных домов, которые ждут своего
хозяина. Некоторые компании по торговле недвижимостью в надежде найти по-
купателя предлагают схему «два дома по цене одного», то есть за покупку доро-
гого жилья они отдают в подарок, например, одно- или двухкомнатную квартиру.
Еще одна схема, которую вынуждены применять компании,— это аренда кварти-
ры с перспективой ее выкупа, когда деньги, выплачиваемые в качестве арендной
платы, в дальнейшем можно будет зачесть в стоимость квартиры.

Как сообщает Наталья Завалишина, генеральный директор «Миэль — Distant
Property Management», для желающих купить недвижимость в Испании сейчас
открылись новые возможности: в ряде комплексов цены на отдельные апарта-
менты опускаются ниже рыночных методом случайной выборки. То есть из про-
даваемого в комплексе объема апартаментов выделяются пять-десять, на кото-
рые цена снижается на 20–30%. Качество этих апартаментов ничем не уступает
остальным, но методом случайной выборки они попадают под скидку. Когда эти
апартаменты раскупаются, подобная скидка предоставляется и на ряд других. Та-
ким образом, с определенной периодичностью действуют довольно существен-
ные скидки на какие-либо из продаваемых в комплексе апартаментов. Компании
так обеспечивают себе некоторый уровень продаж.

Как рассказывает Ольга Голубева, ведущий специалист отдела новостроек
«Century 21 Еврогруп Недвижимость», застройщики за рубежом в основном пы-
таются стимулировать в России самих риэлтеров. Так, например, представители
Дональда Трампа по проекту Trump Hollywood (Майами) предлагают комиссион-
ные до 10%. Поэтому с продажи даже самой простой квартиры в Trump Hollywood
агент в России получает $150 тыс. Цены в США и многих странах Европы сейчас
более чем привлекательны. Если говорить о США, то цены на некоторые виды
недвижимости упали здесь на 25–50%; много предложений от банков, которые
скидывают на рынок ипотечную недвижимость. К примеру, объект в жемчужине
Флориды, городе Палм-Кост: жилой дом с четырьмя комнатами, двумя ванными,
бассейном с подогревом и гаражом на два автомобиля продается со скидкой
40%. Банк предлагает сегодня этот дом по цене $399 тыс., при том что его себе-
стоимость составляет $600 тыс.

Правда, такие предложения — не массовые, они уникальны. Профессиональ-
ный риэлтер благодаря своим связям собирает такие «уникумы» и предлагает
клиентам — их выгода очевидна, поэтому и дополнительных акций не требуется.

СКИДКИ Д ЛЯ ПОКУПАТЕ ЛЕЙ 
ЗАРУБЕЖНОЙ НЕ ДВИЖИМОСТИ
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