
Московский рынок материалов для стро-
ительства и отделки помещений полон
подделок. В системе подделки материа-
лов участвуют не только нечистые на ру-
ку предприятия, но и продавцы строи-
тельных рынков и сами строители. Ле-
гальные владельцы торговых знаков пы-
таются бороться с подделками, но пока
не очень успешно.

Цементная пыль
Ежегодно УБЭП ГУВД города Москвы заво-
дит три-четыре уголовных дела по факту
подделки строительных материалов. Чаще
всего следователям приходится сталки-
ваться с подделкой цемента и сухих строи-
тельных смесей, в частности плиточного
клея и штукатурки. В милицейских свод-
ках фигурируют одни и те же московские и
подмосковные рынки — главные площад-
ки, где мошенники сбывают товар, и одни
и те же потерпевшие: «Кнауф», «Плитонит»,
«Евроцемент»… Как правило, сами компа-
нии и наводят следователей на торговцев
подделками. Фирмы-производители вы-
нуждены своими силами проводить рей-
ды по поиску подделок, чтобы, выявив мо-
шенничество, пригласить милицию. Наг-
радой за их упорство служат извинения на-
рушителей и данные о новых технологиях
подделывания, а также временное сниже-
ние объема контрафакта до 10–15% от объе-
ма выпуска. Как правило, мошенников не
удается отправить за решетку или полу-
чить с них компенсацию за потери.

«Та законодательная база, которой мы
сегодня располагаем, полностью не задей-
ствована, а контрольные органы не реа-
гируют активно на наши запросы,— зая-
вил корреспонденту 

””
Ъ“-Дома“ предста-

витель цементной компании-трейдера.—
Кроме того, рынок стройматериалов неп-
розрачен и криминализирован, и органи-
зовать контроль за ним можно либо уси-
лиями всей отрасли снизу, либо какими-
то четкими усилиями сверху, но ни того
ни другого мы пока не видим».

Впрочем, сейчас компании, выпускаю-
щие строительные и отделочные материа-
лы, готовят наступление на поддельщиков.
В конце мая в Государственной думе при их
участии рассматривались поправки в зако-
нодательство по борьбе с контрафактом. 

(Окончание на стр. 30)
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летние распродажи
Прошлогодние опасения по поводу воз-
можного падения цен на жилье заставили
участников рынка в этом году более ос-
мотрительно подходить к скидкам и сни-
жению цен. «Сезонные акции или скидки,
приуроченные к праздникам, предназна-
чены для стимулирования спроса, но не
могут служить явным побудительным мо-
тивом для покупателя»,— говорит прези-
дент «Парк групп» Олег Маринин.

В компании МИАН также отметили, что
не собираются вводить нынешним летом
дополнительные скидки. «Как и прежде,
при покупке новостройки скидки предос-
тавляются при быстрой оплате. При стоп-
роцентной оплате может быть предостав-
лена скидка в размере $10–15 с квадратно-
го метра»,— отмечает первый заместитель
генерального директора корпорации МИ-
АН Дмитрий Кузнецов.

Аналогичная ситуация наблюдается и
у других крупных столичных застройщи-
ков. Это не значит, что компании вовсе не
пытаются заинтересовать покупателя сво-
ими проектами. Просто теперь место скид-
кам уступили подарки, стоимость кото-
рых не идет ни в какое сравнение со стои-
мостью квартиры. С точки зрения бизнеса
такой подход оправдан. Скидочная кам-
пания нуждается в рекламе, которая стоит
столько же, сколько маркетинговая кам-
пания (предложение подарков). При этом,
выбирая квартиру, на скидку покупатель
ориентируется в последнюю очередь, хотя
ее, раз уж обещано в рекламе, приходится
давать. Если квартира покупателю подхо-
дит, он ее купит — со скидкой или без.

Самая, пожалуй, запоминающаяся
рекламная акция этого лета принадлежит
компании «Баркли», продающей жилой
комплекс «Доминанта». Рекламный сло-
ган компании звучит так: «Купи кварти-
ру — получи бейсболку». Чтобы стать счас-
тливым обладателем бейсболки, необхо-
димо приобрести жилплощадь в комплек-
се «Доминанта». Отметим, что подарки от
«Баркли» мельчают. Некоторое время на-
зад столичные улицы украшало ее предло-
жение получить в подарок 5 кв. м приоб-
ретаемой квартиры в жилом комплексе
«Мономах». В «Баркли» «

”
Ъ“-Дом» пыта-

лись убедить в том, что успели подарить
уже около двух десятков бейсболок. Одна-
ко на просьбу показать столь ценный по-
дарок ответили отказом — то ли кончи-
лись, то ли и не было их.

Еще одна кампания, сходная по соот-
ношению стоимости покупки и бонуса,
проводится группой Vesco в рамках про-
екта Vladenie: клиентам предлагаются
скидки в ресторанах. «Клиент, покупаю-
щий элитную недвижимость, сможет по-
лучить на достаточно длительный срок
скидки в ряде элитных ресторанов Мос-
квы,— говорит PR-директор компании
Максим Карапетов.— Еще одним из по-
дарков нашим клиентам станет бесплат-
ное путешествие первым классом в лю-
бую точку мира и проживание там в те-
чение двух недель в самых фешенебель-
ных отелях». Однако и в этом случае наз-
вать рестораны и отели в компании не
смогли: дескать, акция находится в про-
цессе разработки, хотя уже предлагается
клиентам.

(Окончание на стр. 21)
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Рядовые
стройблата
Строители оказались
падкими на контрафакт

правоприменение

Этим летом ждать особых скидок и специальных предло-
жений от строительных компаний не приходится. Хотя
лето традиционно является для риэлтеров «мертвым
сезоном», участники рынка утверждают, что сейчас дела
и без всяких скидок идут неплохо. Впрочем, главная при-
чина того, что девелоперы отказываются от скидочных
программ, в другом — эффективность подобных акций
постоянно снижается.
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