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дом деньги

— акции —

Востребованность рынком
Традиционной особенностью летне-
го сезона на рынке недвижимости яв-
ляется большое количество различ-
ных акций, скидок, бонусов и про-
грамм лояльности от застройщиков 
жилой недвижимости. «Около 65% 
столичных девелоперов используют 
постоянные скидки, которые в любой 
сезон помогают застройщику при-
влечь дополнительный поток клиен-
тов. В большинстве случаев при сто-
процентной оплате покупатель мо-
жет рассчитывать на снижение стои-
мости квартиры на 2–5%»,— расска-
зывает генеральный директор ком-
пании «Метриум Групп» Мария Лити-
нецкая. По ее словам, летом, впрочем, 
как и в новогодние праздники, мож-
но получить и большую скидку. Обыч-
но застройщики в этот период пре-
доставляют дополнительную скид-
ку, размер которой составляет в сред-
нем 5%. В совокупности общая скидка 
летом, как правило, достигает 7–8%, 
максимум — 10%. Если она выше, то 
чаще всего это означает, что у проекта 
могут быть определенные проблемы.

«Клиенту всегда приятно полу-
чить скидку. Несмотря на то что боль-
шинство потенциальных покупате-
лей ждет традиционных новогодних 
скидок, летние акции от застройщи-
ков также не остаются без внимания. 
Цель любой акции — привлечь боль-
шее количество клиентов. Насколько 
существенно возрастет спрос на квар-
тиры, предлагаемые в рамках той или 
иной акции, зависит от условий пред-
ложения и размера скидки»,— гово-
рит руководитель отдела новостроек 
ГК МИЦ Александр Энгель. По его сло-
вам, приобретая квартиру со скидкой, 
покупатель действительно может сэ-
кономить от 3% до 5% от первоначаль-
ной стоимости жилья. «Летняя пора 
традиционно считается низким сезо-
ном на рынке новостроек Москвы. Де-
ловая активность снижается, что отра-
жается и на количестве сделок. Поэто-

му для стимулирования продаж деве-
лоперы нередко предлагают покупа-
телям, не уехавшим в отпуск, различ-
ные скидки и специальные акции»,— 
объясняет руководитель отдела мар-
кетинга и аналитики ГК «Пионер» 
Александра Кржевова. По ее словам, 
часть покупателей специально ори-
ентируют на приобретение жилья ле-
том. «Для некоторой категории кли-
ентов процесс приобретения квар-
тиры — процесс торга — является бо-
лее важным, чем сама покупка, иног-
да даже скидка в 0,5% может сделать 
или развалить сделку»,— добавляет 
директор департамента по работе с 
девелоперами IntermarkSavills Алек-
сандра Синилова.

Однако, по словам директора по 
маркетингу ОПИН Ксении Силаевой, 
в сегменте городского жилья именно 
скидки, как правило, устанавливают 
только на отдельные типы квартир, 
например на двухкомнатные или 
трехкомнатные, и предлагают в клас-
се жилья не выше «бизнес». «Скидки, 
предоставляемые девелоперами,— 
это очередной повод для повыше-
ния или возобновления внимания к 
проекту. Однако необходимо разли-
чать формальные скидки (3–5%), и су-
щественные (10–15%). Большие скид-
ки привлекают внимание покупате-
ля, но в то же время могут вызвать по-
дозрения по поводу приобретаемо-
го объекта: квартира с большой скид-
кой может оказаться угловой или тем-
ной»,— предупреждает Ольга Тара-
канова, руководитель отдела город-
ской недвижимости Knight Frank. На-
пример, по ее словам, на окончатель-
ной стадии строительства девелопер 
стремится как можно скорее реали-
зовать оставшиеся десять квартир. В 
этом случае он может объявить суще-
ственную скидку. Чаще всего о подоб-
ных акциях сообщают агентам, кото-
рые, в свою очередь, доносят эту ин-
формацию до своих клиентов. «За-
стройщики регулярно объявляют о 
сезонных скидках и акциях, сезон — 
это лишь повод. Лето не исключение. 

К летнему сезону приурочивают как 
просто скидки от цены или скидки 
на рассрочку, так и специальные ак-
ции: скидки за стопроцентную опла-
ту, 

”
кухня в подарок“, 

”
отделка в по-

дарок“ и т. д.»,— говорит исполни-
тельный директор компании Evans 
Максим Мокеев. Однако, по его сло-
вам, скидки и спецпредложения, 
как правило, не превышают 150 тыс. 
руб. «Большинство покупателей вос-
принимают такие предложения как 
маркетинговый ход. И если в сегмен-
те экономкласса скидки могут иметь 
эффект, хоть и минимальный, то в бо-
лее дорогих сегментах такие приемы 
вряд ли будут эффективны. Более то-
го, элитные новостройки плавно под-
нимают цены, несмотря на сезон-
ность»,— говорит эксперт.

Акции растут
Больше всего скидок и летних акций 
застройщики предлагают на высоко-
конкурентном рынке жилья эконом- 
и комфорт-классов. По словам Алек-
сандры Кржевовой, обычно при опла-
те 100% стоимости жилья застройщи-
ки дают скидку в размере 1,5–3%. Од-
нако в отдельных проектах эта скидка 
может быть выше: в ЖК «Белый парк» 
— 7% на двух- и трехкомнатные квар-
тиры, в ЖК «Эталон-Сити» — 5%. К 
примеру, летом ГК «Пионер» запусти-
ла повышенные скидки на свои квар-
тиры. В ЖК «LIFE-Волжская» на послед-
ние квартиры предлагается скидка в 
размере 10%. Для сравнения: в ЖК 
Wellton Park предлагаются скидки от 
5% до 10%, а в ЖК «Царицыно-2» двух-
комнатную квартиру можно купить 
со скидкой 9%. «Среди интересных 
летних акций также следует отметить 
предложение в ЖК 

”
LIFE-Митинская“. 

Покупателям трехкомнатной кварти-
ры с авторской отделкой 

”
под ключ“ 

предлагается скидка 4% и машино-
место в подарок»,— говорит эксперт. 
А у СУ-155, говорит начальник отдела 
маркетинга и рекламы КТ СУ-№155 и 
Компания» Андрей Воробьев, размер 
скидки в зависимости от объекта со-
ставляет от 5% до 20%.

Некоторые застройщики предо-
ставляют покупателю возможность 
выбора. По словам заместителя ге-
нерального директора по продажам 
компании «НДВ-Недвижимость» Яны 
Сосоревой, покупатели квартир на 
первых этажах в ЖК «Ромашково» 
экономят 10% от стоимости сделки, 
однако можно выбрать альтернатив-

ный подарок — отделку от застрой-
щика. При покупке двухкомнатной 
или трехкомнатной квартиры, а так-
же машиноместа второе место в под-
земном паркинге клиенты получа-
ют бесплатно. В объектах компании 
TEKTA Group, по словам директора по 
маркетингу Вартана Погосяна, в рам-
ках акции «Летом квартиры за полце-
ны» при внесении первоначального 
взноса в 50% остальная часть выпла-
чивается в рассрочку без процентов 
и переплат. «Можно отметить, что на 
рынке наряду со скидками активно 
предлагают рассрочку платежа»,— го-
ворит заместитель генерального ди-
ректора по маркетингу «Пересвет-Ин-
веста» Ирина Кирсанова. Например, в 
ЖК «Изумрудные холмы» предлагает-
ся рассрочка на восемь лет (до июня 
2022 года) для двух- и трехкомнатных 
квартир в определенных корпусах, но 
уже введенных в эксплуатацию.

Аналогичные скидки предлага-
ют даже застройщики элитных объ-
ектов. «Мы традиционно делаем лет-
ние акции для клиентов: летом спрос 
в среднем по рынку снижается, по-
тенциальные покупатели в большей 
степени настроены на отдых, чем 
на инвестиции, поэтому очень важ-
но дать людям дополнительный сти-
мул к покупке. Существенная эконо-
мия — это стимул серьезный»,— рас-
сказывает коммерческий директор 
компании «Реставрация Н» Тимур Су-
харев. В частности, до конца лета от-
крыто специальное предложение на 
приобретение двухуровневых таунха-
усов в Knightsbridge Private Park. «Мы 
дисконтировали стоимость домовла-
дений на $5 тыс. за 1 кв. м, то есть на 
данный момент таунхаусы с придо-
мовыми участками предлагаются от 
$25 тыс. за 1 кв. м (цена до начала ак-
ции — от $30 тыс. за 1 кв. м), без участ-
ков — от $18 тыс. за 1 кв. м (цена до на-
чала акции — от $23 тыс. за 1 кв. м)»,— 
говорит эксперт. А заместитель гене-
рального директора по работе с клю-
чевыми клиентами компании SOHO 
Estate Наталия Голованова рассказы-
вает, что компания «ДОН-Строй» по-
купателям квартир в жилых комплек-
сах Barrin House, Smolensky De Luxe, 
Grand Deluxe на Плющихе при сто-
процентной оплате предлагает скид-
ки размером 6–8%. В жилом комплек-
се «У Патриарших» при покупке и объ-
единении двух апартаментов дейст-
вуют скидки до 10%. По словам заме-
стителя директора департамента про-

даж ГК ПИК Владимира Ащеулова, у 
покупателей дорогих квартир поль-
зуются популярностью такие акции, 
как «машиноместо в подарок» или «от-
делка в подарок». «Машиноместа в по-
дарок предлагаются преимуществен-
но в сегменте бизнес- и элит-классов, 
где стоимость машиноместа эквива-
лентна 1–2% стоимости квартиры, но 
при этом является хорошим бонусом, 
а для застройщика — существенным 
конкурентным преимуществом»,— 
отмечает эксперт. «Отделка в подарок» 
чаще предлагается в сегменте доступ-
ного жилья. Это объясняется тем, что 
для застройщика затраты на отделку 
при оптовых закупках и объемах ра-
бот невелики, но при этом квартиры 
с отделкой в экономклассе очень во-
стребованы, поскольку позволяют 
вселиться в квартиру сразу после по-
лучения ключей. Особенно актуаль-
но это предложение для тех, кто при-
обретает жилье по ипотеке. Среди 
специальных условий, инициируе-
мых девелоперами для повышения 
продаж, стоит также отметить бес-
процентную рассрочку. Этот вариант 
очень удобен для тех, кто не хочет об-
ременять себя ипотекой на много лет, 
но сразу всей суммой не располагает. 

Работа с партнерами
Некоторые застройщики предлагают 
не просто скидку на свои объекты, но 
и особые условия от партнеров. В част-
ности, по словам гендиректора «Глав-
мосстрой-недвижимости» Павла Ле-
пиша, эта компания запустила сов-
местную программу с АКБ «Союз» и 
компанией «Ингосстрах» на покупку 
квартиры в ЖК «Подольские просто-
ры» в Подольске или мкрн «Централь-
ный» в Железнодорожном. До конца 
лета покупатель получит скидку до 
2% на саму квартиру, льготную став-
ку по кредиту 11,75% годовых и пя-
типроцентную скидку на страховую 
ипотечную программу. В 2014 году на 
первичном рынке недвижимости на-
блюдается большой выбор предло-
жений льготных условий кредитова-
ния. В частности, Сбербанк до конца 
июня предлагает клиентам ГК ПИК, 
приобретающим квартиры в Москве 
и Подмосковье, специальные усло-
вия кредитования по акции «12–12–
30»: кредит на 30 лет под 12% годовых 
с 12-процентным первоначальным 
взносом. По словам генерального ди-
ректора «Мортон-Инвеста» Антона 
Скорика, ГК «Мортон» предлагает лет-

нюю скидку 5,5% от стоимости квар-
тиры всем, кто приобретает жилье по 
ипотеке в банках—партнерах компа-
нии, среди которых такие крупные 
банки, как Сбербанк, ВТБ 24, Связь-
банк, Росевробанк и многие другие. 
«Это очень популярная акция, по-
скольку до 45% квартир ГК «Мортон» 
реализуется в рамках ипотечного кре-
дитования. Сотрудники отдела про-
даж отмечают повышенный интерес 
покупателей к этой скидке, однако до-
бавляют, что сама акция не является 
стимулом к тому, чтобы приобрести 
жилье, а играет роль дополнительно-
го фактора при принятии решения.  

Как отмечает вице-президент деве-
лоперской компании «Химки Групп» 
Дмитрий Котровский, профессио-
нальные игроки рынка постепенно 
уходят от прямых скидок, посколь-
ку такие скидки, если их предлагают 
все, перестают привлекать внимание 
потенциальных покупателей. «Учиты-
вая высокую конкуренцию на рынке 
и маркетинговую активность профес-
сиональных игроков, с каждым го-
дом маркетинговые акции требуют 
гораздо более высокого уровня кре-
атива»,— говорит эксперт. В качест-
ве примера он приводит акцию «Во-
дитель на три года». По условиям ак-
ции покупатели определенных част-
ных домов, расположенных в жилом 
комплексе «Олимпийская деревня 
Новогорск», при заключении догово-
ра получают в подарок право каждый 
день пользоваться услугами профес-
сионального семейного водителя в 
течение трех лет. «Эта акция вызвала 
всплеск обращений именно от той це-
левой аудитории, на которую она бы-
ла направлена,— на 

”
теплых“ поку-

пателей, которые находятся на этапе 
выбора из разных вариантов, на них 
лучшим образом действует реверанс 
со стороны девелопера проекта, ко-
торый они уже знают, видели, оцени-
ли»,— говорит Дмитрий Котровский.

В любом случае, по словам Влади-
мира Ащеулова, чтобы отличить дей-
ствительную скидку от кажущейся, 
необходимо постоянно вести мони-
торинг цен на интересующем объек-
те. Кроме того, если на квартиры ука-
зана скидка в размере 15–20%, то это, 
скорее всего, маркетинговый ход, по-
скольку, как показывает практика, 
скидки на жилую недвижимость со-
ставляют от 2% до 5%, а на отдельные 
квартиры — до 10%.

Алексей Лоссан

Лето со скидкой
Ежегодно застройщики предоставляют своим 
клиентам летние скидки и запускают сезон-
ные акции. Это помогает им удержать клиент-
ский поток, а покупателям дает возможность 
серьезно сэкономить либо на самой кварти-
ре, либо на сопутствующих услугах.


