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Десятая юбилейная церемония награждения победителей конкурса «Доверие потребителя» в сфере недвижимости прошла на сцене  
петербургского театра «Лицедеи». Лидеров определили в шести номинациях — «Лучшее риелторское агентство», «Лучшая строительная компания», 
«Лучший ипотечный банк», «Лучший жилой комплекс комфорт- и эконом-классов в Петербурге», «Лучший жилой комплекс бизнес- и элит-классов  
в Петербурге» и «Лучший жилой комплекс эконом- и комфорт-классов в Ленинградской области». 

― церемония ―

В общей сложности в конкурсе приняли 
участие 207 компаний и реализованных 
проектов жилых комплексов, а в их под-
держку было отдано свыше 10 тыс. голосов. 
Председатель оргкомитета конкурса «Дове-
рие потребителя» Юрий Грудин, предваряя 
награждение, отметил, что конкурс прино-
сит «радость победы для финалистов, пользу 
потребителям и открывает новое для экспер-
тов, создает позитив и повышает культуру 
рынка недвижимости». 

В номинации «Строительная компания, 
пользующаяся наибольшим доверием по-
требителей на рынке Санкт-Петербурга» на 
конкурсе была представлена 61 организа-
ция, в финал вышли четыре девелопера — 
группа компаний КВС, строительная корпо-
рация «Ленрусстрой», компания «Северный 
город» (входит в холдинг RBI) и ООО «СПб 
Реновация». Победителем был признан «Се-
верный город». «Это заслуга всей команды, 
работа людей, которым не все равно. Спа-
сибо нашим партнерам — подрядчикам и 
риелторам, спасибо клиентам, которые нам 
доверяют. Только работая совместно, учиты-
вая интересы всех, мы достигаем максималь-
ного результата»,— отметил при получении 
награды основатель и владелец холдинга 
RBI Эдуард Тиктинский. Холдинг удостоился 
и специальной награды «За весомый вклад 
в развитие социальной инфраструктуры 
Петербурга», а сам господин Тиктинский — 
приза за личный вклад в развитие рынка не-
движимости города. 

Лидерами в номинации «Ипотечный 
банк, пользующийся наибольшим доверием 
потребителей на рынке Санкт-Петербурга» 
стали банк «Ак Барс», банк «Санкт-Петербург» 
и ВТБ24. Всего на победу претендовал 31 
банк. Лучшим стал банк «Санкт-Петербург». 
Генеральный директор портала «Большой 
сервер недвижимости» (bsn.ru) Валентина 
Нагиева в ходе вручения награды подчеркну-
ла, что к банкам доверие «наиболее шаткое». 
«Все финалисты оправдывают доверие. Но 
те, кому больше всего доверяют,— это банк 

”
Санкт-Петербург“»,— сказала она. Кредит-

ная организация также взяла спецприз как 
самый стабильный банк десятилетия. 

Финалистами в номинации «Риелтор-
ское агентство, пользующееся наибольшим 
доверием потребителей на рынке Санкт-
Петербурга» стали сразу пять компаний из 
62 претендентов — «Абсолют-Сити», группа 
компаний «Адвекс. Недвижимость», агент-
ство «Итака», агентство «Мир недвижимо-
сти» и входящая в Setl Group «Петербургская 
недвижимость». Лучшим риелтором стала  
ГК «Адвекс. Недвижимость». Вручавший по-

бедителю статуэтку президент Ассоциации 
риелторов Петербурга и Ленобласти Игорь 
Горский указал на важность конкурса, доба-
вив, что «без доверия потребителя нет риел-
торского бизнеса». 

В итоговый список жилых комплексов, 
претендующих на победу в номинации 
«Лучший реализованный проект жилого 
комплекса бизнес- и элит-классов в Санкт-
Петербурге», вошли ЖК «Чапаева, 16» компа-
нии ЮИТ, ЖК «Четыре горизонта» холдинга 
RBI и ЖК River Side компании Setl City. Всего 
было 11 претендентов. Лучшим был признан 
проект компании ЮИТ, а награду представи-
телю организации вручили начальник служ-
бы государственного строительного надзора 
и экспертизы Петербурга Леонид Кулаков и 
вице-президент Российского союза строите-
лей по СЗФО Олег Бритов. 

Шорт-лист номинации «Лучший реализо-
ванный проект жилого комплекса эконом- и 
комфорт-классов в Ленинградской области» 
составили четыре проекта из 18: «Дудергоф-
ская линия — 3» «Ленрусстроя», «Мой город» 

от «Полис Групп», «Новое Сертолово» группы 
КВС и «Семь столиц» Setl City. Первый приз 
взял комплекс «Новое Сертолово». Замести-
тель председателя комитета государственно-
го строительного надзора и государственной 
экспертизы Ленобласти Денис Горбунов, на-
граждая победителя, призвал застройщиков 
развивать свой бизнес в регионе: «Приходи-
те, стройте качественно, места много». 

Три объекта из 24 вошли в финальный 
список на звание «Лучшего реализованного 
проекта жилого комплекса эконом- и ком-
форт-классов в Санкт-Петербурге» — «Дом 
у Московского Time» от «Северного горо-
да», «Золотое время» от ЦДС и «Legenda на 
Оптиков, 34», который и стал в итоге «золо-
тым» призером. Основатель и генеральный 
директор компании Legenda Intelligent 
Development Василий Селиванов поблаго-
дарил клиентов за доверие, отметив, что от-
носительно молодая компания оказалась в 
финальном списке с авторитетными и опыт-
ными девелоперами. 

Самой стабильной строительной компа-
нией десятилетия в ходе церемонии была 
объявлена группа ЛСР, самым стабильным 
риелторским агентством — «Петербург-
ская недвижимость». Отдельные награды 
за развитие социальной инфраструктуру  

Ленобласти от заместителя председателя 
правительства региона по строительству  
Михаила Москвина получили DVK Group, 
«Полис Групп» и «СТ-Новоселье».

За личный вклад в развитие рынка не-
движимости были награждены координатор 
Национального объединения строителей по 
Петербургу, президент Объединения строи-
телей Санкт-Петербурга Александр Вахми-
стров и учредитель и президент риелтор-
ской группы компаний «Экотон» Екатерина 
Романенко. 

Ряд грамот и благодарностей получили 
организаторы «Доверия потребителя» — 
председатель оргкомитета конкурса Юрий 
Грудин и сопредседатель оргкомитета Олег 
Островский, а также партнеры конкурса: 
группа компаний «Пионер», Объединение 
строителей Петербурга, банк «Санкт-Петер-
бург» и «47 Трест». 

Первый заместитель директора петер-
бургского ГБУ «Управление строительными 
проектами» Юрий Кабушка в заключение 
церемонии отметил, что участники всех 
конкурсов «Доверие потребителя» в сфере 
недвижимости — «это люди, которым не 
все равно». «Мы как члены жюри вышли с 
инициативой сделать этот конкурс всерос-
сийским и надеемся, что у нас это получится. 

Конкурс получил свое доверие — всех вас и 
потребителей»,— подчеркнул он. 

Интернет-голосование за победителей 
шло на сайтах doveriekonkurs.ru и bsn.ru 
с 10 мая по 30 сентября 2017 года, причем 
полуфиналисты конкурса в номинациях на 
лучшего застройщика, риелторское агентст-
во и ипотечный банк были представлены на 
интерактивное голосование на выставке-се-
минаре для населения «Жилищный проект» 
и на «Ярмарке недвижимости». По итогам ин-
терактивного голосования в финал вышли 
компании, за которых проголосовало в сум-
ме максимальное количество потребителей. 
Во время третьего этапа конкурса с фина-
листами в номинациях работали эксперты: 
юристы оценивали их типовые договоры с 
потребителями, маркетологи и рекламисты 
— качество рекламных кампаний в течение 
года, а «тайные покупатели» — качество кли-
ентского сервиса. Ключевым на этом этапе 
стало заседание экспертного совета, где фи-
налисты выступили со своими презентация-
ми и смогли ответить на вопросы экспертов. 
Победитель в каждой номинации выбирался 
тайным голосованием экспертов.

Каждый год на интернет-голосование вы-
ставляется в среднем до 30 банков, 100 ри-
елторских агентств, 80 строительных ком-
паний и 30 жилых комплексов. Каждый год 
потребители отдают в среднем 12 тыс.голо-
сов за участников конкурса, а за десять лет за 
них проголосовало 130 тыс. пользователей 
интернета и посетителей выставок. Начиная 
с 2013 года эксперты осмотрели 30 жилых 
комплексов Петербурга и Ленобласти. Еже-
годно конкурсную документацию финали-
стов конкурса оценивают 20 профессиональ-
ных экспертов в трех комиссиях. 

За десять лет звания компании или ком-
плекса, заслуживающих доверия потребите-
ля, удостоились 23 претендента на победу в 
конкурсе, и все они поддерживают этот ста-
тус до сих пор. За это время в конкурсе пять 
раз побеждала группа ЛСР, четырежды — 
банк «Санкт-Петербург», трижды — Setl City, 
«Петербургская недвижимость» и банк ВТБ, 
строительные компании RBI и ЮИТ, дважды 
— строительная компания КВС, агентства не-
движимости «Итака» и «Адвекс». 

В течение десяти лет в рамках конкурса 
было проведено более 60 круглых столов и 
семинаров с участием организаторов, экс-
пертов и партнеров конкурса. Около 1,5 тыс. 
потенциальных дольщиков получили ква-
лифицированную защиту и юридическую 
помощь от юристов комиссии по недвижи-
мости на основании опыта, полученного в 
результате проведения конкурса и анализа 
конкурсной документации его участников.

Дмитрий Матвеев
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В этом году в конкурсе «Доверие потребителя» 
приняли участие 207 компаний и реализованных 
проектов жилых комплексов, а в их поддержку  
было отдано свыше 10 тыс. голосов

Успеть в последний вагон
― законы ―

С июля наступающего года деве-
лоперам придется разработать 
новый порядок работы, чтобы 
соответствовать изменениям 
в 214-ФЗ. Однако действовать 
новый порядок, возможно, будет 
недолго: скорее всего, уже через 
пару лет долевое строитель- 
ство вообще будет отменено, по 
крайней мере в том виде, в каком 
его рынок знает сейчас. Тем не 
менее девелоперы руки опускать 
не намерены и будут стараться 
«сесть в последний вагон».

Представители отрасли всерьез 
опасаются коллапса в связи с поправ-
ками в 214-ФЗ. Эти изменения ужесто-
чают требования к застройщика: так, 
для открытия продаж необходимо 
будет выделять строительный проект 
в отдельную проектную компанию, 
которая должна быть на рынке не ме-
нее трех лет и ввести в эксплуатацию 
не менее 10 тыс. кв. м. На счету компа-
нии должно быть не менее 10% денеж-
ных средств от проектной стоимости 
строительства при ежеквартальной 
подаче декларации. Добавлены тре-
бования к размеру уставного капита-
ла, а также ожидается повышенный  
контроль со стороны банков над опе-
рациями застройщиков.

Опасение застоя
«Пока строительная отрасль только го-
товится к изменениям, но с большой 
долей вероятности можно ожидать, 
что мелкие компании, которые зани-
маются точечной застройкой, уйдут с 
рынка. Можно также ожидать сущест-

венного повышения цен на квартиры 
— этому будет способствовать и уве-
личение себестоимости проектов, и 
сокращение их числа, и неизбежная 
монополизация рынка крупными 
игроками. На фоне снижения реаль-
ных доходов населения и невысокой 
покупательной способности граждан 
это приведет к сокращению объемов 
строительства. Таким образом, рынок 
долевого строительства может ждать 
застой, который продлится до адап-
тации компаний к новым условиям 
либо до их изменения»,— рассуждает 
управляющий партнер коллегии ад-
вокатов «Старинский, Корчаго и парт-
неры» Владимир Старинский.

Практически все застройщики и 
девелоперы города, заранее готовясь 
к изменениям законодательства, мак-
симально ускорили процесс получе-
ния разрешения на строительство 
своих новых проектов. Генеральный 
директор СРО А «Объединение стро-
ителей Санкт-Петербурга» Алексей Бе-
лоусов говорит, что на сегодняшний 
день ими уже получено разрешение 
на строительство около 6 млн кв. м 
жилья, то есть создан определенный 
запас, позволяющий работать по ста-
рым правилам. «Безусловно, в бли-
жайшее время строители не станут 
перестраивать свою работу. А с учетом 
исполнения поручения президента 
РФ Владимира Путина в трехлетний 
срок перейти на проектное финанси-
рование в строительстве, изменения в 
214-ФЗ не имеют практического смы-
сла. Поэтому до момента внедрения 
механизма проектного финансирова-
ния строителям не стоит затрачивать 
усилия на переход к работе по новым 

правилам 214-го федерального зако-
на»,— полагает господин Белоусов.

Арсений Васильев, генеральный 
директор ГК «Унисто Петросталь», 
иронизирует: «В январе планируется 
рассмотреть следующий пакет изме-
нений в 214-ФЗ, поэтому готовиться 
к 1 июля еще однозначно преждевре-
менно. Вполне может оказаться, что 
мы будем готовиться не к тому, что 
ожидаем. По моему мнению, боль-
шинство новых изменений требует 
массы подзаконных нормативно-пра-
вовых актов, а также согласования с 
действующим законодательством. Хо-
чется верить, что до 1 июля эти про-
белы будут заполнены. Либо будет 
принято решение, не загоняющее от-
расль в один большой моментальный 
кризис. Считаю, что нужно дождаться 
если не июля, то хотя бы январского 
пакета изменений». 

Михаил Зарубин, генеральный ди-
ректор ЗАО «47 трест», говорит: «Если 
верить данным статистики, то сегод-
ня жилищное строительство держит-
ся на средствах дольщиков (50% объ-
ема строительно-монтажных работ 
покрывают дольщики). Как завтра 
они будут трансформироваться, в ка-
ком виде придут на стройку, знают 
несколько человек, во главе которых 
стоит министр строительства и ЖКХ 
Михаил Мень. Знаю по жизненному 
опыту: застройщики начнут искать 
выход из создавшегося положения. И 
уверен, что найдут. Будет ли он луч-
ше сегодняшнего — сомневаюсь».

Рано ставить крест
Впрочем, Олег Островский, сопредсе-
датель конкурса «Доверие потребите-

ля», выражает сомнение, что в 2020 
году на долевом строительстве будет 
поставлен крест. Одна из причин за-
ключается как раз в том, что объекты, 
строительство которых начнется до 
указанного срока с привлечением де-
нежных средств граждан, будут завер-
шаться по старой схеме. Строитель-
ный цикл многоквартирного дома, в 
зависимости от объема строительства, 
может составлять два-три года, а то и 
больше. «Так что в любом случае ожи-
дается некий переходный период, 
когда будут действовать схемы и про-
ектного финансирования, и долевого 
строительства»,— полагает он. Кроме 
того, указывает господин Островский, 
сегодня в сферу строительства мно-
гоквартирных домов в России при-
влечены средства граждан в размере 
около 3,5 трлн рублей. «Как мне пред-
ставляется, нашим банкам, потенци-
ально готовым в будущем работать с 
застройщиками по схеме проектного 
финансирования, будет трудно найти 
необходимые средства в таком объ-
еме. Конечно, можно рассчитывать 
на то, что граждане понесут в банки 
те деньги, которые они собирались 
вкладывать в будущем в долевое стро-
ительство, но, вполне вероятно, что и 
после 2020 года останется заложенная 
в 214-ФЗ, однако практически не ис-
пользуемая в настоящее время схема 
привлечения денег участников доле-
вого строительства с применением 
эскроу-счетов, которая обеспечит со-
хранность денежных средств граждан 
до завершения строительства. Речь 
идет о финансировании строитель- 
ства за счет средств участников доле-
вого строительства, но не напрямую, 

а через уполномоченные банки»,—  
рассуждает господин Островский. 

Александр Кириятских, руко-
водитель проектов девелопмента 
и развития территорий Becar Asset 
Management Group, также уверен, что 
к 2020 году долевое строительство не 
исчезнет, останется его суть и смысл, а 
поменяется лишь форма — скорее все-
го, в части ужесточения требований 
к застройщикам. Вне зависимости от 
долевого строительства застройщики 
будут обязаны выполнить эти требо-
вания, приведя в порядок свои устав-
ные капиталы, документы, усилив 
контроль над строительными декла-
рациями. «Что же касается изменений 
2020 года, то слух о том, что пора отка-
зываться от долевого участия в строи-
тельстве, муссируется уже семь лет. В 
поправки к 214-ФЗ, которые вступят 
в силу в 2018 году, введено понятие 

”
эскроу-счет“. Вероятнее всего, доле-

вое участие в строительстве превра-
тится в покупку недвижимости через 
банк — то же самое право долевого 
участия будет приобретаться через 
банк, который будет финансировать 
застройщика через проектное финан-
сирование и эскроу-счета и выступать 
гарантом соблюдения обязательств пе-
ред дольщиком. Как таковой инстру-
мент привлечения средств населения 
в долевое строительство не поменя-
ется, лишь перенесутся риски с гра-
ждан на банки или на самих застрой-
щиков»,— высказывается господин  
Кириятских.

Дмитрий Коновалов, управляю-
щий партнер Glorax Development, 
также полагает, что вряд ли речь мо-
жет идти о какой-то экстренной смене 
бизнес-модели. «Те компании, кото-
рые планируют оставаться на рынке, 
уже адаптировались к изменившим-
ся условиям. Скорее всего, с отменой 
долевого строительства ЦБ пойдет на 
смягчение условий для банков, пре-
доставляющих проектное 
финансирование. 
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Практически все застройщики и девелоперы 
города, заранее готовясь к изменениям 
законодательства, максимально ускорили 
процесс получения разрешения на 
строительство своих новых проектов
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репутация и бизнес
«Идея конкурса — глазами потребителей посмотреть 
на профессиональных участников рынка»

― экспертное мнение ―

— Как изменился конкурс за де-
сять лет существования? 
— Сначала скажу о том, что не изме-
нилось. Это сама идея конкурса, где 
основным лицом, оценивающим 
участников, является потребитель. 
Конкурс возник по инициативе ко-
миссии по недвижимости Общест-
ва потребителей Санкт-Петербурга 
и Ленинградской области, которая 
была создана первоначально для 
работы с жалобами на застройщи-
ков, риелторов, банки, выдающие 
ипотечные кредиты. Спустя какое-
то время мы подумали: очень мно-
го идет информации о негативе на 
рынке, так почему бы нам не способ-
ствовать формированию позитива? 
Поэтому идея конкурса — глазами 
потребителей посмотреть на про-
фессиональных участников рынка 
и выявить не только недостатки, но 
и тех достойных, которые действи-
тельно вносят существенный вклад 
в развитие своего продукта, в форми-
рование доверительных отношений 
с потребителями. 

Поэтому прежде всего конкурсан-
тов оценивают их клиенты — дей-
ствительные или потенциальные. 
Вначале почти полгода идет интер-
нет-голосование. Свои голоса за ком-
пании могут отдать также посетите-
ли выставок «Жилищный проект» и 
«Ярмарка недвижимости». Причем, 
подчеркну, у нас очень жесткий  
контроль чистоты голосования. Как 
только компании почувствовали 
важность победы в конкурсе, нача-
лись попытки «накручивать» голоса. 
Поэтому уже несколько лет наша тех-
ническая служба отслеживает выпол-
нение железного правила «с одного 
IP-адреса — один голос». 

После голосования потребителей 
деятельность компаний из числа за-

стройщиков, банков, работающих с 
ипотекой, риелторов, а также жилые 
комплексы номинантов, вышедших 
в финал конкурса, профессионально 
оценивает экспертное сообщество. С 
этого конкурс начинался. И за десять 
лет двухэтапный формат оценки не 
изменился, хотя и сами процедуры, 
и состав номинаций серьезно транс-
формировались. 

В последние годы появились но-
вые номинации. Потребители и экс-
перты выбирают лучшие жилые ком-
плексы эконом- и комфорт-классов, а 
также бизнес- и элит-классов в Санкт-
Петербурге. По условиям конкурса 
это должны быть объекты, введен-
ные в эксплуатацию в предыдущие 
два года, поскольку оценивается не 
только строительное качество, но и 
то, как продукт эксплуатируется.

Расширилась география конкурса 
— он вышел за пределы Петербурга. 
Несколько лет назад появилась но-
минация «Лучший реализованный 
проект жилого комплекса эконом- и 
комфорт-классов в Ленинградской 
области». Изменились требования 
к номинантам. Сегодня к участию 
в конкурсе допускаются только фи-
нансово стабильные компании, не 
менее пяти лет успешно действую-
щие на рынке недвижимости Санкт-
Петербурга и (или) Ленобласти. 
Особое внимание уделяется застрой-
щикам: они должны работать только  
по 214-ФЗ, их объекты не должны 
входить в список проблемных.

В последнее время мы акцентиру-
ем внимание на информационной 
открытости участников профессио-
нального сообщества — это повлияло 
на подход к анализу документации, 
которую представляют номинанты, а 
также сайтов компаний. 

Увеличился и качественно улуч-
шился состав оргкомитета и эксперт-
ного совета конкурса. В их состав 

вошли представители комитета по 
строительству и комитета государ-
ственного строительного надзора и 
государственной экспертизы Ленин-
градской области, Северо-Западной 
палаты недвижимости, Санкт-Петер-
бургского государственного архитек-
турно-строительного университета.

Для более объективной оценки 
номинантов были значительно рас-
ширены и изменены анкеты участ-
ников конкурса. Стало правилом 
при подведении итогов учитывать 
информацию от органов, осуществ-
ляющих контроль и надзор в соответ-
ствующих сферах. Качественно улуч-
шилась организация исследования 
«Тайный покупатель». До определе-
ния победителей в номинациях «Луч-
ший реализованный проект жилого 
комплекса…» представители эксперт-
ного совета посещают каждый жилой 

комплекс финалистов. Несколько 
лет назад заработал и активно раз-
вивается сайт doveriekonkurs.ru, где 
происходит само голосование потре-
бителей и отражается вся важная ин-
формация. 
— Как используется массив ин-
формации, собранной в ходе кон-
курса?
— Большой пакет информации го-
товится к заседанию экспертного 
совета, на котором участники пре-
зентуют свои проекты, рассказывают 
о созданном ими продукте, методах 
работы с клиентами. На заседании 
экспертного совета результаты анали-
за деятельности компаний доводятся 
до их представителей, а затем фина-
листы имеют возможность более под-
робно ознакомиться с результатами 
проведенных исследований и анали-
за. Но мы готовы и далее предостав-

лять всем участникам рынка обоб- 
щенную информацию и проводить 
исследования по их запросу. Многие 
конкурсанты заинтересованы в полу-
чении объективной внешней инфор-
мации о своих компаниях с точки 
зрения потребителей. Скорее всего, 
мы анонсируем такой аналитиче-
ский продукт по окончании юбилей-
ного конкурса. 
— Какие новые конкурентные 
преимущества выявляются при 
оценке работы конкурсантов в по-
следние годы?
— Если говорить о застройщиках, то 
это прежде всего клиентоориентиро-
ванность. Все больше они думают о 
том, как обеспечить качество и стро-
ительства, и жилой среды. Отличие 
нашего конкурса от других ведь еще 
и в том, что мы оцениваем, насколь-
ко удобно и комфортно жить в новых 
домах потребителю. 

Если говорить о риелторах и бан-
ках, то стоит отметить изменения 
в качестве договорной работы. Об-
щими усилиями (хотя вопрос еще, 
конечно, до конца не решен) дого-
воры стали учитывать интересы и 
потребителей: условия стали более 
паритетными. Изменились также ус-
ловия приема клиентов: расположе-
ние офисов, набор услуг, регламен-
ты работы с денежными средствами 
клиентов. Все это подмечают и оце-
нивают эксперты, и все это влияет на 
итоговый результат. 
— Что дает участие в конкурсе 
компаниям? 
— Это приносит пользу и конкур-
сантам, и потребителям. Начну с по-
следних, потому что мы смотрим на 
конкурс сквозь призму их интересов. 
Во-первых, они могут оценить ком-
панию. Ни один другой конкурс, к 
сожалению, такой возможности не 
дает. Во-вторых, потребители полу-
чают объективную картину рынка: 
к каким застройщикам, риелторам 
и банкам стоит обратиться для прио-
бретения жилья. 

Ну а польза для финалистов пре-
жде всего в том самом доверии, ко-
торое демонстрируют по отношению 
к ним клиенты. Благодаря обратной 
связи с потребителями конкурс по-
могает участникам узнать, как пози-
ционируются компании и их кон-
куренты на рынке с точки зрения 
покупателей жилья. Помимо этого, 
он дает возможность определить ре-
зервы для повышения эффективно-

сти и качества своей работы, изучить 
передовой опыт своих коллег.

Участие в конкурсе важно с точки 
зрения получения символической 
майки лидера для клиентоориенти-
рованных компаний. Неслучайно 
победители получают в качестве при-
за фигурку стеклянного человечка с 
раскрытыми руками как символ про-
зрачности, открытости компании и 
в то же время хрупкости оказанного 
ей доверия. Кстати, только в нашем 
конкурсе и городским, и областным 
застройщикам вручается специаль-
ный приз за развитие социальной 
инфраструктуры — это приз про-
фильных вице-губернаторов. А для 
участников, конечно, важна и оценка 
со стороны власти. 

Наконец, «Доверие потребителя» 
— это о том, какие компании идут 
в правильном направлении. Отмечу, 
что ни один из финалистов, а тем 
более победителей конкурса не обма-
нул доверие потребителей. 
 — Планируются ли дальнейшие 
трансформации конкурса или оп-
тимальный формат уже найден и 
ничего не стоит менять? 
— Мы в постоянном поиске. Напри-
мер, серьезно меняется концепция 
церемонии награждения: в этом года 
она впервые будет организована тор-
жественно, как заслуженный пода-
рок для участников рынка, которые 
способствуют его развитию. Вводим 
специальные призы для тех, кто в те-
чение десяти лет вносил существен-
ный вклад в развитие рынка и такого 
понятия, как доверие потребителя. 

Есть и задумки на будущие кон-
курсы. Наверное, все-таки будут 
разведены по разным номинациям 
объекты эконом- и комфорт-класса. 
Вероятно, состав возможных участ-
ников будет расширен за счет стро-
ительных компаний, работающих 
только в Ленинградской области.

Далее мы будем предлагать не 
только финалистам, но и всем номи-
нантам взаимодействовать с эксперт-
ным советом во время всех конкурс-
ных процедур. Мы готовы посвящать 
их в отдельные аспекты экспертной 
оценки их деятельности до заверше-
ния конкурса, информировать о важ-
ных новшествах в законодательстве 
и обращениях потребителей. Мы го-
товы работать как контактный центр, 
который позволяет вести диалог по-
требителям и участникам професси-
онального сообщества. 

Юрий Грудин, председатель оргкомитета 
конкурса «Доверие потребителя» рынка 
недвижимости Санкт-Петербурга  
и Ленинградской области, в канун подведения 
итогов юбилейного, десятого конкурса рассказал 
корреспонденту 

”
Ъ“ Татьяне Каменевой, как такие 

понятия, как «доверие» и «высокая культура», 
влияют на развитие рынка и на потребителей.

Удержать покупателя
― программы лояльности ―

С каждым годом програм-
мы лояльности строительных 
компаний становятся все более 
продуманными и разнообразны-
ми. Несмотря на это, главным 
фактором, обеспечивающим 
лояльность покупателей, оста-
ется постоянный диалог с ними. 
Застройщик должен не только 
строить качественно и в заявлен-
ные сроки, но и не терять контакт 
с покупателем после подписания 
договора долевого участия.

Всевозможные рекламные кампа-
нии девелоперов в первую очередь 
дают сообщение о программах лояль-
ности по отношению к покупателям, 
совершающим сделки в обозримом 
будущем. Информационный поток 
посвящен текущим акциям, скидкам 
и продуктовым предложениям. Меж-
ду тем объем так называемых повтор-
ных покупок, которые совершают 
клиенты компании, уже купившие 
что-либо ранее, либо члены их семьи, 
занимает солидную долю от общего 
числа продаж. Эти клиенты приходят 
уже не по рекламному объявлению, а 
благодаря положительному опыту со-
трудничества, которым остались весь-
ма довольны. 

Стандартная опция
«В условиях высококонкурентного 
рынка на протяжении последних 
десяти лет постпродажное обслу-
живание как способ повышения 
лояльности покупателей является 
стандартной опцией. К этому нас обязы-
вает и действующее законодательство.  
214-ФЗ прямо предписывает выпол-
нять работы по гарантийному обслу-
живанию введенного в эксплуата-
цию жилья. Застройщики, которые 
пришли на рынок всерьез и надолго, 
неукоснительно выполняют эти обя-
зательства»,— указывает Светлана  
Денисова, начальник отдела продаж 
ЗАО «БФА-Девелопмент».

Многие компании предлагают до-
полнительную скидку для таких поку-
пателей в размере 2–4%. Но не только 
скидка побуждает совершать повтор-
ную покупку у того же застройщика, 
играют роль комфорт и удобство при 
проведении сделки, удовлетворение 
от пользования приобретенными 

ранее объектами, развитие девелопе-
ра, его надежность, положительные 
изменения в продукте, сервис в об-
служивании клиента на всех этапах 
сделки — от подписания договора до 
момента передачи ключей и эксплуа-
тации дома. 

«Дальновидные застройщики про-
должают взаимодействие с клиента-
ми после подписания акта передачи 
ключей и квартиры. Это могут быть 
поздравления с праздниками, ин-
формирование о новостях компании, 
проведение специальных мероприя-
тий для клиентов. Некоторые застрой-
щики активно используют возможно-
сти кросс-маркетинга и формируют 
для своих клиентов специальные про-
граммы, предоставляющие разно- 
образные привилегии в магазинах, 
ресторанах, центрах обслуживания. 
Все эти меры формируют лояльность 
покупателей и повышают возмож-
ность повторной покупки или реко-
мендации друзьям и знакомым»,— го-
ворит Екатерина Немченко, директор 
департамента элитной жилой недви-
жимости Knight Frank St. Petersburg. 

Иван Татаринов, коммерческий 
директор компании Glincom, пола-
гает, что сегодня постпродажный 
сервис со стороны застройщика не 
является ключевой мотивацией в 
принятии решения о повторной 
покупке. По его мнению, в первую 
очередь мотивирует скорее положи-
тельный опыт первичной покупки: 
особенно если приобретались апар-
таменты, к примеру, с целью инвес-
тиции, стратегия удалась и реализо-
валась и покупатель получил выгоду. 
«Если 

”
все совпало“ — у покупателя 

появляется мотивация вернуться к за-
стройщику за новой покупкой уже в 
другом проекте. Дополнительные же 
сервисы помогают скорее сгладить 
углы в дальнейшем общении с поку-
пателем»,— говорит он. 

Инструменты со стороны застрой-
щиков для уже существующих поку-
пателей часто включают в себя работу 
отделов сопровождения или контроля 
качества: покупатель получает воз-
можность консультаций или допол-
нительного сопровождения других 
сделок. Также существует ряд допол-
нительных сервисов для покупате-
лей, призванных создать комфортную 
жизнь уже после полной реализации 

объекта. «Это прежде всего сервисные 
услуги управляющей компании: кли-
нинг, консьерж-сервис, техническое 
обслуживание дома, а также допол-
нительные услуги подрядчиков по 
дизайну или перепланировкам апар-
таментов, юридические услуги согла-
сования»,— перечисляет господин 
Татаринов. 

Держать связь
Николай Урусов, генеральный дирек-
тор строительной компании «Красная 
стрела», считает, что для поддержания 
постпродажного диалога с покупате-
лями хорошо подходят социальные 
сети, сайт компании и ряд других 
инструментов. «Благодаря постоянно-
му диалогу в период ожидания квар-
тиры, когда покупатель в следующий 
раз захочет увеличить свою жилпло-
щадь, переехать в новый район или 
даже в новый город (что актуально для 
некоторых крупных застройщиков), 
он обратится в компанию, которую 
уже хорошо знает. Полное отсутствие 
общения после подписания ДДУ сни-
жает вероятность того, что покупатель 
снова обратится в вашу компанию 
или посоветует ее кому-либо, что мо-
жет привести к будущим убыткам»,— 
говорит он. 

Ян Фельдман, директор по марке-
тингу ГК «Пионер», считает, что при 
работе над повышением лояльности 
тех клиентов, которые уже приобрели 
квартиру, чтобы стимулировать их со-
вершить повторную покупку или дать 
положительные рекомендации о про-
дукте, на первый план выходит уро-
вень сервиса и при приобретении не-
движимости, и, что особенно важно, 
на этапе ее эксплуатации. «Степень 
удовлетворенности клиента форми-
руется совместной работой и девело-
пера, и управляющей компании, ко-
торая берет на себя обслуживание 
объекта. В связи с этим девелоперы 
совершенствуют сервисы, связанные 
с приобретением недвижимости и 
оформлением сделок, а управляющие 
компании повышают уровень ком-
форта проживания»,— говорит госпо-
дин Фельдман.

Михаил Зарубин, генеральный 
директор ЗАО «47 трест», считает, что 
сегодня большинство застройщиков 
стало осознавать, что процесс про-
дажи квартиры не ограничивается 

подписанием договора и получением 
денег от дольщика. Сегодня это про-
цесс формирования долгосрочных 
отношений, и застройщики старают-
ся сделать его максимально комфорт-
ным для обеих сторон. «В отношении 
формирования лояльности это пре-
жде всего комплексный подход: кон-
сультация ипотечных специалистов, 
помощь в формировании пакета доку-
ментов при подаче на ипотеку, подго-
товка самой сделки и ее регистрация в 
Росреестре. Рассрочка — это еще один 
инструмент, который застройщики 
используют для привлечения внима-
ния покупателя. Все активнее ведется 
работа с банками по формированию 
специальных пониженных ставок, 
что влияет на принятие решения в 
пользу той или иной компании»,— 
рассказывает он. Господин Зарубин 
также отмечает важность диалога с по-
купателем после совершения сделки, 
указывая на большое количество ком-
паний, организующих «закрытые клу-
бы» для своих покупателей, причем 
это касается не только премиального 
сегмента жилья, но и все чаще наблю-
дается в компаниях, работающих с 
эконом-сегментом. «Второй тенден-
цией стала организация в компаниях 
целых отделов постпродажного об-
служивания, куда покупатель может 
обратиться со своими проблемами и 
пожеланиями, и получить компетент-
ную помощь. Все это говорит о том, 
что сегодня формируется рынок по-
купателя, а застройщик обязан гибко 
реагировать на его изменения»,— ука-
зывает он.

Цепочка впечатлений
«Лояльность покупателя формируется 
из цепочки впечатлений от взаимо-
действия с застройщиком в процессе 
покупки, во время ожидания сдачи 
дома, а также при последующей экс-
плуатации. Первые два этапа у боль-
шинства застройщиков проработаны 
достаточно хорошо. На третьем этапе 
многие застройщики стали создавать 
свои управляющие компании, чтобы 
поддерживать стандарт управления 
домом, задуманный на этапе проек-
тирования»,— рассказал Иван Носов, 
директор департамента маркетинга и 
рекламы группы ЦДС. По его оценке, 
это очень важное направление, ведь 
немалая часть впечатлений от дома и 

застройщика формируется как раз в 
этот, последний период, когда покупа-
тель непосредственно живет в куплен-
ной квартире. «Также продолжают 
существовать традиционные скидки 
на повторную покупку, партнерские 
программы, скидки для семьи. Это 
— классика жанра, которая была на 
рынке, есть и будет, развиваясь со вре-
менем»,— отмечает господин Носов.

Сергей Ярошенко, генеральный 
директор группы компаний КВС, 
подсчитал: «За повторной покупкой 
квартиры в компанию обращается 
каждый четвертый покупатель, а в це-
лом более 70% квартир приобретается 
по рекомендациям жителей наших 
новостроек». 

Он рассказал, что компания КВС 
создала «Клуб ваших соседей», член-
ство в котором позволяет получать 
скидки при покупке квартир, коммер-
ческих помещениях и мест в паркин-
гах. «У нас работает партнерская про-
грамма, в рамках которой компании 
— партнеры КВС предлагают нашим 
клиентам эксклюзивные условия об-
служивания. Не менее важен тот факт, 
что мы остаемся на связи с жителями 
наших проектов и после заселения: 
встречаемся в рамках праздников 
двора, субботников, развлекательных 
мероприятий для детей». 

Марина Сторожева, руководитель 
отдела продаж Lemminkainen, конста-
тирует: «Сегодня мы наблюдаем, что 
застройщики стремятся на конвейер 
поставить процесс продаж. Менеджер 
перестает быть консультантом поку-
пателя, его помощником в решении 
вопроса по покупке недвижимости. 
Он должен  действовать по инструк-
ции, не вникая в суть проблем, с ко-
торыми приходит покупатель. Такой 
подход — особенно на рынке апар-
таментов, где не просто покупатель, 
а инвестор,— нельзя назвать эффек-
тивным. Менеджер отдела продаж 
должен найти особый подход к ин-
вестору, должен разговаривать с ним 
на одном языке, быть экономически 
грамотным, уметь слушать и слышать. 
Проявление клиентоориентирован-
ности именно в таком виде распола-
гает клиента к компании, он возвра-
щается к застройщику или брокеру за 
новым объектом».

Тем не менее роль скидок и по-
дарков для формирования лояль-

ности покупателя приуменьшать 
не стоит, уверены эксперты. «У нас 
действует программа лояльности 

”
Ойкумена — территория комфор-

та“, она разработана специально 
для наших покупателей. Мы хотим 
облегчить этот груз проблем для на-
ших клиентов и рады предложить 
специальные условия обслужива-
ния и покупки товаров у много-
численных компаний-партнеров. 
Участники программы лояльности 
получат скидки при покупке мебели, 
напольных покрытий, дверей, сан-
техники, в общем, всех тех товаров 
и услуг, которые полезны каждому 
во время ремонта, переезда и в пери-
од создания уюта в новой квартире. 
Для получения скидки в магазинах-
партнерах необходимо предъявить 
дисконтную карту программы ло-
яльности 

”
Ойкумена — территория 

комфорта“. Карта выдается всем по-
купателям квартир при подписании 
ДДУ или акта приема-передачи по 
ДДУ»,— рассказывает Роман Мирош-
ников, исполнительный директор  
СК «Ойкумена».

«Специальные предложения по-
зволяют корректировать сезонные 
колебания объемов продаж, а также 
стимулировать спрос на менее лик-
видные типы квартир. Размер акци-
онных скидок колеблется в пределах 
5–15%. Акции, как правило, у нас се-
зонные, приуроченные к новогодним 
или другим праздникам, и имеют 
свое ограничение по действию.  Иног-
да подобного рода акции проводим и 
на определенный объект. Например, 
когда только начинаем работы на 
участке или когда непроданными в 
жилищном комплексе остается всего 
пара-тройка квартир»,— говорит Ило-
на Лапинскайте, директор по прода-
жам ГК Docklands Development.

Константин Матыцын, коммер-
ческий директор Yolkki Village, до-
бавляет: «Наиболее эффективными 
являются те программы, которые 
предлагают большие денежные скид-
ки. Например, в прошлом месяце 
наши клиенты при покупке квартиры 
могли сэкономить до 124 тыс. рублей. 
Также пользуется спросом предложе-
ние 

”
Квартира за 1,2 млн рублей“: по-

купатель получает готовую квартиру с 
качественной отделкой по 
фиксированной цене. 
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Строителям снова 
нужен посредник

― риелторский бизнес ―

Ольга Трошева, руководитель кон-
салтингового центра «Петербург-
ская недвижимость», отмечает: 
«После кризиса застройщики ста-
ли гораздо охотнее сотрудничать с 
агентствами недвижимости, пони-
мая, что даже с учетом выплаты ко-
миссионных это выгоднее».

Дарья Боровицкая, руководитель 
группы по работе с партнерами 
ГК «Пионер», считает, что сегодня 
риелторы выполняют функцию 
экспертов рынка недвижимости. 
При выборе квартиры на первич-
ном рынке покупатели обращают-
ся в агентства недвижимости за 
экспертным заключением, чтобы 
подтвердить правильность сделан-
ного выбора или получить квали-
фицированную рекомендацию, где 
лучше покупать. По оценкам экс-
пертов, сегодня в среднем 30–40% 
сделок на первичном рынке совер-
шается с участием агентов. «Сегод-
ня все больше девелоперов выби-
рает сотрудничество с агентствами 
недвижимости, в том числе те, кто 
ранее предпочитал продавать толь-
ко напрямую. Для выстраивания 
взаимоотношений с риелторами 
разрабатываются стимулирующие 
мероприятия: акции, конкурсы, 
программы, проводятся обучение 
агентов и имиджевые меропри-
ятия. Формируя пул партнеров, 
агентства обращают внимание не 
только на размер вознаграждения, 
но и на скорость выплат, на общий 
комфорт работы с девелопером»,— 
говорит госпожа Боровицкая. 

Роман Мирошников, исполни-
тельный директор СК «Ойкумена», 
считает, что риелторы полезны 
строителям еще и тем, что, как пра-
вило, у посредников есть своя сло-
жившаяся клиентская база и всегда 
есть покупатели, которые хотят про-
дать квартиру на вторичке, чтобы 
купить новую у застройщика. 

Два пути
Александр Гиновкер, генеральный 
директор агентства недвижимости 
«Невский простор», обращает вни-
мание на то, что существуют разные 
подходы: некоторые строительные 
компании продают только самосто-
ятельно, а есть те, кто плодотворно 
сотрудничает с риелторами. «По 
нашим оценкам, у некоторых за-
стройщиков доля квартир, которые 
продаются через агентства, может 
достигать 50%»,— говорит он.

Глеб Гринблат, директор компа-
нии «Адвекс-Новостройки», добав-
ляет: «За те шесть лет, что я занима-
юсь развитием агентских продаж 
новостроек, глобально ситуация 
не изменилась, И ранее, и сейчас 
доля агентств в объемах продаж 
застройщиков в среднем по рынку 
составляет 30%, При этом в отдель-
ных проектах она может составлять 
до 70%, а где-то — 10%». Он считает, 
что роль брокера — это развитие 
отдельного канала продаж продук-
та девелопера, значительного по 
своему объему и в большей степени 
являющегося дополнительным и 
не пересекающимся с каналом пря-
мых продаж застройщика. 

Господин Гиновкер подтвержда-
ет, что сейчас заметен тренд на то, 
что все больше застройщиков про-
дает свои квартиры через агентства. 
«Если раньше многие компании не 
были готовы сотрудничать, то сей-
час ситуация меняется. Большое 
значение здесь имеет стоимость 
привлечения клиента для девело-
перов, которая постоянно растет. 
Данный параметр складывается из 
общих затрат на содержание отде-
ла продаж и рекламного бюджета. 

Зачастую такие траты сопоставимы 
или даже превышают те, что за-
стройщик тратит на выплату комис-
сионных агентствам за проданные 
квартиры»,— отмечает риелтор.

Он отмечает, что риелторы про-
дают квартиры в основном не за 
счет рекламы, так как рекламные 
бюджеты агентств и застройщиков 
несоизмеримы. Многие агенты, го-
ворит господин Гиновкер, работаю-
щие на вторичном рынке, обладают 
своим кругом клиентов, которые 
приобретают первичку за счет про-
дажи вторички. Также сейчас есть 
тенденция к повышению процен-
та, который получают агентства. На 
данный момент комиссия составля-
ет 4–5%, а иногда и несколько выше. 

«2015 и 2016 годы шли под зна-
ком увеличения агентского вознаг-
раждения, при этом часто именно 
инициатором такого повышения 
становились сами девелоперы, 
стремясь перетянуть на свой про-
ект часть продаж агентского канала 
с конкурирующих проектов. В 2017 
году этот рост вознаграждения оста-
новился, его нет, что я связываю с 
оптимизацией расходов девелопе-
ров в связи с ситуацией на рынке. 
Помимо прямого увеличения раз-
мера самого вознаграждения, на 
рынке существуют дополнительные 
инструменты: ускорение выплаты 
агентского вознаграждения, зача-
стую до раскрытия аккредитива в 
пользу застройщика. Таким обра-
зом, девелопер практически аван-
сирует вознаграждение из собствен-
ных средств. Этот инструмент еще 
три-четыре года назад было даже 
сложно представить»,— рассказыва-
ет господин Гринблат.

«Заинтересованность в работе 
брокеров можно наблюдать по рас-
тущей комиссии, которую готовы 
платить застройщики. Если раньше 
вознаграждение было на уровне 
2–3%, то сейчас многие застрой-
щики увеличили вознаграждение 
для своих партнеров до 4–5%»,— 
делится Екатерина Немченко, ди-
ректор департамента элитной жи-
лой недвижимости Knight Frank 
St. Petersburg.

Впрочем, не все строители верят 
в пользу посредников. Алексей Бу-
шуев, директор по продажам Seven 
Suns Development, говорит: «При-
влечение агентств недвижимости 
целесообразно при выходе нового 
застройщика на рынок или реали-
зации гигантских объемов жилья. 
Мы уже два года не пользуемся 
услугами риелторов. После первых 
двух месяцев самостоятельной ра-
боты Seven Suns Development выш-
ла на сопоставимый объем продаж, 
а чуть позже превзошла его на 10%. 
В среднем услуги посредников об-
ходятся покупателю от 3 до 6% цены 
покупаемой квартиры. И это расхо-
жий миф, что отдел продаж требует 
от застройщика аналогичных вло-
жений. В нашем случае отказ от ри-
елторских услуг стал одним из фак-
торов снижения цены. Кроме того, 
менеджеры застройщика, работая с 
небольшим числом объектов, более 
компетентны и владеют актуальной 
информацией. Известно, что неко-
торые риелторы заинтересованы 
не столько подобрать подходящий 
клиенту вариант, сколько ориенти-
ровать его на ЖК, за который пред-
усмотрено наибольшее агентское 
вознаграждение от застройщика». 

Освоить интернет
Еще десять лет назад роль риелто-
ров в сделках с недвижимостью 
была гораздо более значительной, 
чем сегодня, но развитие интер-
нет-технологий сделало доступным 
любому самый широкий спектр 

предложений на первичном и вто-
ричном рынке недвижимости. Тем 
не менее списывать со счетов бро-
керов рано, уверены эксперты.

«Несмотря на прямой контакт 
застройщика и покупателя с помо-
щью интернета, риелторы всегда 
найдут свою нишу, особенно они 
важны при сложных, альтернатив-
ных сделках»,— полагает господин 
Мирошников. 

Господин Гиновкер считает, что 
риелторский бизнес с приходом ин-
тернет-технологий все же изменил-
ся. «Появилось много информации 
о рынке недвижимости. В интер-
нете сейчас можно найти большое 
число различных баз объектов. 
Кроме того, во Всемирной паутине 
представлено большое число ин-
формации о технологиях проведе-
ния сделок. Здесь можно отметить, 
что облегчился структурированный 
поиск объектов. Человек может 
с помощью различных фильтров 
найти наиболее подходящий ему 
объект. Но вместе с плюсами замет-
ны и минусы. Например, по нашим 
оценкам, около половины объявле-
ний в таких интернет-базах содер-
жат недостоверную информацию. 
Также много ложной информации 
и на тех ресурсах, где описывают-
ся технологии сделок. Зачастую это 
делается некомпетентными людь-
ми или профессиональными мо-
шенниками»,— полагает господин  
Гиновкер. 

Появление большого числа раз-
личных баз приводит к созданию 
иллюзии простоты проведения сде-
лок на рынке, говорят риелторы. «В 
рекламных объявлениях на телеви-
дении утверждается, что достаточно 
лишь провести пальцем на экране 
— и все готово. По нашему мнению, 
легкость обманчива. Грамотное и 
безопасное проведение сделок тре-
бует большого объема знаний, а 
главное — опыта»,— уверен госпо-
дин Гиновкер. 

Сами риелторы тоже довольно 
активно осваивают интернет. «Мы 
уделяем особое внимание интер-
нет-решениям, так как видим за 
ними будущее. Собственно, сами 
интернет-решения в области ди-
стрибуции новостроек выделены в 
отдельное направление, результа-
том развития которого является фе-
деральный портал metris.pro. Дан-
ное решение является реализацией 
нашего успешного опыта продаж 
новостроек (по ряду независимых 
оценок мы являемся компанией 
№ 1 на рынке Петербурга в сегменте 
продаж новостроек) для внедрения 
на региональных рынках. Сегодня 
оператором портала metris.pro в 
Москве является компания 

”
Миэль-

Новостройки“, готовится запуск в 
ряде других регионов»,— рассказал 
господин Гринблат. По его словам, 
решение позволяет комплексно ав-
томатизировать и развивать агент-
ские продажи строящегося жилья. 
«Сегодня мы можем оперативно 
обеспечивать информацией, рабо-
тать онлайн с удаленными партне-
рами, мы готовимся к постепенно-
му переходу на онлайн-подготовку 
сделки. Но данные новшества все 
равно идут после грамотных спе-
циалистов, рационально выстроен-
ных бизнес-процессов. Однознач-
но, что никакая автоматизация не 
может заменить роль человеческой 
коммуникации в процессе прода-
жи такого продукта, как недвижи-
мость. Основное направление дви-
жения — это снижение рутинной 
нагрузки на риелтора, облегчение 
технических процессов, да и собст-
венно ведение самой продажи»,— 
отмечает он.

Олег Привалов

Подстроиться  
под обстоятельства
― стратегия ―

В ближайшие годы рынок 
недвижимости существенно 
изменится. Прежде всего в связи 
с намерением властей отказать-
ся от долевого строительства 
у новостроек может пропасть 
инвестиционный фактор. Это, 
безусловно, скажется на страте-
гии продвижения девелоперами 
своего продукта.

Если реализация новостроек 
на этапе строительства будет пре-
кращена, компаниям придется по-
новому выстраивать весь процесс 
продаж. Привлекать покупателя 
красивыми иллюстрациями и обе- 
щаниями уже будет нельзя — при-
дется показывать уже готовый товар 
«лицом». Хотя качество строитель- 
ства за счет жесткой конкуренции 
на первичном рынке заметно вы-
росло за последние несколько лет. 
Ирина Доброхотова, председатель 
совета директоров компании «Бест-
Новострой», считает, что часть объ-
ектов на первичном рынке уже се-
годня конкурирует и продвигается 
за счет темпов строительства — в 
рекламных материалах можно уви-
деть такие слоганы, как «Дома сда-
ны!», «Скоро заселение», «Ключи к 
Новому году». «Очевидно, что, про-
давая лишь готовое жилье, застрой-
щикам придется использовать 
другие ходы: подчеркивать качест-
венные преимущества жилого ком-
плекса, уделять больше внимания 
отделке мест общего пользования 
и вариантам отделки квартир, вво-
дить больше дополнительных оп-
ций для жильцов и быть готовыми 
продемонстрировать все эти пре-
имущества в уже готовом доме»,— 
полагает она.

Четко оценить ситуацию
Деятельность застройщика в но-
вых реалиях проектного финан-
сирования будет базироваться на 
осторожности и четкой оценке 
ситуации, полагает Ян Свояволя, 
директор по маркетингу компании 
«Главстрой-СПб». Он указывает, что 
в новых условиях проект нового 
строительства должен быть макси-
мально просчитываем, а это зна-
чит, что девелопер сделает выбор в 
пользу более простых и понятных с 
точки зрения себестоимости проек-
тов. «Поэтому та большая работа, ко-
торая была проделана за последние 
годы петербургскими строитель-
ными компаниями в части улучше-
ния качества продукта, может быть 
приостановлена. Маркетинговые 

”
фишки“, развитие общественных 

пространств, дополнительное бла-
гоустройство и озеленение проек-
тов временно будут недоступны для 
покупателей. В переходный период 
акцент будет сделан на сокращении 
издержек и предложении покупа-
телям максимально доступных цен 
в своем классе недвижимости при 
высокой надежности застройщика. 
Эффективны будут маркетинговые 
инструменты, связанные с изме-
нением цены, то есть скидки и ак-
ции»,— думает господин Свояволя. 

Николай Урусов, генеральный 
директор строительной компании 
«Красная стрела», считает, что с 
уходом из строительной отрасли 
частного инвестора, когда чело-
век не сможет  купить квартиру на 
этапе котлована со значительным 
дисконтом по отношению к стои-
мости готового объекта, изменится 
и посыл очень многих рекламных 
сообщений. В частности, полагает 
он, исчезнут такие стимулы к по-
купке, как ожидаемая доходность 
или «успеть купить на старте по ми-
нимальной цене». На первый план 
выйдет не фактор цены, так как 
она станет высокой у большинства 

застройщиков, а качественные ха-
рактеристики проекта. Уже сегодня 
они имеют существенный вес при 
выборе объекта, но в будущем их 
значение еще возрастет. Скорее все-
го, застройщики станут активнее 
продвигать «фишки» своего про-
екта, так как стоимость больше не 
будет являться рекламным преиму-
ществом. 

«Таким образом, в случае пере-
хода на альтернативные источники 
финансирования мы увидим даже 
в самых высококонкурентных ло-
кациях борьбу не в ценовой пло-
скости, а в плоскости качественных 
характеристик проектов и преиму-
ществ для покупателей»,— предпо-
лагает господин Урусов.

Михаил Ривлин, заместитель 
председателя правления «Охта 
Групп», полагает, что изменения в 
законодательстве вряд ли потребу-
ют серьезной смены стратегии со 
стороны компаний, работающих в 
премиальном сегменте. «Отказ от 
ДДУ перестроит схему продвиже-
ния в сегментах массового жилья, 
большие изменения в элитном 
сегменте мы вряд ли увидим. Оче-
видно, что массовое жилье часто 
приобретается на самой ранней 
стадии из-за особой привлекатель-
ности цены. Очень часто это кварти-
ры для собственного проживания. 
Покупатели же элитной недвижи-
мости обычно выжидают до ста-
дии, близкой к вводу объекта. Им 
торопиться некуда, обычно это не 
первая и даже не вторая квартира. 
Именно поэтому информировать 
их о каждой стадии строительства 
придется точно так же, как и сейчас. 
Продажами их интерес подкреплен 
не будет, но лист ожидания можно 
будет поддерживать в актуальном 
состоянии. Разница лишь в том, что 
сейчас они могут купить, но ждут, 
чтобы посмотреть и 

”
потрогать“, а 

при отмене ДДУ будут просто ждать 
ввода в эксплуатацию и законного 
старта продаж»,— говорит он. 

«Новая вторичка»
Александр Гиновкер, генеральный 
директор агентства недвижимости 
«Невский простор», в отличие от 
коллег полагает, что с уходом доле-
вого участия радикально стратегии 
продвижения продукта фирмами не 
изменятся. «Другое дело, что сегодня 
все знают о рисках, которые есть на 
первичном рынке, и если их при 
отказе от ДДУ не будет, то, наверное, 
это привлечет большее число клиен-
тов. Таким образом, мы перейдем ко 
вторичном рынку, который сущест-
вует более 25 лет. 

”
Новая вторичка“, 

безусловно, будет иметь преимуще-
ство перед старым фондом, за кото-
рым тянется история перехода прав, 
которая таит в себе определенные 
риски. Кроме того, не стоит забы-
вать, что строители будут вынужде-
ны оформлять свои новые проекты 
в собственность и платить налог на 
имущество. С одной стороны, это 
приведет к росту цен, а с другой — 
это будет стимулировать продавать 
объекты быстрее»,— прогнозирует 
господин Гиновкер.

Иван Носов, директор депар-
тамента маркетинга и рекламы 
группы ЦДС, констатирует, что из-
менения на рынке продвижения 
строительных фирм происходят 
уже сегодня. Основной тенденци-
ей становится усиление влияния 
корпоративного бренда и консо-
лидация усилий вокруг бренда за-
стройщика, а не бренда каждого 
конкретного проекта. Также на рын-
ке присутствует уже закрепивший-
ся и логичный тренд на более глу-
бокую проработку продукта. «Речь 
идет о более тщательной проработ-
ке не только проектных решений, 
но и коммуникационных, марке-

тинговых стратегий. Застройщики 
думают, что заложить в продукт и 
как об этом рассказать, чтобы поку-
пать было интереснее, чтобы люди 
понимали свою выгоду и качество 
предложения,— поясняет господин 
Носов.— Если еще десять лет назад 
рынок воспринимался покупате-
лям одинаково: есть цена за метр и 
ты просто выбираешь, где дешевле, 
то сейчас покупатели оценивают 
стоимость конечного решения. Что 
они получают за свои деньги, ка-
кова комплектация готового про-
дукта? Вокруг этого и крутятся и 
оригинальность продукта, и марке-
тинговые решения». Дешевеющая 
ипотека дает покупателям возмож-
ность голосовать рублем. Поэтому 
половина маркетинговых актив-
ностей направлена на повышение 
«интересности» самого продукта, 
констатирует господин Носов.

Директор по маркетингу УК «Но-
воселье» Алексей Муравьев уверен, 
что в рекламе будет работать все, 
что работало и ранее. «В измене-
ниях использования покупателя-
ми рекламных каналов играет не 
повышение цен на жилье, а взрос- 
ление и одновременно омолажи-
вание портрета покупателя. Рынок 
оцифровывается и гиперсегменти-
руется все больше и все интенсив-
нее. Будет больше интерактивных 
взаимодействий, реклама из деск-
топов начнет больше переходить в 
смартфоны. Наружная реклама бу-
дет обозначать по традиции точки 
контакта при подъезде к локации 
строящегося объекта. Радио для ав-
томобилистов также будет работать 
на имидж проектов и компаний. Со-
циальные сети будут предлагать все 
больше сегментации и персонифи-
кации, а YouTube заберет еще боль-
шую долю у ТВ»,— прогнозирует он.

Алексей Ёжиков, директор по 
развитию Planoplan, продолжая 
тему «оцифровки» рынка, отмечает: 
«Если брать не только две столицы, 
но и регионы России, то мы видим 
два разнонаправленных тренда. 
Они не противоречат друг другу, а 
скорее соответствуют бизнес-моде-
ли застройщика. Первый формат 
— минимизировать информацию 
на сайте и в рекламе и коротки-
ми лозунгами привлечь клиента в 
офис продаж. Уже в офисе продаж 
— уговорить, 

”
дожать“, предложить 

варианты. Второй формат — предо-
ставить клиенту максимум инфор-
мации на каждой стадии покупки, 
от сайта до офиса продаж и даже по-
сле того, как клиент покинул офис. 
Во втором случае пространство для 
развития рынка — визуальные от-
веты на вопросы клиентов. Вместо 
описания жилых комплексов, мест 
общего пользования или квартир 
проще и эффективнее просто их по-
казать. Если раньше стоимость ви-
зуального контента начиналась от 
сотен тысяч рублей, то сегодня вы-
сококачественный контент можно 
получить за десятки тысяч. Мы ожи-
даем рост спроса на 3D-модели и 
прогулки по ЖК, дворам, МОПам и 
квартирам для использования в по-
лиграфии и на сайтах, в виртуаль-
ной реальности в офисах продаж, 
на выставках и 

”
островках“ в ТРК».

Дмитрий Коновалов, управляю-
щий партнер Glorax Development, 
считает, что при любых условиях 
главными стратегиями продвиже-
ния продукта являются его высокое 
качество и выгодная цена. «Если 
проект неудачный, то ему не помо-
гут и маркетинговые ходы. Хоро-
шие же проекты продают сами себя. 
Разумеется, маркетинг продукта, 
система информирования важны, 
но качество объекта и репутация 
застройщика играют первостепен-
ную роль»,— заключает он.

Роман Русаков

Во время высокой активности строительного рынка доля агентств 
недвижимости снижается. Сейчас рынок вошел в фазу замедления,  
и доля сделок с участием агентств на первичном рынке растет.

По оценкам экспертов, сегодня в среднем 30–40% сделок на первичном рынке совершается с участием агентов
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― законы ―

Так что девелоперские 
компании, которые не 

обладают достаточными материаль-
ными и организационными ресур-
сами, либо уже покинули рынок, 
либо сделают это в ближайшие год-
два»,— говорит он.

Правдами и неправдами
Впрочем, пока не до конца ясен меха-
низм реализации даже ближайших 
изменений — в июле 2018 года, не 
говоря уже о более дальних планах 
чиновников. Михаил Ривлин, за-
меститель председателя правления 
«Охта Групп», обращает внимание на 
то, что часть подзаконных актов еще 
не обнародована, поэтому основная 
подготовка у девелоперов начнется 
весной следующего года. «Единст-
венное, что можно сказать точно, так 
это то, что если закон действительно 
вступит в силу в июле 2018-го, все 

участники рынка будут правдами и 
неправдами запускать свои объекты 
до июня включительно. А объекты в 
новом формате мы увидим, думаю, 
в конце осени — в начале зимы»,— 
прогнозирует он. Он отмечает, что 
«Охта Групп» и еще несколько компа-
ний на рынке уже некоторое время 
привлекают проектное финансиро-
вание на жилые проекты. «Мы не 
начинаем строить, пока не имеем 
гарантий банков. Стараемся полу-
чить их на весь проект, как минимум 
— на очереди, которые выставлены 
в продажу. Обычно мы эти кредиты 
не используем, так как хватает денег 
дольщиков, но скоро, видимо, при-
дется. Нужно отдавать себе отчет в 
том, что цены обязательно вырастут, 
а за эту гарантию безопасности в 
конце концов заплатит покупатель. 
Минимально стоимость квартир вы-
растет на стоимость обслуживания 
банковского кредита»,— отмечает го-
сподин Ривлин.

Крупные застройщики заявляют, 
что готовы к переменам. Управля-
ющий директор группы ЛСР Юрий 
Ильин уверен, что недобросовест-
ных застройщиков станет меньше, 
поскольку продаваться будет, види-
мо, только готовое жилье. «Поправки 
в 214-ФЗ, вступление в силу 218-ФЗ 
вынуждают игроков рынка пересма-
тривать свой портфель проектов и 
сроки их реализации. Новые реалии 
приведут к консолидации рынка, 
мелкие и средние игроки вряд ли 
выживут в новых условиях. Более 
чем вероятно, что на фоне этих тен-
денций предложение жилья будет 
снижаться. Как следствие — стои-
мость квадратного метра будет расти. 
Кроме прочего, в следующем году 
ЦБ собирается повысить оценочные 
риски ипотечных кредитов с малым 
первоначальным взносом — и такого 
рода кредиты станут более дороги-
ми»,— говорит эксперт.

Анна Мальцева

Успеть в последний вагон
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репутация и бизнес
Одной крови с девелопером

― эксплуатация жилья ―

У многих застройщиков возника-
ет желание закрепиться в сегменте 
управления недвижимостью: прода-
жи продукта конечны, а предоставле-
ние услуг управляющей компании и 
службы эксплуатации на своих про-
ектах дает застройщику возможность 
получать денежный поток и после 
полной продажи проекта при усло-
вии качественного оказания услуг. 

Александр Гиновкер, генеральный 
директор АН «Невский простор», счи-
тает, что связь управляющей компа-
нии с девелопером несет в себе как 
плюсы, так и минусы. «Многое зави-
сит от добропорядочности застрой-
щика. Бывает так, что девелопер при-
влекает 

”
карманную“ управляющую 

компанию для того, чтобы в период 
гарантийного срока компания от-
бивала все претензии жильцов по 
качеству стройки. Такие УК просто яв-
ляются организациями, которые по-
могают решать этот вопрос. С другой 
стороны, аффилированная с застрой-
щиком УК действительно заботится 
о жильцах, работая на общую репу-
тацию компании. Зачастую такое бы-
вает у крупных компаний, которые 
рассчитывают и дальше работать на 
рынке и не хотят испытывать про-
блем из-за недовольства покупателей, 
которые уже стали жителями и име-
ют опыт эксплуатации объекта»,— го-
ворит господин Гиновкер.

Очевидные плюсы
Михаил Зарубин, гендиректор  
ЗАО «47 трест», к плюсам эксплу-
атации жилья аффилированной 
компанией относит также то, что за-
стройщик продолжает нести ответ-
ственность за возможные пробле-
мы, которые возникают в процессе 
эксплуатации. 

Эксплуатирующие компании ра-
ботают в группе ЛСР, «ЛенСпецСМУ», 
КВС. «Еврострой» также пошел по 
пути самостоятельного управления 
своими объектами. «Собственные 
управляющие подразделения деве-
лопера хорошо знают объекты, га-
рантируют оптимальную стоимость 
услуг эксплуатации, обеспечивают 
все сервисные опции, заявленные на 
этапе строительства. Если этот бизнес 
у застройщика хорошо и профессио-
нально работает, развивается — нет 
никаких проблем с жильцами, все до-
вольны обслуживанием и заботой со 
стороны девелопера. Но у собствен-
ников есть возможность отказаться 
от такого обслуживания дома и путем 
голосования на общем собрании вы-
брать другую управляющую компа-
нию»,— говорит Екатерина Немчен-
ко, директор департамента элитной 
жилой недвижимости Knight Frank 
St. Petersburg.

Согласно Жилищному кодексу, 
сразу после ввода нового дома в экс-
плуатацию застройщик выбирает и 
заключает временный договор с УК, 
который действует до проведения 
открытого конкурса или до выбора 
формы управления домом на общем 
собрании. Жители имеют право сме-
нить форму управления или выбрать 
другую эксплуатирующую органи- 
зацию.

Михаил Гущин, директор по марке-
тингу холдинга RBI, рассказал: «В хол-
динг входит управляющая компания 

”
Управление комфортом“, которая 

уже 13 лет занимается обслуживани-
ем жилой и коммерческой недвижи-
мости разных классов, от комфорта 
до элиты. Сегодня это 33 объекта с 
населением почти 32 тыс. человек, в 
том числе дома, построенные дру-
гими строительными компаниями. 
Сотрудники нашей УК изначально хо-

рошо знакомы с домом, который им 
предстоит обслуживать. Ведь они уча-
ствуют во многих процессах создания 
проекта еще до этапа проживания, 
включая согласование техзадания на 
проектирование дома, формирова-
ние концепции системы контроля и 
управления доступом».

Сергей Ярошенко, генеральный 
директор группы компаний КВС, 
также считает, что УК от застройщи-
ка лучше сторонней организации 
осведомлена обо всех конструктив-
ных особенностях жилого объекта, 
оборудовании. «Аффилированную 

управляющую компанию застрой-
щику, заинтересованному в сохране-
нии реноме, проще контролировать. 
К примеру, мы мониторим степень 
удовлетворенности жителей работой 
УК и корректируем ее деятельность 
на основании потребительских за-
просов»,— отмечает он. 

Директор по развитию управляю-
щей компании «ЮИТ Сервис Россия» 
Алла Винник полагает, что задача 
добросовестных застройщиков и их 
УК состоит не в том, чтобы прикрыть 
огрехи застройщика, а в том, чтобы 
клиенты были довольны тем, что 
они купили квартиру именно у это-
го застройщика и могли вернуться 
еще раз или порекомендовать своим 
друзьям покупку квартиры именно 
у этого девелопера. Она уверена, что 
минусы управления компанией от 
застройщика проявляются только 
тогда, когда компания-застройщик не 
планирует долго быть на рынке, когда 

она «пропадает», не достроив дом, не 
выполнив своих обязательств. «У нас 
в управлении есть дом, построенный 
не ЮИТ, который через пять лет после 
постройки достался нам в весьма пла-
чевном состоянии — и даже без посто-
янных подключений к энергоресур-
сам, почти без документации. И этот 
опыт очень наглядно продемонстри-
ровал ситуацию, когда застройщик 
не заинтересован в долгосрочной 
работе на рынке. К счастью, сейчас 
таких компаний на рынке осталось 
немного. Все крупные застройщики, 
имеющие свои УК или просто рабо-
тающие с какой-то конкретной УК, за-
интересованы в повышении качества 
обслуживания, улучшении жизни в 
построенных ими домах»,— рассказа-
ла госпожа Винник. 

Набить шишек
Наталья Смирнова, директор по кли-
ентскому сервису компании «Лен-
стройтрест», считает, что, самостоя-
тельно создавая УК, застройщик, не 
имеющий опыта в достаточно слож-
ном бизнесе эксплуатации, может 
набить много шишек. «Оптимальный 
вариант — сотрудничество и созда-
ние совместных УК с опытными 
профессионалами рынка эксплуата-
ции жилья. 

”
Ленстройтрест“ создал 

управляющие компании совместно 
с компанией 

”
Космосервис“, которые 

работают объектах уже более двух лет. 
Был случай, когда мы не выиграли 
конкурс, проводимый муниципаль-
ным образованием, и на полгода нас 
сменила другая компания. Но жители 
провели общее собрание и вернули 
обратно УК застройщика, оценив 
разницу в обслуживании и сервисе. 
Минусом является то, что аффилиро-
ванность застройщика и УК всегда 
порождает сомнения у жителей в 
том, что УК будет отстаивать инте-
ресы застройщика при проблемах с 
гарантийными случаями»,— говорит 
госпожа Смирнова.

По ее словам, после нескольких 
лет эксплуатации аффилированные 
с застройщиками управляющие ком-
пании теряют лишь 20% жилого фон-
да, эксплуатация которого уходит к 
другим организациям, а 80% остается 
в управлении фирм, которые начи-
нали управлять объектом с момента 
строительства и соответственно были 
аффилированы с девелопером.

Андрей Ильичев, директор  
УК «Пионер-Сервис», полагает, что 
в случае если в группе компаний 
девелопера присутствует професси-
ональная управляющая структура, 

она должна участвовать в создании 
проекта на ранних стадиях проек-
тирования. «На этом этапе можно 
учесть значительное число нюансов, 
неочевидных для проектировщиков 
и профессиональных строителей, но 
важных для последующей эксплуата-
ции»,— поясняет он. При этой схеме 
переход к этапу эксплуатации может 
переходить более плавно, подъезды 
и системы принимаются в эксплуа-
тацию поэтапно. Между компания-
ми одного холдинга больше доверия 
и ответственности друг к другу, что 
позволяет координированно переда-
вать объект и минимизировать такой 
распространенный для новостроек 
фактор, как воровство. 

«При профессиональном подхо-
де, оправданных тарифах и высоком 
уровне заботы о жителях управля-
ющая компания, входящая в строи-
тельный холдинг, может эффективно 
управлять домом неограниченное 
количество времени. При безответ- 
ственном и наплевательском отноше-
ния к жителям, конечно, собственни-
ки квартир не будут долго мириться 
с этим и выберут другую компанию. 
Встречается уже и такой вариант, ког-
да строительный холдинг видит не-
выгодность, а иногда и убыточность 
бизнеса по эксплуатации жилого фон-
да и принимает решение о прекра-
щении деятельности управляющей 
компании или даже о ее продаже»,— 
полагает господин Ильичев.

Иван Татаринов, коммерческий 
директор компании Glincom, указы-
вает на то, что приглашенным аутсор-
синговым структурам, как правило, 
требуется какое-то время для пони-
мания особенностей и механизмов 
проекта, и этот «переходный период» 
может негативно сказаться на усло-
виях жизни в объекте. «Структура 
девелопера готовится к управлению 
проектом изначально, тесно взаимо-
действует со строительным подра-
зделением, что упрощает многие 
согласования и ускоряет устранение 
возможных недочетов. Также девело-
перы прибегают к самостоятельному 
управлению своими проектами, если 
видят, что ниша профессиональной 
эксплуатации в их сегменте еще не 
сформирована. В таких ситуациях 
решение о самостоятельном управле-
нии обоснованно, кроме того, позво-
ляет в некоторых ситуациях развить 
собственное управляющее подра-
зделение с уникальным опытом для 
дальнейшего выхода на проекты дру-
гих компаний»,— заключает эксперт.

Яна Кузьмина

Самостоятельно создавая управляющую 
компанию, застройщик, не имеющий 
опыта в достаточно сложном бизнесе 
эксплуатации, может набить много шишек. 
Оптимальный вариант — сотрудничество 
и создание совместных фирм с опытными 
профессионалами рынка эксплуатации 
жилья

Спрос подкормили ипотекой
― финансы ―

В этом году объемы жилищного 
кредитования выросли как ми- 
нимум на 25%. Этому способ- 
ствовало резкое снижение ста-
вок выдачи ипотеки. Эксперты 
говорят, что снижение ставки 
на 1% дает девелоперам рост 
продаж на 5–7%.

Точные итоги выдачи ипотечных 
кредитов в уходящем году будут под-
ведены лишь к весне 2018 года. Одна-
ко уже сейчас ясно, что объемы выро-
сли не менее чем на 25%, подсчитали 
аналитики. Ярослав Кабаков, совет-
ник генерального директора ГК «Фи-
нам», говорит: «Мы ожидаем, что рост 
ипотечного портфеля российских 
банков к концу 2017 года составит 
около 10% по сравнению с 2016 го-
дом. Кризисный шок почти сошел 
на нет, население возвращается от 
парадигмы 

”
сберегать“ к поведению 

”
тратить“, тем более что и ставки по 

банковским депозитам столь низки, 
что и сберегать не очень хочется». 

Ключевой драйвер
Маргарита Кирикова, управляющий 
директор по ипотеке филиала ВТБ24 
в Санкт-Петербурге, считает, что клю-
чевым драйвером роста ипотечного 
рынка в Петербурге стало серьезное 
снижение процентных ставок. По 
кредитам на новостройки к середине 
ноября средняя ставка опустились 
до 9,88%, на вторичном рынке — до 
10,14%. Средняя ставка по выданным 
кредитам в октябре составила 10,05%. 
Для сравнения, год назад ставки на 
новостройки и на вторичное жилье 
составляли 11,71 и 13,05% соответст-
венно. Она отмечает, что ипотечный 
рынок Петербурга благодаря сниже-
нию ставок продолжит стремительно 
развиваться и по итогам года выйдет 
на рекордные уровни по объему вы-
данных ипотечных кредитов. «Сни-
жение ставок, безусловно, повлияло 
на покупательную способность кли-
ентов и сделало ипотечные кредиты 
более доступными для населения. 
Спрос на ипотеку растет, но не таки-
ми темпами, как выдачи. Это связано 
прежде всего с тем, что клиенты стали 
тщательно выбирать банк для офор-
мления кредита и уже не тратят время 

на подачу заявок в несколько банков. 
На фоне растущего спроса растет и 
конкуренция на рынке строящегося 
жилья, поэтому роста цен в сегменте 
строящегося жилья не предвидится. 
Вторичка также должна поддержи-
вать свою конкурентоспособность, 
поэтому цены на объекты вторичного 
рынка будут максимально приближе-
ны к ценам на строящееся жилье»,— 
говорит госпожа Кирикова.

Антон Комаров, заместитель ру-
ководителя бизнеса ипотечного кре-
дитования и расчетов по сделкам с 
недвижимостью банка «Санкт-Петер-
бург», рассказал, что за 11 месяцев 
нынешнего года банк «Санкт-Петер-
бург» выдал ипотечных кредитов на 
22 млрд рублей (10 тыс. кредитов). 
По сравнению с аналогичным перио-
дом прошлого года прирост составил 
40,1% (на 17,4% вырос объем выдачи в 
штуках). «Минимальная ставка креди-
тования составляет 10% годовых. Даль-
нейшее снижение ставки может и 
дальше подстегивать спрос, который 
имеет потенциал роста, ведь сегодня 
на рынке нет недостатка в предложе-
нии, а застройщики конкурируют в 
основном ценой»,— уверен он. 

Заместитель председателя Севе-
ро-Западного банка ПАО «Сбербанк» 
Олег Тихомиров говорит, что в Сбер-
банке только в Петербурге количе- 
ство заявок на ипотеку по сравнению 
с прошлым годом выросло на 23%. 
Всего за десять месяцев 2017 года 
Северо-Западный банк выдал свыше 
58 тыс. жилищных кредитов на сум-
му, превышающую 107 млрд рублей. 
Это на 41% больше, чем в аналогич-
ном периоде прошлого года. «В Пе-
тербурге выдано 29 тыс. кредитов на 
сумму свыше 65,4 млрд рублей. По 
сравнению с аналогичным периодом 
прошлого года рост составил 53%, и 
это самый динамичный показатель в 
регионе»,— говорит он. 

Господин Тихомиров отмечает, что 
потребность в покупке жилья оста-
ется достаточно высокой. «В любом 
случае, основным критерием для 
Сбербанка останется качество кредит-
ного портфеля, которому мы всегда 
уделяли большое внимание. Могу 
сказать, что главный 

”
маячок“ — это 

доля просроченной задолженности в 
портфеле ипотеки, которая не изме-

нилась и составляет 0,6%, это доста-
точно низкий показатель»,— расска-
зал банкир. 

Ориентация на платеж
Исполнительный директор СК «Ойку-
мена» Роман Мирошников отмечает, 
что большинство покупателей ориен-
тируется на ежемесячный платеж, а 
не на общую сумму кредита, поэтому 
с понижением ставки и сохранени-
ем суммы выплаты в месяц можно 
взять больший кредит на большую  
площадь. 

Екатерина Запорожченко ком-
мерческий директор ГК Docklands 
Development, отмечает: «Ставка по-
дошла к психологически важному 
уровню. Если Центробанк РФ продол-
жит снижать ключевую ставку, ставки 
по ипотечным кредитам также будут 
снижаться. А значит, и спрос, и сум-
мы кредитов будут расти. По нашим 
оценкам, снижение ставки по ипоте-
ке на 1% дает рост продаж на 5–7%».

Константин Матыцын, коммерче-
ский директор Yolkki Village, пола-
гает, что после того, как программа 
государственной поддержки ипотеки 
была отменена, ЦБ России просто не 
мог не снизить ключевую ставку. «Ус-
ловия ипотеки для населения страны 
значительно улучшились. В связи с 
этим увеличился и приток клиен-
тов. Важно, чтобы процент ипотеки 
оставался низким, а процент выдачи 
кредитов — неуклонно возрастал. И 
это вполне реально: за Сбербанком 
последуют и другие ведущие банки 
России, если они не хотят лишить-
ся клиентов»,— говорит господин  
Матыцын. 

Михаил Зарубин, гендиректор  
ЗАО «47 трест», говорит, что с 2016 
года наблюдалось падение спроса на 
рынке недвижимости. Это объясня-
ется высокой стоимостью жилья и 
низким доходом граждан. В этих усло-
виях решение о снижении ключевой 
ставки по кредитованию стало выхо-
дом из сложившейся ситуации. «Ипо-
тека стала доступнее, ставка по ипо-
течному кредитованию снизилась до 
рекордного уровня за историю пост-
советской России, это вызвало волну 
нового спроса и увеличению выдан-
ных жилищных кредитов. Дмитрий 
Медведев весной этого года заявил, 

что экономика России готова к ставке 
по ипотеке на уровне 6–7%. Многие 
банки живо отреагировали на дан-
ное заверение, согласившись с про-
гнозами премьер-министра, но при 
сохранении определенных условий: 
инфляция снизится и зафиксируется 
на уровне 2%, экономика будет со-
хранять стабильность, как следствие 
снижение ключевой ставки Центро-
банка. При положительном исходе 
ставку в размере 6–7 % можно будет 
достичь в течение двух-трех лет. Ну а 
при условии появления 

”
дешевого“ 

кредита можно говорить об увеличе-
нии спроса и количества сделок на 
рынке недвижимости»,— говорит  
господин Зарубин. 

Предел падения
Илона Карягина, коммерческий ди-
ректор RDI, полагает, что со време-
нем снижение процентной ставки 
можно ожидать до 8–9%. Иван Носов, 
директор департамента маркетинга и 
рекламы группы ЦДС, уверен, что в 
ближайшие годы ставки по ипотеке 
будут следовать за ключевой ставкой. 
«Сегодня у нас целевое значение по 
инфляции — 4% годовых, поэтому 
было бы неплохо увидеть ипотеку под 
6% годовых»,— рассуждает эксперт.

При этом он указывает, что деше-
вые деньги создают предпосылки 
для роста стоимости продукта. Таким 
образом, снижение ставок по ипотеч-
ному кредитованию до 5–6% годовых 
может способствовать росту цен на 
жилье. «Но может случиться и так, 
что дешевеющая ипотека не скажет-
ся на объеме спроса, так как уровень 
благосостояния населения остается 
низким. Люди не богатеют, экономи-
ческого роста нет, как и предпосылок 
для того, чтобы большее количество 
граждан вовлекалось в оборот покуп-
ки и продажи жилья. Реальность тако-
ва, что снижающаяся ставка по ипоте-
ке, скорее всего, будет поддерживать 
спрос на каком-то привычном уровне 
при очень аккуратном росте цен»,— 
заключил господин Носов. 

Юлия Ружицкая, директор по про-
дажам компании «Главстрой-СПб», 
полагает, что ожидать дальнейшего 
снижения ставок в краткосрочной 
перспективе не стоит. «Уже сейчас 
они находятся на минимальных 

исторических уровнях. Скорее все-
го, сохранятся средние показатели 
— на уровне 10–10,5%. Многие бан-
ки исчерпали возможность работать 
по снижению ставки и начинают 
использовать другие инструменты 
привлечения клиентов, расширяют 
линейку ипотечных программ, сни-
жают первоначальный взнос»,—  
говорит она. 

Так или иначе, доля ипотечных 
сделок у девелоперов растет. Сегодня 
она достигает у многих фирм более 
50%. Так, госпожа Ружицкая сообщи-
ла, что за одиннадцать месяцев те-
кущего года доля ипотеки в общем 
объеме продаж в проектах «Главстроя-
СПб» достигала 70%. 

Дмитрий Рогатых, директор по 
продажам и маркетингу строитель-
но-инвестиционного холдинга «Акви-
лон Инвест», рассказал: «Если в 2015 
году доля сделок по покупке жилья с 
привлечением ипотечных средств у 
нашей компании составляла 50%, то в 
2016 году — уже почти 60%, а в 2017 
году мы уже можем говорить о росте 
данного показателя по сравнению с 
2016 годом». 

Но начальник отдела продаж ИСК 
«Отделстрой» Николай Гражданкин, в 
отличие от коллег, скептичен: «Ипо-
течным бумом сегодняшнюю ситу-
ацию не назовешь. Да, наблюдается 
рост ипотечных сделок, но все они, 
как правило, приходятся на студии 
и однушки. Такого бума, как был в 
2010 году, когда в ипотеку мели все 
вплоть до больших трешек, нет. Это 
связано с низкой платежеспособно-
стью населения. Какой бы низкой ни 
была процентная ставка по кредиту, 
его надо обслуживать и выплачивать 
долгие годы. Экономика не разви-
вается, реальные доходы населения 
продолжают снижаться, и в такой си-
туации люди не готовы брать на себя 
большой долг».

Ирина Доброхотова, председатель 
совета директоров компании «Бест-
Новострой», полагает, что в следую-
щем году темпы выдачи ипотеки мо-
гут слегка сбавить обороты в связи с 
введением ограничений со стороны 
ЦБ: предполагается ужесточить выда-
чу кредитов с первоначальным взно-
сом менее 20%. 

Денис Кожин

А
л

е
к

с
А

н
д

р
 к

о
р

я
к

о
В

― программы лояльности ―

Всегда популярны подарки 
— сертификаты на мебель 

и бытовую технику, которые выдают-
ся при подписании договора».

Качество — главное
Начальник отдела продаж ИСК «От-
делстрой» Николай Гражданкин рас-
суждает: «Чтобы человек был доволен 
покупкой не только в момент полу-
чения ключей, но и спустя несколько 
лет после заселения, нужно думать 
о качестве строительства, грамотно 
планировать инфраструктуру жилого 
комплекса, транспортные потоки. Мы 
уверены, что только это влияет на по-
вышение лояльности уже заселивших-
ся клиентов, а не выдача скидочных 
карт от партнеров, которые практику-
ют многие застройщики при передаче 
ключей. Особенно сложно в этом от-
ношении приходится застройщикам, 
реализующим масштабные проекты, 
состоящие из нескольких очередей и 
значительно растянутые по времени. 
Одно дело построить точечный дом, 
продать квартиры и уйти из этой ло-
кации. Другое дело, когда одни очере-
ди уже заселены, другие строятся, по 
третьим открываются продажи. Тут 
уже ничего не утаишь. Потенциальные 
клиенты всегда могут приехать в уже 
заселенную часть квартала, пообщать-
ся с жителями, посмотреть качество 
отделки, инфраструктуру, благоустрой-
ство. То, насколько застройщик проду-
мал свой жилой комплекс, насколько 
ожидания покупателей совпали с дей-
ствительности,— лучшая программа 
повышения лояльности покупателей».

Александр Гиновкер, генеральный 
директор агентства недвижимости 
«Невский простор», полагает, что се-
годня, чтобы продать что-то клиенту, 
необходимо иметь хорошую историю. 
«Информации очень много, и она до-
ступна. Скрыть что-либо очень слож-
но. На данный момент социальные 
сети, где дольщики могут открыто об-
щаться и писать о недочетах, являются 
серьезным фактором, который влияет 
на репутацию всей компании. В итоге 
строительные компании вынуждены 
уделять этому большее внимание». 

Вероника Абрамян

Управление недвижимостью — бизнес все еще 
слаборазвитый в России. Большинство жилых 
комплексов, особенно первые годы после ввода, 
управляется структурами, аффилированными 
с фирмами, эти комплексы и возводившими. 
Независимых структур, занимающихся 
эксплуатацией жилой недвижимости, в городе 
мало, и девелоперы пока отдавать этот рынок 
сторонним структурам не спешат, заявляя, что 
связь с девелопером обеспечивает дому более 
качественное обслуживание.
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