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Фигура, положенная в основу визуального 

образа – так называемый невозможный 

треугольник, включающий три направления 

деятельности холдинга.

Мы в Vesco Group не мыслим плоско, оценивая 

недвижимость в деталях под разными углами! 

И стоит лишь взглянуть на что-то под другим 

углом, и невозможное становится возможным.

Vesco Group: недвижимость – в деталях, ведь 

именно детальное выстраивание любых 

бизнес-процессов – залог успеха компании и ее 

заказчиков.
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Андрей Федака, 
управляющий партнер 
Vesco Group

«Более 12 лет потребовалось нашей 
компании, чтобы найти свое место на 
рынке. Мы действительно много экспе-
риментировали и искали себя! Сейчас 
мы нашли точку стабильности и больше 
не мечтаем без оглядки, не распыляем-
ся на новые рынки.

Мы утвердились в своих стратегических 
задачах, собрали отличную команду, 
набрали силу и мощь в своих любимых 
компетенциях – это риэлторская дея-
тельность в сфере элитной недвижимо-
сти, индивидуальное каменное домо-
строение и комплекс консалтинговых 
услуг бизнесу». 

От первого 
лица
Алексей Аверьянов, 
генеральный директор 
Vesco Group

«С детства меня завораживают иллюзии 
в любом их проявлении. Но иллюзии 
вредны для бизнеса, особенно для мира 
недвижимости, который настолько много-
гранен, что взгляд с одной лишь стороны 
создает искаженное восприятие действи-
тельности. 

Второе десятилетие в этой сфере, четко 
апробированная годами специализация, 
глубина погружения и внимание к дета-
лям – огромное подспорье для разнопро-
фильного бизнеса Vesco Group, прозрач-
ного, честного и без иллюзий. 

Добро пожаловать в мир Vesco Group – 
мир недвижимости в деталях!»

От первого лицаVESCO GROUP
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��К окончанию работ по 
проектированию 200-
ого коттеджа выпущен 
каталог лучших архитек-
турных проектов Vesco 
Construction.

��Самая крупная загородная 
сделка: 1800 кв. м в элит-
ном коттеджном поселке 
на Рублево-Успенском 
шоссе.  

��Агентство Vesco Realty 
признано лучшим партне-
ром по количеству про-
данных домов в поселках 
компании Villagio Estate. 

��Промышленное домостроение 
(проект Vesco Factory House: 
2006-2009 гг.). Оценка потенци-
ала рынка каркасно-модульной 
технологии в России. Изучение 
технологии и особенности ее 
адаптации в России при строи-
тельстве собственного производ-
ства, включая посещение ведущих 
производителей в США и трех-
месячное обучение персонала 
компании-инвестора. 

��Разработка концепции и запуск 
первого портала по продаже про-
ектов индивидуальных домов в 
России: Proekty.ru 

��Выделение структуры Vesco Sales 
Management: создание отделов 
продаж коттеджных поселков 
(включая найм и обучение персо-
нала), запуск продаж. К 2011 году 
одномоментно в управлении 15 
коттеджных поселков («Аксаково», 
«Новолуговая», «Чеховские дачи», 
«Зеленый бор», «Яхромские 
дачи», «Истринские усадьбы», 
«Русская деревня», «Лесавино», 
Gentle Park и пр.) 

��Продолжается сотрудничество 
Vesco Group с государственными 
структурами: клиентами компа-
нии являются АИЖК, НАМИКС, 
авторы программы «Доступное и 
комфортное жилье – гражданам 
России»

��Vesco Consulting: пик продаж готовых 
исследований (более 150 обзоров). 

��Промышленный девелопмент: со-
вместно с губернатором Московской 
области Б. Громовым состоялась за-
кладка первого камня на территории 
Европейского промышленного округа 
(Volpark.ru). 

��Запущена в жизнь стратегия амбици-
озного захвата рынка элитной загород-
ной недвижимости. По завершению 
проекта участники проекта «Загород-
ный спецназ» стали ведущими экс-
пертами в компаниях ОПИН, Сапсан, 
Villagio Estate. 

��Vesco Construction: За три года постро-
ено 150 индивидуальных домов. 

��Разработка маркетинговой и архитек-
турной концепции элитного курортно-
го жилого комплекса Merizo HillHouse 
в Сочи.

��В продолжении стратегии открытости, 
прозрачности и борьбы с практикой 
теневых расчетов на рынке строи-
тельства и брокериджа, в Vesco Group 
впервые на российском рынке внедре-
ны Принципы работы с поставщиками. 

Vesco Group:
12 лет на волне экспериментов

VESCO GROUP

2006

2005

2007

��Выделение самостоятельного от-
дела Vesco Development (Заключены 
контракты на исполнение функций 
застройщика и генподрядчика в 
коттеджных поселках: «Истринские 
усадьбы», «Русская деревня», «Леса-
вино») 

��Самый крупный (1500 га) консалтин-
говый проект: Агротуристический 
комплекс «Краски Мира» (проект 
Эко-Планета) 

��Развитие направления коммерче-
ской недвижимости под брендом NAI 
Russia – единственного российского 
подразделения международной кор-
порации NAI Global, насчитывающей 
уже 350 подразделений в 45 странах 
по всему миру, с запуском портала  
Commercial.ru (2009 год: закрытие 
проекта и франшизы). 

��ТОП-брокерами Vesco Realty создано 
агентство элитной недвижимости 
HomeHunter 

��Интернет-подразделение Vesco 
Interactive переименовано в SmartLab 
и выведено из состава группы компа-
ний 

��RealPressMedia: создание первого 
агентства по организации профес-
сиональных конференций в сфере 
недвижимости. Проведено более 20 
мероприятий. Направление закрыто 
в 2008 году.

��Старт продаж перво-
го регионального 
консалтингового 
проекта в Пензе: от 
концепции до реали-
зации 

��Активное развитие 
интернет-площадок: 
за 2 года открыто 
около 70 нишевых 
сайтов по городской 
и загородной недви-
жимости, строитель-
ству, инфраструктуре 
жизнеобеспечения 
и отдыха 
 
��В рамках стратегии 
диверсификации 
бизнеса приоб-
ретен Устьянский 
ликеро-водочный 
завод. Дальнейшая 
реконструкция и 
модернизация по-
зволили увеличить 
объем производства 
и реализации в 3,5 
раза. Бизнес успешно 
продан в 2011 году

��Регистрация первой компании Vesco Realty 
(8 октября). День рождения Vesco Group

��Выделение в рамках холдинга строительной 
компании Vesco Construction 

��Создание подразделения по управлению зе-
мельными активами, запуск сайта KupiZemli.ru 

��Партнер Татьяна Вакуленко возглавила 
рейтинг самых успешных брокеров элитной 
недвижимости, составленный влиятельным 
изданием Building Business  

��Выпуск первого номера периодического из-
дания Vladenie – каталога товаров luxury 

��Компания Vesco Consulting признана лучшим 
партнером маркетингового отдела РБК за 
качество и востребованность аналитических 
материалов

2004

2003

��Рождение компании Vesco Consulting 

��Открытие региональных филиалов в Сочи 
и Санкт-Петербурге 

��Создание базы данных коттеджных по-
селков Московской области. Разработка 
методологии расчета динамики продаж 
домовладений.  Разработка первой клас-
сификации на загородном рынке
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��Подписан контракт 
на маркетинговое 
сопровождение про-
даж первого в России 
комплекса апартамен-
тов класса «люкс» под 
управлением лидера 
мирового рынка гости-
ничных услуг Marriott 
International.  

��Ребрендинг проекта 
KupiZemli.ru – лучшая 
база коммерческих 
земель Подмосковья 
теперь онлайн! 

��Подводя итоги 10-летия компа-
нии Vesco Construction: постро-
ено 250 индивидуальных домов 
общей площадью 37 540 кв.м. 
Наши дома вы найдете в посел-
ках: «Миллениум парк», «Ривер-
сайд», «Гринфилд», «Шервуд», 
«Лазурный берег», «Аксаково», 
«Истринские усадьбы», «Цветоч-
ный», «Синергия», «Огниково», 
«Нахабино», «Русская деревня», 
«Лесавино». 

��В активе архитектурного бюро 
286 эксклюзивных проектов 
малоэтажных домов общей 
площадью 56 310 кв. м. Принятая 
стратегия работы под ключ по-
зволила достичь более высоких 
показателей возвращаемости 
клиентов — до 70%. 

��К юбилею компании Vesco 
Construction разработана новая 
стратегия позиционирования 
в сегменте «строительный бутик» 
и запущен сайт Podryady.ru 

��Завершение серии удачных част-
ных инвестиционных проектов. 
Совместно с партнером Help4sale 
запущена услуга предпродажной 
подготовки

��Спроектирован самый крупный 
коммерческий объект архитектур-
ного бюро — апарт-отель площа-
дью 30 000 кв. м.  

��Разработана стратегия развития 
компании в сегменте комплексно-
го проектирования — выделены 
четыре направления развития: 
разработка архитектурных концеп-
ций в сегменте коттеджного строи-
тельства, генпланирование, про-
ектирование малоэтажных жилых 
комплексов и апарт-отелей. 

��Разработка концепции и запуск 
новых каналов продвижения: 
партнерские программы (го-
родские площадки eliteflat.ru 
и moskvadeluxe.ru, загородные 
порталы novaya-riga.ru, domzamkad.
ru, avaho.ru, novayriga.info, usadby.
ru, elitnoe.ru, kottedji.ru, taynhays.
ru) и контент-маркетинг (блоги для 
читателей vesco-consulting.ru/blog, 
blogVR.ru и podryady.ru/blog) 

��Разработка долгосрочной стратегии 
развития интернет-ресурсов хол-
динга совместно с интернет-агент-
ством полного цикла WebLight 

��Рекордное количество продаж 
в департаменте элитной городской 
недвижимости.

2011 2012 2013

VESCO GROUP 12 лет на волне экспериментов

��Старт реконструкции главных ин-
тернет-площадок группы компа-
ний: ребрендинг и запуск сайтов 
vesco-realty.ru и vesco-consulting.ru  

��За период 2007-2013 гг. разработа-
но более 50 эскизов генеральных 
планов застройки территорий 
в России и странах СНГ. Запущен 
проект архитектурной экспертизы 
таунхаусов (50 секций) в поселке 
«Татьянино» (Московская область), 
включая разработку планировок, 
дизайн-проект пилотной секции и 
реконцепцию фасада. 

��Под девелоперский проект «По-
селок Планета» комплексной 
застройки вблизи Электростали в 
едином архитектурном стиле раз-
работаны проект въездной группы 
и линейка домов для постоянного 
проживания 100-120-140-160-180-
230 кв.м. 

��Усиление Управления по финан-
сово-правовому сопровождению 
девелоперских проектов. 

��Подписание партнерского со-
глашения с компанией «Ин-Юр» 
по разработке финансово-право-
вых схем под девелоперские 
проекты клиентов компании 
Vesco Group.

��Смена вектора развития компании: от поиска 
новых ниш и диверсификации бизнеса к рас-
ширению спектра услуг для клиентов в уже 
занятых, исторически сильных нишах - сектор 
консалтинговых, риэлторских и строительных 
услуг. Генеральным директором назначен 
Алексей Аверьянов, сооснователь компании, 
член совета директоров с 2003 года. 

��Поиск новых форм развития в сфере проекти-
рования индивидуальных домов: экспертиза 
зарубежных проектов малоэтажного домостро-
ения в дефицитной нише 100-150 кв. м с целью 
их дальнейшей адаптации к российским усло-
виям. Вывод на российский рынок польского 
партнера – компании Z500. 

��Для клиентов компании Vesco Realty разрабо-
тана и запущена в печать «Карта инфраструк-
турных объектов RigaMap». 

��Vesco Group и Snegiri Development подписали 
договор о реализации жилого комплекса Karat 
Apartments в Сочи, включающего люксовый 
отель Hyatt 5* и апартаменты на продажу под 
управлением того же гостиничного оператора. 

��В ответ на развитие рынка участков без подря-
да запуск первой специализированной пло-
щадки BezPodryada.ru 

��Выход Vesco Group в блогосферу: запуск лич-
ного блога генерального директора холдинга 
OZagorode.ru. 

��Запуск продаж мало-
этажного жилого ком-
плекса «Павловы озера» 
(58,6 га / 300 тыс. кв. 
м жилья, девелопер — 
компания ИТЕРА).  

��Vesco Consulting: за 8 лет 
разработано более 50 
концепций малоэтажных 
жилых комплексов на 
территории России и 
стран СНГ (Киев, Астана, 
Одесса, Харьков).

��Европейский промыш-
ленный округ: старт 
продаж (350 га)



Андрей Федака,
Управляющий партнер Vesco Group

Сфера интересов эксперта:
 Градостроительная оценка потенциала 

территории
 Редевелопмент промышленных террито-

рий
 Индустриальные и логистические парки,
 Финансово-правовые схемы девелопер-

ских проектов
 Исходно-разрешительная документация 
	 в строительстве

Ольга Делибалтова,
Руководитель департамента управления 
земельными активами
 
Сфера интересов эксперта:
 Стоимость крупных земельных участков 
	 в Московской области
 Портреты покупателей коммерческих 

земель и актуальные запросы
 Изменение категорий и ВРИ участков
 Продажи, банкротства, аукционы, рассле-

дования, связанные с крупными земель-
ными активами и участками для бизнеса

 Кадастровая оценка участков для бизнеса, 
	 налогообложение, преференции МО

андрей КАЛЬНИЦКИЙ,
Руководитель департамента городской 
недвижимости Vesco Realty

Сфера интересов эксперта:
 Ретроспектива развития рынка элитной 

жилой недвижимости Москвы
 Предпродажная подготовка и homestaging
 Оценка объектов элитной недвижимости
 Ликвидность объектов и факторы, ее 

определяющие

Алексей Аверьянов,
Генеральный директор Vesco Group

Сфера интересов эксперта:
 Частные инвестиции в загородную не-

движимость и микродевелопмент
 Комплексное развитие территорий
 Концептуальное развитие малоэтажных 

жилых комплексов
 Тенденции, тренды, прогнозы развития 

малоэтажного сегмента
 Экономика девелоперских проектов

Авторский блог www.ozagorode.ru

Вадим Ивкин,
Генеральный директор 
Vesco Construction
 
Сфера интересов эксперта:
 Сравнение технологий и материалов
 Тренды в архитектуре и проектировании 

частных домов
 Себестоимость строительства и вариан-

ты экономии / оптимизации
 Инженерные коммуникации и особенно-

сти эксплуатации загородного дома,
 Инновации в строительстве
 Дизайн интерьеров и внутренняя отдел-

ка под ключ

Татьяна Алексеева,
Руководитель отдела исследований 
и консалтинга Vesco Consulting
 
Сфера интересов эксперта:
 Комплексное проектирование
 Жилищное строительство: экономика про-

ектов, схема взаимодействия землевладель-
цев и застройщиков

 Аналитика столичного и региональных рын-
ков недвижимости

 Брендинг, маркетинг и реклама в недвижи-
мости

 Создание отделов продаж объектов не-
движимости

 SMM в недвижимости

ДМИТРИЙ КАРАИЯ,
Руководитель департамента загородной 
недвижимости Vesco Realty
 
Сфера интересов эксперта:
 Потребительские предпочтения и динами-

ка продаж коттеджей
 Классификация рынка загородной элит-

ной недвижимости
 Ценообразование на элитные коттеджи и 

участки
 Риэлторский бизнес и законы его функци-

онирования
 Развитие транспортной и инфраструктур-

ной системы Московской области
 Законодательство и налогообложение

Татьяна Вакуленко,
Партнер, Руководитель отдела 
элитной городской недвижимости 
Vesco Realty
 
Сфера интересов эксперта:
 Современные стандарты премиальной 
	 недвижимости
 Нишевые продукты: пентхаусы, элитные 

апартаменты, городские таунхаусы 
	 и индивидуальные дома
 Историческое наследие и рынок особняков

Команда
Vesco Group

VESCO GROUP

10
www.vesco.ru
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#СтроительствоДляПродажи
#ГотовыеПроектыКаменныхДомов
#Интерьеры
#ВыборПодрядчика
#Инженерия
#НаЧемСэкономить
#СвоимиРуками

www.podryady.ru/blog
www.fb.com/Podryady 

#RealtorRules
#ОбзорыПоселковиЖК
#HomeStaging
#ИнвестиционныеСтратегии
#СоветыПродавцам
#РиэлторскийБизнес
#Лайфхаки

www.vesco-realty.ru/blog
www.fb.com/VescoRealtyBlog

Vesco Realty

Полезным контент делает профессионализм наших экспертов, которые работают «в поле» и ежедневно реша-
ют самые разные потребительские задачи.

Открытость – наш путь к успеху. Немногие руководители имеют желание и возможность лично вести 
персональный блог, делиться идеями и сомнениями, перерабатывать профессиональную информацию и 
структурировать ее для широкого круга заинтересованных читателей. В нашем активе есть консалтин-
говый, риэлторский, строительный блоги и OZagorode – личный блог Алексея Аверьянова, генерального 
директора Vesco Group, где по мере сил и возможностей он рассказывает о своем опыте в маркетинге и 
рекламе в недвижимости.

Vesco Construction 

Подпишитесь на любой из наших блогов в одном месте: 

www.vesco.ru/subscribe

VESCO GROUP

Контент-маркетинг

О Загороде 

www.ozagorode.ru 
www.fb.com/OZagorode.ru

www.vesco-consulting.ru/blog
www.fb.com/VescoGroup 

#Редевелопмент
#НестандартныеКонцепции
#РегиональныеРынки
#КоммерческиеЗемли
#СетевыеРешения
#Аналитика
#ИдейныйДевелопмент
#Инфраструктура
#Генпланирование

#МаркетингвНедвижимости
#ЗарубежныйОпыт
#ЗагороднаяНедвижимость
#SMMвНедвижимости
#НаружкавНедвижимости

Vesco Group – одна из первых компаний, оценившая силу и потенциал контент-маркетинга. 
Делиться не только новостями и успехами, но и профессиональными суждениями о тех или иных клиентских за-
дачах на страницах блога компании – возможности, которые позволяют нам общаться на актуальные темы 
с целевой аудиторией, еще до назначения личных встреч. 

Vesco Consulting

Сегодня почти каждая встреча в офисе начинается со слов клиента 
«Я читал об этом в вашем блоге», все чаще к нам обращаются не за конкретной 

услугой, а после прочтения одного из материалов, который «запал в душу». 
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Vesco Consulting является признанным лидером по консалтинговому направле-
нию – в активе более 500 проектов, связанных с земельными участками в России и 
ближайшем зарубежье. 

Vesco Consulting является одним из ведущих операторов на рынке жилой малоэтажной недвижимости. 
Компания берет на себя девелоперские функции, начиная от поиска участка и анализа его наилучшего исполь-
зования, разработки концепции его развития, заканчивая созданием отдела продаж, ведением кампании по про-
движению объекта и реализации его последнего лота. 
Специализация компании – нестандартные решения, позволяющие диверсифицировать риски и повысить капи-
тализацию актива. 

Компания Vesco Group – многопрофильный оператор рынка недвижимости, 

выполняющий функции от девелопмента, строительства до построения 

системы продаж и реализации последнего лота.

Строительная компания Vesco Construction – один из лидеров рынка строительства 
каменных коттеджей бизнес-класса в Московской области. 
Специализация компании – проектирование и строительство индивидуальных 
домов «под ключ» площадью 300-500 кв.м. В активе компании более 280 экс-

клюзивных архитектурных проектов, построено более 250 домов в элитных поселках: «Миллениум парк», 
«Риверсайд», «Мэдисон парк», «Гринфилд», «Шервуд», «Лазурный берег», «Шульгино», «Ренессанс парк», 
«Аксаково», «Новолуговая», «Капитанский мыс», «Зеленый бор», «Истринские усадьбы», «Цветочный», «Си-
нергия», «Русская деревня», «Лесавино».
Архитектурное бюро Vesco Construction – проектная компания, оказывающая полный комплекс услуг по разра-
ботке и сопровождению проектной документации. Основным конкурентным преимуществом компании является 
комплексный подход к проектированию и огромный практический опыт воплощения проектов в жизнь.
Специализация компании – индивидуальные дома, малоэтажные жилые комплексы, апарт-отели. 

Vesco Realty – нишевое агентство элитной недвижимости Москвы и Московской 
области.
Vesco Realty – мобильная, современная компания, которая находится на 

передовой рынка элитной недвижимости и использует самые инновационные инструменты для достиже-
ния целей своих клиентов.
Брокеры городской недвижимости работают в сегменте квартир и апартаментов в элитных жилых домах, особое 
внимание уделяют пентхаусам и особнякам, находящимся в историческом центре Москвы. Интерес специалистов 
загородного отдела сосредоточен в границах элитного рынка коттеджей, таунхаусов и земельных участков Ново-
рижского и Рублево-Успенского шоссе, территории Новой Москвы, а также других элитных локаций. База данных 
объектов от собственников включает только проверенную и актуальную информацию.
Vesco Realty – больше, чем риэлторское агентство. Мы занимаемся предпродажной подготовкой объектов недви-
жимости, успешно оказываем консалтинговые услуги собственникам и частным инвесторам, берем на себя повы-
шенные обязательства при работе с эксклюзивными объектами.

VESCO GROUP

Девелопмент
Аналитика, 
best use, 
концепции

Маркетинг, 
брендинг

Управление
земельными
активами

Организация 
отделов продаж

Коммерческая 
недвижимость

Элитные 
квартиры

Элитная 
загородная 
недвижимость

Предпродажная 
подготовка

Управление 
частными 
инвестициями

Внутренняя отделка 
и инженерия

Дизайн 
интерьеров

Индивидуальное 
проектирование

Строительство 
коттеджей

Комплексное 
проектирование 
и строительство

Структура холдинга 
Vesco Group

Залог успеха российской компании Vesco Group – в комплексном подходе к девелоперскому 
проекту и индивидуальной работе с каждым клиентом.

 Наша репутация – лучшее тому доказательство!
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АНДРЕЙ ФЕДАКА
Управляющий партнер Vesco Group

Существует и так называемая 
отложенная мотивация, которая 
является бонусом по результатам 
полной реализации проекта. Цикл 
девелоперского проекта может 
длиться от 3 до 10 лет, и столь от-
сроченная мотивация не может 
быть единственной, поэтому она 
дополняет одну из базовых схем. 
И здесь важно помнить, что: 
– с одной стороны, функция 
девелопера — организация 
правильных процессов, которые 
непременно приведут к гаранти-
рованному результату, 
– с другой – без высокой квали-
фикации в продажах и маркетин-
ге достижение конечного резуль-
тата обойдется дороже, и придет 
он позже. 

Принципы 
вознаграждения fee-
девелопера:
1.  Фиксированная оплата за 

набор компетенций, исчисля-
емая во времени.

2.  Процент от объема инвести-
ций, который отличается в за-
висимости от стадии проекта. 
На первом подготовительном 
этапе (ИРД) он составляет 10-
20% от затрат, а с момента вы-
хода на стройплощадку (СМР) 
– снижается до уровня 4-8%. 
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VESCO CONSULTING

Fee-девелопмент, 
или концентрация компетенций 
и ответственности

Fee-девелопмент включает в себя комплекс услуг по управлению проектом 

строительства объекта недвижимости – с нуля и до конечной реализации. 

Классический fee-девелопер сам не владеет землей. Это команда наемных специалистов, 
которые осуществляют менеджерские функции – нанимают соответствующий каждой задаче 
персонал и контролируют его работу.

VESCO CONSULTING

В fee-девелопере наш клиент видит именно 
партнера, который за вознаграждение не 
только правильно выстроит бизнес-про-
цессы, но и возьмет на себя часть функций 
субподрядчиков, т.е. сам их реализует. 
Концентрация компетенций и ответствен-
ности – то, что наши клиенты находят в 
Vesco Group.

Структура компетенций fee-девелопера вклю-
чает получение ИРД, проектирование, раз-
работку финансово-правовой схемы, службу 
заказчика, маркетинговое сопровождение и 
продажи. А если речь идет о рыночном про-
екте, который в дальнейшем будет продавать-
ся или сдаваться в аренду, на первый план 
выходит связка девелоперских функций и 
компетенций по продвижению и реализации, 
ведь не секрет, что в большинстве случаев 
успех проекта закладывается еще в момент 
его создания. 

Как правило, к услугам 
fee-девелопмента 
прибегают несколько типов 
землевладельцев:

 	компании, владеющие непрофильны-
ми активами;

 	частные лица с земельными наделами;
 	банки или другие финансовые инсти-

туты с залоговыми активами;
 	собственники неликвидного актива, 

требующего реконцепции (частый 
пример последних лет – владельцы 
промышленных предприятий). 
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Схема реализации девелоперского проекта 
в сфере малоэтажного строительства
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Название проекта......      Европейский промышленный округ 
Расположение......      Волоколамское шоссе, 70 км
Площадь территории......      350 Га
Функция Vesco Group......      Девелопмент, реализация
Сайт проекта......      www.volpark.ru

Резиденты проекта

ГК Сапсан / завод плит перекрытий
ООО «Транс Груп» / железнодорожный контейнерный терминал

ГК «Велком» / мясокомбинат
Холдинг Major-Auto / автомобильный центр дистрибуции

Компания «Чесли» / завод полиграфических красок и лаков
Компания Kaluri / хладокомбинат

и пр. 

Портфолио: FEE-ДЕВЕЛОПМЕНТ

Западный 
промышленный 

сектор

Северный 
промышленный 

сектор

Южный 
промышленный 

сектор

Копытцево

Язвище

VESCO CONSULTING Схема реализации девелоперского проекта в сфере малоэтажного строительства
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Vesco Group – многофункциональный холдинг, ведущий девелоперские проекты 
полного цикла. Основа холдинга – консалтинговое направление Vesco Consulting, 
архитектурное бюро и строительное подразделение Vesco Construction и риэлтор-
ский блок Vesco Realty.

Vesco Consulting – признанный лидер по консалтинговому направлению в сфере
малоэтажной недвижимости. В активе компании более 200 проектов, связанных 
с работой над земельными участками, из них более 50 – в регионах и ближайшем 
зарубежье.
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VESCO CONSULTING

Загород: 
динамика продаж
15 лет сомнений
Более 10 лет аналитики компании 

Vesco Consulting вместе с базой данных 

коттеджных поселков отслеживают 

динамику продаж каждого 

малоэтажного проекта, ведущего 

первичные продажи на загородном 

рынке Московского региона. 

Объем рынка коттеджных 
поселков Московской 
области:

 более 1000 поселков в про-
даже (более 75 тыс. домовла-
дений)
 более 800 поселков проданы 
(более 80 тыс. домовладений).

Стратегия «замани покупателя 

видимостью продаж» – удивительный 

по масштабу, абсурду и обоснованности 

маркетинговый ход, используемый каждым (!) 

девелопером! Как отделить «мух» 

от «котлет», а сделки от броней?

1	Крайне нестандартизированный 
продукт:

�� Несколько типов домовладений: коттедж, таунха-
ус, земельный участок.

�� Смежные сегменты: веяния последних 6 лет – 
«дачная» земельная нарезка и  квартира в мало-
этажном комплексе.

�� Географическая разобщенность: от 0 до 200 км от 
МКАД, постоянное и временное проживание.

�� Слабое правовое регулирование рынка: старт 
продаж (а потом и частая заморозка или рекон-
цепция проекта) на этапе отсутствия полного ком-
плекта документов – по преддоговорам (участок 
в поле до самого межевания, секция в доме до 
перевода земли в МЖС и т.д.).

�� Отсутствие единого центра продаж. Активная 
работа с риэлторами, отделы продаж на ме-
стах, эксклюзивы и коэксклюзивы усложняют 
сбор информации для аналитика.

�� Мимикрирование объектов первичного рынка 
под вторичный и наоборот.

�� Неразвитость low-cost сегментов рынка – от-
сутствие какой-либо рекламы, кроме теле-
фона на заборе, т.е. информацию о суще-
ствовании (даже не о деталях) проекта можно 
узнать исключительно при полевых работах в 
конкретном районе. В дачном сегменте доля 
таких «проектов» достигает 30%.

2            	Закрытость информационного 
поля:

�� Целенаправленное сокрытие информации со-
трудниками отделов продаж – данность, при-
сущая рынку с самого его основания. К счастью 
аналитиков, с каждым годом градус информаци-
онной открытости повышается. Рынок постепен-
но уходит от полностью закрытых поселков.

ЗАГОРОДНЫЙ РЫНОК – САМЫЙ СЛОЖНЫЙ ДЛЯ АНАЛИЗА СЕГМЕНТ!
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VESCO CONSULTING Загород: динамика продаж

ДЬЯВОЛ – В ДЕТАЛЯХ
Основа валидности статистических данных – 
прозрачная методология, выработанная систе-
ма ограничений и критериев использования 
данных в каждом из пограничных случаев. А 
таких случаев много!

Лже-брони – главный бич загородного рынка. 
Привлекая внимание покупателей «динамикой» 
продаж и «развития» проекта, «ограниченно-
стью» предложения и скорым «повышением» 
цен, застройщики сводят на нет все методики 
анализа информации. Выявить лже-брони можно, 
наблюдая проект на протяжении долгого време-
ни (или будучи уверенным в его недавнем выходе 
на рынок) при сверке генплана и прайс-листов с 
«актуальными» предложениями или с течением 
времени. Мы в Vesco Consulting не скрываем, что 
корректируем в сторону уменьшения динамику 
продаж последнего квартала, исходя из полу-
ченных в следующем отчетном периоде данных, а 
иногда – корректируем и предыдущие. 

Продукт от Vesco Consulting
 База данных коттеджных поселков 

	 и малоэтажных жилых комплексов 
(более 80 параметров анализа)
 Паспорт проекта
 Динамика продаж конкретного проек-
та и сводная по рынку

Что такое «динамика продаж» 
от Vesco Consulting:
 Объем продаж – число реализованных за 

квартал на первичном рынке домовладе-

ний. Рассчитывается отдельно по каждому 

типу домовладения (коттедж, секция таун-

хауса, земельный участок, квартира в мало-

этажном жилом комплексе).

 Цена продажи (за 1 кв. м/сотку и общая) – 

средневзвешенная стоимость предложения 

реализованного домовладения в оценивае-

мом периоде.

Реконцепции вышедших на продажу девело-
перских проектов – инструмент кризисного 
периода, который масштабно использовался в 
2009-2010 годах и требовал от аналитиков ко-
лоссального знания истории каждого проекта. 
Выход следующих очередей застройки в рамках 
большого проекта под новым названием (посе-
лок «Мечта») или выделение проекта в проекте 
(поселок «Татьянино» в Онегино) – отголоски 
глобальных реконцепций.

Земельный участок с подрядом на строительство – 
все же участок или дом? При работе со статистикой 
продаж мы относим такие объекты к домам, но при 
детальном анализе локального рынка готовы вы-
делять такие участки с обременением в отдельную 
категорию. Выбранное решение имеет несколько 
причин. Во-первых, средний чек важнее количества 
продаж, а обязательство оплатить стоимость строи-
тельства дома – важный показатель платежеспособ-
ности клиента. В эпоху стагнации и высокой конку-
ренции сегментация покупателей по уровню дохода 
с оценкой доли каждой из групп – более важная 
задача.

VESCO CONSULTING

ЗАКАЗАТЬ исследование рынка загородной недвижимости 
в Vesco Consulting: +7 (495) 215-24-71

РЕПУТАЦИЯ – НАШЕ ВСЕ!
Прежде чем заказать аналитический отчет, познакомь-
тесь с подрядчиком лично, посмотрите аналогичные 
отчеты, соберите отзывы в профессиональной среде. 

Мы прошли проверку наших клиентов, которые све-
ряли данные динамики реализации своих проектов 
со статистикой компании Vesco Consulting: 

КОМУ И ЗАЧЕМ НУЖНА ДИНАМИКА 
ПРОДАЖ

�� Землевладельцам. Оценить реальный объем 
рынка, составить стратегический план выво-
да земель, включить ценовые параметры в 
презентации коммерческих земель.

�� Девелоперам. Сверить позиции, объектив-
но оценить успехи и проблемы конкурента, 
вовремя получить информацию о реальной 
(не декларируемой) ценовой политике и 
переговорном лимите – задачи мониторинга 
локального рынка каждого проекта на про-
тяжении всей его жизни.

�� Маркетологам и сотрудникам отделов про-
даж. Помимо «работы над ошибками» в 
части ухода клиента к конкуренту, динамика 
продаж дает практичные выводы по сезон-
ности конкретного локального рынка. Всем 
известно, что земля плохо продается «под 
снегом», а квартиры, наоборот, улетают под 
новогодние скидки, но так ли это на самом 
деле? Планировать рекламные бюджеты, 
прогнозировать загруженность продавцов и 
оценивать реальную эффективность продаж 
поможет знание сезонности.

�� Финансовым институтам. Для финансирова-
ния проекта – выделения денежных траншей 
в первый раз или в качестве очередного 
этапа сотрудничества, банковские структу-
ры просят девелопера подтвердить свои 
обещания по реализации. Vesco Consulting 
– признанный эксперт, данные которого о 
динамике продаж в сегменте признаны веду-
щими банковскими структурами, в частности, 
это: Сбербанк, ВТБ, Россельхозбанк, Уралсиб, 
Промсвязьбанк, Плюс Банк.

Методология анализа 
динамики продаж. Как 
фактически это происходит?

 три оператора ежедневно собирают инфор-

мацию (главные источники: прайс-листы в 

адрес коллег – сотрудников компании Vesco 

Realty, интернет-ресурсы и персональные 

странички объектов, телефонные интервью 

с сотрудниками отделов продаж)

 ежеквартально два аналитика сводят данные 

и формируют стандартизированные отчеты

 с каждым заказчиком мы работаем индиви-

дуально и предоставляем детальную инфор-

мацию по каждому объекту и по локальному 

рынку, отдельно или в рамках  исследования, 

в виде аналитической справки или в удобном 

для расчетов Excel-файле

ОПИН 
RDI Group
AG Capital
ГК «Масштаб»

УК «Высота» 
Uniparx development 
ГК «Пионер» 
Urban Group 
и многие другие.
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BEST USE: 
анализ наилучшего и наиболее 
эффективного способа 
использования участка
Анализ наилучшего и наиболее эффективного способа использования 

земельного участка – это отправная точка реализации каждого без 

исключения проекта на рынке недвижимости.

Первичное заключение о перспективах развития участка и рекомендованный список гипотез для проработки 
мы даем еще ДО заключения договора, и это уже ценная для каждого заказчика информация.!

Задача анализа – соотнести заданные харак-
теристики актива с потенциалом его разви-
тия. И здесь есть две стратегии: 
 принять стартовые ограничения и действо-

вать «в рамках разумного» 
 или потратить ресурсы на их преодоление 

и «мечтать о великом». 

Все без исключения участки, с которыми мы 
работаем в последние годы – нестандартные, 
сложные, зачастую – откровенно непривле-
кательные. И найти ту единственную реали-
стичную стратегию превращения «пассива» в 
«актив» – наша главная задача. 

У нас есть яркое 
преимущество: мы работаем 
на стыке сегментов
 	Наши клиенты ценят Best Use от Vesco 

Consulting за обоснованную нестан-
дартность предлагаемых решений. 

 	Мы не «плывем по течению» и не 
продаем стандартные бизнес-планы. 

 	Не верим в типовые, кем-то реализо-
ванные проекты и руководствуемся 
принципом: не копировать, а брать 
лучшее и идти дальше.

 	Сочетание концепций (по типу за-
стройки, бизнес-модели, срокам 
реализации и финансовым ожида-
ниям) – новая реальность, позволяю-
щая капитализировать, казалось бы, 
рядовой актив.

С каждым из обременений можно работать, но 

«цена вопроса» того не стоит. Например, мы не 

советуем строить жилье на участке:

  под высоковольтной ЛЭП

  напротив синагоги

  по соседству с кладбищем и т.д.

Бизнес не только в продаже 

квадратных метров, есть другие 

варианты получения гарантиро-

ванного дохода на менее конку-

рентных и более перспективных 

рынках.

Не жильем единым

анализ наилучшего и наиболее 
эффективного способа 
использования участка

анализ участка 
и окружения

выявление 
ограничений

гипотезы освоения участка

заключение
по выбору перспективной 

гипотезы освоения актива

Оценка гипотезы 
на предмет 

соответствия 
рынку

Исследования рынков 
(для каждой 
из гипотез)

Оценка гипотезы 
на предмет 

экономической 
эффективности

Сравнительный 
финансовый анализ 
(каждой из гипотез)
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Разработка концепции 
объекта недвижимости

Концепция – «дорожная карта» развития актива, максимально 

детализированный свод реперных точек, которые составляют основу успеха 

данного конкретного проекта.

Концепция – не шаблон! Этапы застройки, генплан участка, график продаж, особенности 
финансирования, продуктовая политика, каналы продвижения для выбранной целевой 

аудитории и собственно основа бренда – УТП. Все это и многое другое – сочетание факторов, 
делающих проект уникальным на конкурентном рынке.

Задача концепции – не только разработатка базовых параметров проекта применительно 
к конкретному участку, но и фиксация реперных точек. И здесь важно 

понимание всех участников, что изменение одной из этих вводных влечет частичное 
обрушение, а чаще – падение всей системы.

анализ участка

конкурентный анализ рынка

финансово-правовая схема

В условиях ужесточающейся конкуренции на 
рынке недвижимости недостаточно следо-
вать за требованиями клиентов. Важно дать 
им чуть более совершенный продукт, тот, о 
котором они еще даже не задумались. Имен-
но поэтому все чаще именно забота о клиен-
те, его временных и финансовых затратах, 
а также удобстве дальнейшей эксплуатации 
становится преимуществом в конкурентной 
борьбе.
Оценить те «фишки», которые не ухудшат 
экономику проекта, но найдут гарантирован-
ный отклик в сердцах покупателей – задача 
профессионалов.

Ошибки, допущенные в области разработки 
концепции объекта недвижимости, а чаще на 
этапе претворения в жизнь этой концепции, 
могут сыграть роковую роль для всего про-
екта. И здесь консалтинговая компания, яв-
ляющаяся частью девелоперского холдинга 
полного цикла, имеет главное преимущество 
– преемственность результатов на каждом 
этапе развития проекта. Не дать упростить 
принятую как догма (!) концепцию проекта на 
этапе проектирования, выбора отделочных 
материалов, визуализации маркетинговой 
концепции и т. д. – задача, которую недооце-
нивают инвесторы на этапе реализации.

 Объем инвестиций
 Денежный поток
 Показатели эффективности
 Анализ рисков
 Оценка чувствительности

разработка концепции развития объекта недвижимости

Обратитесь за разработкой концепции 

к профессионалам: +7 495 215-24-71

маркетинговая 
концепция

архитектурная 
концепция

 Целевая аудитория
 Позиционирование
 УТП проекта
 Ценообразование
 План продаж
 Стратегия продвижения

 Генеральный план
 Проекты жилых домов
 Инфраструктура
 ТЭП проекта
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Региональные 
проекты
Специалисты компании одними из первых оценили значимость региональных 

рынков. В 2006 году нашей компанией впервые было проведено масштабное 

комплексное исследование городов-миллионников России в контексте оценки 

перспектив развития малоэтажного сегмента. Результаты работы положены в 

основу разработки государственной программы «Свой дом».

Исследовательские проекты
Сочи, Краснодар, Казань, Новосибирск, Абрау 
Дюрсо и Новороссийск, Пермь, Барнаул, 
Пенза, Орел, Курск, Кострома, Бийск, Самара, 
Саратов, Брянск, Тула, Губкин и Старый Оскол, 
Ростов-на-Дону, Омск, Волгоград, Екатерин-
бург, Нижний Новгород, Кемерово, Челя-
бинск, Уфа, Геленджик, Тверь, Красноярск, 
Ташкент, Одесса, Киев, Харьков, Астана, ОАЭ, 
Доминикана, Панама, Майами.

Best use и концепции жилых и коммер-
ческих комплексов
Владивосток, Новосибирск, Кострома, Бийск, 
Абрау-Дюрсо, Новороссийск, Барнаул, Крас-
ноярск, Пенза, Сочи, Пермь, Ростов-на-Дону, 
Ташкент, Астана, Одесса, Харьков, Киев.

Спектр исследовательских проектов из нашего портфолио:
 исследования / базы данных / конкурентный анализ
 мало- и многоэтажная жилая недвижимость / коттеджные по-

селки и поселки таунхаусов / бизнес-центры / промышленные 
округа / торгово-развлекательные комплексы
 горнолыжные спуски / досуговые семейные комплексы / дере-

вянное домостроение / доходные дома / оптовые и розничные 
земельные проекты

За более чем 10 лет сотрудники компании 
Vesco Consulting объездили большую часть 

регионов России, а также работали 
в зарубежных странах. 

Наши клиенты по региональным проектам:
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Не секрет, что рынок поделен, 

ликвидных и простых во 

всех отношениях лакомых 

кусочков почти не осталось. 

Но тем интереснее нам, 

консультантам!

За 10 лет работы специалисты Vesco 
Consulting курировали более 200 

земельных проектов, еще столько же 
землевладельцев обращались к нам 

с той или иной задачей 
в отношении своих активов.

Если проблему можно решить за деньги, то это не проблема – это расходы.

Весь накопленный нами опыт структурирован и положен 
в основу «Девелоперской схемы», которая отражает логи-
ку и этапы развития типового девелоперского проекта. 

Двигаться с каждым новым инвестором по известному 
пути – комфортно и привычно. 

Типовой кейс позволяет продемонстрировать высокую ком-
петенцию и реальный опыт решения аналогичных задач на 
каждом из этапов пути.

И тем не менее, нетипичные случаи действительно существу-
ют. Исключительными могут стать сама проблематика или 
алгоритм достижения поставленных задач. И когда проблема 
выходит за рамки стандарта, ничто не мешает нам формиро-
вать новые схемы в поисках оптимального маршрута.

Мы готовы действовать не по шаблону, буквально разо-
рвав на встрече с заказчиком девелоперскую схему. Мы кла-
дем на стол белый лист и начинаем вместе с инвестором 
чертить новый путь!

Сложный случай

VESCO CONSULTINGVESCO CONSULTING

У всех сложных задач есть общие характеристики.

Первый вариант – от идеи
Есть идея проекта, больше нет ничего: ни земли, ни фи-
нансирования, ни специалистов для оценки экономиче-
ской целесообразности, ни команды по реализации.

Пример: строительство современной спортивной 
академии общероссийского масштаба в средней полосе 
России, инициатор проекта – спортивная ассоциация. 
Первый шаг – обращение к аналитикам с целью кри-
сталлизации идеи и разработки бизнес-плана.

Такие проекты зачастую прорабатываются при активном 
участии профессионалов того бизнеса, который пла-
нируется построить (менеджеры по развитию в сфере 
спорта, фермерства и т.д.). Консультанты организуют и 
структурируют знания, возможности и задачи всех за-
интересованных в проекте лиц.

Второй вариант – от участка
Нетипичным является расположение участка, например, 
в неразвитом с точки зрения планируемого использова-
ния регионе на значительном удалении от точек кон-
центрации потребительской активности (нет рынка).

Пример: участок площадью 500 га расположен в 200 
км от Москвы и в 60 (!) км от трассы, в 15 км от жд/
станции, не имеет прямого подъезда, путь пролегает 
сквозь действующие и заброшенные совхозы, в окру-
жении ни реки, ни пейзажей.

Тупиком в развитии могут стать качественные харак-
теристики участка, например, потребуют объема инве-
стиций, который даже в случае расположения участка в 
окружении самых элитных проектов не позволит деве-
лоперскому проекту стать экономически эффективным.

Пример: пул земельных участков площадью свыше 
1000 га на подтопляемых территориях вдоль реки 
в окружении конного завода при существенных 
ограничениях в развитии транспортной и инже-
нерной инфраструктуры.

Звоните нам прямо сейчас: +7 (495) 215-24-71 – мы с удовольствием поделимся своим 
опытом и вместе найдем оптимальный вариант решения любой задачи!

Третий вариант – от мотивации 
участников проекта
Не каждый девелоперский проект имеет единый центр 
управления в лице инвестора, который покупает 
участок, застраивает его и реализует в соответствии с 
финансовым планом, актуальным для него на конкрет-
ный момент времени.

Пример: участок в Перми площадью около 500 га, 
поделенный на 50 частей между 5 собственника-
ми так, что ни один владелец не может считать 
свой проект автономным, поскольку сеть транс-
портной и инженерной инфраструктуры едина и 
затрагивает интересы каждого из девелоперов.

В случае наличия нескольких участников проекта кон-
сультант чаще выполняет роль арбитра – концептуаль-
ное сопровождение может длиться до полугода, пока 
все стороны не придут к общему решению и баланс 
интересов не будет найден.

«Под жилье я участок продам дороже!»

Аналогичный, но уже прямой конфликт интересов мы 
наблюдаем при проведении оценки потенциала ис-
пользования участка (продажа бизнеса через 5-7 лет, 
в нескольких гипотезах) для определения его текущей 
стоимости. Инициаторами привлечения консультанта 
стали текущий собственник и потенциальный покупа-
тель. При этом владелец площадки объясняет установ-
ленную цену альтернативным по отношению к бизне-
су покупателя способом использования участка.

Помимо бизнес-проектов девелоперы предъявляют и 
другие нефинансовые требования к результатам ра-
бот. Создание рабочих мест, формирование комфорт-
ного места будущего проживания для завершивших 
карьеру сотрудников компании и т.д. Демонстрация 
социальной ответственности компании перед лицом 
своих сотрудников и общественности – интересная и 
нестандартная задача!
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Редевелопмент 
промышленных территорий 
и отдельно стоящих зданий

Редевелопмент – один из наиболее эффективных способов оживления 

пришедших в упадок объектов или нерационально используемых территорий. 

В отличие от реконструкции здания, редевелопмент целой территории – 

комплексная задача, которая каждый раз требует уникальных механизмов 

проработки. В зависимости от исторической значимости проекта, его прошлого 

использования и текущего состояния, мы разрабатываем индивидуальный 

маршрут. 

«Дорожная карта» редевелопмента промышленной территории начинается с оценки потенциала раз-
вития участка по четырем факторам:

Архитектурный аспект 
 анализ ограничений развития на основе 
полученной предварительной информации: 
ГПЗУ, строительной экспертизы, ТУ на сети 
и геоподосновы 
 предэскизная проработка: зонирование 
территории, внутренняя логистика, гене-
ральный план, предложения по рекон-
струкции существующих зданий, 3D-модель, 
ТЭП проекта

Финансовый аспект
 оценка экономической целесообразно-
сти реализации проекта и правовой схемы, 
анализ рисков и чувствительности резуль-
тата к расчетным параметрам

Строительный аспект 
 экспертиза текущего состояния зданий и соору-
жений с целью выявления потенциала их исполь-
зования и/или реконструкции
 определение функциональной принадлежности 
объекта недвижимости, включая оценку степени 
воздействия на окружающую среду
 анализ культурной, исторической и архитек-
турной ценности расположенных на территории 
строений

Маркетинговый аспект 
 анализ наилучшего использования участка на 
основе его характеристик и окружения, системно-
го анализа рынка в соответствии с предложенны-
ми гипотезами

Если первичный анализ показал достаточный потенциал и устойчивость планируемого проекта, далее 
следует разработка детальной концепции, проектирование и получение исходно-разрешительной до-
кументации. Весь комплекс услуг «под ключ» оказывает наша компания. 

Портфолио: реконцепция заброшенного объекта
Расположение: Новорижское шоссе, 10 км, проект «7 миля»
Заказчик: ООО «НИиПИ Генплан»
(при участии компании «ТОП-Идея»)
Площадь строения: 30 000 кв. м

Портфолио: редевелопмент промышленных территорий
Заказчик: ПАО «Криогенмаш»
Территория: 34 га
Площадь строений: 176 000 кв. м

Портфолио: редевелопмент промышленных территорий
Заказчик: ПАО «Брынцалов-А»
Территория Химико-фармацевтического завода «Ферейн»
Площадь строения: 18 га
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Проект KupiZemli.ru: 
театр начинается с вешалки, 
а девелопмент – с земли

землевладельцы: базовые стратегии, типовые ошибки и точки роста

Актив проекта KupiZemli
• 110 000 га земли в продаже
• 1700 лотов
• 15 000 га эксклюзивных 

предложений, которых нет 		
на рынке

Наши критерии отбора 
земельных активов
• Расположение участка – 		

в зоне до 100 км 
	 от МКАД
• Сформированная задача и 

решительность землевладельца
• Диалоговый формат сотрудничества

1Стратегия выжидания: 		
сидим на земле

�� Упущенные возможности и переоцененные активы
Очевидно, что бурный рост рынка земельных ак-
тивов, характерный для последнего десятилетия, 
закончился. Земля – уже не тот актив, который 
постоянно растет в цене в силу рыночной конъ-
юнктуры. Сегодня земли – пассив, который висит 
налоговым бременем «на шее» землевладельца. 
Для получения прибыли с участком надо работать 
– получать ИРД, ТУ, чтобы впоследствии возво-
дить недвижимость, повышая тем самым капита-
лизацию земельного актива.
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Управление земельными активами

• Оценка градостроительного потенциала участка, best use анализ

• Привлечение инвестиций, поиск покупателя на земельный актив

• Изменение категории и вида разрешенного использования участка

• Оптимизация официального платежа за изменение ВРИ земельного участка

• Уменьшение кадастровой стоимости земельного участка

• Получение ГПЗУ и разрешения на строительство, прохождение градсовета

• Получение ТУ на электричество и газ

�� Нет хозяйской руки
Объем реального (в зоне до 60 км от МКАД) рынка 
– около 200 000 га земли, из которых в обороте, т.е. 
сформированы в виде лотов с конкретной ценой, 
не более 80-90 тыс. га, еще около 120 000 га – земли, 
которые могут быть проданы, если выйти с предло-
жением о покупке к продавцу.
Как правило, к последним относят участки, от которых 
владелец с радостью бы избавился, но пока не вы-
делил конкретный лот на продажу, не готов назвать 
цену, не знаком с обременениями, не прорабатывал 
варианты решения явных ограничений освоения 
сложных и мало ликвидных земель и т.д.

Земля сама по себе ничего не стоит и реализуется 
исключительно при наличии инвестиционного по-
тенциала, который нужно создать и продемонстри-
ровать заинтересованному покупателю.

Готовым к продаже является лот с разрешитель-
ной документацией, вот ее минимальный состав:
• правоустанавливающие документы
• ситуационный план с вариантами подъезда и 
окружением
• наличие первичных обращений в ресурсосбыто-
вые компании с описанием ситуации по мощностям 
и точкам подключения в районе

• фотографии (важны для формирования 
первого впечатления), прежде всего – аэро-
фотосъемка
• для большого составного массива крайне 
актуальна общая схема с указанием каждой из 
его частей.

Наилучшим способом представления информа-
ции для принятия решения является ПРЕЗЕНТА-
ЦИЯ и БИЗНЕС-ПЛАН повышения капитализации 
земельного актива.

Проект KupiZemli.ru: театр начинается с вешалки, а девелопмент – с земли

Услуги земельного консалтинга

• Анализ текущего контекста территории

• Выявление отличительных особенностей и 

определение драйверов развития территории

• Функциональное зонирование, 

моделирование необходимой инфраструктуры

• Концептуализация идеи будущего развития 

территории

• Брендинг и продвижение проекта

• Аутсорсинг отделов развития

Главным трендом ближайших 5-7 лет станет 
осмысленное развитие территорий жилищной 
застройки, создание продуманных проектов «для 
людей», а не для слепого извлечения прибыли, создание 
драйверов притяжения на осваиваемую площадку 
(рабочие места, социальная инфраструктура, центры 
досуга и образования, ФОКи).
Конкуренция среди девелоперов увеличивается, 
борьба за внимание конечного покупателя остра 
как никогда. Это сказывается и на повышении 
качества проектируемых комплексов: девелоперы  
инвестируют в разработку оптимальных решений в 
части эргонометрии жилого пространства, а также 
расширяют  инфраструктурные зоны без увеличения 
конечной стоимости квадратного метра.

2Увеличиваем 
капитализацию актива

�� Пан или пропал
Почти все землевладельцы с активами свы-
ше 100 га давно испытывают жесткий кри-
зис ликвидности. По сути, землевладельцы 
глубоко «сидят в земле», и если крупные 
лэндлорды готовы пусть минимально, но 
содержать землю и сопутствующую инфра-
структуру, то те, кто владеет землей как не-
профильным активом, не готовы и к этому.

Единственный вариант – тщательная 
работа консультанта по оценке потен-
циала актива и его разделению на ма-
ленькие, гораздо более ликвидные части. 
Даже маркетинговое зонирование без 
межевания в случае грамотного подхода 
позволит сформировать ликвидные лоты, 
интересные конечным покупателям. Един-
ственное вложение – в работу консуль-
тантов.

И помните: желающих покупать землю 
сотнями гектар сегодня не многим более 
нуля.

�� Нет унифицированным бизнес-планам!
Владельцы больших массивов, которые 
могут быть разделены на несколько лотов, 
заточенных под разные бизнесы, просто 
обязаны сделать все, чтобы найти конеч-
ного клиента посредством бизнес-плана с 
просчетом потенциальной эффективности 
именно его бизнеса.
Не предлагать под имения сельхозугодья в 
200 км от МКАД, не объяснять фермерскому 
хозяйству выгоду приобретения участка 
из-за расположенного песчаного карьера 
или вековой часовни. Нет! Каждому бизнесу 
– своя подача, свой бизнес-план и дальней-
ший целевой поиск того самого покупателя.
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3Стратегия сбыта: 	
время – деньги

Изменения 2014 года в законо-
дательстве, призванные снизить 
инертность земельного рынка, дик-
туют девелоперам необходимость 
формирования новых стратегий 
развития своих активов.

Перерасчет кадастровой стоимости 
и повышение налоговой нагрузки, 
введение платы за изменение вида 
разрешенного использования – 
элементы государственного регу-
лирования рынка, сделавшие само 
содержание ликвидных (промыш-
ленного назначения, ИЖС, МЖС и т. 
д.) и освоение неликвидных (сель-
хозяйственных) земель – дорого-
стоящим удовольствием.

Держать земли про запас больше 
не выгодно, и даже более того 
– наивно. Чтобы уменьшить нало-
говую нагрузку, крупные землев-
ладельцы всячески вовлекают в 
оборот свои земли, сдают в аренду 
сельхозпроизводителям и гораздо 
более мотивированно подходят к 
вопросу продажи даже небольшой 
части активов.

Постепенно землевладельцы начи-
нают понимать, насколько услов-
на ценность их земли, и готовы к 
демпинговой быстрой продаже 
ликвидного актива с тем, чтобы 
сразу же инвестировать в чуть 
менее интересный актив. Стратегия 
удержания интересных земель в 
ожидании распродажи неликвида 
больше не действует.

4Стратегия роста: вложения 				  
в бизнес

�� Объективная реальность: залоговый актив. Продать нельзя развивать
Земельный актив, принадлежащий финансовой структуре, с за-
вышенной залоговой стоимостью (при отсутствии оценки теку-
щей стоимости) продать не представляется возможным. Анализ 
соотношения текущих затрат по поддержанию актива и бизнес-
модели с дополнительными вложениями и самостоятельным 
развитием площадки позволит выработать действительно эф-
фективное решение.

Опыт показывает, что к дополнительным инвестициям в неликвид-
ный актив банки не готовы, а собственные девелоперские отделы 
выбирают самые простые, но совершенно не рыночные стратегии 
развития территорий. Результат – дальнейшие потери: времени, 
денег, потенциала.

�� Освоение: что в цене?
Придорожная земля (от 0,5 до 5 га)
Сегмент, где в полной мере все зависит от характеристик и потенци-
ала самого участка. По-настоящему «вкусные» объекты интересуют 
многих и не успевают выйти в открытую продажу, поскольку всегда 
есть несколько претендентов на их приобретение. Спрос предъявляют 
со стороны ритейла, АЗС, садовых центров.

МЖС и ЖС в поисках партнерства
Массовая жилищная застройка – стандартизированный бизнес, где 
высоки возможности привлечения частных инвестиций уже на на-
чальных этапах проекта. Девелоперы не покупают участки за деньги 
– или оценивают их со значительным дисконтом. Но чаще ищут только 
готовые решения, стремясь найти партнера – владельца земли, кото-
рый в обмен за ДДУ гарантирует получение полного комплекта ИРД.

Сельскохозяйственные земли
Крупные сельскохозяйственные производства не отличаются высокой 
рентабельностью: стоимость энергоресурсов и трудозатрат в сочета-
нии с особенностями климатических условий позволяют выживать 
немногим хозяйствам. Другие дело – небольшие современные кре-
стьянско-фермерские хозяйства, которые поднимаются за счет по-
вышенного интереса потребителя к натуральным продуктам. Мода на 
экологию не ослабевает, и спрос предъявляют даже частные лица для 
строительства родового гнезда или конюшен (до 15 га).

Проект KupiZemli.ru: театр начинается с вешалки, а девелопмент – с земли

Нетрадиционные советы от VESCO GROUP 
по освоению и повышению ликвидности земли
Ольга Делибалтова, 
руководитель департамента управления 
земельными активами 
Рынок большой. Свободной земли действительно много, чего 
не скажешь об инвесторах. Мы предлагаем к рассмотрению 
несколько нестандартных идей, которые повысят капитализа-
цию участка и позволят привлечь внешнее финансирование.

• Выставка индивидуальных домов от застройщика (гото-
вится площадка ИЖС: ту, дороги, проект планировки и пр., 
приглашаются 10 строительных компаний и строят свои дома, 
остальные земли реализуются с подрядом от этих компаний).
• Бизнес-парк (готовится площадка: техническая и бытовая 
инфраструктура: ТУ, дороги, межевание, сети, проживание и 
питание сотрудников-резидентов, организуется УК, которая 
снимает все организационные вопросы, реализуются ком-
мерческие земли под бизнес-проекты в мелкой нарезке 10-30 
соток).
• Доходные дома – арендные недорогие домики с доходностью 
15-20% при заемных средствах под 12-15% годовых позволят 
освоить площадку и продать проект в работающем виде.
• Детский развлекательный парк – легкие воздушно-опор-
ные конструкции и зона единого чека внутри с современны-
ми развлечениями.
•  Детский лагерь –  актуальная тема, особенно в 
свете повышения стоимости зарубежных по-
ездок и отсутствия массовых современных 
лагерей на территории Московской области.

Для повышения привлекательности большого 
массива в 300-500 га потребуется не один год. 
В качестве центра притяжения используется рекре-
ационный, исторический или арт-потенциал – любой 
уникальный объект, который будет генерировать поток 
посетителей и придаст конкретной локации большую попу-
лярность и привлекательность в глазах девелоперов.

Мы работаем не с базой лотов, 
а непосредственно с вашим активом. 

Управление земельным фондом 
с целью формирования инвестиционной 

привлекательности – основа нашего 
бизнес-подхода

У нас есть партнеры, готовые предоставить 
земельные участки под совместное освоение. 

Звоните!  +7 (495) 215-53-37
www.kupizemli.ru
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Archi Vesco:
наш путь к большому проектированию

Накопив 10-летний опыт облачения сырого продукта в маркетинговую 

оболочку и его дальнейшей реализации, мы в Vesco Group точно знаем, что 

пользуется спросом. А дьявол, как известно, кроется в деталях. Девелопмент – 

комплексный процесс, где преемственность результатов на каждом этапе 

развития проекта крайне важна.

Проектирование от Archi Vesco – 
это архитектура, основанная 

на многолетнем опыте продаж

Наш клиент – представитель 
бизнеса, тот, кто знает истинную 

силу маркетинговых инструментов; 
стремится к оптимизации, 

но не к экономии; исповедует 
стратегию «быть на шаг впереди». 

Он решителен, небезразличен 
и активен, он – человек дела.

Разрыв на пути от идеи к реализации ведет к 
искажению самой сути продукта. И под про-
дуктом мы понимаем не столько однотипные 
количественные характеристики (площадь дома 
и участка, количество спален, цену), сколько 
качественные составляющие продукта, способ-
ные обеспечить проекту победу в конкурентной 
борьбе. И здесь нет мелочей! Даже незаметные 
покупателю детали планировки дома из уст про-
никшегося идеей проекта продавца могут стать 
решающим фактором для принятия решения для 
покупателя, той «фишкой», которая западет в 
душу и станет отличать дом или квартиру от всех 
других. На этапе проектирования закладывается 
суть концепции, неразрывные элементы которой 
потом становятся основой проекта.

ОТ ПРОДАЖ 
К маркетингу в России прибегают для сти-
мулирования продаж, а не в целях создания 
продукта. Маркетинговая оболочка использу-
ется для создания имиджа проекта на этапе 
продаж, а не для обоснования и продвиже-
ния уже заложенных на этапе проектирова-
ния исключительных характеристик.

Принципы 
проектирования:

1Создать продукт, который будет прода-
вать себя сам – наша главная задача!

Инвестировать в проектирование – зна-
чит дать фору маркетингу уже сейчас, на 
стадии проекта.

2От частного к общему – основа тра-
диций западного проектирования. И 

только сочетание идеальных решений 
для конечного покупателя позволит по-
ставить проект выше рынка.

 Более 10 лет на рынке

 Спроектировано более 500 000 кв. м

 Комплексный подход: архитектура 
как часть стратегии продаж

В отличие от большинства наших коллег из 
проектных бюро и архитектурных мастерских, 
в проектирование мы пришли из продаж.  

К традиционному подходу соединения 
типовых помещений на базе конкретных 
материалов с учетом норм инсоляции и 
прочих требований в обоснованной с 
конструктивной точки зрения проектной 
документации мы в Archi Vesco добавляем 
душу и стилевые особенности, важные для 
разных категорий покупателей.
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Комплексное проектирование – командная работа
Архитектурное бюро входит в состав холдинга Vesco Group, а значит, проектная работа становится 
ещё и командной. Маркетологи и финансисты, проектировщики и генпланисты, продавцы и рекламщи-
ки – в Archi Vesco есть все нужные специалисты для старта проекта! 

Archi Vesco: наш путь к большому проектированию

Archi Vesco: комплексное проектирование 
+7 495 215 24 71    www.archivesco.ru

Команда проекта

1Маркетологи и продавцы, т. е. те специалисты, которые оценивают проект с точки зрения реалий 
рынка и на основе своих оценок прогнозируют график «продаж». 

2 Проектировщики, архитекторы, конструкторы – профильные исполнители, обладающие широкими   
знаниями и разговаривающие с коллегами на одном языке, умеющие работать в команде и работать 

на благо бизнес-модели проекта. 

3Консультанты и финансисты, которые наряду с проектировщиками, архитекторами и конструктора-
ми работают над проектом с самого начала и до принятия эскиза. В случае с Archi Vesco речь идет об 

одном коллективе, что делает более оперативной скорость реагирования на каждое новое проектное 
решение – и более результативными рабочие встречи с заказчиком, где отстаиваются и утверждаются 
достигнутые результаты. В противном случае, если проектировщик получает фидбек от рынка только 
по завершении разработки эскиза, велика вероятность внесения изменений, которые повлияют на весь 
конструктив проекта: планировочные решения (баланс и состав помещений, количество номеров и 
апартаментов) и инженерные системы. Работа начнется с нуля, а инвестор потеряет время и деньги.

4Уже на этапе проектирования эскиза мы привлекаем узких специалистов по технологиям, инжене-
рии и дизайну. Это также позволит избежать глобальных переделок в проекте на следующих этапах.

В споре рождается истина? Совершенно верно! Самые неожиданные и яркие 
проектные решения рождаются в антагонизме архитектора и конструктора. 

И чем богаче опыт и ярче индивидуальность каждого, тем более 
решительные результаты принесет этот тандем! 

Проектирование 
многофункционального комплекса 
на примере апарт-отеля:
конструктивные особенности и основы успеха

В основе апарт-отелей – сочетание форматов. На базе классической 

гостиницы с расширенным пулом услуг и профессиональной управленческой 

командой девелопер выделяет блок номеров для продажи. Покупателями 

являются частные инвесторы (реже – конечные пользователи), которые 

получают ликвидный актив, услугу по управлению от профессионального 

оператора и возможность проживания в оговоренные договором сроки.

Изысканный отель как хорошее вино: 
вы унесете с собой послевкусие, 

но затруднитесь выделить 
отдельные нотки букета
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Концепция и проект гостинично-коттеджного комплекса «Ривьера-
Архыз» (5000 кв. м / 1,2 га), Карачаево-Черкесская Республика

Вадим Ивкин, 
генеральный директор

 Vesco Construction

«Я уверен, что будущее за многофункциональными 
комплексами. Рынки торговой и офисной недвижимости 
насыщены предложениями, строительство типового 
объекта имеет множество рисков, главным из которых 
является проигрыш в конкурентной борьбе. Именно 
поэтому девелоперы все чаще ищут новые формы 
и функциональные сочетания, и апарт-отель 
в классическом воплощении – один из таких форматов»

– Какова природа апарт-отеля? Это только 
маркетинговое позиционирование или и с 
точки зрения проектирования такой про-
ект также стоит особняком?
– Сложность проектирования апарт-отеля 
лежит в логистической плоскости. На одной 
территории расположены несколько функци-
ональных зон, в данном случае – номерной 
фонд гостиницы, жилой фонд апартаментов 
с ориентацией на долгосрочное проживание 
и инфраструктурные зоны: ресторан, зона 
отдыха, лобби и пр. Разделение в простран-
стве потока жителей, гостей и персонала – 
основа будущего успеха функционирования 
апарт-отеля. С одной стороны, требования к 
логистике повышены из-за обилия обслужи-
вающего персонала, который обеспечивает 
бесперебойное жизнеобеспечение отеля 24 
часа в сутки 7 дней в неделю. Но более важ-
ной задачей является комфорт долгосрочно-
го проживания. 
 
Для сравнения: классическая гостиница 
представляет собой коридорную систему и 
множество однотипных безликих номеров, 
ориентированных на краткосрочное пре-
бывание, где главной функцией является 
четкость процессов (заселение, уборка, 
питание) при высокой пропускной способ-
ности.

В апарт-отеле, помимо тех же сложных технологических 
процессов, важен и комфорт при длительном проживании, 
который обеспечивает и планировка номера с кухонной 
зоной, приближенная к городской квартире, и разнообра-
зие зон отдыха, отвечающих множеству требований.

Апарт-отель – самый сложный объект гражданского 
проектирования. Специалистов, знакомых 

с функционированием апарт-отелей и опытом 
проектирования всех разделов «под ключ», 
не так много. И это первый критерий оценки 
профессионализма при выборе подрядчика 

на проектирование.

Проектирование многофункционального комплекса на примере апарт-отеля

Проект апарт-отеля (32 000 кв. м / 5,9 га) 
в Абрау-Дюрсо (сейсмичность 8 баллов)

3 КАМНЯ ПРЕТКНОВЕНИЯ при проектировании Апарт-отеля

1Сочетание жилой и коммерческой недвижимости
Высокая логистическая нагрузка, складывающаяся из гостей отеля, жителей апартаментов и обслужива-

ющего персонала, уже на этапе разработки эскиза является значимым ограничением, с которым справится 
только опытная слаженная команда архитекторов и проектировщиков. 

2Инженерные и технологические особенности проектирования каждой из зон, требующие 
оптимизации при совместном функционировании

Сочетание жилой и коммерческой недвижимости требует высокой квалификации при проектировании инже-
нерных и технологических разделов. Уникальность апарт-отеля – в сочетании множества функциональных зон, 
к каждой из которых предъявляются свои требования технологических регламентов. Задача проектировщика 
не сводится к выбору одного из типовых решений. 

3Повышенные требования к составу команды архитекторов
Комплексный подход к проектированию в рамках одного архитектурного бюро – большая удача за-

казчика! С одной стороны, знание основ гостиничного бизнеса, умение балансировать между проектными 
технико-экономическими показателями и экономикой проекта позволит заказчику говорить с проектиров-
щиками на одном языке и идти к общей цели.
С другой стороны, привлечение дизайнеров на этапе разработки эскиза позволяет изначально вне-
дрить эффектные и недорогие дизайнерские решения, которые станут основой имиджа и отличитель-
ной особенностью апарт-отеля.
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– Вадим Борисович, расскажите об архитектурных осо-
бенностях проекта в Абрау-Дюрсо.
– Апарт-отель площадью 30 000 кв. м, который мы про-
ектировали в архитектурном бюро компании Vesco 
Construction – яркий представитель курортной недви-
жимости: расположен в Абрау-Дюрсо на территории 
жилого комплекса Costa Alta. Проектируемое здание 
представляет собой эффектную композицию из 2 раз-
новысоких объемов, объединенную в нижней части 
стилобатной частью и променадом, ориентированным в 
сторону Черного моря.

Фасадное решение здания заключается в чередовании 
объединенных кубических элементов открытых и закры-
тых лоджий и балконов, выделенных разными материа-
лами – деревом и стеклом. На верхнем этаже с западной 
стороны здания размещен акцент в виде объема ресто-
рана и открытые террасы. С северной стороны здания 
расположены вертикальные выступающие элементы – 
это лестнично-лифтовые узлы с панорамными лифтами.
 
– Все предложенные вами идеи вошли в финальную 
версию проекта?
Так редко бывает! К сожалению, в инфраструктурном 
плане нам и здесь не все идеи удалось внедрить. Так, 
зона ресепшн со вторым светом и детский бассейн в 
последнем варианте проекта были заменены номерным 
фондом – при принятии решения заказчик ориенти-
ровался на экономическую эффективность проекта, 

рассчитанную нашими коллегами из Vesco 
Consulting.

Апарт-отель требует команды проекта 
наивысшей компетенции с широким взгля-
дом на саму концепцию апарт-отеля и осно-
вы финансовой успешности каждой из зон.

Привлечение дизайнеров на этапе 
разработки эскиза – конкурентное 

преимущество Vesco Group, 
которое позволяет на начальном 

этапе заложить эффектные и 
недорогие дизайнерские решения, 
которые станут основой имиджа и 

особенностью апарт-отеля.

Проектирование многофункционального комплекса на примере апарт-отеля

К слову, в этом проекте совместная работа 
проектной группы, состоящей из специа-
листов разного профиля, была единствен-
ным верным решением. Инвестор пришел 
к нам с идеей проекта, которую вынашивал 
не один год, готовил маркетинговые иссле-
дования и продумывал концепцию, когда 
общеэкономическая ситуация в стране 
была более оптимистичной.

Когда проект попал к нам в бюро, техни-
ческое задание на проектирование тре-
бовало не просто уточнения, а полной 
реконцепции. Изменениям подверглись 
все базовые характеристики, лежащие в 
основе маркетингового и экономического 
успеха проекта: баланс помещений разно-
го назначения, количественных характе-
ристик конечных лотов (номеров и апарта-
ментов), доля и функционал коммерческих 
площадей и т.д.

– С какими сложностями столкнулись, чем запомнится 
проект?
– Главная ценность объекта курортной недвижимости – 
близость моря. Нам в этом смысле сильно повезло: 
апарт-отель расположен на склоне на первой линии от 
Черного моря. Строительство в заповедной зоне потре-
бовало сохранения вековых можжевельников, но нам 
удалось вписать строение таким образом, чтобы вер-
хушки деревьев не портили видовые характеристики. 

Концептуальным решением проекта является витраж-
ное остекление фасада с устройством панелей-жалюзи 
из керамики и выступающих элементов (балконов и 
лоджий) с отделкой из навесных панелей с фактурой 
дерева. Предложенный вариант сплошного остекления 
создает эффект хаотично расставленных стеклянных 
квадратов, укрепленных на стальном каркасе. С од-
ной стороны, полная прозрачность фасада позволяет 
жилым и общественным помещениям в дневное время 
освещаться солнечными лучами, с другой – поверх-
ность из стекла отражает пейзажи, гармонируя с ними. 
Такое архитектурное решение фасада выполняет как 
эстетическую, так и сугубо утилитарную функцию, на-
дежно ограждая внутренние помещения от любопыт-
ствующих взглядов с улицы.
Чтобы заказчик прочувствовал удачный выбор фасад-
ного решения, мы всегда делаем 3D-модель. В данном 
случае – в дневное и ночное время. Именно игра света 
в темное время суток подчеркивает композиционные 
решения фасадов, элементы декора и неповторимый 
облик здания.
  
– С какими характеристиками участка и окружения вы 
работали?
– Участок застройки имеет большой перепад высот 
и расположен на холме, при подготовке проекта 
вертикальной планировки были учтены характе-
ристики прилегающей территории: требования по 
водоотведению атмосферных осадков и доступу 
пожарного автотранспорта к зданию. Проектируе-
мые продольные уклоны по проездам планируются 
путем срезки и подсыпки грунта с максимальным 
сохранением существующего рельефа. И даже учи-
тывая сложность рельефа, нам удалось соблюсти 

баланс эффективного использования участка 
застройки: 75% территории занимает само пятно, 
оставшаяся площадь отдана под пожарные про-
езды и парковочные места, исходя из требова-
ния 50 машиномест на 250 гостей.

Кроме того, уровень сейсмичности в зоне за-
стройки в Абрау-Дюрсо составляет 8 баллов, 
поэтому, кроме расчета конструкций на обыч-
ные нагрузки (собственный вес, временные на-
грузки), были произведены специальные рас-
четы на воздействие сейсмики. С учетом этого 
проектируемое здание должно иметь простую 
форму, если проектируется строение сложной 
формы – оно должно быть разделено на отсеки 
простой формы: в каждом отсеке необходимо 
соблюдать жесткость и симметричность распо-
ложения несущих вертикальных конструкций.
 
– Как решены инженерные системы в проекте?
– Технические помещения для вентиляционного 
оборудования, противопожарных систем, систем 
отопления, водоснабжения, канализации и прочего 
частично расположены в подвальном помещении, 
остальное оборудование расположено на эксплу-
атируемой части кровли, а также на последнем,  
техническом этаже.
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малоэтажного жилого 
комплекса

Проектирование

Во главу угла мы ставим интересы и комфорт конечного жителя и поэтому 

двигаемся от частного к общему. От квартиры – к этажу, подъезду и далее – 

к жилому комплексу, а не наоборот. Это западный подход, к которому, 

к сожалению, редко прибегают наши коллеги, двигаясь в обратной логике.

Рынок недвижимости изменчив. А иногда приходится проектировать на сотни гектаров вперед. Чтобы 
эта работа не превратилась в работу на мусорную корзину, в архитектуру необходимо заложить воз-
можность быстрой и безболезненной корректировки проектных решений. Это и может стать одним из 
основных долгосрочных преимуществ проекта.

Малоэтажные комплексы vs многоэтажный сегмент

Малоэтажная недвижимость (МЖК) не выдерживает 
конкуренцию с многоэтажными жилыми комплекса-
ми. Базовые расходы, которые несет девелопер при 
покупке участка, получении исходно-разрешитель-
ной документации и частично – технических условий 
на прокладку сетей, зависят от площади участка, а 
не от объема построенных квадратных метров.

В случае с малоэтажной недвижимостью эти за-
траты ложатся дополнительным грузом на себе-
стоимость квадратного метра, а значит, требуют 
обоснования для покупателя, ведь только лишь 
плотность застройки не является достаточным 
обоснованием переплачивать. Увеличивая цену 
метра, девелопер вынужден повышать класс не-
движимости, а значит – нести дополнительные за-
траты. Такая спираль, при прочих равных, момен-
тально отбрасывает малоэтажку на другую ступень 
– как минимум, это комфорт-класс.

Явное преимущество малоэтажной недвижимости – в 
«револьверности» ввода домов, здесь меньше цикл стро-
ительства и ниже объем инвестиций, а также их стоимость 
во времени. Но чем выше класс жилья, тем больше тре-
бований у покупателя, тем большую стадию готовности 
он ожидает, а значит, потребуется больше вложений, и 
преимущество «быстрого цикла» теряет вес.

С повышением класса жилья сужается целевая ауди-
тория, а постепенное затоваривание рынка и давле-
ние крупных игроков с их маркетинговыми бюдже-
тами все больше угнетают малоэтажный сегмент.

Что проще продать: образ жизни 
или квадратные метры?

Конечно, квадратные метры! 
А вот продажа образа жизни позволит 

обеспечить высокие цены и темпы 
реализации, а это скажется на росте 

рентабельности проекта.
 А как на этапе проектирования заложить 

возможность продавать образ жизни 
в будущем малоэтажном комплексе? 

Непростая, но посильная для архитекторов 
Vesco Group задача.

Для более глубокого погружения в проектирование малоэтажных 
жилых комплексов ждем вас в нашем офисе. Звоните! 

+7 (495) 215-24-71

Создать продукт, который продает себя сам – 
главная цель всего комплекса проектных и мар-
кетинговых мероприятий!

Квартира – типовой продукт, в успехе которого 
большую роль играют правильные маркетинго-
вые акценты. Это, пожалуй, единственный высо-
коконкурентный сегмент, где одно только каче-
ственное проектирование не решит конечную 
задачу реализации. Единственно верная стра-
тегия – участие на всех этапах проектирования 
маркетологов, продавцов и рекламщиков.
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Проектирование
коттеджного поселка

Коттеджный поселок «Планета Восток»

Проектирование коттеджного поселка под ключ – комплексная 

многофакторная задача, которая под силу только крупной компании, 

состоящей из большого количества специалистов разного профиля. 

Маркетологи и экономисты, проектировщики и генпланисты, менеджеры 

по продажам и рекламщики – все это большая и дружная команда Vesco 

Group по работе над каждым крупным объектом.

Для покупателя образ коттеджного поселка складывается из единства архитектурного стиля, определенных осо-
бенностей внешней отделки и интересной посадки коттеджей на участке. Все это формирует неповторимый облик 
улиц и создает уникальность продукта.

Уже более 10 лет мы проектируем коттеджные поселки и малоэтажные 
жилые комплексы на территории России и СНГ. 

Одесса и Киев, Харьков и Астана, Ростов-на-Дону и Новороссийск, Красноярск и Барнаул, 
Нижний Новгород и Ульяновск, Пенза и Пермь – архитекторы выезжают в любой регион.

Основа технического задания на проектирование – маркетинговая концепция.
Генеральный план поселка и проекты индивидуальных домов – лишь часть 

продуктовой политики проекта.

проектирование 
коттеджного поселка

генеральный план

Эскиз Коттеджи Въездная 
группа

Проект
планировки Таунхаусы Школа и 

детский сад

Рабочий 
проект Дуплексы ТРЦПроект 

сетей Квадрохаусы ФОК

линейка домовладений объекты инфраструктуры
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Генеральный план 
поселка

Комфорт проживания будущих жителей создают такие, на первый 
взгляд, незаметные мелочи, как посадка коттеджей на участках с ориента-
цией на разные стороны света, уход от длинных проспектов, формирование 
уединенных зон отдыха на ограниченное число окружающих их участков и 
т. д. Соблюдение норм проектирования и минимизация потерь обществен-
ных территорий – важные, но не единственные задачи генпланиста. 

Повышение качества жизни и вместе с ним привлекательности домов-
ладений для конечного покупателя и цены лота – стратегическая долго-
срочная задача, позволяющая удерживать достигнутые позиции продаж 
до реализации последнего домовладения. Ошибки генпланистов 
и архитекторов будут заметны уже на втором-третьем году жизни проекта.

Генпланирование – маркетинговая задача, требующая привлекательной реалистичной визуализации, кото-
рая, с одной стороны, позволит продавать будущий продукт уже на этапе начала строительства, а с другой – 
в дальнейшем не станет бременем излишних обязательств для девелопера. Именно поэтому при работе над 
каждым эскизом мы рекомендуем своим клиентам разработку и 3D-модели генплана.

3D-визуализация коттеджного поселка «Новолуговая»

В Vesco Group разработано 
более 45 генпланов общим 
объемом более 4000 га. 

Накоплен большой 
опыт работы с разными 
геологическими условиями, 
ландшафтом, ограничениями, 
в районах сейсмичности 
вплоть до 9 баллов. 

Проект коттеджного поселка – не просто 
схема или межевой план, важно помнить, 
что в поселке будут жить люди!

Многолетний опыт работы генпланистов в связке с экономистами и 
менеджерами по продажам позволяет вырабатывать действительно 
эффективные планировочные решения. Мы гарантируем мини-
мальные потери, оптимизацию будущих затрат на прокладку сетей и 
минимальное количество низколиквидных участков.

Эффективный генеральный план поможет:
 Увеличить полезную площадь на 15-20%
 Оптимизировать логистику, навсегда решив проблему «вечной 

стройки»
 Снизить будущие затраты по прокладке сетей
 Гарантировать минимальное количество неликвидных участков

разработка генерального плана – комплексная задача: 

На основе маркетинговой и архитектурной концепций разрабатывается эскиз генерального пла-
на, учитывающий инвестиционное зонирование и очередность освоения участка.

Защитить проект планировки, 
разработать проект сетей, 
получить разрешение на 

строительство и обеспечить 
заложенный в финансовую модель 

темп продаж конечных лотов – 
наша главная задача.

этап 1

этап 2

этап 3

Далее – разработка проекта планировки с его утверждением и получением разрешения 
на строительство.

Рабочий план сетей.

3D-визуализация генплана коттеджного поселка «Новолуговая»
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Проектирование
линейки домов 
для коттеджного поселка
Конечным пользователем дома является не девелопер, а покупатель. А значит, 

именно он является заказчиком на проектирование. Без знания целевой аудитории 

и глубокого анализа потребительских предпочтений разработка линейки проектов 

домов в коттеджном поселке останется шаблонной, бумажной.

В формировании продуктовой линейки домов на про-
дажу каждый застройщик проходит один и тот же путь, 
и есть всего три варианта его продолжительности:

 индивидуальное проектирование с нуля,
 адаптация уже существующих проектов (строений) 
    в части планировочных и стилевых решений,
 приобретение готовой концепции.

VESCO CONSULTINGVESCO CONSULTING

Маркетинговая концепция 
в архитектуре 
Проектирование целой линейки домовладений (ин-
дивидуальных и сблокированных домов / таунха-
усов) для продажи на территории коттеджного по-
селка – особая задача, которая под силу не каждому 
архитектору. Она не сводится к проектированию 
нескольких автономных домов, а является частью 
продуктовой политики.

Каждый дом в линейке должен удовлетворять ба-
зовым маркетинговым принципам:

1 Быть ориентированным на свою узкую целевую 
аудиторию, быть лучшим в классе, полностью за-

крывая потребности одной группы потребителей.

2 Каждый последующий по площади дом должен
не только быть «больше и дороже». Он должен 

давать значимое функциональное преимущество 
покупателю по сравнению с меньшим по площади
аналогом. Такая стратегия даст сотруднику отде-
ла продаж весомые аргументы в пользу выбора 
большего по площади дома. Типичная ошибка 
– разработка нескольких разных по площади, но 
одинаковых по функционалу объектов. Оптималь-
ность планировочных решений – главный крите-
рий выбора у покупателя. Зачастую, функционал 
дома 300 кв.м можно легко уместить в 200-метро-
вый коттедж, что даст значительную экономию при 
строительстве, отделке, дальнейшей эксплуатации 
и главное – позволит снизить цену дома для по-
купателя.

3 Иметь многофункциональное помещение, ко-
торое в зависимости от требований клиентов 

станет жилой комнатой, кабинетом, гардеробной, 
сауной или комнатой отдыха с кухонным уголком.

4 Варианты фасадной отделки должны отли-
чаться не только цветовыми решениями, но и 

декором. Разная посадка домов на участки также 
позволит создать благоприятное впечатление и 
уйти от однотипности.

Портфолио: архитектурная концепция поселка «Планета»

Универсальная линейка

Состав проекта
 въездная группа-трансформер
 дуплекс
 индивидуальные дома (четыре типа, с вариа-
циями)

Отличительные особенности 
архитектурной концепции:
 Серия индивидуальных домов в единой стили-

стике
 Функциональные планировочные решения, 

разработанные на основе требований пред-
ставителей бизнес-класса
 Въездная группа в формате здания-трансфор-

мера (варианты наращивания функционала: 
100-160-232 кв. м)

 
Функциональные
 Исчерпывающая линейка домов, наиболее 

востребованных рынком площадей: дуплекс 
100 кв. м, индивидуальные дома 120, 140, 160, 
180 кв. м (с гаражом – 230 кв. м)
 Каждый из последующих по площади домов 

отличается функциональностью – дополнитель-
ным преимуществом может стать спальня на 
первом этаже, комната-трансформер, дополни-
тельный санузел в хозяйской спальне, дополни-
тельная гардеробная в каждой жилой комнате

 
Экономические
 Простой конструктив строения, позволяющий 

реализовать серию домов в любой технологии
 Проекты уже просчитаны и адаптированы под 

следующие виды конструктива: монолит, кир-
пич, пенобетонные блоки, каркасно-панель-
ные дома, несъемная опалубка
 Уникальная внешняя отделка, не сильно удо-

рожающая стоимость строительства

Дом для двух поколений 200 кв. м

Четыре спальни в 140 кв. м

Идеальный коттедж для узких участков 120 кв. м

Дом-трансформер в 160 кв. м

Дом 180 кв. м, функционал как в 320 кв. м!

VESCO CONSULTING
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Проектирование
объектов инфраструктуры
Проектирование объектов инфраструктуры – не менее ответственная задача, 

чем разработка генерального плана или проектирование линейки домов.

Каждый инфраструктурный объект является автономным бизнес-проектом, 

требующим привлечения профессионального оператора, а значит должен 

удовлетворять не только эстетическим вкусам конечных посетителей, 

но и быть эффективным и привлекательным для инвестора.

VESCO CONSULTINGVESCO CONSULTING

ВЪЕЗДНАЯ ГРУППА – лицо 
девелоперского проекта

На въездную группу в коттеджном поселке 
возложена особая миссия! Встретив по-
селок «по одёжке», клиент должен запла-
тить, как будто он уже построен «по уму».
Функциональность помещений, изящ-
ность архитектурных решений, соответ-
ствие заявленному в концепции классу 
поселка – важные характеристики проек-
тируемого строения. 

Основательность въездной группы 
является для покупателя лакмусовой бу-
мажкой, демонстрирующей серьезность 
намерений инвестора.

Въездная группа – первое строящееся 
в каждом коттеджном поселке здание, 
функции которого со временем значи-
тельно меняются. Довольно часто в проект 
въездной группы в целом, и администра-
тивного здания в частности, девелопер 
закладывает потенциал развития / рекон-
цепции:
 Перепрофилирование помещений по 
мере развития проекта и возникновения 
новых требований. Отдел продаж позже 
становится офисом администрации по-
селка, а шоу-рум превращается, например, 
в пекарню.
 Пристройку к существующему КПП 
дополнительных помещений, запроекти-
рованных на этом участке в соответствии с 
генеральным планом застройки.

СОЦИАЛЬНАЯ 
ИНФРАСТРУКТУРА: 
обязательства для 
девелопера и якорь 
для покупателя

С точки зрения покупателя, 
детский сад, а в особенности 
школа – грандиозный якорь 
для любого девелоперского 
проекта, особенно, если учеб-
ное заведение построено и 
функционирует еще до сдачи 
всего проекта в эксплуатацию, 
что бывает крайне редко.

Располагать ли учебное за-
ведение внутри поселка или
выносить на границу с воз-
можностью доступа жителей
соседнего района? Как эффек-
тивно спроектировать здание
с прилегающей территорией 
– так, чтобы потери в площади 
земли были минимальными? 
Отдавать ли проект на баланс 
государства или привлечь част-
ного оператора? Эти и многие 
другие вопросы смогут «за-
крыть» только профессионалы.

ТОРГОВЫЙ ЦЕНТР: 
автономный бизнес-
проект в микрогороде

Торгово-развлекательный центр, 
а часто и ФОК – объекты инфра-
структуры, которые даже при 
расположении на территории 
очень большого малоэтажно-
го жилого комплекса требуют 
притока внешних посетителей. 
В противном случае показатель 
проходимости, а с ним и инве-
стиционная привлекательность 
проекта не будут достаточными 
для его реализации. 

Как просчитать реальную прохо-
димость загородного ТРЦ, где его 
расположить на плане поселка, 
чтобы не снизить привлекатель-
ность жилой недвижимости, чем 
насытить для гарантии окупаемо-
сти? И главное – когда приступать 
к реализации? 

На эти и другие вопросы отве-
тят маркетологи компании Vesco 
Consulting, специализирующиеся 
на загородном рынке, знающие 
рынок и реальные причины успеха 
и провала аналогичных проектов, 
работающие в связке с лучшими 
архитекторами.

Въездная группа / КП «Планета «Восток»

Торговый центр / КП «Павловы озера»

Школа на 265 учеников
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Создание 
отдела продаж
Система продаж – сложный организм, который должен работать как 

часы. Единожды четко выстроенная система продаж дает со временем 

гарантированный результат и требует значительно меньше усилий на этапе 

поддержания. Последнее особенно важно, учитывая длительные (от 3-5 лет) 

сроки любого девелоперского проекта.

Эффективность системы продаж 
определяют четыре фактора:

1. Характеристики продукта (концепция: вос-
требован ли в текущий момент, в том ли сег-
менте позиционируется)

2. Ценообразование (соответствие цены про-
дукта заявленным характеристикам по сравне-
нию с рынком)

3. Маркетинг и реклама (достигает ли рекламная 
кампания своей целевой аудитории, достаточен 
ли объем выделяемого бюджета и правильно ли 
он распределяется, являются ли используемые в 
рекламе акценты продающими и т. д.)

4. Отдел продаж (достаточно ли вниматель-
но продавец ответил на первое обращение 
клиента, получил ли покупатель компетентную 
информацию на площадке, оперативно 
и настойчиво ли поддерживает контакт пред-
ставитель отдела продаж, как ведется клиент-
ская база и т. д.)

Аудит системы продаж

Специалистов компании Vesco Consulting часто 
привлекают и к аудиту системы продаж уже 
реализующихся проектов. В данном случае 
инициатор аудита:

 представитель девелопера действующего 
загородного комплекса, будь то коттеджный 
поселок или малоэтажный жилой комплекс. 
Внешняя оценка существующей системы – 
недорогая, но полезная услуга, позволяющая 
дать независимый взгляд на проект, увидеть 
плюсы и минусы концепции, а главное – 
презентации проекта покупателю, рекламной 
кампании и каждого этапа работы с клиентом
 внешний инвестор, который оценивает проект 
с точки зрения входа и должен просчитать 
экономический потенциал бизнес-проекта

По всем вопросам создания или аудита 
отдела продаж обращайтесь 

к Татьяне Алексеевой: 

+7 (495) 215-24-71

Состав работ:

 наём и обучение сотрудников
 внедрение и ведение CRM
 call-трекинг 
 анализ конкурентов
 мониторинг цен в сегменте
 рекомендации девелоперу 
	 и застройщику по улучшению продукта
 работа с возражениями клиентов
 презентация проекта
 консультации по строительству, 
	 ремонту, эксплуатации
 аккредитация банков по ипотеке
 юридическое сопровождение сделок
 постпродажное сопровождение 
	 клиентов
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объекта недвижимости
Креативная концепция 

Крылатое выражение «как вы яхту назовете, так она и поплывет» лишь 

отчасти отражает цель креативной концепции. В более широком смысле, 

она должна удовлетворять нескольким задачам. 

Брендинг 
(девелопера и проекта)

 Нейминг
 Логотип
 Разработка фирменного стиля
 Буклет проекта / презентация
 Коммерческое предложение 
 Сувенирная продукция
 Брендирование отдела 
	 продаж
 Въездная группа
 Система навигации 
	 по территории

Рекламные материалы

 Сайт с мобильной версией
 Фото- и видеоматериалы
 D-тур
 Аэрофото и видеосъемка
 Ролики для рекламы на радио
 Дополненная реальность
 Наружная реклама
 Объектовая реклама 
 Медийная реклама 
 Баннеры для поисковых 
	 систем и ремаркетинга
 Визуальный контент 
	 для SMM

Бренд объекта недвижимости

Бренд компании

сетевые бренды

одной стороны, конечно, сформировать образ девелоперского проекта, который бы отличал его от су-
ществующих аналогов. Этого особенно сложно, но и важно добиться при выводе нового комплекса

в Московском регионе, где уровень конкуренции крайне высок. Запоминаемость – один из главных крите-
риев оценки качества разработанной креативной концепции.

Вторая задача: образ проекта должен стать продолжением позиционирования. В названии и визуальных ма-
териалах потенциальный покупатель должен увидеть главные характеристики проекта, соотнести себя с ними 
и пусть не принять решение, но допустить: «да, это именно то, что мне надо». 

С
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Разработка стратегии 
продвижения и ведение 
рекламной кампании
Объект недвижимости – сложный продукт, требующий от клиента 

многофакторного анализа и значительного бюджета, не говоря о решимости 

и терпении. Да, на принятие решения о покупке квартиры или дома нужно 

действительно много времени: покупатели годами ищут «дома своей мечты», 

они способны объехать десятки поселков, выбирая идеальное среди хорошего.

Система
Только выстраивание функционирующих процессов, соединяющих продвижение и продажи, включая 
контроль эффективности на основе качественной обратной связи «с фронта», позволит видеть сильные и 
слабые места стратегии и ее воплощения. 

Маркетинг и креатив
Найти, а чаще создать уже на этапе запуска рекламы в существующем типовом продукте уникальное 
торговое преимущество, выгодно отличающее проект от конкурентов – базовая задача, с которой стал-
кивается каждый застройщик. В каждом проекте есть минусы – будь то ошибки (в продуктовой линейке, в 
строительстве или эксплуатации) или изначально заданные условия, которые не должны приниматься по-
купателем в расчет при анализе. И каждый проект заслуживает лучшую команду для работы над проектом 
на протяжении всего срока реализации – и это Vesco Group!

Новаторство
Сфера рекламы – крайне динамичная отрасль, где выиграть – значит не быть в тренде, а создавать его. 
Важно уметь вовремя разглядеть изменения, оценить потенциал появляющихся возможностей и первым 
попробовать на вкус новый канал взаимодействия с целевой аудиторией конкретно вашего объекта не-
движимости. Предвосхитить, а не повторить – вот наш девиз!

«Мы не только имеем более 10 лет опыта в 
продвижении объектов недвижимости на рынке, 
включая собственную компанию и ее проекты, 
но также работаем с широкой базой партнеров 
и уникальной собственной сильной командой 
увлеченных специалистов. Все новинки сначала 
пробуем сами!
Для примера: за год-полтора налетела и прошла 
эра лендингов – одностраничных сайтов, 
призывающих клиента оставить контакт. Они 
заполонили интернет, и клиент моментально 
перестал реагировать. Другой пример: еще 
совсем недавно сайт поселка или жилого 
комплекса изучался только на большом экране, 
но прошло всего несколько лет, и мобильная 
версия – уже must have! То же происходит с SMM. 
Прогнозировать и оперативно реагировать – 
то, что мы умеем лучше других». 

Алексей Аверьянов
Генеральный директор Vesco Group 
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Базовые инструменты продвижения объекта на рынке недвижимости:

Указанные инструменты продвижения объектов недвижи-
мости, безусловно, дают эффект только при синергии, т.е. 
комплексном использовании с оценкой эффективности 
каждого из каналов в конкретный момент времени. В идеа-
ле ведением рекламной кампании должен заниматься один 
подрядчик – полноценный партнер застройщика, тонко 
чувствующий особенности продукта и мотивированный на 
поиски новых форм взаимодействия с целевой аудиторией. 

Контент – будущее взвешенных продаж
В стороне стоят два инструмента, требующие 
постоянной генерации идей – речь идет о 
контентной стратегии и связанной с ней стра-
тегии продвижения в социальных сетях. 

Продажа через текст – долгосрочная стра-
тегия, единственно верная, снимает воз-
ражения еще на этапе выбора, до звонка 
клиента.

Не так давно появился термин «вовлекающий 
маркетинг». В отличие от «прерывающего», 
коим являются традиционные каналы прямой 
рекламы, которые все чаще отталкивают и раз-
дражают потенциальных покупателей, вовле-
кающий маркетинг представляет покупателю 
действительно полезный контент, который сам 
собой «продаст» продукт. И здесь важны два 
фактора. 

Во-первых, за те год-два, что покупатель при-
нимает решение о выходе на сделку, прямая 
реклама может вызвать больше отторжения, чем 
пользы. Во-вторых, покупателю все труднее сде-
лать выбор, ведь объем информации для ана-
лиза ежедневно растет. И здесь единственная 
стратегия – качественная контентная политика 
(в первую очередь – сайт), посредством которо-
го можно экспертно «продать» УТП проекта. 

* SЕО – работа с органическими запросами.

** Ремаркетинг (догоняющая реклама) – инструмент, 
который позволяет обратиться к пользователям, 
посетившим ранее сайт. Может оплачиваться за по-
казы или чаще – за клики,  т.е. за целевых клиентов. 
Ремаркетинг – недорогая альтернатива контек-
стно-медийной рекламе, но для ее эффективности 
важно качество всей рекламы, задача которой при-
влечь целевого клиента на сайт. Ремаркетинг – это 
вишенка на торте прямой рекламы. 

*** SERM – управление репутацией: работа с отзыва-
ми, брендом. 

Нет достоверной методики, чтобы со 100% уверенностью за-
фиксировать источник прихода клиента. 
Часто это синергетический эффект: клиент видит любую ре-
кламу, запоминает и в 70% звонит «с сайта» – 
первоначальный источник информации нельзя выявить даже 
при разговоре! Но важно не пренебрегать каким-то одним 
каналом. Часто при отключении офф-лайн рекламы 
звонки пропадают вовсе!

Со временем, после этапа запуска рекламы и старта про-
даж, работа по поддержанию эффективности большей 
части рекламных каналов станет технической – кропотли-
вой, требующей профессионализма и опыта, но рутинной. 
И здесь нельзя терять бдительность! Ведь успех проекта 
– это, с одной стороны, правильно настроенная контекстно-
медийная реклама, с другой – выделение не менее компе-
тентных ресурсов на ее контроль и корректировку. Можно 
месяцами достигать высокой эффективности рекламы, а 
потом за пару месяцев все безвозвратно потерять!

Контекстная и медийная реклама
SEO*

Ремаркетинг**

Контент-маркетинг SERM***

PR-кампания

SMM

Партнерские программы

Разработка стратегии продвижения и ведение рекламной кампании

Оценка эффективности и мотивация партнера по продвижению

Огромный опыт в рекламе и продвижении объектов недвижимости показал, что оценка эффективности реклам-
ной кампании по стоимости действия (переход на сайт, звонок или заявка) зачастую не является показательной. 
Единственным показателем реальной эффективности рекламы могут быть только сделки, или, по крайней мере, 
показы недвижимости, во время которых представитель отдела продаж оценивает, соответствует ли клиент целе-
вой аудитории.

1     Мотивация по Cost per Action
 Если внедрять мотивацию партнера по продвижению на основа-

нии показателя CPA, то есть серьезный риск получить много обра-
щений представителей нецелевой аудитории и мало продаж. 

Задача рекламного партнера по элитной недвижимости в этом 
смысле как раз состоит в том, чтобы забросить как можно больше 
современных спиннингов в максимально возможное число мест 
обитания «голубого марлина» и ждать, пока они клюнут, а не вы-
таскивать сачками мальков, чтобы потом отпустить их обратно, 
потратив напрасно время суперпрофессиональных рыбаков. 

Модель мотивации по CPA автоматически приведет к реализации 
партнером второй стратегии. Опасность ее заключается в том, что 
единожды договорившись на такую модель, заказчик не сможет 
оценить реальную эффективность рекламной кампании, так как 
показатели звонков/заявок всегда будут на высоте. Более того, этим 
показателем легко манипулировать как путем правильной тонкой 
настройки рекламной кампании (например, отсутствие в рекламе 
ценовых ориентиров), так и нечестным способом (путем генерации 
псевдозаявок и даже псевдопоказов).

Алексей Аверьянов, 
генеральный директор Vesco Group: 
«К примеру, в случае контекстной рекламы объектов элитной 
недвижимости, когда в объявлении не указана цена, это дает 
хорошие показатели по кликабельности объявлений и звон-
кам. Если же в объявлении указать минимальную стоимость 
предложения (например, от 1 млн руб. за кв. м), это приведет 
к снижению кликабельности объявления в разы, уменьшится 
и количество звонков, но они будут более качественными. И 
если измерять стоимость именно качественного (а не любого) 
обращения, то во втором случае она будет ниже, если указать 
цену. При этом мотивация по СPA вынудит медиа-агентство 
применить первую стратегию, и большинство обращений будут 
заканчиваться на узнавании цены».

По всем вопросам 
ведения рекламной 

кампании обращайтесь 
к Алексею Аверьянову:

+7 (495) 374-61-02

2  Мотивация по комиссии 			
 с рекламных площадок

Если рассматривать вариант привле-
чения партнера по продвижению, ко-
торый не прописывает отдельно свою 
мотивацию, а включает ее в конечные 
затраты (комиссии с рекламных носи-
телей), то такой вариант может быть 
еще более опасным для заказчика. 
Такой вариант мотивирует рекламное 
агентство выбирать рекламные кана-
лы, исходя не из их эффективности, а 
исходя из размера комиссии, которая 
может достигать 40-50% – и об этом 
заказчик никогда не узнает.

3  Мотивация «от затрат»
 Таким образом, какой бы непри-

вычной не казалась стратегия оплаты 
медиа-агентства в виде процента от 
фактических прямых затрат (с учетом 
всех агентских скидок), она, в случае 
привлечения к проекту Vesco Group, 
является наиболее честной и откры-
той – и оправдала себя во многих 
проектах. 
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Брокеры компании Vesco Realty 
предоставляют нашим клиентам 
высокий уровень сервиса, защиту 
интересов и анонимность. Брокер 
несет личную ответственность 
перед собственником: ведет 
юридическую проверку 
правоустанавливающих 
документов и осуществляет 
сопровождение участников 
сделки в переговорном процессе, 
беря на себя роль медиатора, 
добиваясь наилучших условий 
для наших клиентов, как для 
продавцов, так и для покупателей, 
и предлагает клиенту уже готовое, 
оптимальное решение.

Брокеры компании Vesco Realty 
работают по принципу «одного 
окна»: за объектом закрепляется 
персональный менеджер, который 
ведет объект от обращения 
собственника до сделки, т. е. 
круглосуточно находится на связи, 
владеет всей информацией по 
объекту и обратной связью от 
покупателей.

Ответственность 
и честность

Vesco Realty – нишевое агентство 
недвижимости. Брокеры 
городской недвижимости 
работают на вторичном рынке 
элитных квартир в лучших жилых 
комплексах, расположенных в 
историческом центре Москвы. 
Интерес риэлторов загородного 
рынка сосредоточен в границах 
элитных объектов Новорижского 
и Рублево-Успенского шоссе и 
территории Новой Москвы. 

Каждый брокер имеет свою 
специализацию и работает в том 
географическом и/или ценовом 
сегменте, которым вдохновлен и 
знает много лет.

Знание истории
рынка

Специализация

Каждый брокер компании 
Vesco Realty ведет ежедневную 
«полевую» работу по поиску 
новых ликвидных объектов, 
установлению доверительных 
отношений с собственниками, 
обсуждению возможностей 
проведения предпродажной 
подготовки и установлению 
рыночной цены продажи. 
Собранная по крупицам база 
эксклюзивных вторичных 
объектов – предмет нашей 
гордости и залог успеха для 
наших клиентов.

Актуальная база 
вторичных объектов   

Дмитрий Караия
Руководитель департамента
загородной недвижимости Vesco Realty

Я особенно горжусь тем, что брокеры спустя годы возвращаются в Vesco Realty: 
получив опыт работы в других агентствах и на стороне девелопера, они остаются 
в компании, близкой по духу и ценностям. Партнерство, доверие и поддержка – три 
кита наших долгосрочных отношений с коллегами.

Команда увлеченных брокеров

Независимые эксперты
Каждый член нашей команды – профессионал с высокой компетенцией,
со своей базой клиентов и объектов.

1
2
3

Агентство недвижимости Vesco Realty работает на рынке 
Московского региона с 2003 года и сегодня представлено 
в трех сегментах:

Элитная загородная недвижимость: индивидуальные дома, земельные 
участки и таунхаусы в охраняемых коттеджных поселках

Элитная городская недвижимость: квартиры и пентхаусы
в историческом центре, на западе и юго-западе Москвы

Коммерческая недвижимость: аренда и продажа офисов
и крупные земельные активы

VESCO REALTY

О компании
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Будь то предпродажная подготовка или более серьезные вложения в увеличение 
ликвидности зависшего объекта, наши брокеры дадут экспертную оценку и назовут 
список тех работ, вложения в которые увеличат стоимость объекта недвижимости, 
отговорив от затрат, которые «продать» будет проблематично.

Будучи интегрированными в девелопер-
ский холдинг полного цикла, брокеры ком-
пании Vesco Realty обладают широкой ква-

Комплексный подход для
собственников объектов
недвижимости

лификацией и всегда обсуждают с клиентом 
инструменты представления домовладения 
покупателям в более выгодном свете.

У нас есть успешный, в том числе собствен-
ный опыт освоения частных инвестиций, 
которым пользуются наши клиенты – инве-
сторы. Выждать момент, купив рыночный 
объект со скидкой в 30-40% (например, из-
под банковского залога), вложить прогнози-
руемые деньги и гарантировано продать в 
обозримые сроки – бизнес-подход, который 
претворяют в жизнь брокеры Vesco Realty. 
Более того, тех же принципов мы рекомен-
дуем придерживаться и нашим клиентам, 
когда останавливаем их от вложений в по-
купку / строительство / отделку уникальных 
объектов, эксклюзивность и ценность кото-
рых могут оценить только они сами.

Услуги для инвесторов

Андрей Федака
Управляющий партнер Vesco Group

Андрей Кальницкий
Руководитель департамента
городской недвижимости Vesco Realty

В команде Vesco Realty нет новичков, мы на рынке давно и надолго. Сегодня успех 
брокера заключается не только в приходе клиента по рекомендации (так называемое 
«сарафанное радио»), но и в повторной продаже объекта. Клиенты Vesco Realty 
возвращаются к своему брокеру для продажи купленного с ним же объекта, и это самая 
высокая оценка нашей деятельности.

Vesco Realty, безусловно, самое инноваци-
онное в части рекламы агентство недви-
жимости! Эффективность существующих и 
появление новых каналов продвижения ку-
рирует целый штат специалистов. SEO, SMM, 
ремаркетинг, директ, стратегия формирова-
ния качественного контента через наш блог 

Город
Moskvadeluxe.ru

Загород
Novaya-riga.ru   Domzamkad.ru 

Avaho.ru    Usadby.ru    Elitnoe.ru

Коммерческие земли
Volpark.ru

Kupizemli.ruNovayriga.infoEliteflat.ru

Современные каналы продвижения

Партнерские площадки

и т.д. – лишь небольшой список инструмен-
тов, которые мы задействуем для информи-
рования наших покупателей о самых лик-
видных объектах. Этот набор инструментов 
становится доступным для обратившихся к 
нам собственников.

VESCO REALTY О компании
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Загородное подразделение 
Vesco Realty показало свою 

эффективность за все десять лет 
работы компании, пережив самые 
сложные кризисные годы, осо-
бенно негативно сказавшиеся на 
рынке Московской области. При 
этом мы относимся к кризисам как 
к большой перспективе: каждый 
раз это повод освоить новый 

сегмент рынка, занять долю 
менее сильных игроков, совер
шенствовать качество обслужи
вания клиентов.

Специализируясь на премиаль
ном сегменте рынка (загородные 
дома и участки в бюджете 1‑3 млн 
долларов), Vesco Realty Загород 
постоянно осваивает и эффек
тивно управляет широким спек

тром предложений от небольших 
участков под дачное строитель
ство до роскошных особняков 
в центре элитной Рублевки.  

Помимо полного комплекса 
риэлторских услуг, профессиональ­
ных консультантов и тщатель­
ного юридического сопровождения 
мы предоставляем нашим клиен­
там нечто особенное.

Покупаете? Обратите внимание!
Команда Vesco Realty профес­
сиональных агентов, узко 
специализирующихся на опре­
деленном сегменте/районе не­
движимости: мы живем там, где 
мы работаем – поэтому только 
наши агенты знают почти все 
про лучшие школы в округе, от-
крывшийся фермерский магазин 
или хитрые объездные пути при 
заторах. Каждый из брокеров 
владеет рынком загородной 
недвижимости в целом, но до-
сконально разбирается в своем 
«узком» сегменте: Рублево–
Успенское или Новорижское 
шоссе, Новая Москва, Дмитровка, 
поселки у воды, таунхаусы с раз-
витой инфраструктурой и т. д. 

Охота за домами: наши броке­
ры – настоящие homehunters. 
Вы рисуете идеальную картинку 
– мы перевернем в ее поисках весь 
рынок. Не важно, есть ли у нас тот 
или иной объект в базе – мы най-
дем любой дом, любой участок, 
любого собственника для наших 
покупателей.

Наши услуги бесплатны для по­
купателей. Даже если надо объе
хать все Подмосковье в поисках 
участка мечты, и даже если вы 
передумаете в последний момент, 
и даже если мы предлагаем дом 
не напрямую от собственника – 
мы не берем комиссию с покупа
телей. Ваше решение о покупке – 
лучшее доказательство нашего 
профессионализма. Брать деньги 
за обещания и показы противо­
речит нашим этическим принципам.

Сложные «альтернативные 
сделки»: мы действительно очень 
хорошо разбираемся в юридичес
ких тонкостях, а наши эксперты 
способны провести переговоры, 
практически пройдя «по лезвию». 
Поэтому даже самые сложные 
задачи размена, купли–продажи 
недвижимости для наших агентов 
не представляют труда. Продать 
квартиру в Москве, купить дом 
и снять дачу, пока в новом доме 
идет отделка – наиболее распрос
траненная задача, которую ставят 
перед нами клиенты.

VESCO REALTY

«Именно на загородном 
рынке первыми внедря­
ются новейшие риэл­
торские инструменты, 
испытываются систем­
ные управленческие про­
цессы, которые затем 
масштабируются на 
смежные подразделения, 
здесь же настраиваются 
стандарты работы 
с клиентами».

Vesco Realty – флагман на рынке 
загородной недвижимости

Дмитрий Караия,
Руководитель департамента 
загородной недвижимости 
Vesco Realty

Загородный департамент – флагманское 

подразделение группы компаний Vesco, исторически 

наиболее развитое и отражающее основную 

специализацию компании.

Контакты эксперта:
Телефон: +7 (495) 215 51 76
E–mail: dk@vesco.ru
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Продаете? Мы с вами!
Персональный эксперт, занимаю
щийся вашим объектом «под 
ключ» от момента обращения 
до окончания сделки «купли–про-
дажи». Не нужно объяснять все 
заново каждый раз новым агентам 
– ваш риэлтор на связи 365 дней 
в году, знает все про реализуемый 
объект и несет личную ответствен
ность за эффективность рекламных 
и маркетинговых мероприятий. 
Ему можно смело доверить клю-
чи от дома: только он занимается 
показами вашей недвижимости.

Индивидуальный медиа–план 
и стратегия продажи конкретного 
объекта недвижимости: профес-
сиональная оценка, ограничение 
сроков реализации, индивиду-
альные рекламные инструмен-
ты, максимально эффективные 
именно для вашей собственно-
сти. Разместить на сайте и ждать 
у моря погоды – это не про нас. 
Мы замотивированы на результат.

Профессиональная презентация 
объекта: у нас работают лучшие 
фотографы на рынке, ведь, по на-
шему убеждению, каждый объект 
должен выглядеть на фотографиях 
лучше, чем есть на самом деле. 
Подробные фотосессии, 3D туры, 

промосайты объекта, видеосъем-
ка, съемка с квадрокоптеров – мы 
делаем все, чтобы покупатель как 
можно больше узнал о вашем доме.

Максимально эффективная си-
стема работы с эксклюзивными 
объектами: если у вас нет желания 
обращаться сразу в 20 агентств 
недвижимости и 20 раз проходить 
через всю сопутствующую бюро-
кратическую волокиту, мы возьмем 
этот труд на себя. Мы сделаем ка-
чественные презентации, наладим 
регулярное оповещение ведущих 
агентов, работающих в сегменте 
вашего объекта недвижимос
ти, замотивируем их на высокие 
комиссионные, организуем показы. 
За последние годы такой формат 
работы зарекомендовал себя как 
наиболее эффективный для бы-
строй и выгодной продажи.

Предпродажная подготовка  – 
особенно актуальна для загород-
ных объектов. Наша сервисная 
служба составит смету необходи-
мых работ по улучшению внешне-
го облика домовладения и выпол-
нит их все, без малейших усилий 
со стороны собственника. Увидев 
результат, некоторые продавцы 
серьезно задумываются – «А стоит 
ли мне вообще продавать такой 
прекрасный дом?».

как придать эксклюзивность вашему объекту?

 аэрофотосъемка
 видео

 виртуальный тур
 презентация

ПРОЕКТ: 
ТОП-10 коттеджей месяца

Компания Vesco Realty на ежемесячной 
основе с 2015 года ведет статистику де-
сяти лучших особняков месяца в преми-
ум- и элитном сегментах жилой заго-
родной недвижимости Подмосковья.

В регулярных подборках  мы не только от-
ражаем самые интересные с точки зрения 
архитектуры, интерьера и ликвидности пред-
ложения, но и стараемся отследить историю 
лучших предложений во времени. Именно 
поэтому лучшая десятка домов по каждому 
месяцу доступна в любое время онлайн. По 
нашим расчетам, хотя бы два-три дома из 
ежемесячного листинга самых актуальных 
на рынке должны быть проданы в течение 
3-4 месяцев с момента публикации – именно 
такая динамика будет свидетельствовать о 
качестве подборки и  о том, насколько остро 
мы, как профессионалы продаж, чувствуем и 
видим дыхание рынка. 

Конечно, в список лучших домов месяца входят 
не только самые выгодные с точки зрения 
соотношения цена-качество лоты: порой на 
рынок выходит настолько органичный и со-
вершенный архитектурно или концептуально 
проект, что даже при стоимости на порядок 
выше своих конкурентов, он имеет все шансы 
на быструю продажу. Есть и такие случаи, когда 
при срочной продаже собственник опускает 
цену каждый месяц, или существенно улучшает 
состояние объекта (делает ремонт, обновля-
ет мебель, проводит ландшафтные работы). 
Такие дома могут повторно попадать в топ, ибо 
рынок загородной недвижимости довольно 
нерасторопный и вальяжный. Продать дом за 
три-четыре месяца – это очень хороший ре-
зультат, и мы делаем все, чтобы до наших кли-
ентов лучшие объекты доходили максимально 
оперативно! (Должно же остаться время на 
принятие решения). 

VESCO REALTY
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4	 Отказывается 
предоставлять 
даже минималь
ную скидку по-
купателю

5	 Разграничивает 
«свои» деньги 
и комиссию риэл-
тора 6	 Требует необос

нованно большой 
обеспечительный 
платеж 7	 Апеллирует к соб-

ственному опыту 
и затратам

Такие вещи допустимы только 
при безусловном доверии между 
продавцом и его агентом – напри
мер, вы вместе делали уже не одну 
сделку, или ваш риэлтор – близкий 
друг семьи. В противном случае, 
раскрытие своих контактов не-
минуемо для агента означает 
потерю сделки, так как продавец 
и покупатель могут договориться 
«напрямую» и «кинуть» риэлтора. 
Поскольку ни один дом, как прави-
ло, не бывает продан после первых 
переговоров не бывает продан, 
можно быть уверенным: единожды 
поделившись своей визиткой с по-
тенциальным покупателем, прода-
вец рискует остаться в полном оди-
ночестве со своим домом. Поэтому 
его агент не только не приведет 
новых покупателей, но и опове-
стит все риэлторское сообщество о 
поведении этого собственника – и 
большинство профессиональных 
агентов откажутся работать с таким 
объектом.

Но, предположим, собственник ни-
кого «кидать» не собирается и про-
сто хочет таким образом повысить 
доверие покупателя и раскрыть 

карты. Мы бы тоже не всегда реко-
мендовали сторонам общаться на-
прямую: хороший агент по недвижи
мости – далеко не просто посредник, 
а профессиональный менеджер, 
управляющий проектом. Агент раз-
убедит покупателя в необоснован

Единожды поделившись своей 
визиткой с потенциальным 

покупателем, продавец рискует 
остаться в полном одиночестве 

со своим домом.

1	Предлагает обменяться телефонами с поку
пателем, раздает свои визитные карточки

ности тех или иных сомнений или 
предложений, разработает макси
мально комфортную схему проведе
ния сделки, сформирует объектив-
ную рыночную ситуацию — в конце 
концов, убедит покупателя и про-
давца найти компромисс и общие 

точки соприкосновения. 
Напрямую стороны часто 
не могут договориться 
просто по причине не-
желания слушать друг 
друга, из-за чрезмерной 
гордости или неверных 
представлений о каких-

то юридических нюансах. Поэтому 
мы не рекомендуем убирать агента 
из цепочки согласования сделки: 
хороший менеджер проекта — залог 
того, что дом будет продан с мак-
симальной выгодой и минимально 
потраченными нервами.

Хороший агент по недвижимости – 
далеко не посредник, 

а профессиональный менеджер, 
управляющий проектом.

1	 Предлагает обменяться 
телефонами с покупателем, 
раздает свои визитные кар-
точки 2	 Отказывает покупателю 

в проведении строительной 
экспертизы 3	 Отказывается предоставлять 

необходимый пакет доку
ментов стороне покупателя 
для проверки законности 
права собственности

VESCO REALTY

Как НЕ надо вести переговоры
о продаже элитной недвижимости
Продажа загородного дома — дело не быстрое: надо запастись терпе

нием, хорошим настроением и хорошим агентом по недвижимости, а затем 

совместными усилиями подталкивать этот паровоз вперед.

Рынок недвижимости большой, 
перенасыщенный объектами, 

покупатели катаются от одного 
особняка или участка к другому, 
вертят носами и выбирают из са-
мого лучшего. Но наконец, прихо-
дит долгожданный результат: вот 
он, возможный будущий владе
лец. Приехал, понравилось, пред
лагает встречаться и обсуждать. 

Иногда, правда, такой встречи 
не происходит, и пожелания 
обеих сторон профессиональ-
но обрабатываются командой 
риэлторов и юристов. Эти по-
желания как теннисные мячики 
летают туда-сюда, от покупателя 
к продавцу, — но в любом случае, 
между ними происходит обмен 
мнениями. И вот здесь-то собст

венник из-за жадности, отсут-
ствия опыта предыдущих сделок, 
недоверия к своему брокеру 
или просто плохого настроения, 
порой совершает критические 
ошибки, оборачивающиеся поте-
рей покупателя или крайне невы-
годными финальными условиями 
сделки. Что это за ошибки и как 
их избежать?



www.vesco–realty.ru

82

Золотое правило на рынке недвижимости: 
никогда не ставить цену «в пол». Даже если 
продавец понимает минимальную цену, 
по которой он может продать свой объект, 
при экспонировании необходимо ставить 
цену по принципу: «дно» плюс 10%, ведь 
абсолютно все покупатели просят скидку. И 
если вы поставите минимально возможную 
стоимость, двигаться будет просто некуда. 

Редкий человек способен 
сделать такое крупное 
приобретение, как за-
городный особняк или 
участок, не получив даже 
символической скидки. 

Но часто происходит нечто другое: прода-
вец выставляет цену немного ниже рынка 
(такую, по которой в результате сделки и 
происходят), агенты начинают приводить 
ему потоком возможных покупателей, и 

4Отказывается предоставлять даже мини-
мальную скидку покупателю

Золотое правило на рын-
ке недвижимости: никогда 
не ставить цену «в пол».

видя увеличивающееся число просмотров, 
собственник задирает цену под небеса 
— мол, покупатели и так в очереди стоят. 
В очередь выстроенные покупатели — это 
когда имеется действительно несколько 
человек, в любой момент готовых дать 
задаток на дом по согласованной, устра-
ивающей обе стороны цене. Просто же 
участившиеся просмотры дома — вовсе 
не повод завышать реальную стоимость 
объекта. 

Агент продавца всегда заинтересован про-
дать максимально дороже, ведь от этого 
зависит его комиссия — лучше послушать 
своего брокера и немного подвинуться 
в цене, чем заморозить деньги в недвижи-
мости еще на несколько лет в поисках бо-
лее щедрых покупателей. Ибо всегда есть 
риск, что через несколько месяцев появит-
ся существенный фактор срочности, и дом 
придется отдавать с огромным дисконтом 
как «горящее» предложение, существенно 
теряя в деньгах. 

Семь ошибок продавцов на переговорах

Дабы избежать ситуации с «котом в меш-
ке», большинство покупателей стремятся 
убедиться в качестве приобретаемой не-
движимости и в отсутствии скрытых дефек-

тов в здании, способных 
вылиться в колоссальные 
затраты, требуемые для 
их устранения. Поэтому 
проведение независимой 
строительной экспертизы — 
необходимый и обоснован-
ный этап принятия реше-
ния о покупке загородного 
дома или таунхауса.
Если в доме имеются извест
ные собственнику проблемы, 

лучше сказать о них сразу, предложив инстру-
менты для их устранения (или дополнитель
ную скидку), нежели пытаться скрыть такую 

информацию. Если в доме «плывет» фундамент либо 
отсутствует внутренняя гидроизоляция на одном из 
перекрытий, это неминуемо вскроется при эксплуата-
ции дома. В дальнейшем покупатель сможет не только 
отсудить назад свои деньги в судебном порядке и 
вернуть дом бывшему владельцу, но и потребовать 
денежной компенсации.

Для регистрации перехода права 
собственности в органах када-
стра и картографии достаточно 
лишь наличия копии свидетель-
ства о праве собственности, 
согласия супруги (супруга) на 
сделку и справки, что никто 
в доме не прописан.
Но это далеко не конечный 
список: грамотный юрист будет 
запрашивать подробную исто-
рию перехода прав собствен-
ности, предыдущие договора 
купли-продажи, кадастровые 

паспорта на дом и на участок, 
свежие выписки из ЕГРН, ме-
жевое дело, брачный договор 
и много чего другого. Сделки с 
недвижимостью, как правило, 
касаются крупных сумм денег, и 
понятно стремление покупателя 
максимально обезопасить себя 
от возможных проблем в буду-
щем. Если собственник отказы-
вается предоставлять требуемые 
документы, скорее всего, агент 
и юрист покупателя отговорят 
его от такого приобретения. 

2	Отказывает покупателю в прове-
дении строительной экспертизы

3	Отказывается предоставлять необходимый пакет документов стороне поку-
пателя для проверки законности права собственности

Если в доме имеются 
известные собствен-

нику проблемы, 
лучше сказать о них 

сразу, предложив 
инструменты для 

их устранения.

Если собственник отказыва-
ется предоставлять требуе-
мые документы, возможно, 
с объектом действительно 

что-то нечисто.

VESCO REALTY
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7	Апеллирует к собственному опыту 	
(не всегда удачному) и затратам 		
(не всегда обоснованным)

«Я купил этот участок три года назад за 40 
тысяч долларов за сотку, а теперь отдаю вам 
за 15 – а вы еще скидку хотите, бессовест-
ные!», «Мы только строительной бригаде 

отдали 40 миллионов за 
работу, без учета мате-
риалов – а вы хотите, 
чтобы мы вам дом за 50 
миллионов продали?», 
«Я заказывал эти двери 
в Италии, сами итальян-
цы приезжали, вручную 
здесь все вырезали, 
а на кухне у меня пол из 
оникса и унитаз с по-

золотой, вот какой роскошный дом у меня, 
поэтому он стоит в два раза выше соседне-
го» – это лишь несколько примеров отзывов 
собственников о своих затратах, якобы обо-
сновывающих завышенную стоимость дома. 

Однако далеко не всегда затраты соб-
ственника на строительство или отделку 
компенсируются при продаже: в одном 
случае продавца может обмануть строи-
тельная бригада, трижды нажившись на 
неопытном заказчике, в другом случае 
из-за разницы курсов валют мебельный 
гарнитур в Италии можно приобрести 
вдвое дешевле, чем со склада в Москве. 
Да и не каждому покупателю, призна-
емся честно, нужны полы из оникса и 
золотые унитазы. Поэтому такие затраты 
собственника недвижимости не компен-
сируются рынком при продаже: скорее, 
диван авторской работы за 50 тысяч 
долларов относится к элементам прихо-
ти владельца, и никто из покупателей не 
будет ее оплачивать. При формирова-
нии цены объекта недвижимости важно 
соотноситься с предпочтениями рынка 
и руководствоваться здравым смыс-
лом, нежели опираться на собственный, 
не всегда удачный опыт вложений в 
интерьер.

При формировании цены 
объекта недвижимости 

важно соотноситься 
с предпочтениями рынка 

и руководствоваться 
здравым смыслом.

5	Разграничивает «свои» деньги 
и комиссию риэлтора 6	Требует необоснованно большой 

обеспечительный платеж

Как правило, для начала процедуры согласования 
сделки купли-продажи недвижимости агентство 
предлагает подписать соглашение о задатке и вне-
сти некоторую сумму для обеспечения обязательств 
покупателя по заключению основного договора. 

Размер такого задатка – дело сугубо индивидуаль-
ных договоренностей продавца и покупателя, но 
этой суммы должно быть достаточно, чтобы соб-
ственник спокойно снял с продажи свой объект не-
движимости и готовился к выходу на сделку, а поку-
патель не передумал бы и не искал альтернатив.
Среднерыночный размер задатка составляет, как 
правило, не более 5-10% от общей стоимости объек-
та, но может быть уменьшен по соглашению сторон. 
Требовать платеж в размере 20-30% от стоимости 
объекта совершенно необоснованно. 

Часто на переговорах можно услышать от собствен-
ника: «Я не могу увеличить скидку, ведь мне еще 
надо пять процентов риэлтору заплатить!» – такие 
заявления дискредитируют агента по недвижимости 
и настраивают потенциального покупателя против 
него. 
Комиссионное вознаграждение риэлтора и его 
размер должны оставаться исключительно пред-
метом обсуждений между заказчиком и агентом, но 
никак не выноситься на суд третьей стороны. Ведь 
те 4-5%, о которых идет речь – обоснованная стои-
мость работы многопрофильного профессионала: 
специалиста по рекламе, привлечению покупателя 
и проведению сделки. Обсуждать цену этой работы, 

тем более пытаясь урезать ее за счет скидки клиенту 
– последнее дело для продавца. 
Для увеличения заинтересованности агента в высокой 
стоимости продажи объекта мы рекомендуем продавцу 
прописывать в договоре пропорциональное увеличе-
ние процента, в зависимости от финальной стоимости 
реализации: чем дороже продастся дом – тем выше 
будет процент риэлтора. Поверьте: агент отработает на 
«пять с плюсом»! 

Среднерыночный размер задатка 
составляет, как правило, не более 5-10% 
от общей стоимости объекта, но может 
быть уменьшен по соглашению сторон.

Мы рекомендуем продавцу прописывать 
в договоре пропорциональное увеличение 

процента, в зависимости от финальной 
стоимости реализации.

Семь ошибок продавцов на переговорахVESCO REALTY
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То есть, дьявол кроется в деталях?

Абсолютно! Сегодня одномоментно в моей базе ак-
тивной работы находятся более 650 домов – коттед-
жей, владельцы которых лично мне доверили реали-
зацию своих активов. По большей части, это элитные 
дома, расположенные в известных мне локациях. Но 
что важнее после стольких лет работы – почти все 
клиенты пришли через «сарафанное радио», то есть 
по рекомендации. Индивидуальная филигранная 
работа вызывает уважение, а главное – доверие. Это 
дает свои плюсы и продавцам, например, мы часто не 
тратим время на подписание договора до появления 
реального клиента.

Но вы же рискуете? Не секрет, что клиент всячески 
попытается выйти на продавца напрямую, минуя вас 
как посредника. 

Совершенно верно! Но тут у меня четкая позиция. 
«Обойти риэлтора» – своеобразная стратегия «про-
верки на вшивость» самого продавца, а договор не 
гарантирует порядочности, как известно. И я открыто 
проговариваю потенциал развития такой ситуации с 
каждым своим продавцом еще на этапе обсуждения 
деталей сотрудничества. Согласившись дать свой 
телефон покупателю, продавец, во-первых, сиг-
нализирует о возможности торга (как минимум, на 

цену комиссии своего агента), во-вторых, открывает 
возможность прямого давления для покупателя. При 
наличии посредника не только само давление гораз-
до меньше, но и цена торга ниже. Более того, торг по 
цене может означать или реальное отсутствие требу-
емого бюджета или, что чаще встречается, банальное 
желание снизить цену по максимуму. И только бро-
кер, предложив посмотреть другие дома в снижен-
ном ценовом сегменте, может определить реальное 
финансовое состояние покупателя. 

Таким образом, вы отстаиваете позицию продавца?

Нет, я всегда на стороне сделки. Довольный покупа-
тель – тоже рекомендатель для меня. Но что действи-
тельно важно: по моему опыту, 95% таких сделок, где 
устанавливается прямой контакт между покупателем 
и продавцом, срывается. Покупатель с продавцом не 
договорятся, и многомесячная работа развалится на 
ровном месте. Более того, покупателю такой сце-
нарий тоже невыгоден. Задумайтесь, вы несколько 
месяцев активно изучаете рынок, наконец нашли тот 
самый дом вашей мечты, где эмоциональное ощуще-
ние совпало с другими требованиями. 

Проведя более четырех месяцев в активном поиске, 
почти каждый клиент понимает, что загородный ры-
нок – гораздо более многофакторный, чем городской. 
Здесь нет двух похожих домов, а значит, и выбрать 
«такой же, но чуть дешевле» – просто невозможно. 

Звоните: +7 (495) 215-26-73
Все объекты Алексея Бабкина здесь: 

У меня всегда есть весомые аргументы 
для клиента, почему конкретно это предложение 
выгодно или наоборот – не заслуживает внимания.  

Зачастую слово и рукопожатие 
при работе с элитарной публикой значат больше, 
чем оформленный контракт. 

Я убежден, что заплатить запрошенную 
цену (если эту сумма действительно есть у 
покупателя, и он на нее рассчитывал) и закрыть 
эту тему для семьи выгоднее, даже с точки 
зрения временных затрат, чем торговаться ради 
торга, упустить лучшее предложение и начать 
поиски с нуля.

С кем продать элитный дом?

Алексей, вы в риэлторской деятельности уже более 
15 лет. Как бы вы определили сегодня свою специ-
ализацию и стиль работы?

Я начинал свой путь с профессии классического 
риэлтора, который «шерстит» рынок для каждого 
нового клиента в поиска «золота», но быстро понял, 
что это не мой путь. Первичный поиск – это череда 
типичных параметров, которые на самом деле не 
дают реального представления об объекте. Клиент 
ориентируется на удаленность, бюджет, площадь, но 
не имеет возможности по-настоящему почувство-
вать вкус загородного дома. Тогда как по статистике 
большая часть решений о сделках принимается на 
эмоциональном уровне, а первичный «чес» по за-
просу не позволяет приблизить клиента к его конеч-
ной цели. 

Не найдя в таком подходе действенных инстру-
ментов для работы с клиентом, я переключился на 
работу с собственниками.  И такой подход более глу-
бокий и эффективный. Благодаря большому опыту, 
любви к загороду и специализации на нескольких 
лучших локациях я знаю буквально все о домах моих 
клиентов и методично доношу до покупателей и их 
риэлторов действительно важную информацию – об 
уровне шума, стоимости коммунального обслужива-
ния, реальном состоянии сетей в поселке и т. д. 

VESCO REALTY

Алексей Бабкин
Руководитель отдела вторичной 
загородной недвижимости Vesco Realty

В компании Vesco Realty c 2003 г. 
Прошел путь от брокера-консультанта 
до руководителя загородного направления. 
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С одной стороны, такого покупателя можно по-
нять: хочется обеспечить себе максимальный 
охват рынка, при этом избежать ангажированно-
сти риэлтора, который будет показывать только 
самые выгодные с точки зрения собственной 
комиссии объекты. По факту же, обращение 
параллельно в пять-шесть компаний выливается 
в то, что ни один агент серьезно с таким покупа-
телем не работает.

Почему? Слишком велик риск для риэлтора вы-
полнить всю работу за других: показать хороший 
дом, а клиент потом купит через другого агента, 
который сэкономит на комиссии; предложить 
выгодный участок, а покупатель поедет смотреть 
с другим, забыв, кто и что ему предлагал; под-
робно рассказать и «продать» в разговоре или 
переписке коттеджный поселок, а покупатель 
отправится напрямую к застройщику и купит без 
участия агента. Очень часто мы наблюдаем, как 
наши клиенты бегают по всему рынку, звонят па-
раллельно всем агентам подряд, и, как правило, 
результатом такого поведения является то, что 
они покупают «кривой» объект без правильно 
оформленных документов и коммуникаций – или 
расположенный в совершенно неудобном месте, 
и возвращаются к нам через год-два с просьбой 
его дооформить или продать.

Наш совет: найдите себе одного, максимум двух 
хороших профессионалов, специализирующихся 
именно на том сегменте и направлении рынка, 
где вы ищете недвижимость, и радуйтесь зна-
нию рынка и искренней заботе такого челове-
ка. Хороший брокер – это подлинный проводник 
и ангел-хранитель в перенасыщенном мошенни-
ками, пустыми обертками и необоснованными 
ценами рынке Московской недвижимости.

Конечно, покупка «родового гнезда» – дело крайней важ-
ности, и в принятии окончательного решения участвуют, 
как правило, все члены семьи. Но осмотр объекта – это 
не развлечение и не досуговое времяпрепровождение: 
большой толпой сложно понять подлинную атмосферу 
дома, его размеры, расположение, планировку. Любая 
комната покажется маленькой и шумной, если в ней 
толпится семь-восемь человек (два агента, собственник 
дома, и целая семья потенциальных покупателей). Когда 
товарищи и родственники клиентов разбредаются по 
разным комнатам, собственнику и риэлтору невозможно 
контролировать безопасность имущества, да и объяснить 
каждому какие-то детали по домовладению, ответить на 
вопросы не представляется возможным.

Совет эксперта: осматривайте все интересующие 
дома и участки максимум в составе 2-3 человек. В случае 
же, если какой-то объект серьезно заинтересует и вы 
будете серьезно задумываться о покупке, на повтор-
ный просмотр всегда можно привезти оставшихся, 
любимых и, безусловно, важных для принятия решения 
родственников.

1	Клиент работает 
параллельно с большим 
числом риэлторов и агентств 
недвижимости

2	Покупатели приезжают на показы 
дома огромной толпой с детьми, 
тещей, свекром, сестрами и друзья-
ми на двух-трех машинах
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Топ-10 ошибок покупателей 
на рынке загородной 
недвижимости
Очень часто при поиске и покупке загородной недвижимости клиенты совершают 

непредсказуемые и нерациональные поступки, результатом которых является 

потеря денег, приобретение ненужного особняка или банальная переплата. Ниже 

мы привели десять наиболее распространенных ошибок, которые совершают 

покупатели, приобретая дом, таунхаус или участок, и наши советы, как таких 

досадных оплошностей избежать.
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Конечно, каждому хочется купить как можно дешевле 
и выгоднее. Иногда поиск по рынку приводит к совер-
шенно удивительным объектам с ценой на 20-30% ниже 
среднерыночной. Как правило, собственникам срочно 
нужны деньги, и они сразу скидывают цену до «пола». 
Многие покупатели, найдя такой дом, полностью устраи-
вающий их и редкий по соотношению «цена-качество», 
после ряда переговоров с продавцом занимают выжи-
дательную позицию: «Пусть еще упадет, куплю дешевле 
через пару месяцев. На рынке сейчас все равно ничего 
не продается и не покупается».

Наше мнение: это дурная стратегия. Очень часто 
нам приходится расстраиваться, когда наши клиенты, 
занимающие такую выжидательную позицию, теряют 
действительно интересные объекты: ведь дом, прода-
ющийся существенно ниже рынка, дольше одного-двух 
месяцев не задержится в рекламе. Слушайте советы 
своего агента, если дом действительно понравится: 
список из желающих купить «выгодно и ниже рынка» 
занимает длинные-предлинные листы ожидания у каж-
дого застройщика и риэлторского агентства. А объек-
ты такие встречаются довольно редко. Если дом очень 
нравится и цена у него хороша – не думая, покупайте. 
Не ждите, когда его купит кто-то другой.

Наконец-то дом найден, цена утверждена, строи-
тельная экспертиза ничего критичного не показала. 
Настало время для правового сопровождения сдел-
ки купли-продажи. Как правило, у любой серьезной 
компании, занимающейся продажей недвижимости, 
есть профессиональные практикующие юристы, 
проверяющие документы, формирующие контур 
сделки и помогающие агенту обеспечить чистоту 
перехода права собственности. Несмотря на это, 
покупатели часто не доверяют агентствам недвижи-
мости и приглашают в сделку «своего» юриста (как 
правило, штатного сотрудника компании, в которой 
работают или которой владеют покупатели). В боль-
шинстве случаев такой юрист имеет мало общего со 
сделками купли-продажи недвижимости, специали-
зируясь совершенно на другой области права. В ре-
зультате весь процесс выглядит, как если пригласить 
стоматолога лечить почечную недостаточность: а что, 
он ведь тоже врач! Врач-то врач, но совсем в другой 
области. Такой юрист начинает перегружать сделку 
ненужными деталями, необоснованно требовать 
совершенно ненужные документы, искать риски и 
проблемы там, где их в принципе быть не может. Как 
часто разваливаются действительно «чистые» и пра-
вильные сделки от того, что представитель покупате-
ля некомпетентен именно в вопросах недвижимости 
и придумывает проблемы на ровном месте.

Наш совет: если вы по какой-то причине склон-
ны не доверять агентству недвижимости 
правовое сопровождение сделки, наймите про-
фессионала из независимых юридических бюро, 
специализирующихся на сделках купли-продажи 
жилых объектов. Как правило, такое сопрово-
ждение стоит 50-70 тыс. рублей, и оно будет 
намного эффективнее, нежели работа корпо-
ративного юриста, специализирующегося на 
международном или уголовном праве.

7	Перегружают сделку советами 
не очень квалифицированных 
юристов, не специализирующихся 
в недвижимости

6	Покупатели ждут, когда цена на 
демпинговый объект упадет еще 
ниже, в результате чего этот дом 
покупает кто-то другой
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Кто-то смотрит дома по 5 минут: подъехал, зашел и вышел. Таких по-
купателей мало: они, как правило, точно знают, что ищут, располагают 
практически неограниченным бюджетом и лимитированным временем. 
В основном же, на показе одного объекта мы проводим в среднем 30-35 
минут. Но бывают и исключения с противоположным градусом: поку-
патели по полтора-два часа ходят по дому, расспрашивают про каждый 
плинтус, мысленно расставляют свою мебель по углам, расселяют всех 
членов семьи по комнатам, восторгаются планировочными и отделоч-
ными решениями и посылают море комплиментов собственнику дома.

Конечно, когда хозяин видит такое отношение, переубедить его 
потом в том, что дом не так идеален, и есть все основания для 
торга, и вообще, «не надо зазнаваться» – очень сложно. Так что 
мы рекомендуем нашим клиентам быть сдержанными. И даже если 
дом ужасно понравился и является тем самым «домом мечты», 
делайте poker face и постарайтесь держать эмоции при себе. 
Тогда мы, агенты, сможем обеспечить в дальнейших переговорах 
лучшие условия по сделке: хороший дисконт, рассрочку, лояль-
ность продавца.

Такое поведение – прямое следствие, как правило, предыдущего пун-
кта, еще более осложняющее нахождение компромисса между по-
желаниями покупателя и продавца. НЕ НАДО торговаться на показе: в 
большинстве случаев, торг на месте означает несерьезность намере-
ний покупателей. Ну кто за 10 минут принимает решение о покупке 
дома, не взвесив как следует окружение, материалы, расположение, 
да вообще не «переспав» с этой идеей? Собственник, понимая это, 
никогда не даст хороших условий. Более того, даже если намерения 
покупателя серьезны и с первого взгляда он нашел «дом мечты», 
продавец тем более не даст хороших условий: если дом идеален, его 
и так купят, со скидкой или без.

Оставьте торги на потом, проводя их через своего агента: 
опытный брокер прекрасно знает, когда и с какими словами по-
звонить продавцу, чтобы получить самые выгодные условия по 
покупке для своего клиента. Не торгуйтесь на месте!

3	Клиенты слишком восторженно осматривают 
дом, проводят там два часа на показе

4Покупатели торгуются прямо на показе

Готовый особняк или таунхаус – всегда 
немного «кот в мешке»: кто его строил, 
как, насколько соблюдались строи-
тельные нормы и правила, неизвестно 
до конца даже самому собственнику. 
Неправильно сделанная гидроизоля-
ция и трещина в фундаменте может 
никак не проявляться внешне, но сде-
лает жизнь в доме невозможной без 
колоссальных вложений в переделки 
и перестройку. Независимая строи-
тельная экспертиза зданий занимает 
несколько часов и стоит от 40 до 80 
тысяч рублей за загородный особняк. 
При этом на выходе покупатель полу-
чает толстый отчет с заключением, 
имеющим полную правовую силу и 
являющимся мощным документом 
в суде в случае проблем с домом в 
дальнейшем.

Не экономьте на проверке: пока 
Ваш агент занимается эксперти-
зой оснований прав собственности 
на объект, пригласите независи-
мых экспертов, чтобы проверить 
качество строительства. Намного 
дороже в дальнейшем выйдет пере-
страивать дом, если в нем что-то 
не так.

5	Покупают дом без строи-
тельной экспертизы

Топ-10 ошибок покупателей на рынке загородной недвижимости
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Если Вы покупаете дом или таунха-
ус с готовой внутренней отделкой и 
интерьером, в обязательном порядке 
нужно приложить к договору подроб-
ную опись имущества в доме в том 
состоянии, в котором дом будет пере-
даваться покупателям после сделки. 
Такая опись делается либо письмен-
но, либо в виде подробной фотогале-
реи фактического состояния поме-
щений. В противном случае, если не 
зафиксировано нигде, что именно 
этот шкаф и этот телевизор входят в 
стоимость и должны остаться в доме, 
после перехода права собственности 
покупатель рискует обнаружить свою 
новую недвижимость в буквальном 
смысле раздетой, вплоть до вывезен-
ной сантехники, зеркал и встроенных 
шкафов.

В идеале надо еще на старте, 
на этапе переговоров по цене 
подробно проговаривать, что 
остается в доме, а что забирает 
продавец. Потому что даже когда 
дом стоит два или три миллиона 
долларов, на финальных аккордах 
между сторонами начинаются 
зачастую прения по холодиль-
никам и этажеркам: кто, как не 
собственники элитной недвижи-
мости знают, как сильно деньги 
любят счет.

10Не прописывают подробно опись интерьера в доме, рискуя 
после регистрации сделки получить вывезенный интерьер 		

и выкорчеванные унитазы

Успехов и терпения 
в поиске дома мечты!

Топ-10 ошибок покупателей на рынке загородной недвижимостиVESCO REALTY

Если Вы работаете с проверенным риэлтором или с 
собственным юристом, то, скорее всего, эта ошибка 
вас не коснется. Но довольно часто бывают случаи, 
когда покупатели приезжают на переговоры с 200-
500 тысячами рублей, а то и с несколькими мил-
лионами - и готовностью передать их продацу под 
расписку в качестве задатка за дом.

Задаток – это всегда правильная форма фиксации 
намерений сторон, уберегающая покупателя от 
того, что в процессе подготовки сделки найдется 
другой покупатель, который предложит больше, 
или у продавца поменяются планы, и в последний 
день он передумает продавать. Но задаток обя-
зательно должен вноситься не просто под рас-
писку, а с подписанием как минимум соглашения о 
задатке, а лучше – предварительного договора, 
детально описывающего последующую процедуру 
сделки и ответственность обеих сторон. Не пере-
давайте задаток под расписку: в лучшем случае вы 
вернете его себе в полном объеме, потеряв воз-
можность купить дом, если придет более щедрый 
покупатель. В худшем случае придется искать 
«продавца»-мошенника по дальним заграницам.

8Передают задаток без правильно 
оформленных документов

Завершающий этап сделки купли-прода-
жи недвижимости – регистрация перехода 
права собственности в государственных 
органах регистрации, кадастра и карто-
графии. Теоретически, это довольно про-
стой технический процесс, и он не должен 
требовать особых затрат или привлечения 
специалистов. Но на деле постоянные 
реформы и изменения в едином государ-
ственном кадастре недвижимости влекут 
за собой наличие огромного количества 
ошибок во внутренних базах, многие из 
которых заканчиваются ошибками в фи-
нальных документах после регистрации 
– или вообще приостановкой регистрации 
и отказе в ней. Исправление таких ошибок 
постфактум требует большого количества 
времени и нервов от обеих сторон сделки. 

Продавцам могут отказать банки в ис-
полнении аккредитива или раскрытии 
ячейки вследствие наличия ошибок в 
документах, покупатели в итоге ото-
двинут во времени срок передачи дома 
в пользование и т. д. Чтобы этого избе-
жать, риэлторские компании пользуются 
услугами (или даже имеют в штате) про-
фессиональных регистраторов, которые 
проконтролируют процесс перехода прав 
собственности на объект, оперативно «на 
месте» исправят все технические ошибки 
и проведут саму регистрацию в максималь-
но сжатые сроки. При особой необходимо-
сти это можно сделать даже за один ра-
бочий день. Мы настоятельно рекомендуем 
нашим покупателям не отказываться от 
услуг профессиональных регистраторов, 
особенно когда сроки сделки ограничены.

9	Экономят на услугах 
профессиональных 

регистраторов
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Кризис, сезонность, валютные колебания, резкие изме-
нения в политической ситуации – все эти переменные 
стали в последние годы такими же постоянными, как 
резкие перепады погоды, и оказывают все меньшее 
влияние на активность рынка недвижимости. Дом – это 
место, в котором живут, и он всегда востребован рын-
ком. В особенности хороший дом! 

Лучший момент для начала рекламы Вашего особняка 
или земельного участка зависит исключительно от ва-
шей внутренней готовности и потребности его продать. 
Если Вы действительно готовы расстаться со своей не-
движимостью, а не только ее рекламировать и водить 
хороводами клиентов, хорошо иметь четкие ответы на 
следующие вопросы:
– в какой срок вы хотите продать вашу недвижимость?
– планируете ли вы альтернативную покупку?
– готово ли у вас место для переезда и как скоро вы 
сможете освободить дом?
 
Как правило, собственники, не имеющие опреде-
ленных ответов на такого рода вопросы, выставляют 
свои дома в рекламу «просто, чтобы пощупать рынок» 
по значительно завышенным по сравнению с рын-
ком ценам. Мало того, что и рынок таким образом не 
«щупается» (цена же выше реальной), так и на пользу 
реальной продаже в будущем, когда потребность явно 
сформируется, эти действия не идут.

В итоге, когда дом действительно понадобится 
продать в сжатые сроки, придется пойти на зна-
чительно больший дисконт по сравнению с тем, 
какой понадобился бы изначально.
 
Поэтому, исходя из нашего опыта, мы рекомен-
дуем клиентам выставлять объект на продажу, 
когда имеются четкие потребности:
– продать дом в течение полугода-года
– есть понимание, куда направить полученные 
денежные средства (переезд в другой город/
страну, покупка другой недвижимости, образо-
вание и т. п.)
– нет неурегулированных правовых вопросов, 
мешающих сделке купли-продажи (отсутствует 
согласие супруга, идет судебное разбиратель-
ство по объекту, арест имущества, банкротство, 
прописанные несовершеннолетние дети и т. п.)

Если вы задумываетесь о продаже дома, 
то лучшее время зависит не от внешних 

факторов, а от вашей потребности продать 
и готовности самого объекта.

Покупатели очень подозрительно относятся 
к любым объектам, срок экспонирования 
которых в открытой продаже превышает 

полтора-два года.

Безусловно, есть множество факторов, влияю-
щих на скорость продажи конкретного объекта и 
конечную цену: расположение, окружение, транс-
портная доступность, коммуникации, архитектура, 
престижность и множество других параметров, 
объективно оценить которые сможет только экс-
перт, специализирующийся на данном рыночном 
сегменте. Наши специалисты с удовольствием 
помогут Вам максимально объективно, с учетом 
всех возможных факторов, оценить недвижимое 
имущество: рыночная оценка и выезд эксперта на 
объект – всегда бесплатны! 

VESCO REALTY

Услуги собственникам
Стоит ли продавать?
Если Вы – собственник загородного дома, таунхауса или земельного участка и задумались о продаже своей 
недвижимости, несколько наших наблюдений помогут Вам определиться, лучшее ли сейчас время для того, 
чтобы выпускать на рынок Вашу собственность.

Состояние рынка за последние годы очень сильно изменилось: переизбытка спроса и дефицита предло-
жения, как в начале 2000-х, уже давно нет. Архитекторы научились планировать красивые дома, строители 
– делать качественную отделку. Покупатели избалованы современными проектами, эксклюзивными дизай-
нерскими решениями и развитой инфраструктурой элитных поселков. 



www.vesco–realty.ru

96

1   Оценить стоимость
Только эксперт, специализиру-

ющийся на определенном сег-
менте рынка, сможет объективно 
оценить стоимость домовладения 
с учетом различных факторов (со-
стояния спроса и предложения в 
моменте, расположения объекта, 
его износа, планировочных реше-
ний, наличия конкурентов и т. д.). 
Грамотный специалист всегда обо-
снует свою точку зрения, исходя 
из статистики продаж на рынке 
и приведет пример ближайших 
конкурентов Вашему дому.

2 Провести предпродажную 
подготовку

Хороший агент поможет провести 
предпродажную подготовку дома 
или участка для придания более 
презентабельного и рекламно-
го вида объекту и поднятия его 
финальной стоимости при сделке: 
порой достаточно лишь подстричь 
газон, закрасить трещины на 
фасаде, отмыть окна и поменять 
дверные ручки и светильники, 
чтобы дом стал выглядеть на по-
рядок дороже.

3 Подготовить 
качественные фото 		

и видеоматериалы
Команда профессиональных 
фотографов от агентства сделает 
качественную фото- и видеосъ-
емку объекта, а агент сформирует 
впечатляющую презентацию по 
данному дому или таунхаусу, один 
взгляд на которую вызовет жела-
ние потенциального покупателя 
посмотреть объект живьем.

4 Перенаправить поток клиентов на 
интересный объект

Помимо прямых обращений, сформиро-
ванных рекламой вашего дома, агентство 
недвижимости обладает еще и обширным 
потоком клиентов со схожими интересами 
и запросами – именно активной клиент-
ской работой, формированием потреб-
ности и интереса покупателей зачастую 
обеспечиваются продажи загородных 
объектов, а не рекламными источниками. 
Агент, мотивированный хорошим про-
центом и выгодными условиями работы, с 
удовольствием «пересаживает» клиентов 
с других объектов для продажи того лота, 
где самые интересные условия по возна-
граждению.

5 Задействовать все эффективные 
источники

Ни один собственник не охватит такое 
число рекламных источников, как круп-
ное агентство недвижимости: безусловно, 
основная часть рекламы недвижимости 
сейчас сосредоточена в интернете, но тако-
го результата, какого достигает агентство, 
широко раскинувшее свои сети, невозмож-
но достигнуть ни одному частному лицу. 
Присутствие в интернете не ограничивает-
ся одним ЦИАНом. Как правило, агентство 
недвижимости помимо основного портала 
и рекламы на досках объявлений, владеет 
еще множеством партнерских сайтов, про-
мосайтов домов и поселков, создающих до-
полнительный поток покупателей на ваш 
дом. Не надо забывать и о партнерской 
сети и сотрудничестве с другими агентства-
ми: распространена практика работы 50/50 
с коллегами из других агентств, и хороший 
дом, появившись хотя бы у одного топово-
го брокера, довольно быстро становится 
доступным всему сообществу профессио-
налов.

6 Ответить клиенту в любой 
момент

Опытный риэлтор всегда на связи: 
как правило, телефонная служба 
агентства представлена нескольки-
ми параллельными многоканаль-
ными линиями для того, чтобы не 
допустить потери клиентского обра-
щения. Только профессиональный 
агент правильно проконсультирует 
по телефону, акцентируя внимание 
на достоинствах и преимуществах 
конкретного лота, изящно уходя от 
явных проблем и недостатков дома. 
От того, что агент сказал в теле-
фонную трубку звонящему клиенту, 
зависит, поедет ли на просмотр 
такой покупатель. Один и тот же дом 
можно представить как «Великолеп-
ный уютный дачный дом на берегу 
заповедного озера» или «Морально 
устаревший запущенный коттедж 
у болота». И если брокер в пере-
говорах с вами не может продать 
услуги своего агентства, лучше 
подождать другого специалиста, 
который продаст вам себя, а ваш 
объект – покупателям.

7 Снять риски
Юридическое сопровождение 

сделки купли-продажи: частный 
агент никогда не сможет столь же 
грамотно подготовить документы и 
провести сделку с минимумом не-
рвов и головной боли, а также ока-
зать правовую консультацию такого 
же уровня, как профессиональное 
агентство недвижимости с собствен-
ным штатом юристов, финансовых 
консультантов и регистраторов, с 
наработанными связями в банках, 
страховых и оценочных компаниях.

Зачем нужно агентство?

VESCO REALTY

Современные технологии все чаще делают возможным прямое 
взаимодействие покупателя и продавца, заказчика и исполнителя 
в различных сферах жизни: такси, домашний персонал, виллы 
для отпуска, а также множество сайтов по недвижимости, где соб-
ственник может сам выставить на продажу свой дом или участок. 
С одной стороны, такие сервисы облегчают жизнь и ускоряют 
взаимодействие между продавцом и покупателем, но когда дело 
касается такого сложного и затяжного процесса, как продажа объ-
екта недвижимости, ни одна доска объявлений или самостоятель-
ная реклама не даст того результата, который покажет професси-
ональный агент по недвижимости.

Если Вы колеблетесь и еще не приняли решение о продаже своего дома или земельного 
участка, позвоните нам в удобное время – и мы поможем Вам сделать правильный выбор.

Справедливое желание 
любого продавца – как можно 
быстрее и дороже продать свой 
дом, таунхаус или земельный 
участок. Рынок загородной 
недвижимости – очень сложный 
и многофакторный, обратитесь 
к профессионалам!

Услуги собственникам
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Исторический экскурс: 			 
всЁ в прошлом
Изначально понятие эксклюзива появилось еще на 
заре формирования рынка недвижимости в России, 
после перестройки. Тогда этот рынок, как, впрочем, 
и многие другие, был довольно криминализирован, 
и отношения участников были не регламентирова-
ны. Никто не понимал, как лучше себя вести с про-
давцом и покупателем, зачем нужны риэлторы и ка-
кова их роль. Функция риэлтора зачастую сводилась 
к роли посредника между покупателем и продавцом 
и «решальщика» в государственных инстанциях, 
связанных с регистрацией прав собственности и 
кадастром. На таком фоне у многих риэлторов стало 
считаться нормальным забирать у продавца ориги-
налы документов, закрывать их в сейфе в агентстве 
и выставлять квартиру или дом на продажу, как свой 
эксклюзив: без агента и документов собственник 
никуда не сдвинется с места.
 
Такая практика сохраняется у некоторых риэлторских 
компаний и по сей день (хотя само свидетельство 
о собственности стало носить чисто формальный 
характер), и конечно же, ничего конструктивного  ни 
для продавца, ни для рынка в себе не несет.
 
В такой схеме не было места свободной конкурен-
ции между агентствами, нет смысла говорить и об 
улучшении качества оказываемых услуг, презента-
ции объекта, объеме рекламы и т. д. Собственник 
фактически становился заложником своего агента  
и его профессионализма (а скорее всего, отсут-
ствия последнего).

От противного или как не надо 
делать
Очень часто к нам обращаются отчаявшиеся про-
давцы после полугода-года сотрудничества с таким 
агентством, с одним-двумя показами за все время 
работы и с полным отсутствием перспективы прода-
жи объекта по такому «эксклюзиву».

Таким продавцам их риэлторы объясняют, как 
все плохо на рынке, что никто ничего не по-
купает, и надо снижать цену. В итоге, объект 
может быть продан на 20%, а то и 40% ниже 
его реальной рыночной стоимости.
 
Так чего же не сделал ленивый агент, «сидящий 
на эксклюзиве»?
 Не удосужился сделать профессиональные 

качественные фотографии объекта (которые 
крайне важны для привлечения интереса по-
купателей к конкретному дому или квартире 
в огромных листингах похожих предложений 
в интернете)
 Тратит минимум денег на рекламу, и объ-

явление висит где-то на задних страницах в 
поиске
 Не сотрудничает с другими агентствами
 Неохотно выезжает на показы 
 И многое другое
В результате круг потенциальных покупателей, 
до кого «донесен» объект, сужается до мизерных 
процентов, из которых собственнику в итоге и 
приходится выбирать при продаже.
 
Условно: выбирать, продать дом за 50 млн или 
за 54 млн руб. при его рыночной цене в 80-85 
млн руб.
 
Зачастую все, что делает такой агент, за-
канчивается фотосъемкой дома «на теле-
фон» и публикацией на досках объявлений в 
самых дальних закоулках поиска – целый квест 
для клиента: «а ну-ка отыщи!».
 
Это очень деструктивное положение дел, поэто-
му многие продавцы, наученные горьким опы-
том, категорически отказываются от эксклюзи-
ва при разговоре с риэлторами и обращаются 
сразу в несколько агентств недвижимости 
одновременно. Но и среди них бывают разоча-
рованные, которые также потом обращаются к 
нам с просьбой: «Помогите, моим домом никто 
не занимается, ничего не продается!». Почему 
так происходит?

Эксклюзивные  
отношения в недвижимости
Это страшное слово – «эксклюзив»: с ним сталкивался, наверное, каждый, кто 

что-то продавал из недвижимости, а большинство собственников до сих пор 

чураются этого термина, как огня. Давайте разберем, действительно ли это 

так страшно, и почему все-таки некоторые соглашаются и подписываются под 

такой услугой у риэлторов.
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Итак, что мы делаем в Vesco Realty?

1   С домом работает один, 		
как правило – лучший агент

Как правило, это ведущий эксперт 
компании по данному направлению и 
наиболее результативный, эффектив-
ный брокер. Он, и только он, приезжает 
на все без исключения показы, владеет 
исчерпывающей информацией по объ-
екту, принимает звонки от клиентов по 
этому объекту и знает, какие моменты 
подчеркнуть, а на каких не акцентиро-
вать внимание при разговоре, чтобы 
продать дом.

2   Агентство максимально 
вкладывается в подготовку 

материалов для презентации 
такого объекта недвижимости
Качественная профессиональная фото-
съемка, при необходимости – аэро- и 
видеосъемка, 3D-тур по объекту и 
видеопрезентация – для максимального 
отражения сильных сторон объекта кли-
енту. Ваш личный брокер подберет пра-
вильный формат для рекламы объекта, 
и силами лучших фотографов рынка 
мы создадим максимально желанную 
обертку для дома.

3Собственник дома получит 
подробную консультацию 

по предпродажной подготовке 
объекта
Часто наш брокер проводит целый ра-
бочий день на объекте при организации 
работы по дому. Нужно тщательно все 
осмотреть, порекомендовать собствен-
нику, что вывезти из мебели, а что оста-
вить; где желательно подкрасить фасад, 
а где поменять ручки на мебели. Нужно 
освежить газон, подстричь кусты, 	
отремонтировать гаражные ворота 	
или забор, закрасить трещину 		

в стене – какие-то кажущиеся мело-
чами недостатки могут существенно 
повлиять на конечную стоимость 
дома, при этом срок их исправления и 
стоимость работ несопоставимо малы 
по сравнению с разницей в цене. 
Сложно объяснять покупателю, что 
небольшая трещина по фасаду дома  
– нормальное поведение для штука-
турки, которую нужно обновлять раз 
в пару-тройку лет, а вовсе не глобаль-
ная проблема с фундаментом или 
перекрытиями дома. Более того, у нас 
в распоряжении несколько рабочих 
бригад, которые при необходимости 
за разумные деньги  могут исправить 
такие недочеты на объекте.

4 Расширенная рекламная 	
кампания – задействуются все 

эффективные средства и каналы
Подготовив качественные материалы 
по объекту, агентство организовывает 
развернутую рекламу: в зависимости 
от потенциальной аудитории, фор-
мата объекта, реклама включает в 
себя как максимальную представлен-
ность объекта в топах на всех досках 
объявлений, так и яркие рекламные 
баннеры на собственных сайтах ком-
пании (с большой посещаемостью и 
рейтингами в поисковиках), на много-
численных партнерских сайтах, улич-
ные растяжки и баннеры, рекламные 
щиты и многое другое. 
Для каждого объекта мы разраба-
тываем индивидуальный медиаплан, 
обеспечивающий максимальный 
охват аудитории при разумных 
финансовых затратах. Медиаплан 
согласуется с заказчиком! Основную 
часть всех рекламных расходов ком-
пания, конечно же, берет на себя.

5   Ваш объект активно продает 
ВЕСЬ рынок!

Помимо регулярных рассылок эксклю-
зивного объекта по собственной кли-
ентской базе и охвата собственной ау-
дитории, главное преимущество работы 
по эксклюзиву в предлагаемом форма-
те – охват всего рынка недвижимости 
за счет привлечения к сотрудничеству 
максимального количества агентств не-
движимости и частных брокеров.
У нас обширная база контактов и на-
работанных связей с коллегами, по 
которой мы распространяем инфор-
мацию о новом объекте на рынке, 
доносим до коллег все преимущества 
и нюансы продаваемого дома, органи-
зовываем брокер-туры для компаний, 
контролируем публикации объекта на 
сайтах и в рекламе других агентств и 
самое главное, гарантируем оплату 
комиссионного вознаграждения. При 
этом собственная комиссия агентства 
зачастую оказывается в несколько раз 
ниже комиссии агентства, привлекше-
го покупателя, в случае совместной 
сделки. 
Особенно это актуально для дорогих 
объектов. Особые клиенты очень редко 
позвонят по рекламе: скорее, они обра-
тятся к проверенному агенту, с которым 
уже что-то продавали или покупали, а 
это может быть как эксперт из десятки 
ведущих агентств недвижимости, так и 
частный брокер, много лет трудящийся 
на рынке, с собственной клиентской 
базой. Очевидно, что в индивидуаль-
ном порядке собственнику практически 
нереально договориться о сотрудниче-
стве и проконтролировать, что объ-
ектом действительно занимается такое 
количество  агентств и риэлторов. 	
В нашей базе их более тысячи.
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Суровые будни риэлторов
У любого серьезного агентства недвижимо-
сти в базе как минимум 3-4 тысячи объектов 
по направлению (загород или город). Вду-
маемся: три тысячи домов на 6-10 брокеров. 
Каждый дом нужно отснять, выставить в ре-
кламу, заключить агентский договор, отсле-
живать эффективность рекламы, регулярно 
общаться с собственником по вопросу цены, 
улучшения внешнего вида объекта (пред-
продажная подготовка). Конечно, невозмож-
но каждому продавцу уделить необходимое 
внимание.
 
Помимо этого, сам по себе риэлторский рынок 
подразумевает существенную «текучку» кадров, 
так как эта работа довольно специфичная и 
не всем желающим подходит. В большинстве 
агентств риэлтор работает без зарплаты, только 
на процентах от сделок – а между ними иногда 
может пройти и два, и шесть, и 12 месяцев. Не 
каждый готов к таким перерывам в финансовых 
поступлениях. В результате обращение соб-
ственника в 3-4 агентства зачастую заканчива-
ется тем, что ему каждую неделю звонят новые 
агенты, которых он ранее не слышал, с одними 
и теми же вопросами (шумно/не шумно? кто со-
седи? требует ли ремонта? готовы ли к торгу?), 
и добиться ответственного подхода к рекламе, 
к презентации объекта клиентам, к его продви-
жению ни от кого невозможно.
 
Классическое размывание ответственности: 
занимаются объектом все – и никто. Ну и, 
пожалуй, самое главное: что слышит клиент 
при обращении в такую компанию по данному 
объекту? Приветливый голос с полным незна-
нием информации о конкретном объекте.
 
Очевидно, что чисто физически все 3000 
объектов один агент объехать и помнить не 
может, поэтому потенциальному покупателю 
приходится общаться с риэлтором, который не 

более осведомлен о продающемся объекте, чем 
сам клиент. «Задавайте ваши вопросы, я уточню у 
продавца и перезвоню» – так выглядит разговор, 
вместо качественной информативной беседы о 
преимуществах продаваемого дома или квар-
тиры, о том, как строилось «для себя» и какие 
чудесные материалы использованы – здесь и 
карельская береза, и «диваны ехали на заказ из 
Италии», и вообще надо срочно ехать смотреть, 
пока не купил кто-то другой.

Что же такое реальный эксклюзив
Видя все эти сложности и проблемы, мешающие 
выгодной и оперативной продаже объекта не-
движимости, мы разработали для наших клиентов 
услугу, которая включает в себя все преимущества 
работы по обоим форматам, максимально нейтра-
лизуя все недостатки.
 
Эксклюзивный объект, как мы это видим, под-
разумевает, прежде всего, эксклюзивную работу 
агента, значительно превышающую объем его 
обычной вовлеченности в продажу конкретного 
дома или квартиры.
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Эксклюзив не для всех
Конечно же, формат эксклюзивной работы подойдет не каждому.

2	На эксклюзив невозможно взять 
неликвидный объект

Переоцененный, расположенный в неинтересной рынку 
локации объект мы не возьмем: ведь эксклюзивный дого-
вор – прежде всего большая ответственность брокера. Бро-
керу необходимо отчитываться перед продавцом каждую 
неделю: «Где покупатели?», «Почему не продается?» – и 
тратить свои средства и время на рекламу и продвижение 
объекта.
 
Для тех продавцов, кто ограничен в сроках продажи, и не 
может себе позволить тратить время на организацию 
работы 10-15 агентств, такой формат максимально эф-
фективен и позволит действительно выгодно и на луч-
ших условиях продать свою недвижимость. А уж «давать» 
или «не давать» эксклюзив риэлтору, и какому именно 
риэлтору – каждый решает для себя сам, исходя из задач и 
потребностей.

1	Как правило, стоимость 
такой услуги несколько 
выше, нежели обычной 
работы

Да – исключительно за счет необ-
ходимости организации работы со 
сторонними агентствами и риэлто-
рами и их  разумной мотивации. Мы 
отдаем своим партнерам по суба-
гентсткому договору как правило, 
минимум 3-4 % от стоимости объ-
екта, но и бюджет сделки возрастает 
(в итоге, и продавец и агент зараба-
тывают больше).

Свяжитесь с руководителем 
для обсуждения деталей:
Телефон: +7 (495) 215 51 76
E–mail: dk@vesco.ru
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На закуску

В итоге продавец получает качественные презентационные материалы, ответственного профессионального 
брокера, который на связи семь дней в неделю, подробные отчеты по рекламе, количеству обращений по 
объекту, количеству и качеству показов, и самое главное – максимальный охват целевой аудитории объекта.
 
Продавец может быть уверен, что позвонив по рекламному телефону, клиент сразу же получит профес-
сиональную подробнейшую консультацию по объекту, а не дежурные отговорки про «перезвоню». А чем 
больше потенциальных покупателей обращает внимание на дом, тем больше выбор из предложений о по-
купке: срок экспонирования объекта снижается (как правило, в случае обычной продажи это один-два года, 
в случае эксклюзива удается объект продать за 4-8 месяцев), а бюджет сделки – возрастает.
 
Рынок частной элитной недвижимости всегда остается, по большому счету, эмоционально ориентирован-
ным, и четкую матрицу ценообразования вывести невозможно. За один и тот же объект один покупатель 
может предложить два миллиона долларов, а другой – полтора, и правильный охват аудитории, грамотная 
работа с ней – практически гарантия развития событий по первому сценарию.
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Предпродажная подготовка – один из лучших инструментов продаж, 
который позволяет повысить ликвидность дома за счет устранения видимых дефектов.

На западе home staging – искусство, 
которым в совершенстве владеют брокеры 
по элитной недвижимости. Именно брокер, 

выстраивая стратегию показа дома, 
формирует техническое задание на работы 

по предпродажной подготовке.

Основа успеха экономичной предпродажной 
подготовки – так называемый «хозяйский 

взгляд» на жилище, который 
позволяет вычленить ключевые элементы 

визуального ряда и работать с ними, 
а не с домом в целом.

Что такое предпродажная 
подготовка?

Общаясь с заказчиками, мы постоянно сталкиваемся 
с мнением, что предпродажная подготовка – очень 
дорогое мероприятие, ведь «если уж готовить дом 
на продажу, то надо сделать, как минимум, капиталь-
ный ремонт, а лучше вообще перестроить».
Вместе с тем, главная задача предпродажной под-
готовки – исправить или хотя бы нивелировать те 
недочеты дома и участка, которые сильно портят 
первое впечатление у покупателей.

Покупка дома – это, в первую очередь, эмоциональное 
решение. Оно складывается из множества субъективных 
факторов, не каждый из которых может быть вычленен 
покупателем. Отталкивающее впечатление производят 
старые двери, сколы на плитке, потертые стены и засо-
хший или нестриженый газон.

Любая предпродажная подготовка включает обяза-
тельный этап наведения внешней чистоты и порядка на 
участке и в доме. Заросший участок необходимо расчис-
тить, сорванные водостоки починить, фасад помыть или 
перекрасить и т. п. Главное, чтобы у приехавшего на про-
смотр покупателя не складывалось впечатления, что ему 
демонстрируют заброшенный, никому не нужный объект.

после

до

B2C: Зачем готовить 
дом перед продажей?
На высококонкурентных западных рынках понятие предпродажной подготовки 

дома – совершенно привычное явление, которое получило даже отдельное 

название – home staging. Российский рынок загородной недвижимости 

значительно отстает в развитии, но сегодня, когда сформировался и окреп 

вторичный сегмент, рост конкуренции на рынке готовых домов подталкивает 

владельцев особняков и коттеджей к использованию новых стратегий продаж.
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Конечно, продажа по принципу «для каждого дома найдется свой покупатель» имеет право на жизнь. 
Однако важно понимать, что практически все люди покупают «картинку» – то есть выбирают дом, исходя 
из его внешнего вида и интерьера.
В такой ситуации экономия незначительных сумм на предпродажную подготовку приводит, как минимум, 
к требованию предоставить дополнительные скидки, а чаще к отказу от сделки. И процесс ожидания 
«своего покупателя» может растянуться на годы.
Можно, конечно, придерживаться и такой стратегии, но отдавая себе отчет: вы не сделали все, что могли.

Компания HELP4sale – первый оператор, работающий 
по западным стандартам, в тесной связи с риэлтором 
и с гарантией результата. Принципы нашей работы:

1Основой предложения всегда является план по-
каза дома потенциальному покупателю, согласо-

ванный с брокером.
Именно то, как будет показываться дом, определяет со-
став работ по предпродажной подготовке. Иными сло-
вами, для принятия решения собственник получает не 
перечень работ и смету, а план показа дома с перечнем 
необходимых для этого подготовительных работ.

2 Процесс заказа работ по предпродажной под-
готовке предельно простой – 2 дня от звонка до 

согласованного плана работ
Большинство собственников интересует цена – не толь-
ко как фактор принятия решения в концепции «много-
мало», но и как возможность включить комплекс мел-
ких работ в конкретный заранее оговоренный бюджет. 
Не каждый наш клиент готов обсуждать состав работ и 
тратить время на согласование деталей.
Для этого мы сформировали стандартный пакет ра-
бот по предпродажной подготовке с заранее фикси-
рованной ценой.

3 Предоставлять весь комплекс услуг, необходи-
мых для успешной работы брокера по продаже 

коттеджа
Мы не только приводим недвижимость в надлежащий 
порядок, но и организуем подготовку фото-, видео- и 
презентационных материалов с описанием коттеджа.
И конечно, ключевой принцип в работе – мы по-
могаем продать дом, а не только почистить уча-
сток и обновить фасад.

Важна цена за пакет услуг. Опять же, прямая 
аналогия с авторынком. Мы все сделаем: 

натрем, помоем, почистим! Ваш дом 
предстанет обновленным и посвежевшим – 
и вам заранее известно, сколько это стоит.

Удивителен российский менталитет: предпродажная подготовка автомобиля может дости-
гать 5% его стоимости, а минимальные меры в бюджете 5-10 тыс. руб. (замена перегоревших 
лампочек и треснувших накладок, мойка и чистка салона) считаются вообще догмой. Рост 
вероятности быстрой продажи и цены гарантированы. Но если вопрос касается продажи 
дома, у многих возникает ступор. ГОТОВЫ РАЗВЕ ЧТО ПОКОСИТЬ ТРАВУ – И ВСЕ.

Как заказать предпродажную подготовку в компании HELP4sale?

Купон на скидку 
собственнику дома 5%
www.help4sale.ru
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Стандартный пакет работ 
для дома в состоянии 
«под отделку»:

�� вырубка подлеска
�� покос травы
�� вывоз мусора
�� ремонт кровли и фасада
�� ремонт внешнего ограждения
�� ремонт и мытье окон
�� уборка внутри от строительного 
мусора и пыли

�� обновление входных дверей

Уже этого достаточно, чтобы дом стал вы-
глядеть в разы привлекательней.

Кроме этого, существует масса недорогих решений 
и приемов, как заставить дом выглядеть обновлен-
ным и свежим. Вместо замены старой входной две-
ри можно ограничиться установкой новой дверной 
ручки, на «новые» ворота повесить стильный по-
чтовый ящик, сделать газон только перед фасадом 
(лучше, конечно, на всем участке) или обновить 
фасад в большинстве случаев можно просто за 
счет мытья вместо более дорогостоящей покраски.

после

до

Зачем делать предпродажную подготовку?

Как часто в подмосковных элитных поселках можно увидеть дорогие коттеджи с баннерами «Продается» в 
состоянии «как есть».

Типичная история: дом стоял лет пять без присмотра, собственник решил его продать – 
нанял риэлтора, тот повесил растяжку с телефоном и разместил объект в интернете. 

Владелец уверен, что занялся активной продажей дома, хотя на деле – 
зайти на участок не так-то просто.

B2C: Зачем готовить дом перед продажей?
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Элитный загородный рынок 
стоит 

У обывателя и правда может сложиться такое мнение, да и вся 
лежащая на поверхности информация свидетельствует об этом. 
Но если посмотреть на рынок в динамике, то налицо другая кар-
тина. Есть сегмент ликвидных домов, которые пользуются боль-
шим спросом и не задерживаются на рынке. Но многие судят о 
динамике рынка по тому скоплению неликвида, который мы из 
года в год видим на риэлторских сайтах и базах объявлений.

Новичку нечего делать 
на этом рынке

Всё верно! Новичку не место и на фондовом рынке. Если он пла-
нирует действовать самостоятельно, то рискует всё потерять. Но 
для профессиональной работы на рынке и существуют инвестици-
онные и брокерские компании с надстройками в виде аналитики, 
консалтинга и комплексного управления активами. Такие услуги 
на рынке инвестиций в недвижимость пока ещё не сильно раз-
виты – это обусловлено тем, что компаний полного цикла очень 
мало.

С инвестициями 
в «загородку» можно застрять

Застрять можно в любой инвестиции, но шансы не реализовать с 
прибылью ликвидный объект загородной недвижимости, на наш 
взгляд, минимальны. А всё потому, что нужно инвестировать в 
объекты с большим запасом прочности, и таких вариантов много, 
если правильно подходить к их выбору.

Впрочем, давайте начнём с развенчания мифов.

Миф № 1

Миф № 2

Миф № 3

Почему стоит 
выбрать именно 
сегмент элитной 
загородной 
недвижимости?

1 Рынок не стандартизи-
рован, как например, 

сегмент элитных квартир, 
где всё сводится к цене за 
квадратный метр. На за-
городном рынке гораздо 
больше вариантов для за-
вуалирования добавленной 
стоимости.

2 Рынок элитной недвижи-
мости мыслит в валюте. 

Да, цены в валюте падают и 
на элитную недвижимость, 
но они растут в рублях. 
Грубо говоря, если рубль 
обесценился в два раза, то 
цены на элитные объекты 
снизились в среднем на 25%. 
И всё равно потребитель 
понимает, что в цене дома 
«под ключ» есть значитель-
ная валютная составляю-
щая, от которой никуда не 
уйти.

3 Именно на «загородке» 
есть большой выбор 

объектов, выгодных для 
инвестиций.

VESCO REALTY

Приготовьте тапочки!
Действительно, вариантов для заработка 

немного. Традиционные стратегии инвестиций 

в новостройки, в марафет столичной 

«вторички», простые спекуляции или 

микродевелопмент не работают. Конечно же, 

порог входа в элитный загород немаленький, 

но и доходность соответствующая.

– Инвестировать? В кризис? 

	Д а ещё и в элитную 

загородную недвижимость? 

– А куда ещё?
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�� Бюджет. Самый ходовой бюджет – 1 – 2,5 млн долла-
ров. Если он выше, то есть риск наткнуться на очень 
узкую целевую аудиторию и не угадать с их вкусом. 
А если ниже, то вас ожидает меньшая маржиналь-
ность – и как ни парадоксально, большая приверед-
ливость целевой аудитории.

�� Сроки. Сроки = доходность! Сроки нужно плани-
ровать тщательно. Важно понимать, когда будут 
пройдены следующие реперные точки: старт строи-
тельства (с учётом этапов строительства, отделки и 
инженерного оснащения), дата летней фотосессии 
с готовым фасадом и ландшафтом на участке, дата 
выхода дома на продажу, чтобы не попасть в мерт-
вый сезон. Если всё правильно спрогнозировать, 
экспозиция такого объекта будет составлять три-
шесть месяцев, а полный цикл – один год для про-
ектов от «коробки» до стадии «под ключ» и полтора 
года – от участка до состояния «под ключ».

�� Рассрочка. Возможность получения рассрочки от 
продавца кардинальным образом влияет на по-
казатель IRR проекта. Рассрочка 50% от стоимости 
объекта на год означает увеличение показателя IRR 
почти в два раза! При этом оставшиеся 50% должны 

быть доступны в любой момент, но за это время 
они могут тоже приносить доход.

�� Эксперименты и стилистика. Для будущей про-
дажи на этапе проектирования и строительства 
нужно заложить в будущий проект значимые от-
личительные особенности. Дом для будущих хозяев 
– это их имидж и престиж, то, чем они будут гор-
диться перед своими друзьями. Самые эффектив-
ные и эффектные интерьеры получаются в случае 
с американской классикой, ар-деко, хай-теком или 
минимализмом.

�� Обязательные элементы объекта. Как минимум 
4 спальни и одна из них на первом этаже, квартира 
на две комнаты с отдельным входом для персонала, 
комната свободного назначения под любой функ-
ционал будущих хозяев.

�� Чётко следить за маржинальностью каждого 
конкретного вложения. Ведь именно из про-
думанных и выверенных деталей и складывается 
доходность. При этом ни в коем случае нельзя 
переусердствовать с экономией, иначе есть риск 
свалиться в более низкую категорию и потерять 
своего покупателя. 

VESCO REALTY

Рецепт: как создать ликвидный 
продукт

Плох тот кондитер, который не выкладывает свои ре-
цепты на YouTube. А уж обращаться к профессионалам 
или воспользоваться рецептом самому и рисковать 
сделать первый блин комом – решать инвестору! Так 
какой же рецепт у инвестиционного объекта с большим 
запасом прочности?

�� Готовность. «Играем» только в готовый «под 
ключ» продукт! Именно в сегменте «завози тапочки 
и живи» сосредоточен максимальный спрос. По-
требитель устал от ремонтов, выбора материалов, 
дизайн-проектов, взаимодействия с прорабами.

�� Что покупать? Прибыль формируется при покупке 
инвестиционного объекта, а не при продаже – из-
любленная фраза американских флипперов. По-
этому внимательно нужно отнестись к тому, что мы 
покупаем. Если исключить из списка качественные 
дефолтные объекты «под ключ», которых почти нет 

Приготовьте тапочки!

на рынке, то остаётся только три варианта: покупка 
дома без отделки, дома с морально устаревшей 
отделкой или «предпоследнего» участка в охраня-
емом, ликвидном, жилом коттеджном посёлке.

�� Локация. Важно расположение как самого посёл-
ка, так и конкретного объекта внутри него.

�� Транспортная доступность, тишина, количество 
соседей и виды из окон – вот на что нужно обра-
тить внимание.

�� Конкуренция. При выборе объекта для инве-
стирования важно оценить соотношение попу-
лярности посёлка к количеству продаваемых в 
нём вторичных предложений – и прежде всего 
объектов от таких же частных инвесторов. Попу-
лярный посёлок, в особенности тот, где ещё ве-
дутся активные продажи – это в первую очередь 
бесплатный клиентский трафик. И нужно боять-
ся конкуренции не от застройщика, а именно от 
частных инвесторов, так как их продукт находит-
ся в том же сегменте, что и ваш.
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Особые приметы: 
 рассчитывает инвестировать 
	 от 50 млн руб. в течение года
 рассматривает доходность 
	 не ниже 20% в валюте

 не может сам заниматься проектом, 
готов делегировать все этапы 

	 «под ключ» профессионалам

 с умеренно-агрессивным 
отношением к рискам

 не готов зависнуть с активом

мы предлагаем:

 приобрести ликвидный участок в готовом 

обжитом элитном коттеджном поселке на 

Рублево-Успенском или Новорижском шоссе

 создать уникальный архитектурный и  

дизайн-проект коттеджа

 построить коттедж «под ключ»: с полной 

отделкой, меблировкой, декором, техникой 

	 и ландшафтом прилегающего участка

В активе компании 
Vesco Group:
опыт аналогичных проектов в сфе-

ре микродевелопмента (6 лет / 
	 8 проектов / на сумму $ 14 млн)

самые передовые инструменты 
продвижения и продаж загородной 
элитной недвижимости

Ликвидный актив от А до Я: успех проекта 
закладывается на каждом (!) этапе, и никаких 
«но» и «работы с возражениями» клиента 
уже не будет!

Мы гарантируем:
 12-16 месяцев от покупки участка 

	 до сдачи дома «под ключ»
 6-8 месяцев срок экспозиции
 доходность не менее 20% в валюте





Алло, мы ищем инвестора!
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Основа успешной продажи — качественные 
презентационные материалы. К ним нужно 
отнести профессиональную фотосессию, 

pdf-презентацию и продуманное описание. 

Доходному объекту — суперэффективный маркетинг

Изначально у инвестора, выходящего на рынок с гото-
вым продуктом, есть серьёзные преимущества перед 
своими конкурентами, основную массу которых со-
ставляют вторичные продавцы коттеджей. Во-первых, 
это чёткий прогноз финансовой модели и отсутствие 
затрат, которые потом сложно продать, во-вторых, это 
качественный новый продукт, который будет интересен 
значительной части целевой аудитории, а не конкрет-
ной семье, и, в-третьих, гибкость в применении передо-
вых маркетинговых инструментов, которые недоступны 
обычному продавцу.

Дополнительно можно сделать видеоролик с аэрофото-
съемкой и 3D-тур. Это сэкономит время на старте продаж 
и размещении информации на сайтах агентств.
98% инфопространства в сфере вторичного жилья 
занимают риэлторы. Прорваться и получить какую-то 
видимость частному объявлению почти нереально, 
а стрелять из пушки по воробьям дорогой рекламой 
чревато для эффективности проекта. Поэтому изна-
чально нужно отказаться от стратегии FSBO (For Sale By 
Owner — продажа от собственника) и заложить комис-
сию брокерам в финансовую модель проекта. При этом 
надо помнить, что брокеров много, и не все из них 
расторопные. Но поскольку это основной канал продаж, 
то нужно определить сверхвысокую мотивацию (5-7%) и 
максимально оперативно донести до них информацию. 
А вот последнее зачастую недоступно самому инвестору 
и может быть осуществлено управляющей компанией 
или эксклюзивным продавцом, так как мало достучаться 
до каждого агентства, нужно, чтобы с объектом познако-
мился каждый агент!
Действительно серьёзным преимуществом перед кон-
курентами на вторичке станет показ 24/7 без предвари-
тельного согласования. Редкий собственник готового 

дома доверит ключи риэлтору или оставит их на охране. 
А если собственник ещё и проживает в доме, особенно 
со своей большой семьёй, то ему нужно время на подго-
товку к показу. Наём охранника чаще всего противоречит 
стратегии собственника в части минимизации затрат на 
содержание более не нужного ему дома.

Обычно презентация коттеджа проходит в формате «а вот 
кухня, а вот спальня, а вот выход на балкон», то есть по-
тенциальному покупателю демонстрируются и комменти-
руются очевидные вещи, а иногда показ и вовсе проходит 
молча. Для эффективного показа нужно с самого начала 
готовить сценарий, в котором должны быть продемон-
стрированы скрытые составляющие уникального торго-
вого предложения и проведена работа с возможными 
возражениями. Этот сценарий желательно подготовить в 
письменном виде, чтобы по нему могли проводить показ 
многочисленные брокеры загородной недвижимости.

Для успешного и быстрого старта продаж не обойтись без 
дня открытых дверей, а точнее — без пары недель откры-
тых дверей. Делая ставку на продажу дома с риэлторами, 
нужно позаботиться о том, чтобы они познакомились с 
объектом и могли по телефону уверенно заявить клиенту: 
«Я там был, там действительно тихо!». Любая неуверен-
ность брокера уже на этапе телефонного звонка клиента 
— это риск не договориться на просмотр. А агенты очень 
заняты, нужно максимально подстроиться под их график. 
И именно на дне открытых дверей нужно пройтись по 
сценарию показа и отработать возражения агентов.

И в заключение. Инвестиции в кризис — это всегда 
рискованное и одновременно доходное мероприятие. Но 
гораздо опаснее вкладываться на пике, чем на дне рынка 
или близком к нему состоянию. И если знать ситуацию 
изнутри или найти профессиональных партнёров, то от 
самого процесса можно получить не только прибыль, но 
и удовольствие.

По всем вопросам инвестирования обращайтесь 
к Алексею Аверьянову: 

+7 (495) 374-61-02, alex@vesco.ru

Приготовьте тапочки!
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Андрей Кальницкий,
руководитель департамента 

городской недвижимости 
Vesco Realty

Vesco Realty – ваш риэлтор, декоратор, стилист и инвестиционный консультант при продаже 
и покупке элитных квартир в Москве.

Мы в Vesco Realty не спешим демонстрировать квартиру клиенту. В первую очередь мы 
работаем с объектом! Квартира – не данность, а актив, стоимость которого хоть и задается 
рыночными ориентирами, но окончательно формируется непосредственно владельцем.

«Выбор квартиры – эмоциональное решение. Влюбить клиента 
в конкретный объект недвижимости довольно просто, достаточно:
•	 знать психологию покупателя
•	 владеть комплексом инструментов
•	 иметь в команде опытную бригаду отделочников

Home Staging – искусство, которым наши брокеры владеют в совер-
шенстве! Мы не даем рецептов, напротив, мы полностью готовим 
объект к продаже: быстро, недорого, «под ключ!» 

Принципы, лежащие в основе западного подхода Home Staging 
к продажам элитной недвижимости:

1 Делать только тот комплекс работ, который важен для 
продажи квартиры. Минимальные затраты, которые 

позволят сделать квартиру более просторной, светлой, 
привлекательной в глазах покупателей.

2 Подчеркивать достоинства. Расстановка визуальных 
акцентов при показе даст клиенту опорные точки, 

чтобы вспомнить квартиру через несколько дней в череде 
просмотров. Яркий плед на кресле и светлый ковер в гости-
ной запомнятся уютом, светлые фотообои придадут све-
жесть некогда серой стене, зеркала и свободные поверхно-
сти расширят пространство и останутся в памяти «парящей 
легкостью», зелень – гармонией.

3 Нивелировать недостатки: локальные работы по 
ремонту и/или декору скроют проблемные зоны, при-

дадут блеск и новизну ключевым деталям интерьера.

4 Влюбить в образ жизни: неболь-
шими декоративными элемента-

ми подчеркнуть уют, развить фанта-
зию покупателя в отношении разных 
помещений, продемонстрировать 
вариативность помещений и усилить 
мечтательность клиента на базе этого 
конкретного пространства.

5 Ориентация на усредненный 
вкус. Нейтральные тона, светлый 

интерьер, вкрапление стилеобразую-
щих деталей без вычурной индивиду-
альности – залог успеха при продаже. 
Стейджинг работает с пространством, 
а не с вкусовыми пристрастиями его 
жителей.

VESCO REALTY

B2C: Home Staging – искусство 
продажи элитных квартир

Рынок городских квартир – самый массовый, наименее зависимый 

от общеэкономических трендов и колебаний валют сегмент. Стабильный 

спрос и постоянная обновляемость базы данных вторичных предложений 

позволяют риэлторам при работе даже с элитными квартирами использовать 

стандартизированный подход: размещение объекта в базе данных, рассылка 

информации по клиентской базе, реже – размещение баннера на объекте, 

после чего следует ожидание звонков потенциальных покупателей.
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Звоните: +7 (495) 374-71-02
Все объекты Татьяны Вакуленко здесь: 

«Друзья не только те, кто купил – 
но и те, кто ищет сейчас»

Самый необычный клиент 
Коллекционер, владелец лучших пентхаусов в Нью-Йорке, Гонконге, 
Париже, выбирал свою недвижимость в Москве с Vesco Realty.

Vesco Realty – агентство «одного окна»  
На рынке элитной недвижимости Москвы мы 
работаем со всеми агентствами честно и без 

наценок. Теряем мы, а не клиент!

Фатальные запросы 
Казалось бы – Москва, в ней есть все! 
Но нет, есть несколько обращений, которые 
ставят в тупик почти каждого риэлтора. 
К дефицитным товарам относят небольшие 
(до 200 кв.м) квартиры с террасами и 
элитные ликвидные объекты около парков – 
все предложения сметаются мгновенно. 

 Бизнесмену – деловое решение!
В элитном сегменте наиболее востребованы квартиры площадью 
100-150 кв.м – они быстрее раскупаются и являются настоящим 
дефицитом в давно обжитых элитных комплексах Москвы. Обла-
дая бюджетом 6 млн долларов, наш клиент долго и безрезультатно 
выжидал свои 150 кв. м, пока не обратился в Vesco Realty. Татьяна 
Вакуленко с уверенностью эксперта подошла к вопросу. Клиент 
приобрел квартиру площадью 350 кв. м по цене $5000 за «квадрат» 
и разделил ее на две квартиры с автономными входами. Одну из 
них он оставил себе, а вторую продал таким же «охотникам за мало-
габаритками», но уже по 7500 долларов за кв. м. Чем не бизнес?

Мой лучший клиент
Владелец элитной недвижимости, перед которым не стоит 
задача покупки, его все устраивает. Но активная жизненная 
позиция и бизнес-подход не могут не распространиться на 
рынок недвижимости. Такой клиент находится в перманентном 
поиске, отсматривая и оценивая инвестиционную 
привлекательность каждого нового предложения.

Неловкость клиента – бич элитного рынка!
Не нужно бояться изменения финансовой или семейной ситуации и задачи поиска, даже если это 
происходит неоднократно. Мы работаем долго, ведем клиентов по 3-4 года, становимся близкими 
друзьями и незаменимыми проводниками на рынке. 
Вы – клиент, и как ни парадоксально, априори не обязаны покупать недвижимость. 
Чувство вашей неловкости при затяжных поисках – худшая оценка нашей работы!!

VESCO REALTY

Татьяна Вакуленко – лучший брокер 
на рынке элитной городской недвижимости

Татьяна Вакуленко
Партнер Vesco Group. 
Куратор отдела элитной 
городской недвижимости 
Vesco Realty

С 2001 года занимала ключевые 
должности в ведущих агентствах 
недвижимости Москвы. 

В 2005 году возглавила рей-
тинг самых успешных брокеров 
элитной недвижимости, состав-
ленный влиятельным изданием 
Building Business. 

В Vesco Group c 2003 года, в 2007 
году возглавила департамент 
элитной недвижимости компа-
нии, с 2010 года курирует на-
правление в статусе партнера.

Специализация эксперта – нишевые 
продукты: пентхаусы, элитные 

апартаменты, городские таунхаусы 
и индивидуальные дома, особняки 

в центре города 
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За 10 лет активной работы на рынке офисной недвижимости мы сталкивались
с самыми разными требованиями, в том числе:
•	 Требование типографии: усиленная нагрузка на пол.
•	 Компании сферы IT отличаются усиленным потреблением электроэнергии.
•	 Для медицинских центров наличие отдельного входа – обязательное по условиям 

лицензирования требование к арендуемым и приобретаемым площадям.
•	 Компании с большой проходимостью рассматривают только первые этажи бизнес-центров, в 

идеале – с входом с улицы. Для службы судебных приставов, например, был выделен отдельный 
лифт с доступом только на один этаж.

•	 Реальные финансовые условия и методика их расчетов: наличие коридорных коэффициентов, 
включение НДС, коммунальные и эксплуатационные платежи и т.д.).

•	 Наличие парковки, ограничение количества доступных мест в привязке к метражу офиса, 
стоимость и уровень загрузки гостевой парковки в будние дни.

•	 Эксклюзивность заведенного в бизнес-центр провайдера.
•	 Территориальнаяпринадлежность к налоговой инспекции, особенно важно при расширении 

или оптимизации офисного пространства с минимальными потерями в той же локации.
•	 Уровень строгости пропускной системы и наличие круглосуточного доступа в здание.
•	 Наличие и доступность точек питания для рядовых сотрудников.
•	 Особенности функционирования корпоративного транспорта и многое другое.

Наши агенты чувствуют 
рынок

Работу над каждой задачей
мы рассматриваем как новый опыт 

Мы знаем цену вашего времени и нюансы 
каждого бизнес-центра

И знают истинные границы торга по каждому 
из основных бизнес-центров. Как таковой 
поиск офиса в эру информационных 
технологий – стандартизированный процесс, 
доступный многим. А вот настоящая работа 
профессионального агента – найти ту самую 
золотую середину между требованиями к 
сделке каждой стороны.

VESCO REALTY

B2B: OfficeHunting.
Мы идем до конца!
Как часто при работе с посредником, будь то 
поиск жилого или коммерческого помеще-
ния, по мере кристализации требований вы 
видите угасание интереса к вам как к клиен-
ту. Выход задачи за рамки типовой автомати-
чески ведет к некоторому увеличению сро-
ка поиска и снижению вероятности сделки. 
Демотивация при работе с нестандартными 
пожеланиями присуща компаниям и аген-

там, работающим на массовом рынке – или 
не уверенным в собственных силах.
Мы в Vesco Commercial исповедуем другую 
философию! Не размениваясь на неболь-
шие объемы, мы имеем возможность и ком-
петенцию разобраться в специфике биз-
нес-процессов каждого клиента, выделить 
«твердые» условия и обеспечить их соблю-
дение в каждом нашем предложении.

История отдела по работе с коммерческой недвижимостью началась в 2006 
году с открытия по франшизе компании NaiRussia – единственного российского 
подразделения международной корпорации NAI Global, насчитывающей к тому моменту 
уже 350 подразделений в 45 странах по всему миру.
С 2009 года традиции NaiRussia продолжает амбициозная команда брокеров по 
коммерческой недвижимости уже на базе Vesco Commercial.

Сегодня наша специализация – серьезные клиенты в поиске офисов в бизнес-центрах 
категории А и В площадью от 300 кв. м, что дает возможность с головой уйти в 
мотивированный поиск с гарантией результата.

Почему мы не боимся сложных задач?
В чем секрет? Все просто!

Андрей Федака
Управляющий партнер Vesco Group
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Вадим Ивкин, генеральный 
директор Vesco Construction

Здравствуйте!

Строительством и проектированием я за-
нимаюсь уже 10 лет, и каждый новый проект 
реализовывать все так же интересно, как и 
первый. В Vesco Construction я пришёл в 2010 
году и через два года стал одним из партне-
ров, я лично несу ответственность за всё, что 
происходит 
в компании.

Правильно построенный бизнес по проекти-
рованию и строительству — это непросто. Но 
мне повезло, что благодаря нашей команде 
можно смело браться за работу над типовы-
ми и эксклюзивными объектами, начиная с 
эскизного проекта и заканчивая строитель-
ством «под ключ».

Не устану повторять, что каждый наш клиент 
— партнер. Без Вас реализация совместной 
работы невозможна. Только вместе мы можем 
исполнить все Ваши пожелания и мечты. Этот 
простой принцип дает неплохой результат: 
8 из 10 клиентов компании, обратившихся 
впервые, остаются с нами до окончания всех 
необходимых работ и рекомендуют Vesco 
Construction друзьям и близким.
 
Вы всегда можете написать мне 
на электронную почту —
 vadim.ivkin@vesco.ru
Спасибо, что выбираете нас!

От первого лица

VESCO CONSTRUCTION

www.podryady.ru

Павлово
Ренессанс парк

Монтевиль 
Мэдисон парк 
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2008 2009 2010
Рынок на подъеме: 
строим 50 домов 
в год

��За первые 3 года по-
строено 150 индиви-
дуальных домов. Вы-
деление в рамках Vesco 
Construction направле-
ния по проектированию 
индивидуальных жилых 
домов, создано соб-
ственное архитектурное 
бюро: за первый год 
разработано 50 инди-
видуальных проектов 
коттеджей.

��Разработка маркетин-
говой и архитектурной 
концепции элитного 
курортного жилого ком-
плекса Merizo HillHouse 
в Сочи.

три «и»: Инвестиции, 
инновации, интернет

��Строительный консалтинг: 
оценка потенциала рынка 
каркасно-модульной техно-
логии в России для внеш-
него инвестора. Изучение 
технологии и особенности 
ее адаптации в России при 
строительстве собственно-
го производства, включая 
посещение ведущих произ-
водителей в США и трехме-
сячное обучение персона-
ла компании-инвестора.

��Разработка концепции и 
запуск первого портала по 
продаже проектов индиви-
дуальных домов в России: 
Proekty.ru

Расширение спектра 
услуг

��Выход на рынок фи-
нишной отделки: услуги 
по разработке дизайн-
проекта и отделке 
коттеджей «под ключ» 
позволили продолжить 
работы на построенных 
компанией объектах, 
уже в новом качестве.

��Спроектировано 200 
коттеджей, лучшие из 
них вошли в бумажную 
версию каталога проек-
тов Vesco Construction.

кп «русская деревня»

VESCO CONSTRUCTION

История развития 
Vesco Construction
2005 2006 2007

Vesco Construction — 
ответ рынку

��В ответ на высокий потреби-
тельский спрос на профес-
сиональное ответственное 
строительство индивидуаль-
ных домов для постоянного 
проживания, сформирован-
ный за счет недовольства 
платежеспособных заказчи-
ков прошлым опытом найма 
частных бригад, в рамках 
холдинга Vesco Group созда-
ется строительная компания.

Формирование 
команды: выбор 
талантов

��Сформирована струк-
тура компании Vesco 
Construction, включая 
команду архитекторов и 
конструкторов, производ-
ственный отдел и службу 
технического надзора. 
Заключены долгосрочные 
контракты с основными 
партнерами – поставщика-
ми материалов.

кп «лесавино»

С места — в карьер: 
застраиваем поселки

��Заключены контракты на 
исполнение функции за-
стройщика в коттеджных 
поселках: «Истринские 
усадьбы», «Русская дерев-
ня», «Лесавино».

��Освоена технология строи-
тельства деревянных домов 
ручной рубки, в частности – 
построен уникальный дом 
из кедра площадью 850 кв.м 
в поселке «Истринские 
усадьбы».

кп «истринские усадьбы»
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2014 2015 2016
Расширяем 
портфолио

��Строим дома в посел-
ках «Ренессанс парк», 
«Монтевиль», «Шуль-
гино», «Мэдисон 
парк», «Капитанский 
мыс» и других.

��Проектирование го-
стиничного комплек-
са «Ривьера-Архыз» 
(более 5000 кв. м) в 
Карачаево-Черкес-
ской Республике.

«ривьера-архыз»

10 лет: время подводить 
итоги

��Подводя итоги: за 10 лет 
построено 250 индивидуаль-
ных домов общей площадью 
70 000 кв. м. Наши дома вы 
найдете в поселках: «Мил-
лениум парк», «Риверсайд», 
«Гринфилд», «Шервуд», «Ла-
зурный берег», «Аксаково», 
«Зеленый бор», «Истринские 
усадьбы», «Цветочный», «Си-
нергия», «Огниково», «На-
хабино», «Русская деревня», 
«Лесавино».

��В активе компании 286 экс-
клюзивных архитектурных 
проектов общей площадью 
56 310 кв. м. Принятая страте-
гия работы под ключ позво-
лила достичь более высоких 
показателей возвращаемо-
сти клиентов — до 70%.

��К юбилею компании запущен 
сайт Podryady.ru

Выход на рынок 
комплексного 
проектирования

��Выход на региональные 
рынки: в Краснодарском крае 
спроектирован апарт-отель 
площадью 30 000 кв. м.

��Разработана стратегия раз-
вития компании в сегменте 
комплексного проектиро-
вания — выделены четыре 
направления развития: 
разработка архитектур-
ных концепций в сегменте 
коттеджного строительства, 
генпланирование, про-
ектирование малоэтажных 
жилых комплексов и апарт-
отелей.

апарт-отель в абрау-дюрсо

VESCO CONSTRUCTION История развития Vesco Construction

2011 2012 2013
Vesco Construction: B2B

��Вывод функции технического 
надзора из ведения компании, 
как независимой структуры.

��Активное развитие депар-
тамента по работе в B2B-
сегменте. За период 2007-2013 
гг. разработано более 50 эски-
зов генеральных планов за-
стройки территорий в России 
и странах СНГ. Запущен проект 
архитектурной экспертизы 
таунхаусов (50 секций) в по-
селке «Татьянино» (Московская 
область), включая разработку 
планировок, дизайн-проект 
пилотной секции, реконцеп-
цию фасада. Под девелопер-
ский проект «Поселок Плане-
та» комплексной застройки 
вблизи Электростали в едином 
архитектурном стиле разрабо-
таны: проект въездной группы 
и линейка домов для постоян-
ного проживания 100-120-140-
160-180-230 кв. м.

Архитектура — наше все

��Разработка долгосрочной 
стратегии развития компании 
в новых рыночных условиях: 
специализация на домах 250-500 
кв. м, строительство под ключ. 
Усиление штата компании, в том 
числе – архитектурного бюро.

��Анализ потребительских предпо-
чтений в проектировании част-
ных домов и выявление дефи-
цитной ниши готовых проектов 
100-150 кв. м. Экспертиза зару-
бежных проектов малоэтажного 
домостроения в этом сегменте с 
целью их дальнейшей адаптации 
к российским условиям. Вывод 
на российский рынок польского 
партнера – компании Z500.

кп «русская деревня»

Кредитные программы: 
шаг навстречу клиенту

��Завершение работ в кот-
теджных поселках «Истрин-
ские усадьбы», «Русская 
деревня», «Лесавино»: 
построено 93 коттеджа.

��Разработана и апробирова-
на совместная программа с 
Банком Москвы и Юникре-
дитбанком по предоставле-
нию кредита частным лицам 
для строительства инди-
видуальных домов. Основа 
решения – полугодовые 
переговоры с финансовыми 
институтами ТОП-30.

кп «лесавино»
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Принципы выбора 
строительной компании

�� Начать с малого
Например, можно сделать проект 
вместе. Таким нехитрым образом 
легко проверить работу архитектора 
и менеджера проекта, оценить подход 
компании к выполнению своих обяза-
тельств. После того, как положитель-
ный опыт достигнут, проще доверить 
строительство.

�� Не стоит гнаться за самым дешевым 
предложением

Общий принцип «скупой платит дваж-
ды» как нельзя лучше подходит к 
строительству. Не факт, что нет подво-
ха в составе и объеме работ, но низкая 
цена потребует от вас гораздо больше 
профессионализма при анализе сметы, 
ее соответствию проекту. Построчно! И 
наоборот, при высокой стоимости кон-
тракта — отдельно уделить внимание 
гарантиям по договору.

Всесторонний анализ подрядчика 
по строительству

�� Анализ портфолио
Изучить сайт компании в части отзывов и построенных объектов, по-
просить менеджера провести экскурсию на некоторые из них. Поверьте, 
далеко не каждая компания поддерживает отношения с клиентами, за-
частую расставание было «на ножах». «Сарафанное радио», т. е. личные 
рекомендации друзей — лучший инструмент.

�� Встреча с первым лицом компании
Это не всегда возможно и удобно, но встреча с первым лицом компании 
— признак открытости и шаг к доверительным отношениям. Адекватен 
ли руководитель, насколько вовлечен в оперативную деятельность. 
Подход «я учредитель, сейчас девочки/мальчики все сделают, я редко 
бываю в офисе, у меня 10 компаний» — повод насторожиться. Нужен ли 
вам такой невнимательный и безучастный организатор вашей стройки? 
Вы попадаете не в строительную компанию с индивидуальным под-
ходом к работе с клиентом, а на конвейерное производство. Неплохо 
посмотреть в целом на обстановку в офисе: не на мебель и полы, а по 
существу — на работу тех людей с которыми вы общаетесь: как и какие 
материалы вам передают, соответствуют ли слова сотрудников уже вы-
полненным делам, не слишком ли все «приторно» на словах?

�� Анализ строительной сметы
Тщательно проверить состав работ, сравнить с предложениями 
конкурентов. Типичные «приемы»: снижение качества строительных 
материалов (бетон М250 вместо М350 и т. д.) и недокомплект (недо-
статочный относительно проекта объем заложенных материалов и 
запас менее 5-10%). 
Скрытые статьи дополнительных прямых затрат: 
 утепление кровли и фасада – или в базовом предложении имелся в 
виду летний домик для сезонного проживания? 
 теплый профиль окон и дверей, фасад – он действительно вхо-
дит в смету? 
 высота каждого этажа – не убавили ли там 20-30 см, которые 
дают общую экономию по разделу «стены»?

�� Реальность декларируемых сроков выполнения работ
Обещание строительства дома за 1 месяц или за 2 года — одинаковые 
крайности, которые должны служить серьезным поводом для бес-
покойства! Проконсультируйтесь в других компаниях: каменный (не 
каркасный) дом 200-300 кв. м с ж/б фундаментом и кровлей строится 
от 3-4 до 6-7 месяцев (без внутренней отделки).

КП «Веледниково»

VESCO CONSTRUCTION

Выбор строительной 
компании: 
ключевые факторы

Как лучше действовать и что должно 
насторожить при взаимодействии 
с потенциальным подрядчиком!
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Риски индивидуального 
домостроения

�� Контракт с условным проектом
Если все-таки вам предлагают подписать 
контракт с условным проектом и удельной 
стоимостью за 1 кв. м, и при этом в договоре 
фигурирует общая стоимость,  обязательно 
попросите доделать проект, посчитать все объ-
емы и расписать все работы детально, чтобы 
впоследствии не получилась такая ситуация, 
когда вам говорят что деньги закончились, и 
что фундамент стоит, допустим, 4,5 млн руб., 
вместо, например, 2,5 млн руб., и аванс ко-
торый вы отдали на фундамент и стены уже 
закончился. Странная ситуация.

�� Условия расторжения
При заключении контракта внимательно 
смотрите условия расторжения договора, а 
также консервации объекта по чьей-либо 
инициативе.
Не потому что вы изначально не верите ком-
пании и себе, а потому что в жизни бывают 
ситуации, когда появляются внешние обстоя-
тельства, препятствующие продолжению ра-
боты, например, резкое увеличение стоимости 
материалов, или пока вы выбирали облицо-
вочный кирпич или кровлю, наступили холо-
да, и без дополнительных затрат на теплый 
контур вокруг здания уже нельзя производить 
монтаж фасада.

�� Увеличение стоимости материалов
По закону, при увеличении стоимости мате-
риалов более чем на 10% подрядчик вправе 
поднять с заказчиком вопрос о доплате. Нужно 
быть к этому готовым. Хотя в нашей практике 
такое было всего однажды – из-за резкого 
увеличения стоимости металла.
Отдельно, если речь идет про отделку, прого-
ворите условия изменения стоимости матери-
алов при колебании курса валют.

Партнерство заказчика 
и подрядчика — залог успеха

Помните, что смета строительной компании – честное и 
открытое предложение, требующее совместного обсуж-
дения всех деталей и объема будущей работы, условий 
сдачи/приемки, расторжения, консервации и проч.
Вы должны понимать, что ценностное предложение 
компании не может быть равно или ниже цены работы 
бригады, у которой нет офиса, проверенных поставщи-
ков и в конце концов – гарантии выполнения обяза-
тельств.
Вы должны понимать, что это не покупка готового 
дома. Это партнерство со строительной компанией, как 
правило, на несколько месяцев минимум.
И при этой работе у вас есть не только права требовать 
сроки и качество, но и обязательства (при желании 
уложиться в сроки) – своевременно согласовывать 
материалы отделки, вовремя вносить аванс и оконча-
тельную оплату за выполненные работы, во избежание 
простоев (это дополнительные затраты строителей) и 
переноса сроков сдачи дома.

Удачи вам!

ЗАКАЗАТЬ СТРОИТЕЛЬСТВО 
КОТТЕДЖА ВЫ МОЖЕТЕ 

ПО ТЕЛЕФОНУ: 
+7 495 215 26 43

КП «Лазурный берег»

VESCO CONSTRUCTION Выбор строительной компании: ключевые факторы

Поводы для опасений 
и беспокойств

�� Аванс 100%  и ценовой демпинг — тревожный 
звонок

Даже если по суперакции или в не сезон — не 
теряйте бдительность, это первый признак возмож-
ного кассового разрыва, а значит — нестабильности 
компании.

�� Договор с Индивидуальным предпринимателем
Если в компании работает только один человек, ко-
торый нанимает бригады или делает что-то своими 
руками, а такой вариант тоже возможен — повод за-
думаться о гарантиях, если что-то пойдет не так.

�� Все включено!
Не бывает предложений, где все-все учтено. Отдель-
но должно быть прописано в примечании, что не 
входит в смету, например: благоустройство участка, 
забор, уличное освещение, внутренняя отделка, 
инженерные работы и проч. И наоборот, входят ли в 
договор: привоз бытовки, обустройство быта рабо-
чих. Кто оплачивает электричество, воду во время 
строительства? Подробно оговаривайте эти вопросы 
и читайте то, что написано мелким шрифтом!

Вадим Ивкин, 
генеральный директор

 Vesco Construction

«Если общая стоимость предложения конкретной 
компании ниже рынка на 20-30 % — стоит насторожиться 
и внимательно проверить состав работ и материалов. 
Лучший вариант — провести экспертизу сметы 
в конкурентной компании»

КП «Миллениум Парк»

КП «Аксаково»
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Дорожная карта строительства        коттеджа «под ключ» (1,5–2 года)
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Требования клиента к функционалу дома суще-
ственно зависят от состава семьи и сложившегося 
уклада жизни. В идеале, проектирование строится 
по принципу от частного к общему, т. е. от набора 
и функционала каждого конкретного помещения 
к габаритам всего дома.

	 «Все наши клиенты на индивидуальное проектирование, 
	 в первую очередь, затачивают планировки под себя, свою 

семью, свои привычки, под быт родителей, обслуживающе-
го персонала. Другое дело, что выработанные для одной 
семьи решения могут вписаться в требования другого 
заказчика, но «примерять» на себя готовый наряд нужно 
очень тонко, кропотливо «ушивая» его по «фигуре».

�� Габариты участка не 
позволяют посадить по-
нравившийся готовый 
проект.

�� Технически посадить 
выбранный дом можно, 
но генплан участка де-
монстрирует неэффек-
тивное использование 
образовавшегося про-
странства (задний двор/ 
дорога / лес-река-
озеро / уже построен-
ные соседи и т.п.).

�� Нестандартный рельеф 
участка: перепад высот 
на топографической 
съемке превышает стан-
дартные показатели по 
высоте цоколя,  требу-
ются дополнительные 
решения по фундаменту 
и ступеням.

�� Геология показывает 
особенный состав грун-
тов, заложенный в гото-
вый проект тип фунда-
мента не подходит.

�� Условия и точки подклю-
чения коммуникаций не 
соответствуют располо-
жению и характеристи-
кам технических поме-
щений в понравившемся 
готовом проекте.

�� Ориентация по сторонам 
света и востребован-
ность по инсоляции той 
или иной комнаты.

Дмитрий Фимушкин, 
главный архитектор

1	ХАРАКТЕРИСТИКИ 
УЧАСТКА 2		ОСОБЕННОСТИ УКЛАДА ЖИЗНИ 

СЕМЬИ

Но существуют действительно редкие запросы покупателей по на-
бору помещений или их сочетанию, которые сводятся, как правило, 
к трем вариантам:

�� Зона хобби. Например, для одного из топ-менеджеров РЖД проектиро-
вался дом с индивидуальной мансардой, по всей площади которой рас-
положена большая железная дорога. Другой пример — к нам обращался 
клиент, который хотел в цоколе предусмотреть просторное помещение 
с высокими потолками (4-5 метров) для занятий фехтованием. Третий 
наш заказчик хотел сбоку глухой ровной стены дома запроектировать 
длинный открытый только сверху участок 20-25 метров, параллельный 
забору, чтобы там организовать безопасный тир.  И таких примеров 
много: боулинг, бассейн для спортивных заплывов, ранее модные бун-
керы безопасности, был в нашей практике и зал для крупногабаритных 
радиоуправляемых самолетов, и многое другое.

�� Учитывать наличие в доме помощников по хозяйству — особые требо-
вания к логистике.

�� Требуются дополнительные строения, которые должны по стилистике 
соответствовать главному дому и эффективно располагаться на участке 
относительно друг друга .

Наш 10-летний опыт работы с клиентами бизнес-класса позволил 

собрать практически все причины, которые заставляют владельца 

земельного участка отказаться от покупки готового проекта в пользу 

индивидуального проектирования. Группировка нестандартных 

ситуаций позволила выделить 4 типа причин.

5 причин
заказать индивидуальный проект
или почему готовые проекты 
не всем подходят?

VESCO CONSTRUCTION
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Многие клиенты в высоком ценовом сегменте в принципе 
не приемлют типовых решений и стремятся получить уникаль-
ный продукт, разработанный специально для них.

�� Мотив — превосходство над друзьями и знакомыми. При-
влечение известного архитектора для разработки эксклю-
зивного проекта в определенных кругах является показате-
лем статуса.

�� Мотив — сервис. Каждый клиент хочет особого отношения, 
персонального менеджера, экспертизы состоятельности 
своих идей, профессиональной работы архитектора на 
благо своей семьи. Другое дело — не все будут платить ис-
тинную цену этой услуги, но это уже совсем другая история.

�� Мотив — время. Поиск готового решения, которое бы 
устроило всех членов семьи и вписалось бы в заданные 
участком и требованиями заказчика параметры — долгая 
и порой мучительная история, которая под силу зачастую 
только покупателям недвижимости комфорт-класса. Пред-
ставители бизнес-класса гораздо чаще воспринимают этот 
процесс как потерю своего времени. И когда на одной чаше 
весов включенность в бизнес-процессы с прогнозируемым 
финансовым результатом, на другой — бесконечный поиск 
дома мечты, многие принимают экономически обоснован-
ное решение в пользу концепции «каждый должен зани-
маться своим делом».

�� Мотив частных инвесторов — разработать наиболее бы-
стрый в возведении, экономичный по затратам и востре-
бованный именно сейчас широкой группой покупателей 
продукт.

�� Конструкция стен. Исходя из личных пред-
почтений и опыта меняется конструкция 
стены, что тянет за собой изменение её 
толщины (меняется объем фундамента, 
кровли и фасада).

�� Дополнительные нагрузки на фундамент: 
бассейн, тяжёлые тренажерные комнаты, 
кирпичные печи-камины, керамическая/
песчаная черепица, монолитные/сбор-
ные/деревянные перекрытия.

�� Повышенные требования к конструктиву 
отдельных помещений: звукоизоляция 
шумных комнат (бильярдная, санузлы, 
гостиная),  температурно-влажностный 
режим (котельные, душевые, бани, бас-
сейны, спортзалы, холодные и винные 
кладовые), вредные запахи (курительные, 
гаражи, склады садовой и прогулочной 
бензотехники, мастерские и т. п.).

�� Эксклюзивность самого подхода к инже-
нерному оснащению дома, завязанная 
на финансовую состоятельность владель-
ца: расположение и количество стояков 
(отопление, вентиляция, водоснабжение, 
канализация), тип вентиляции и конди-
ционирования (центральный или инди-
видуальный), наличие элементов системы 
«умный дом» и т. д.

4	Требования 			 
к конструктиву 5	ЭКСКЛЮЗИВНОСТЬ И УНИКАЛЬНОСТЬ 

как критерий выбора

5 причин заказать индивидуальный проект

�� Нужны высокие потолки.
�� Изменение формы окон, дверей и ворот.
�� Форма кровли, в том числе — наличие или отсутствие мансарды.
�� Заложенный в понравившийся проект материал основных 
конструкций в сочетании с габаритами строения не проходит по 
СНИП: имеющиеся ограничения с уже построенными  соседями 
строениями накладывают на клиента обязательства по использо-
ванию определенных материалов конструкций стен.

�� Внешняя отделка. Меняются материалы отделки, исходя из цены 
и качества, а также внешнего вида.

�� Стремление к оптимизации проекта — фактор, способный скло-
нить не одного заказчика к разработке индивидуального проекта. 
Часто бывает так, что в готовых решениях заложены отделочные 
фасадные материалы более высокого ценового сегмента, чем 
нужно заказчику.

�� Особый выбор кровли, материалов фасада, окон, высоты дверей 
и проч.

�� Свои особенные материалы. Применение нестандартных фасад-
ных решений, которых нет ни в одном готовом проекте, а также в 
других индивидуальных проектах.

3	ТРЕБОВАНИЯ К АРХИТЕКТУРЕ

VESCO CONSTRUCTION

Если все-таки семье удалось найти 
подходящий под их требования 
готовый проект, то при финаль-
ном решении нужно остановить-
ся и окончательно все взвесить. 
Нет ли в этом проекте ненужных 
помещений или потерь? Не стоит 
прельщаться недорогой стоимо-
стью готового проекта. Ведь все 
эти лишние метры нужно еще 
построить и отделать, а потом от-
апливать и убирать. Лучше чуть 
больше денег вложить на этапе 
проектирования и сэкономить куда 
больше при строительстве, отделке 
и эксплуатации.

Задумайтесь, стоимость строитель-
ства и отделки комнаты площадью 
20 кв. м с мебелью составляет при-
мерно 900 тыс. руб. – 1,2 млн руб., а 
индивидуальное проектирование 
дома площадью 300 кв. м обойдет-
ся примерно в 500-600 тыс. руб.
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Лучшие решения в готовых проектах
Готовый проект не догма: при проектировании изначально закладывались воз-
можности вариаций внутреннего пространства: почти каждый проект имеет 
многофункциональную комнату на первом этаже, которая может использоваться 
под потребности конкретной семьи.

«Лимбург»  		  348 кв. м «валери м»  		  384 кв. м 

«Пралине-2»  		  309 кв. м «мюнхен»  		  415 кв. м 

«vesconti»  		  473 кв. м 

«дейтон»  		  442 кв. м «бертани»  		  611 кв. м 

«Таскана-2»  		  479 кв. м 

Скачать Каталог «топ-20 лучших архитектурных 
проектов Vesco Construction»

VESCO CONSTRUCTION

Архитектурные проекты бизнес-класса 
Архитектурное бюро Vesco Construction уже более 10 лет специализируется на проектирова-
нии индивидуальных домов для постоянного проживания, актив компании – 286 уникаль-
ных проектов. Лучшие проекты имеют несколько модификаций, оптимизированы функцио-
нально и конструктивно, не единожды нами построены и уже прошли проверку временем.

«Лахти»  		  180 кв. м 

«Гарант»  		  227 кв. м «Марини»  		  245 кв. м 

«Тиффани»  		  222 кв. м 

«Мирабель»  		  274 кв. м «Лион-1»  		  295 кв. м 

«Сан Тропе-1»  		  313 кв. м «Шварцвальд»  		 336 кв. м 
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СРАВНИВАТЬ НЕ СМЕТЫ, А КОМПАНИИ

Непрофессионалу в строительстве сложно оценить адекватность представленной подрядчиком сметы, 
которая содержит множество подводных камней. Поэтому мы рекомендуем, в первую очередь, выбрать ту 
строительную компанию, которая оказывает первичные профессиональные консультации, и только на вто-
ром этапе просить ее обосновать свою ценовую политику в сравнении с прайсами коллег.  

Сергей Яковлев, 
руководитель отдела продаж 

Vesco Construction

«Своим клиентам я всегда привожу аналогию 
с автомобильным рынком: «Приобретая BMW или Mercedes, 
вы покупаете такой же автомобиль на четырех колесах, как 
Hyundai или Opel. При этом вас не смущает разница в цене, вы 
переплачиваете за бренд – эстетику, надежность, качество 
обслуживания, гарантию, комфорт будущего владения. 
То же относится и к строительству частного дома».

При выборе подрядчика мы рекомендуем своим клиентам обратить внимание на принципы и стратегии раз-
вития выбранных компаний.

1Стратегия развития: массовый 
или штучный продукт

В какой-то момент каждая строительная компания, вы-
ходя на новый уровень, принимает для себя решение о 
стратегии развития, их всего две:

�� Производственные компании стремятся обеспечить 
сбыт своей продукции – нарастить объем заказов 
за счет выхода на массовый рынок, что при прочих 
равных ведет к снижению цены и внимания к каждо-
му конкретному клиенту. Речь именно о сервисных 
услугах, качество строительного подряда некоторым 
компаниям удается удержать на должном уровне.

�� Компании более высокого ценового сегмента, на-
против, ориентированы на расширение спектра 
предоставляемых клиенту сервисных и отделочных 
услуг и повышению их качества. Успехом является 
не количество клиентов по базовым строительным 

работам, а ведение проекта «под ключ», включая 
разработку дизайн-проекта и финишную отделку 
внутренних помещений. Захватить внимание кли-
ента на первом этапе «коробки» не сложно, а вот 
пройти процесс притирки, оставить в стороне свое 
тщеславие и научиться смотреть на дом глазами 
членов семьи сквозь призму их потребностей и 
специфики жизненного уклада под силу только 
профессионалу с большим опытом работы.

До 30% работ в Vesco Construction 
выполняются для клиентов, 

пришедших по рекомендации 
и с целью продолжения сотрудничества 

и внутренней отделки.

Владельцу земельного участка не просто выбрать подрядчика 

на проектирование и строительство индивидуального дома. 

Мы попробуем разобраться и предложить клиенту конкретные критерии 

для сравнения разных предложений.

Почему строительство может 
стоить дорого?

VESCO CONSTRUCTION
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3 Сервисные 				 
услуги

�� Персональный менеджер
В сервисных строительных компаниях работа с клиен-
том выстраивается по принципу «одного окна»: кли-
ента ведет персональный менеджер, который на всех 
этапах выполняет функции координации и контроля 
действий подрядчиков. 

В обязательном порядке менеджер выезжает на объект 
1-2 раза в неделю и предоставляет заказчику фотоотчет 
о проделанных работах.

�� Удобный офис
Транспортная доступность офиса строительной компании (в идеале – близость к строительным объектам), 
удобный паркинг, свободная переговорная комната, наличие всех специалистов на местах позволяет за-
казчику не только экономить время, но и получать комплекс консультаций по всем вопросам в одном месте, 
будь то этапы строительства, прокладки инженерии, особенности планирования пространства с дизайне-
ром или выбор отделочных материалов.

КП «Горки-22»

Такая система распространена в компаниях, работающих 
в верхнем ценовом сегменте, но ее преимущества оче-
видны: покупатель не думает о логистике в части достав-
ки выбранных на сайте материалов, не несет дополни-
тельных затрат на непредвиденные расходы и не тратит 
время на еженедельное посещение загородного (иногда 
весьма удаленного от своей основной локации) объекта.

�� Квалификация персонала и специализация рабочих 
на площадке

Строительство индивидуального дома – процесс дли-
тельный и многофазный, в нем задействовано большое 
количество специалистов самого разного профиля, ко-
торые должны иметь возможность оперативно ответить 
на вопросы клиента.

VESCO CONSTRUCTION

2Репутация и устойчивость 
компании

На что влияет устойчивость компании?

�� Репутация и гарантийное обслуживание
Рынок строительных подрядов в России – слабо регули-
руемый, во многом дикий сегмент. Долгожителей, 		
т. е. компаний, которые существуют 5 и более лет, сумели 
адаптироваться к колебаниям потребительского спроса 
и сохранить ресурсы на развитие, не так много.

Для покупателя стабильность компании важна по двум 
причинам. На этапе строительства любые разногласия, 
в первую очередь, решаются путем переговоров, и чем 
больше компания дорожит своей репутацией на рынке, 
тем больше шансов, что любая ситуация будет решена в 
пользу клиента.

Второй аспект – гарантийное обслуживание. Помимо тра-
диционных гарантий на строительные материалы (кровля 
30 лет, окна 20 лет и т.д.) клиент получает гарантию на все 
общестроительные работы, которая в случае исчезнове-
ния компании не будет исполнена.

Vesco Construction на загородном рынке 
более 10 лет. В течение гарантийных 5 лет 
покупатель может обратиться к нам и быть 
уверенным, что компания не ушла с рынка 

и решит возникшие проблемы. 

�� Опыт строительства и наличие четкой специализации
Специализация строительной компании на конкретном 
сегменте, в первую очередь, демонстрирует опыт и силу 
позиций подрядчика при работе с целевой аудиторией со 
схожими запросами, наличие пула лояльных клиентов и 
знание сегмента. Кроме того, нишевая специализация от-
ражает долгосрочную стратегию развития компании под-
рядчика, что точно не присуще компаниям-однодневкам. 

Почему строительство может стоить дорого?
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Строительство стоит дорого, это аксиома!
Нет, мы не призываем своих клиентов 

заключать контракт с компанией, выставившей 
максимальную цену. Но обсудить с менеджером 

предложение конкурентов и найти 
качественные точки отличия, чтобы понимать 

свои риски – обязательный этап 
принятия решения.

АНАЛИЗ СМЕТЫ

Только после выбора строительной компании, 
которая отвечает обозначенным выше критери-
ям, и менеджеры которой продемонстрировали 
профессионализм при первичных консультаци-
ях, можно переходить к анализу сметы.

�� Базовая комплектация и стоимость метра – 
рекламные уловки

Не верьте рекламным проспектам и строите-
лям, которые уверяют вас в существовании 
среднего показателя – стоимости за 1 кв. м 
при базовой комплектации. Базовой является 
минимальная комплектация, принятая в кон-
кретной компании, но она точно не совпадет 
с принятым базовым объемом работ в другой 
компании – сравнение некорректно.

Отличия кроются не только в объеме работ, 
но и в качестве используемых материалов. 
Разница в классах применяемого бетона, уте-
плителя и прочих черновых материалов при-
водит к разнице до 15-30% в смете. А напри-
мер, отделочные материалы могут отличаться 
в цене в зависимости от производителя и 
класса в 4-5 раз.

Строительство можно рассматривать как 
конструктор Lego: это набор материалов и 
работ, которые предстоит собрать вместе для 
получения конечного результата – дома. И 
если задуматься, то каждый такой «кирпич» - 
предмет торга «цена – качество» для клиента.

К слову, пересчет на площадь почти всег-
да неверен. Встречается расчетная цена 
квадратного метра строительной площади, 
объема БТИ или с применением различных 
коэффициентов к балконам и террасам. Ори-
ентиром должна служить общая стоимость 
и полученный в итоге функционал дома, и 
никак иначе.

�� Объективность удорожания
Нет двух одинаковых домов. Перепад высот на участке и 
состав почв, этажность, наличие гаража, второго света, 
тип фундамента, перекрытий, окон, высота потолков, тип 
и угол наклона кровли и сама геометрия дома – факто-
ры, объективно влияющие на стоимость используемых 
материалов и работ. И даже два схожих по площади дома 
могут отличаться в цене на 20-30% только по причине 
более сложного состава работ и закупочной цены мате-
риала. Чем дороже материал, оборудование, тем выше 
и стоимость строительных работ по его использованию, 
установке.
Строительство – долгий процесс, и мы желаем Вашим 
подрядчикам пройти его достойно!

VESCO CONSTRUCTION

�� Технический надзор
Технический надзор выполняет независимая компания, которая по мере необходимости фиксирует состояние ра-
бот на площадке и не только осуществляет прямой контроль строительного процесса, но и является своего рода 
нашим репутационным гарантом. В том числе такая работа, построенная на актировании каждого выезда, стала 
удобной и дисциплинарной для прорабов, которые ставят свою подпись под списком выявленных недочетов и 
рекомендаций в предписании от независимого технадзора. 

�� Договорные отношения
Работа с компанией по прозрачному договору, который корректируется под задачи конкретного клиента, а не 
используется шаблонно – преимущество, которое заказчики элитных домов особенно ценят. Работа в правовом 
русле обезопасит клиента от изменения экономических условий и главное – от человеческого фактора (и связан-
ных с этим рисков), который в избытке присутствует в строительстве.

КП «Лазурный берег»

Почему строительство может стоить дорого?
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Вашим домом будут гордиться 
даже правнуки! 

Мечта в камне

кп «русская деревня»

кп «мэдиссон парк» кп «лесавино» кп «горки-22»

деревня «панино» кп «лесавино»

кп «лесавино» кп «лесавино» кп «русская деревня»

кп «русская деревня» кп «лесавино» кп «падиково»

VESCO CONSTRUCTION

Vesco Construction
��Каменные дома бизнес и элит-классов
��Локация: Новая Рига, Рублевка, Дмитровское, 
Ярославское, Калужское и Киевское шоссе
��Средний размер дома: 250-500 кв. м
��Портфолио: более 250 домов

Полное портфолио

Наши дома вы найдете в поселках:

• «Миллениум парк»
• «Ренессанс парк» 
• «Монтевиль» 
• «Шульгино» 
• «Мэдисон парк» 
• «Капитанский мыс»
 • «Аносино» 
• «Риверсайд»
• «Гринфилд» 

• «Шервуд» 
• «Лазурный берег» 
• «Аксаково»
• «Зеленый бор» 
• «Истринские поместья» 
• «Цветочный»
• «Синергия» 
• «Огниково» 
• «Нахабино» и др.
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Избежать ошибок 
в проектировании!
Как часто владелец становится заложником ка-
питальных стен, начиная работу над дизайн-про-
ектом после строительства коробки дома. Таких 
примеров – масса!

��Кухонный гарнитур не вписывается в габариты 
кухни, под «остров» с плитой не предусмо-
трена инженерия; заложенная строителями 
высота выводов под розетки не на том месте, 	
а поиск выключателей станет пыткой.
��Углубление под картину не симметрично от-
носительно комода, а освещение и вовсе не 
проведено.
��Не вписывается выбранный диван из-за 
«неучтенных» потерь на глубину настенной 
батареи и т. д.

И если при покупке квартиры данность опре-
деленного объема мы воспринимаем с понима-
нием, то при строительстве своего дома с нуля 
эти психологические ограничения должны быть 
сняты, чем раньше – тем лучше! Не все наши кли-
енты сразу ощущают реальность этой свободы, 
но спустя два-три месяца обсуждений и поиска 
наслаждаются открывшимися возможностями.

Обоснованная позиция по приучению 
клиента к культуре дизайна жилища 

для всей семьи – главное 
конкурентное преимущество 

дизайнеров и архитекторов компании 
Vesco Construction.

Профессиональный проектировщик 
при работе с VIP-клиентом на самой 
ранней стадии попросит фотографии 
или встречу в квартире/доме, где сейчас 
проживает семья. Знание текущей стили-
стики интерьера, концепции освещения, 
приверженности внешнему декору и 
стратегии меблировки позволит обсудить 
удачность и неудобство для семьи тех 
или иных решений. В этой связи важно 
объяснить заказчику разницу между 
красотой и комфортом постоянного про-
живания при выборе стиля, чтобы запом-
нившиеся яркие находки из интерьеров 
гостиниц не стали основой интерьера в 
доме для постоянного проживания.

Компания Vesco Construction пропагандирует западный подход 

к проектированию: от частного – к общему. Индивидуальный дом, который 

потребует от владельца множество временных, финансовых и эмоциональных 

затрат, не должен в конечном счете стать обузой. Именно поэтому идеальный 

путь – от дизайн-проекта каждой комнаты – к планировке общей геометрии 

дома. В этом случае, как в конструкторе Lego, капитальные стены не станут 

обременением, догмой, в которую нужно вписаться любой ценой.

Когда начать, чтобы не было 
слишком поздно

Дизайн-проект:
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Роль архитектора 
в проектировании
Рожденные в СССР, мы мыслим привычными 
узкими категориями, и во многом не готовы к 
работе в творческих условиях «без границ». 

Но наш клиент знает цену комплексному совре-
менному подходу к проектированию!

Роль архитектора, дизайнера, декоратора каждый 
заказчик воспринимает по-своему, в меру нако-
пленного опыта. Большое влияние на «свободу» 
оказывает частота путешествий и возраст, но не 
последнюю роль играет и характер заказчика, 
его готовность к диалогу. Чем более зрелый в 
эмоциональном плане клиент, тем больше деле-
гирует и приветствует творчество. Под творче-
ством мы понимаем не уход в крайности, 
а работу с альтернативными предложениями.

Дизайн-проект первичен по отношению 
к капитальным стенам! Поверьте и звоните!

Дизайнер в Vesco Construction – 
самостоятельная творческая единица 

с большим пулом эффективных 
и современных решений, о существовании 

которых заказчик должен знать, прежде 
чем принять свое, взвешенное решение.

VESCO CONSTRUCTION Дизайн-проект: когда начать, чтобы не было слишком поздно

Семейные решения и поле 
конфликта при проектировании 
индивидуального дома

Проектирование жизненного пространства целой семьи 
на многие годы вперед, учитывая интересы каждого и 
динамику их развития, в частности, роста детей со сме-
ной приоритетов в функциональных зонах – непростая 
задача. Классическое разделение ролей, когда женщина 
занимается работой с дизайнером, а мужчина отвечает за 
фундаментальность строительства, идеально, но все же 
разногласий не избежать.

Аппетит приходит во время еды, и женщине при работе 
над проектом хочется попробовать множество решений / 
идей, которые она постепенно впитывает при работе с 
дизайнером, листая профильные журналы и каталоги, по-
сещая интерьерные салоны и т. д.

Пройдет не один месяц, прежде чем 
решения кристаллизуются, и поверьте, 

дешевле работать в этот момент 
с дизайн-проектом, а не с капитальными 

стенами имеющегося дома.
Многоступенчатость предлагаемого нами 
подхода от частного к общему позволит 
сэкономить не только время и деньги, но и 
нервные клетки нашим клиентам.
Вам, дорогие мужчины, гораздо комфортнее 
принимать идеи на бумаге, чем объяснять 
супруге ограниченность существующего про-
странства!

Современность внутреннему миру, если 
говорить об отделке, придает зонирование, 
которое часто реализуется через разные 
уровни – потолков, пола, стен. Утопить в 
стене гардеробную или нишу для телевизора 
гораздо дешевле на этапе дизайн-проекта, 
нежели при работе с уже возведенными 
бетонными стенами.
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Как часто мы становимся свидетелями глупейших ситуаций, которые 
не возникли бы при наличии дизайн-проекта. В последний момент 
заказчик выбирает более широкую кровать или комод и выведен-
ные на стену спальной супругов прикроватные бра уже не симме-
тричны относительно кровати. Каких-то 10 см, а визуальный баланс 
уже нарушен.

В случае одновременной работы дизайнера, декоратора, конструк-
тора, архитектора, инженера и электрика на этапе дизайн-проекта, 
заказчик получает именно то, что хочет, поскольку имеет четкую 
«дорожную карту», единую для всех подрядчиков.

Жизнь в компактной городской квартире и загородном доме в не-
сколько уровней при увеличенной в несколько раз площади – отли-
чается по затрате временных усилий на перемещение в простран-
стве. В этой ситуации отдельного внимания заслуживает логистика 
освещения: сквозные выключатели на лестницах и в проходных 
зонах, местное освещение в гостиной и автономность управления 
светом в спальне – мелочи, вдумчивое исполнение которых создаст 
удобство и уют эксплуатации дома.

И тут мы возвращаемся к срокам: подготовка дизайн-проекта 
начинается ДО строительства (в идеале) или С НАЧАЛОМ возведе-
ния «коробки» и может занять несколько месяцев. Но требуется 
гораздо больше времени на осмысление дизайн-проекта, только 
тогда (спустя два-четыре месяца) заказчик вносит действительно 
продуманные изменения и дополнения.

Интернет: требуется целая система подключения wi-fi-
роутеров, чтобы обеспечить стабильную связь не только в 
доме на всех этажах, но и на прилегающем участке. 
Домашний кинотеатр: ни один «коробочный» (в одном блоке) 
домашний кинотеатр не сможет обеспечить такое же качество 
звука, как физически разведенная проводная система. 
Системы оповещения: установка датчиков для смс-оповещения 
при выключении электричества или снижении общей темпе-
ратуры, последнее особенно важно, если в системе отопления 
вода, а не антифриз.

При разработке дизайн-проекта для 
консультаций в обязательном поряд-
ке должен привлекаться специалист 
по инженерии. Поиск баланса между 
функциональностью помещения и его 
визуальными характеристиками – зада-
ча команды профессионалов. Это один 
из многих случаев в рамках строитель-
ного процесса, когда заказчик должен 
получить квалифицированную под-
держку, а не штудировать интернет и 
просчитывать собственные действия 
на несколько шагов вперед.

��Простой пример: дизайнер заклады-
вает в проект двухсекционные бата-
реи, тогда как на деле, учитывая те-
плоотдачу этой конкретной модели, 
для обогрева помещения требуется 
четыре секции. И тут всплывают 
два момента: функционально четыре 
секции не помещаются, так как ме-
шают планируемому расположению 
другой мебели или штор. Визуально: 
увеличение пусть даже дизайнерских 
батарей, но в два раза, уже не явля-
ется столь эстетичным решением, 
казалось бы, простой задачи.
��Другой пример – встроенные в пол 
конвекторы, накладывающие огра-
ничения на общий «пирог» пола. И 
таких примеров много!

Немаловажное внимание мы уделяем 
слаботочным сетям:

Роль инженерной поддержки при разработке Дизайн-проекта

Основа загородного дома – инженерные системы, обеспечивающие 

функционирование каждого помещения в соответствии с его назначением. 

В отличие от городской квартиры с заданными вводными данными, 

сети в загородном доме проектируются с нуля и полностью отвечают 

требованиям и пониманию комфорта будущих жителей.

Прежде чем заказать проектирование инженерных сетей, мы рекомендуем клиентам иметь на руках утверж-
денный дизайн-проект. В этом случае проект сетей станет технической работой для профессионала на две-три 
недели, а вы получите гарантированный результат.

Инвестируйте свое время 
в разработку дизайн-проекта! 

Только в этом случае вы получите 
желаемый результат!

Нет ничего хуже компромиссов с собой, когда речь идет о стро-
ительстве и обустройстве дома с нуля! Только задумайтесь! Вы 

инвестируете деньги и время, включаете организаторский талант 
и эмоции, формируете ожидание идеалистичной картины буду-
щего потребления… И если что-то пойдет не так, вы все долгие 
годы эксплуатации будете обращать внимание только на ту самую 
деталь, которая не соответствует вашим ожиданиям будь то не-
симметричные батареи, расположенная за шкафом розетка или 
некомфортная при эксплуатации высота выключателя.

Как избежать разочарования?
Инженерия без купюр

VESCO CONSTRUCTION
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Чистовая 
отделка 

стен 
Установка 

подоконников 
и отделка откосов

Расстановка 
мебели 

Финишная проверка 
работы инженерных 

систем и пуск 
в эксплуатацию

Устройство 
выравнивания 
стяжки полов, 

укладка напольного 
покрытия

Установка 
радиаторов 

и конвекторов 
в дверных и оконных 

проемах 

Внутренняя отделка загородного дома требует крайне высокой 
квалификации персонала.

Отделочные работы в коттедже сложнее, нежели в городских квартирах. 
В первую очередь – логистикой (доставка и прием материалов, размещение 
бригад без ущерба чистовым работам), инженерией (сама логика 
и система инженерного оснащения конструируются с нуля под нужды заказчика) 
и масштабом (большая площадь, нестандартная высота потолков).

VESCO CONSTRUCTION

эксклюзивный продукт с индивидуальным 
подходом к концепции каждого помещения

Внутренняя отделка 
«под ключ»: 

Инженерные работы 
(электрика, водоснабжение, 

канализация, отопление, 
слаботочные системы: по-
жарная и охранная сигна-
лизации, телевидение и 

телефония)

Устройство лестницы, 
ступеней, балясин, 
перил; установка 

балюстрады

Установка 
элементов 

внутреннего 
декора 

Укладка 
плитки, 

установка 
сантехнического 

оборудования 

Установка 
межкомнатных 

дверей

Монтаж 
плинтусов 

Монтаж 
декоративных 

карнизов 
и покрытие 
потолков
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г. москва, дом в сокольниках

снт «хуторок» кп «европейская деревня» ДЕРЕВНЯ ШУЛЬГИНО

кп «горки-22» поселок «покровский»

кп «старая рига» кп «цветочный» деревня «веледниково»

Отделка «под ключ»

VESCO CONSTRUCTION

кп «горки-22»  

Современный минимализм

Американская классика

Викторианский стиль

Прованс

Прованс

Прованс

Эко-урбанизм

Американская классика

Сдержанная класика

кп «онегино» деревня «панино» кп «лопатино»

кп «капитанский мыс» деревня «шульгино»

кп «цветочный» снт «хуторок» г. нахабино

Дизайн-проекты
Портфолио
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VESCO GROUP

Наши клиенты

123290, Москва, 
1-й Магистральный тупик, д. 5А
БЦ «Магистраль Плаза»
8-й этаж, правое крыло, 
офис 801

Центральный офис
+7 (495) 120-21-31
vesco@vesco.ru
www.vesco.ru 

Консалтинг
+7 (495) 215-24-71
consulting@vesco.ru
www.vesco-consulting.ru 

Проектирование и строительство
+7 (495) 215-26-43
info@podryady.ru
www.podryady.ru 

Городская недвижимость
+7 (495) 215-50-46
gorod@vesco.ru 

Загородная недвижимость
+7 (495) 225-44-51
zagorod@vesco.ru
www.vesco-realty.ru

Контакты




