
Эффективный маркетинг жилых комплексов



О нас

МЫ РАБОТАЕМ НА РЫНКЕ С 2008 ГОДА МЫ СПЕЦИАЛИЗИРУЕМСЯ НА РЫНКЕ 
НЕДВИЖИМОСТИ

МЫ ГАРАНТИРУЕМ ДОСТИЖЕНИЕ KPI
В ДОГОВОРЕ

ЭФФЕКТИВНОСТЬ ПОДТВЕРЖДЕНА 
МНОГОЧИСЛЕННЫМИ НАГРАДАМИ 
НАШИХ КЛИЕНТОВ

МЫ СОЗДАЕМ ИНДИВИДУАЛЬНЫЕ 
ПРОЕКТЫ И ПРОГРАММЫ 
ПРОДВИЖЕНИЯ

РЕЗУЛЬТАТОМ НАШЕЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ 
СЧИТАЕМ ДОСТИЖЕНИЕ КОММЕРЧЕСКИХ 
ЗАДАЧ КЛИЕНТА



Расширяем группы целевой аудитории



Конкуренты
в локации

6

Конкуренты 
по типу

5

Долина

Конкуренция бывает разной



уровень атрибута физический функциональный ценностный

атрибут

н
ад

е
ж

н
ы

й
 п

р
о

д
ав

е
ц

м
е

ст
о

р
ас

п
о

л
о

ж
е

н
и

е

н
ад

е
ж

н
ы

е
 п

ар
тн

е
р

ы

и
н

ф
р

ас
тр

ук
ту

р
а

п
ар

ки
н

г

ко
м

ф
о

р
т

тр
ан

сп
о

р
тн

ая
 д

о
ст

уп
н

о
ст

ь

ар
хи

те
кт

ур
н

ая
 к

о
н

ц
е

п
ц

и
я

вы
го

д
н

ая
 ц

е
н

а

уд
о

б
н

ы
е

 п
л

ан
и

р
о

вк
и

со
ц

и
ал

ьн
о

е
 о

кр
уж

е
н

и
е

ка
че

ст
во

се
м

ья

ст
ат

ус

ун
и

ка
л

ьн
о

ст
ь

св
о

б
о

д
а

м
е

чт
а

эк
о

л
о

ги
я

зд
о

р
о

вь
е

и
ск

ус
ст

во

со
вр

е
м

е
н

н
о

ст
ь

б
и

зн
е

с-
кл

ас
с

яр
ко

ст
ь

ж
и

зн
ь

И
ТО

ГО

Итого: 9 11 9 6 2 8 11 4 10 5 11 9 8 2 5 3 4 5 1 1 5 1 1 12

ОБЪЕКТ + + + + + + + 7
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ЖК «Объект 1» + + + + + + + + + + + + + + 14

ЖК «Объект 2» + + + + + + + + + + + + 12

ЖК «Объект 3» + + + + + + 6

ЖК «Объект 4» + + + + 4

ЖК «Объект 5» + + + + 4
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ЖК «Объект 6» + + + + + + + + + + + 11

ЖК «Объект 7» + + + + + + + + 8

ЖК «Объект 8» + + + + + + + + + + + 11

ЖК «Объект 9» + + + + + + + + + + 9

ЖК «Объект 10» + + + + + + + + + + + + 12

ЖК «Объект 11» + + + + 4

Анализ привлекательности основных 
конкурентов для покупателей



Уровни позиционирования бренда ЖК

ЭМОЦИОНАЛЬНЫЙ УРОВЕНЬ
чем это привлекательно для меня?

ФУНКЦИОНАЛЬНЫЙ  УРОВЕНЬ
зачем это мне?

БАЗОВЫЙ  УРОВЕНЬ
что это?

Эмоциональная 
надстройка 

Образ жизни для 
потребителя,

репутация продавца

Базовые обещания бренда

Качество, привлекательная цена, уровень 
комфорта, отделка, архитектурная концепция, 

планировки, инфраструктура

Первичные параметры

Месторасположение
ценовой класс, размер и тип 

объекта

Основания для доверия

Надежный застройщик, 
гарантии от партнеров проекта



Уровни позиционирования бренда ЖК



Сравнение структуры предложения 
у конкурентов в локации



2-х уровневые квартиры 

Smart квартиры   

Видовые квартиры

Мы продаем не ЖК, а квартиры



Особенный продукт

Расширяем группы целевой аудитории



Рекламная кампания жилого комплекса

РЕКЛАМНАЯ 
КАМПАНИЯ

ИМИДЖ

Продвижение 
имиджа жилого 

комплекса 
в соответствии с его 
позиционированием 

ПРОДАЖИ 

Рекламная 
кампания,

стимулирующая 
продажи конкретных 

квартир



MUST HAVE

Июнь Июль Август Сентябрь Октябрь 

Оформление офиса 
продаж

1 500 000

Раздаточные 
материалы в офисе 
продаж

20 000 20 000 20 000 20 000 20 000

Баннер на Объект 30 000 30 000

PR 250 000 250 000 250 000 250 000 250 000

SMM 120 000 120 000 120 000 120 000 120 000

Выставки 2 680 000

ПРОДВИЖЕНИЕ  ИМИДЖА ЖИЛОГО КОМПЛЕКСА 

Июнь Июль Август Сентябрь Октябрь 

Наружная реклама 2 100 000 2 100 000 2 400 000 2 600 000 2 600 000

Печатные СМИ 850 000 860 000 850 000 870 000 860 000

Интернет реклама 910 000 910 000 950 000 960 000 960 000

АКЦИЯ 1

Июнь Июль Август Сентябрь Октябрь 

Реклама в метро: 
стикеры в вагонах 

1 200 000 1 200 000

Реклама в метро: 
путевые щиты

160 000 160 000 160 000

Радио 540 000 310 000

Печатные СМИ 270 000 270 000 270 000

Формирование бюджета



13

План маркетинговых акций 

Привлечь 
внимание 
жителей 
города

Показать,
что в ЖК  есть 

квартиры с 
просторной 

кухней 

1 к.кв
по доступной 

цене  

Доступное 
предложение 
для студентов 

Спец. 
предложение 

к НГ, недорогие
квартиры 

Имидж + 
показать 

ипотеку по  
льготной 

ставке

Показать,
что в ЖК есть 
необычные 

smart 
квартиры 

3 к.кв
по доступной 

цене   

ТИЗЕР 
КВАРТИРА 
С КУХНЕЙ 

18 кв.м

КВАРТИРА С  
ПЕРСПЕКТИВОЙ 
+ 5% ИПОТЕКА  

1 к.кв 1,5 МЛН
SMART КВАРТИРА 
0 руб. ПЕРЕПЛАТА 

ДЛЯ УМНЫХ 
+ 5 тыс. В СМЕС

3 к.кв за

2,1 МЛН

САМОЕ ДЕШЕВОЕ 
ПРЕДЛОЖЕНИЕ -

1,3 МЛН
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Пример тизерной рекламы
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Пример акционной рекламы



Разные уровни продвижения ЖК



ВЫРУЧКА

АССОРТИМЕНТ

СРЕДНЯЯ
СТОИМОСТЬ

КВ.М.

Планирование продаж



Продажи студии Продажи 1 к.кв Продажи 2 к.кв Продажи 3 к.кв

Период 1 очередь 
2 

очередь 
3 

очередь 
всего

1 
очередь 

2 
очередь 

3 
очередь 

всего
1 

очередь 
2 

очередь 
3 

очередь 
всего

1 
очередь 

2 
очередь 

3 
очередь 

всего

1.2014 1 3 5 9 2 4 31 37 5 13 13 31 5 4 3 12

2.2014 1 3 5 9 3 7 27 37 8 19 18 45 4 4 3 11

3.2014 1 3 5 9 5 11 22 38 12 25 21 58 4 2 3 9

4.2014 1 3 4 8 6 13 22 41 11 22 18 51 2 4 3 9

5.2014 1 3 5 9 4 6 11 21 7 13 11 31 2 4 2 8

6.2014 3 4 7 3 4 7 14 4 10 9 23 4 4 3 11

7.2014 3 4 7 2 4 5 11 9 6 15 4 2 3 9

8.2014 3 5 8 4 7 12 23 15 15 30 4 4 2 10

9.2014 3 5 8 5 8 15 28 17 16 33 3 6 5 14

10.2014 3 7 10 3 6 11 20 7 8 15 5 6 4 15

11.2014 3 6 9 3 6 10 19 7 8 15 3 5 2 10

12.2014 3 5 8 2 4 7 13 4 7 11 3 3 2 8

Затоваривание. Или где деньги зарыты

Остатки 0 19 195 214 14 55 104 173 0 0 124 124 20 56 9 85

Среднемесячно
е кол-во 

продаж в 2015
1 3 2,8 2,8 6 13 4,3 4,3 3

Срок 
реализации

19 65 5,00 19,64 16,25 9,73 4,65 13,02 3,21

Остатки в 
деньгах

0
62 450 

000
521 436 

875
583 886 

875
61254687

5
190 246 

523
345 268 

741
1 148 062 

139
0 0

645 387 
456

645 387 
456

176 594
534

432 569 
745

54 123 
684

663 287 
963



СТУДИИ 3 К.КВ

Остатки в деньгах 583 886 875 рублей 663 287 963 рублей 

Срок реализации 65 месяцев 13,02 месяцев 

Внутренняя конкуренция
Через 3 месяца ввод нового 

пуска с большим количеством 
студий

Через 3 месяца ввод нового 
пуска без 3 К.КВ

Внешняя конкуренция 
Выход на рынок нового жилого 
комплекса с большим объемом 

студий 

Затоваривание. Или где деньги зарыты

Необходимо активно продавать студии 



ПОКУПАТЕЛИ КВАРТИР – СТУДИЙ: 

1. Инвесторы. 
Для них покупка квартиры является вариантом вложения денежных накоплений.

2. Дети 
• Родители, приобретающие несовершеннолетним детям жилье «на вырост» 
• Родители абитуриентов, поступающих в ВУЗы Санкт-Петербурга
• Платежеспособная молодежь, которая решила жить отдельно от родителей

3. Туристы.  
Прежде всего, это жители Москвы, для которых покупка квартиры с первоначальным взносом 
до 1 млн руб. в родном городе была практически невозможна.

Определение портрета покупателя



Разработка условий акции

Первоначальный взнос – 950 000 руб.

Ежемесячный платеж – 30 000 тыс. руб. 
Платеж эквивалентный цене съемной квартиры в Санкт-Петербурге.

Финальный платеж - 500 000 руб. 
Клиент должен был внести в любое время, но не позднее, чем за месяц до окончания строительства.



Результат акции 

КОЛИЧЕСТВО ПРОДАННЫХ КВАРТИР ДО СТАРТА АКЦИИ 1,5 года 4 квартиры

КОЛИЧЕСТВО ПРОДАННЫЙ КВАРТИР ПО АКЦИИ 2 месяца 29 квартир

ОБЩИЙ ОБЪЕМ ПРОДАЖ 69 600 000 рублей 

БЮДЖЕТ АКЦИИ 2 988 000 рублей 



Контакты

Виталия Львова
Генеральный директор
lvova@promo-realty.ru

Елена Борисова 
Коммерческий директор

borisova@promo-realty.ru

+7(495) 374-68-48
www.promo-realty.ru

Спасибо за внимание!

mailto:lvova@promo-realty.ru
mailto:borisova@promo-realty.ru

