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О проекте

• Проект комплексной застройки 
комфорт-класса

• Расположен в Московском 
районе города

• Несколько очередей 
строительства

• Всего ок. 8 500 квартир, из них 
завершено 3 750 квартир

• Проживает ок. 2 500 семей

• Покупатели: 70% - жители СПб 
и ЛО, 30% - региональные 
покупатели



Официальные

группы ЖК 



Задачи открытой группы ВК:

• Создание позитивного имиджа объекта

• Информирование дольщиков и потенциальных покупателей о 

преимуществах ЖК, акциях и новостях

• Ответы на вопросы, общение с потенциальными покупателями

• Воспитание «адвокатов бренда»

• Работа с сообществом дольщиков в контролируемом 

пространстве



Прирост группы

300

1822

1190

710

1069

734

1210

369

1235 1234

1008

1165

683

865

0

200

400

600

800

1000

1200

1400

1600

1800

2000

апрель май июнь июль август сентябрь октябрь

Динамика вовлеченности в контент

Реакции Переходы



Закрытые группы для жителей

• Канализация неизбежного негатива, решение 

проблем

• Работа с жителями, ответы на вопросы по 

конкретному дому

• Мониторинг ситуации



Прирост и посещаемость

закрытых групп



Работа с контентом в открытых 

группах

Интересный 
контент

Вовлеченный 
подписчик

Растет время 
взаимодействия 

с брендом



Вовлекающий контент это:

• Опросы

• Маршруты по району

• Видео и фотоотчеты

• Викторины и розыгрыши

• Размещение актуальной информации (интерьерные 

решения, новости арендаторов, новости стройки)



Работа с пожеланиями 

аудитории, ответы на вопросы



Воспитание «адвокатов бренда»



Статистика интереса к 

рубрикам
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Освоение новых площадок

• Апрель 2017 – 10 

подписчиков

• Октябрь 2017 –

1027 подписчиков



Немного статистики

• Активная аудитория группы ВК – порядка 1000 человек

• В закрытых группах присутствуют 60% жителей 

(в 2016 г. – 50%)

• 30% покупателей из регионов

• 8% дистанционные сделки

• 20% повторных покупок

• 98% квартир продается до сдачи дома



Как это работает?

Заинтересован
ный подписчик
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Рекомендация Продажа
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