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Не помоешь –  
не продашь
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ДАЙДЖЕСТ НЕДВИЖИМОСТИ

СЕНТЯБРЬ 2015 № 7 (104)

термин Home Staging появился в Со-
единенных Штатах еще в начале 1970-х. 
его придумала риелтор Барб Шварц, 

которая сменила театральные подмостки 
на сферу недвижимости. в то время на амери-
канском рынке жилья наблюдался заметный 
спад — новая стратегия заметно оживила 
продажи и получила широкое распростране-
ние. Первооткрыватель хоумстейджинга Барб 
Шварц стала поистине выдающимся риелто-
ром — она лично подготовила и продала около 
5 тыс. домов, а затем активно преподавала. 
С 1985 года ее занятия посетили более милли-
она человек.

Сейчас в США и Западной европе работает 
множество хоумстейджинговых компаний, объ-
единенных в профессиональные ассоциации, 
об искусстве предпродажной подготовки жилья 
написаны десятки книг, регулярно проводятся 
обучающие курсы, семинары и мастер-классы.

Что такое хоумстейджинг? Это умение 
представить товар лицом, произвести впечат-
ление на потенциального покупателя — сделать 
так, чтобы дом или квартира ему понравились. 
И все это — с минимальными затратами, без 
дорогостоящего ремонта и полноценного 
дизайнерского оформления. Иногда требуется 
несколько легких штрихов, чтобы квартира 
«заиграла» и стала казаться намного привлека-
тельней. Для этого настоящий хоумстейджер 
должен не только в совершенстве владеть про-
фессией риелтора, разбираться в маркетинге 
и дизайне, но и быть хорошим психологом. 
не зря хоумстейджинг называют одновременно 
технологией, стратегией, наукой и искусством.

БЛАГОСЛОВЕННЫЕ ВРЕМЕНА, КОГДА ОТНОСИТЕЛЬНО БЫСТРО 

И ЛЕГКО ПРОДАВАЛАСЬ ЛЮБАЯ НЕДВИЖИМОСТЬ, ТЕПЕРЬ 

ВСПОМИНАЮТСЯ КАК СОН. ПРЕДЛОЖЕНИЕ РАСТЕТ, ПОКУПА-

ТЕЛИ ПРИВЕРЕДНИЧАЮТ, И ДАЖЕ СУЩЕСТВЕННЫЙ ДИСКОНТ 

НЕ ВСЕГДА ГАРАНТИРУЕТ ЗАКЛЮЧЕНИЕ СДЕЛКИ. В ТАКИХ УС-

ЛОВИЯХ ВЫИГРЫВАЕТ ПРОДАВЕЦ, КОТОРЫЙ ВЛАДЕЕТ ИСКУС-

СТВОМ ПРЕДПРОДАЖНОЙ ПОДГОТОВКИ КВАРТИРЫ.

Первооткрыватель хоумстейд-
жинга дизайнер Барб Шварц 
стала выдающимся риелто-
ром — она подготовила и прода-
ла около 5 тыс. домов
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ПРОДАЖА 

Резиденция Рублево
390 м2 под ключ 

Земельный участок 4982 м2 
первая линия Пятницкого шоссе
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Подчас тяжело продать или сдать в аренду 
даже отремонтированную квартиру, оформ-
ленную профессиональным дизайнером. Люди 
приходят, смотрят и уходят: не мое. Многим 
сложно представить своей квартиру, интерьер 
которой отражает вкусы и пристрастия преж-
него владельца. нестандартный дизайн вызы-
вает восхищение, но не желание заполучить это 
жилье в собственность.

Для настроения потенциального покупате-
ля или арендатора важна любая мелочь: без за-
навесок нет ощущения уюта, тусклые лампочки 
создают гнетущую атмосферу, слишком яркие 
обои вселяют неосознанное чувство тревоги. 
на финальное решение способны повлиять 
даже запахи и звуки.

Специалисты по хоумстейджингу учиты-
вают все эти факторы. Один из важнейших 
приемов — деперсонализация жилья: квартиру, 
в которой ничего не напоминает о предыду-
щем владельце, покупателю гораздо легче 
представить своей. Для этого убирают вычур-
ные элементы декора и личные вещи: фото-
графии, награды, детские игрушки, стараются 
подогнать интерьер под нейтральный общий 
стандарт.

еще один секрет — квартира не должна 
быть абсолютно пустой. но слишком много 
мебели — тоже плохо: оптимально оставить 
по два-три предмета обстановки в каждом по-
мещении. Правила хоумстейджинга предписы-
вают использовать элементы декора, но лишь 
универсальные и в минимальном количестве: 
ваза с цветами, неброская картина, красивые 
занавески заметно оживят пространство. Кроме 
того, в квартире обязательны зеркала — не-
пременно новые, без пыльного налета, сколов 
и трещин.

все окна и осветительные приборы долж-
ны быть идеально чистыми, каждый уголок 

Настоящий хоумстейджер 
должен не только владеть про-
фессией риелтора, разбирать-
ся в маркетинге и дизайне, 
но и быть хорошим психологом

Еще один секрет — 
квартира не должна 
быть абсолютно 
пустой. Но слишком 
много мебели — тоже 
плохо: оптимально 
оставить по два-три 
предмета обстановки 
в каждом помещении
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квартиры — хорошо освещен, если одной 
люстры для этого не хватает, необходимо по-
ставить торшер или повесить бра. Профессио-
нальные хоумстеджеры работают и с запахами: 
перед каждым показом квартира тщательно 
проветривается, посторонние запахи устраня-
ются ароматизаторами и освежителями возду-
ха, а для создания особо уютной и притягатель-
ной атмосферы некоторые «постановщики» 
к приходу посетителей заваривают натураль-
ный кофе и приносят свежую выпечку.

Подобных правил, тонкостей и секретов за-
падный хоумстейджинг знает немало. У нас это 
понятие только-только начинает входить в оби-
ход, о нем и слышали-то далеко не все. Похоже, 

до сих пор многие риелторы, продавцы жилья 
и арендодатели не верят, что «золотые годы» 
на рынке недвижимости миновали.

Когда цены стремительно росли, прода-
валась или сдавалась в аренду практически 
любая жилплощадь — вплоть до полуразру-
шенных квартир пьющих хозяев и совершен-
но «убитых» комнат в коммуналках. теперь 
покупатели и арендаторы гораздо разборчивее, 
значительную часть спроса оттянули на себя 
многочисленные новостройки, но многие ри-
елторы и хозяева недвижимости по-прежнему 
пытаются сбыть ее с рук побыстрее, подороже 
и без лишних усилий.

«Имею несколько ощущений от столично-
го рынка съемного жилья. Первое: сдающие 
издеваются. второе: риелторы издеваются. 
третье: москвичи — рачительные люди, не гото-
вые расстаться с бархатным креслом, в котором 
любила сидеть перед телевизором их бабушка. 
Зато о таких глупостях, как посудомойка или 
нормальная плита, речи не идет», — пишет 
в своем блоге москвич, пытающийся снять 
жилье.

вот еще один крик души: «После трех не-
дель поисков новой квартиры все, что я могу 
сказать, — катастрофа. Феерическое сочетание 
интерьера, экстерьера и цен. Маятник с не-
предсказуемой амплитудой. недоделанные 
«стильные» квартиры с торчащими проводами, 
«дизайнерские» ремонты, от которых волосы 
встают дыбом, «только что сданные» пустые 
халупы с уже отклеивающимися обоями. Мрак 
и безысходность».

неудивительно, что хозяева жилья даже 
не пытаются привести его в божеский вид — 
ведь необходимость предпродажной под-
готовки не всегда осознают даже риелторы. 
Крупные агентства недвижимости не берутся 
за хоумстейджинг в принципе, не видя в нем 
особого смысла. «При желании, конечно, мож-
но обратиться в специализированное агентство, 
но если продажей вашей квартиры занимается 
опытный риелтор, он, опираясь на свой про-
фессиональный опыт, даст правильные советы 
по предпродажной подготовке», — считает 
исполнительный директор «МИЭЛь — Сеть 
офисов недвижимости» Алексей Шленов.

«Занимается хоумстейджингом всегда 
продавец — если, конечно, мы говорим не об 
элитном жилье, — уверен генеральный ди-
ректор компании «реалист» евгений редь-
кин. — в массовом сегменте задача риелто-
ра — сориентировать собственника, выдать 
ему набор рекомендаций, которые повысят 

Правила хоумстейд-
жинга предписы-
вают использовать 
элементы декора, 
но в минимальном 
количестве: ваза 
с цветами, неброская 
картина. Кроме того, 
в квартире обяза-
тельны зеркала — 
непременно новые, 
без пыльного налета, 
сколов и трещин
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привлекательность квартиры. все этапы 
предпродажной подготовки владелец вполне 
способен одолеть сам или наняв недорогих 
подрядчиков».

Как правило, помощь риелторов из крупных 
агентств сводится к пожеланию сделать убор-
ку в квартире и выбросить ненужный хлам. 
Компании помельче используют звучное слово 
«хоумстейджинг», рекламируя свои услуги, 
но на деле обычно предлагают консультации, 

причем недешевые. К примеру, одно из столич-
ных агентств оценивает свои советы пропор-
ционально площади квартиры: 200 руб. за 1 м2. 
нехитрая арифметика: если вы хотите сдать 
или продать 35-метровую «однушку», за ре-
комендации по улучшению ее внешнего вида 
придется заплатить 7 тыс. руб., и это не считая 
затрат на сам хоумстейджинг, комиссии риел-
тору и прочих расходов.

Другое риелторское агентство готово при-
водить квартиры клиентов в порядок, но толь-
ко при заключении эксклюзивного договора 
на последующую продажу. Стоимость хоум-
стейджинга компенсируется за счет увеличе-
ния продажной цены недвижимости. Спорная 
идея в нынешней рыночной ситуации: квар-
тиры сейчас продаются с большим дисконтом, 
а предпродажная подготовка влияет в первую 
очередь не на стоимость квартиры, а на ее 
ликвидность.

Фактически за хоумстейджинг берутся 
«мелкие сошки» — частные маклеры. При-
чем иногда они вкладывают в обустройство 
свои деньги и отмывают «авгиевы конюшни» 
с тряпкой в руках — лишь бы заключить вож-
деленную сделку. на риелторских форумах 
попадаются рассказы о том, как частные бро-
керы сами убирают квартиры и даже подъезды, 
проводят «дехламизацию», чистят сантехнику 
и покупают на «Авито» предметы интерьера, 
чтобы по дешевке придать жилью более презен-
табельный вид.

«Следы поджога и копоть на потолке 
подъезда — баловались трудные подрост-
ки? Потолки в советских домах еще хранят 

следы побелки, достаточно взять мягкую 
кисть и смахнуть верхний слой с налетом 
гари — и все снова белое. новые коврики перед 
дверью в квартиру и в прихожую — 40 руб. 
каждый (Fix Price). Соседи по площадке вы-
ходят дымить каждые полчаса, бросая окурки 
в консервную банку? взять у них мобильный 
телефон, попросить воздержаться от курения 
за час перед просмотрами, за каждое воздер-
жание — пачка любимых сигарет в подарок. 
Согласитесь, недорого по сравнению с ко-
миссией за продажу», — делится опытом один 
из специалистов.

но таких энтузиастов пока единицы. И если 
на Западе эффективность хоумстейджинга 
ни у кого не вызывает сомнений, у нас пред-
продажная и предарендная подготовка жилья 
до сих пор считается излишеством и непозво-
лительной роскошью. Остается надеяться, что 
подобные настроения изменит прогрессирую-
щий кризис. в условиях, когда объем выстав-
ленных на продажу квартир бьет все рекорды, 
а восстановления стабильного платежеспособ-
ного спроса в обозримом будущем не предви-
дится, продавцам предстоит всерьез бороться 
за покупателей, предлагая им действительно 
привлекательное жилье.  

Из квартиры убирают вычур-
ные элементы декора и личные 
вещи: фотографии, игрушки, 
стараются подогнать интерьер 
под общий стандарт

«Недоделанные 
«стильные» квартиры 
с торчащими провода-
ми, «дизайнерские» 
ремонты, от которых 
волосы встают ды-
бом, пустые халупы 
с уже отклеивающи-
мися обоями. Мрак 
и безысходность»
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