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за строительством, Государственного комитета по стандартизации по 
областям и г. Минску по заявлению бесплатно в течение 15 дней со 
дня подачи заявления. Действует такое заключение бессрочно.

Таким образом, можно сказать, что в Республике Беларусь осущест-
вляется широкий спектр административных процедур в области архи-
тектуры и строительства. Они носят разноплановый характер и служат 
для решения различных вопросов, возникающих в данной области.
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ТИПЫ ПОКУПАТЕЛЕЙ  
НА РЫНКЕ ЖИЛОЙ НЕДВИЖИМОСТИ

Индивидуальный подход к клиенту предполагает определение 
типа, к которому он относится. Типы покупателей по психологическо-
му признаку:

 - доминирующий тип — довольно импульсивен, прямолинеен 
и решителен. Такие клиенты выдвигают свои непоколебимые и жест-
кие условия. Необходимо быть уверенным, проявлять эрудицию 
и профессионализм;

 - непосредственный тип — склонен к эмоциональности и разго-
ворчивости. Обычно не спешит с принятием решения, а ищет помощь 
и поддержку в лице других людей. Важны аккуратные и точные советы;

 - скептики — весьма педантичны. Они довольно скупы на эмоции. 
Чаще всего четко осознают, чего ожидают от сделки. Принятие взве-
шенного и самостоятельного решения является приоритетным для 
данного типа. Точные факты и цифры — то, что нужно для общения 
со скептиками;
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 - зависимый тип — весьма общителен и доброжелателен, но в то 
же время достаточно боязлив и осторожен. Необходимо убедить его 
в своей личной заинтересованности в его успехе. 

Также можно выделить еще три типа покупателей недвижи-
мости [1]:

1) уверены в том, что ищут. Они знают свои финансовые возмож-
ности, хорошо ориентируются на рынке. Ими не просматриваются ва-
рианты, которые очевидно не подходят. Таких покупателей на рынке 
немного;

2) не разбираются в объектах недвижимости. Это может быть их 
первая сделка в жизни. Такие люди не уверены в достаточности сво-
их сбережений. Они, в первую очередь, ориентируются на стоимость 
недвижимости; 

3) для них важна не столько цена и внешний вид жилья, сколько 
эмоциональная составляющая. Если внутри квартиры они чувствуют 
себя уютно и комфортно, то о благополучном исходе сделки можно не 
переживать. 

Типы клиентов в зависимости от степени ответственности за по-
купку:

 - родитель. Такие клиенты не способны слышать своего собесед-
ника. Обычно они абсолютно тверды в своей позиции. Любят поучать 
других. Их бессмысленно переубеждать, поэтому стоит аккуратно по-
делиться своим мнением. С ними следует быть осторожным, чтобы не 
показаться навязчивым; 

 - взрослый. Для него свойственны качества классического взрос-
лого, а именно серьезность, уравновешенность и взвешенность реше-
ний. Стиль общения с продавцом вежливый и деловой; 

 - ребенок. Является творческой личностью, он креативно подхо-
дит к процессу покупки. Можно выделить следующие подтипы: 

• взбалмошный ребенок — любитель быть в центре внимания. 
Им нравится чувствовать себя в центре событий. Но, если вдруг 
чувствуется, что внимания недостаточно, они начинают стано-
виться невыносимыми; 
• послушный ребенок. Такие клиенты часто стараются снять груз 
ответственности со своих плеч, задают большое количество вопро-
сов. Важно не давать клиенту переложить ответственность. Если 
третьи лица не оценят его выбор, такой человек обвинит в «неу-
дачной» покупке самого продавца; 
• тихий омут. Такие клиенты знают, что им необходимо. Часто, 
располагая полной информацией, они избегают покупки из-за 
чрезмерного стеснения. Здесь важно проявить терпение. Не сто-
ит проявлять излишнюю активность. Лучше предоставить слово 
самому клиенту [2]. 
Таким образом, можно выделить несколько типов покупателей 

на рынке жилой недвижимости по разным критериям, в каждом кон-
кретном случае необходим индивидуальный подход. 
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СОВРЕМЕННЫЕ СИСТЕМЫ УПРАВЛЕНИЯ 
ОПЕРАЦИОННОЙ НЕДВИЖИМОСТЬЮ

Для создания единой системы реализации управленческих ре-
шений, связанных с формированием, использованием, распоряже-
нием и владением объектами недвижимости при различных аспек-
тах деятельности субъекта хозяйствования, необходимо применение 
современных средств автоматизации. Автоматизированная система 
управления — комплекс аппаратных и программных средств, предна-
значенный для поддержания баланса между доходностью недвижимо-
сти, затратами на ее эксплуатацию и рисками, связанными с надежно-
стью и работоспособностью объектов. К основным автоматизированным 
системам управления операционной недвижимостью относятся: Га-
лактика ERP (модуль «Управление недвижимостью»), Информацион-
ная система «1С: Аренда и управление недвижимостью» (подсистема 
«Управление эксплуатацией объектов недвижимости»), CAFM-систе-
мы, SAP «Управление недвижимым имуществом» и другие. 

Галактика ERP. Модуль «Управление недвижимостью» позволя-
ет: упрощать ведение учета объектов недвижимого имущества (зе-
мельные участки; здания и сооружения; придомовые территории; 
здания, содержащие подсобные помещения и комнаты); собственнику 
закрепить имущество за ответственным подразделением, которое вы-
полняет функцию контроля сохранности имущества; автоматизиро-
вать процессы заключения договоров и дополнительных соглашений 
между собственниками и коммунальными службами, а также между 
собственниками и арендаторами по поводу оплаты коммунальных 
услуг, аренды объектов и др.; сосредоточить всю информацию в еди-
ной базе данных и обеспечить руководство сведениями для принятия 
управленческих решений и др. [1].

1С: Аренда и управление недвижимостью. Подсистема «Управ-
ление эксплуатацией объектов недвижимости» обеспечивает: учет 
конструктивных элементов и инженерных систем объектов недви-
жимости, подлежащих техническому обслуживанию и ремонту; пла-


