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Из вышесказанного можно сделать вывод, что 
земельные вопросы и права, связанные с земель-
ными участками, беспокоили людей еще до нашей 
эры. При урегулировании земельных споров высо-
кую социальную, экономическую и правовую зна-
чимость имеет сервитут. Несомненно, совершен-
ствование законодательной базы по указанным 
проблемам позволит устранить имеющиеся про-
белы в законодательстве и станет прочным фунда-
ментом для его дальнейшего развития.
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Главная цель продажи недвижимости – это 
продать недвижимость по максимально возмож-
ной цене. Для привлечения покупателей продавцы 
стали использовать интересные приемы, ноу-хау 
при продаже недвижимости за рубежом и у нас в 
стране.

Неординарное решение указанной проблемы 
можно найти в Китае. В связи с тем, что спрос на 
квадратный метр значительно упал, пекинская 
компания Jin Tai Cheng предложила каждому муж-
чине, купившему виллу в элитном поселении Eco-
logical Bay, помощь в организации бесплатного 
свидания, а в случае свадьбы – подарок в размере 
60 000 юаней (9000 долл. CША).

Девелоперская компания из Шанхая обещала 
покупателю шикарной виллы стоимостью 10  млн 
долл. подарить самолет – истребитель времен 
Второй мировой войны. Рекламный аншлаг так и 
гласил: «Покупателю виллы – самолет в подарок!» 
О том, что он не имеет двигателя и находится на 
вечном приколе во дворе виллы, потенциальные 
покупатели узнавали в последнюю очередь.

Еще один удивительный ход в продажах был 
представлен на 55-й ярмарке недвижимости в 
спортивно-выставочном центре города Наньтун. 
Чтобы повысить продажи домов в этом регионе, 

одно из агентств наняло привлекательных деву-
шек-моделей, на оголенных спинах которых нанес-
ло схематичные планы интерьеров предлагаемых 
помещений [1].

Республика Беларусь также делает шаги к 
успешной продаже недвижимости путем внедре-
ния различных новшеств. Центр торговли недви-
жимостью «Пакодан» внедрил интересную услу-
гу – «Виртуальные туры». Сотрудниками агентства 
было приобретено специальное оборудование, 
которое позволяет осуществить «путешествие» по 
объекту, не выезжая на него, и при этом в течение 
небольшого времени.

Следующей инновацией агентства стала про-
грамма «Участковый риэлтер». Минск был поделен 
на 140 частей, за каждой из которых был прикре-
плен свой агент. Главной целью «участковых» было 
изучение всей прилегающей территории, уровня 
цен на недвижимость в данной местности, ин-
фраструктуры и другое. Такой подход позволяет 
клиенту выбрать того агента, который професси-
онально проконсультирует в его конкретной ситу-
ации, а выбранный агент, соответственно, окажет 
риэлтерскую услугу достаточно компетентно [2]. 

Предприниматель из Англии Дэйв Мэки – фа-
нат игры-головоломки судоку – решил продать свой 
дом необычным способом. Им была придумана ло-
терея, победитель которой должен был получить 
дом. Чтобы принять участие в лотерее, необходимо 
было решить судоку и оплатить взнос в размере 50 
фунтов. Кто судоку решить не смог, к лотерее не до-
пускался. Дом, стоимостью 675 000 фунтов, находит-
ся в Ланкашире, на западе Англии. По сути, Мэки 
продал 14 000 шансов получить его дом. Как только 
набралось необходимое количество денег, случай-
ным образом был выбран победитель. Счастливчик 



получил собственность без уплаты налогов и тран-
закционных издержек. Действовала лотерея на сай-
те Дэйва с февраля 2009 по февраль 2010. Если бы за 
это время нужных 14 000 участников не набралось, 
то выбранный победитель получил бы не дом, а все 
собранные средства, которые были аккумулирова-
ны на специальном банковском счете [3].

Как видим, использование креативных идей 
позволяет наиболее выгодно осуществить прода-
жу объекта недвижимости.
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