
ДЕМОНСТ РАЦИОННЫЙ  ОБРАЗЕЦ  ·  ПОКАЗЫВ АЕТ  ФОРМУ  И  МАСШТАБ  РАБО ТЫ  ·  РЕАЛЬ НЫЕ  ЦИФРЫ  КЛИ ЕНТА  СКРЫТЫ

А Н А Л И Т И Ч ЕС КИ Й  О Т Ч ЁТ  И  Р Е З У Л ЬТАТ Ы  РА Б О Т КО Н Ф И Д ЕН Ц И А Л Ь Н О  ·  О Б РА З ЕЦ

Русскоязычный рынок для
DAMAC: спрос, доверие,
точки роста
Мы разобрали, как русскоязычный покупатель на самом деле выбирает

девелопера в Дубае: где он принимает решение, почему часто уходит к

конкурентам и что с этим можно сделать. Дальше — что нашли и что уже

успели сделать.

ПО ДГО Т О В ЛЕНО  ДЛЯ

DAMAC Properties

ИСПО ЛНИТ ЕЛЬ

ООО «Ферман»

СЕГМ ЕНТ

Русскоязычные покупатели

ПЕРИО Д РЕЕСТ Р  ИНСТ РУМ ЕНТ О В

18 из 115 развёрнуто

ГЛАВ НАЯ  НАХОДКА Спрос на DAMAC есть. Но бóльшую часть решения покупатель принимает ещё

до звонка в отдел продаж — у брокеров, в обзорах на YouTube и Telegram, в

закрытых чатах. Там же он сравнивает вас с конкурентами, и часто там же

выбирает не вас.

Размытые места — это цифры клиента: лиды, конверсия, доля рынка. В образце мы их прячем. В реальном отчёте они на месте — с источником и пометкой, насколько мы

в них уверены.

EXECUT IVE  S UMMAR Y  ·  EN

Demand for DAMAC exists, but much of the decision matures outside the official channel — broker

recommendations, independent reviews, Telegram / YouTube and closed communities. The Russian-speaking

buyer compares DAMAC with competitors before contacting sales. We propose a compliance-reviewed trust-

and-pipeline pilot to bring that demand into a managed funnel. The ask: a paid pilot to quantify the gap and

prove measurable MQL / SQL and pipeline uplift on real data. Unit of result: one deal ≈ $1.1M gross transaction

value (not recognised revenue).



00 Главное
Что нашли, где уходит покупатель и как его возвращать.

211 800
отзывов и упоминаний о DAMAC и
конкурентах обработано в
русскоязычном поле

1 240
источников, площадок и каналов
просканировано

8
сегментов покупателей построено с
полными профилями

горячих клиентов в воронке на конец
периода

В О РО НКА  СПРО СА  ЗА  ПЕРИО Д  ·  С  О ПРЕДЕЛЕНИЯ МИ  ЭТАПО В

Охват

видевшие контент / сообщения
4,2 млн НАБЛЮДЕНИЕ

conf. high

Вовлечение

реакции, переходы, сохранения
96 400 НАБЛЮДЕНИЕ

conf. high

Обращения

прямые заявки, сообщения, звонки

НАБЛЮДЕНИЕ
conf. high

MQL

интерес ≈ бюджет / объект / горизонт

ОЦЕНКА
conf. med

SQL · горячие

бюджет, срок, объект, готовность

ОЦЕНКА
conf. med

Сделки · прогноз

по рыночной / исторической конверсии

ПРОГНОЗ
conf. low

Тип данных маркирован: наблюдение (факт), оценка (по выборке), прогноз (по конверсии). Конверсия между этапами и источник расчёта — клиентские данные, в рабочем

отчёте по каждому переходу. Единица результата — одна сделка ≈ $1,1 млн (AED 4 млн) gross transaction value (средний чек, не признанная выручка DAMAC); источник средней:

GWU Russia Program.

КЛЮЧЕВ Ы Е  В Ы В О ДЫ

ЧТ О  НАШЛИ Покупатель этого уровня сначала идёт проверять вас на стороне. У брокеров, в чатах, в обзорах, у знакомых,

которые уже купили в Дубае. Там складывается доверие — или не складывается. Реклама приводит человека, но

сомнения снимает не она.

ГДЕ  РАЗРЫВ Продукт и бренд у DAMAC сильные. Проседает другое — то, что покупатель слышит о вас от независимых людей:

обзоры, рекомендации брокеров, ответы на возражения. Показательно, что у россиян первый по популярности —

Emaar (≈12%, оценка Bloomberg / CI Capital; официальной разбивки по гражданству DLD не публикует), хотя

русскоязычная локализация у DAMAC сильнее. Значит дело не в продукте, а в доверии.

КАК  В ЕРНУ Т Ь Зайти туда, где покупатель принимает решение, и вести его до сделки — услуги 02–05: охват через доверенные

каналы, конверсия, работа с купившими, репутация. Сколько именно вы недобираете сейчас — посчитаем на

пилоте, по живым обращениям и сделкам, а не на глаз.



01 Анализ спроса
Кто покупает, где его искать и через какой канал он вообще слушает.

ЧТ О  СДЕЛАНО

— Просканировано 1 240 источников: данные DLD, отраслевые отчёты (Knight Frank, ISPI, ITO), 38 сайтов девелоперов и агрегаторов,

профильные форумы, Telegram-каналы и отзовики.

— Обработано 211 800 отзывов и упоминаний о DAMAC и конкурентах в разрезе тем: качество, сроки сдачи, сервис, локации,

ценообразование, перепродажа.

— Построено 8 сегментов покупателей с профилями — бюджет, мотив, страхи, канал доверия, продукт DAMAC, конвертирующее

сообщение.

— Составлена карта коридоров спроса: Москва, Санкт-Петербург, нефтяная Сибирь, Казахстан, мусульманский СНГ — с отметкой

недоосвоенных конкурентами потоков.

НАХО ДКИ  РЫ НКА

$1,1 млн средний чек российского покупателя; 82%

сделок — наличными

GWU

14% доля России и СНГ среди притока

состоятельных в ОАЭ за 10 лет

KNIGHT FRANK

3→14% рост доли частных авиарейсов РФ → ОАЭ за

90 дней

ISPI

~$6,3 млрд покупки россиян в недвижимости Дубая

после 2022

ITO

текущая доля DAMAC в русскоязычном

сегменте

КЛИЕНТ

A I -ИНСТ РУМ ЕНТ Ы  РАЗВ ЁРНУ Т Ы

Парсеры Telegram / TGStat Парсеры отзовиков и форумов

LLM-классификатор сегментов Sentiment-разметка Дашборд спроса

5 инструментов реестра. Compliance-reviewed acquisition & data stack: с учётом

валютных, KYC/AML и коммуникационных ограничений РФ↔ОАЭ; 152-ФЗ + UAE

PDPL.

ГДЕ  ИМ ЕННО  У ХО ДИТ  ПО КУ ПАТ ЕЛЬ

1 Сначала он проверяет вас не на сайте. Идёт читать обзоры, спрашивать брокеров, листать чаты — там и складывается мнение о

DAMAC.

2 Конкуренты обходят вас именно здесь, а не качеством объектов. У них плотнее работают брокеры и сообщества — там, где вас

меньше слышно.

3 Сильные стороны DAMAC до русскоязычного покупателя толком не доходят. Мало живых историй тех, кто уже купил, и понятных

доказательств, что всё в порядке.

4 На главные страхи никто не отвечает заранее. Сроки сдачи, качество отделки, перепродажа, платежи из России и СНГ — пока на

это нет внятного ответа, человек откладывает решение.

Если коротко. У россиян в лидерах Emaar — около 12% (это оценка Bloomberg / CI Capital; официальной статистики по гражданству

покупателей DLD не публикует). При этом по-русски DAMAC общается даже лучше. Значит вопрос не в продукте, а в доверии. Сколько

вы на этом теряете  — честно посчитаем на пилоте, на живых данных. Здесь мы показываем, где и почему уходит покупатель;

точную цифру дадим отдельным шагом.

КАРТА  КАНАЛО В  —  ГДЕ  ЖИВ ЁТ  ДО В ЕРИТ ЕЛЬ НО Е  ПО ЛЕ

КАНАЛ РОЛЬ  В  РЕШЕНИИ СТАТУС  ·  2 02 6

Telegram каналы, чаты, брокеры, инвест-сообщества — доверие и конверсия ЗАБЛОКИРОВАН  РКН , АКТИВЕН  У ДЕСЯТКОВ МЛН

MAX · VK национальный мессенджер, каналы — чистый по закону канал охвата 77  МЛН  DAU  · ПРЕДУСТАНОВКА  · РАСТЁТ



VK сообщества, VK Ads — охват масс- и мид-сегмента 100+ МЛН  · БЕЗ  ОГРАНИЧЕНИЙ

YouTube · RuTube · VK Video независимые обзоры объектов, релок-влоги — формируют доверие YOUTUBE  ЗАМЕДЛЕН  В РФ , АКТИВЕН  В ДИАСПОРЕ

Яндекс Поиск, Дзен, RSYA — открытие спроса и таргетинг ОСНОВНОЙ DISCOVERY-СЛОЙ

СМИ и порталы РБК, Forbes, Tranio, Prian, Emirates.Estate — независимая валидация ПРОФИЛЬНОЕ  ПОЛЕ  РФ  /  ОАЭ

Закрытые сообщества релок-чаты, инвест-клубы, family-office нетворк — высшее доверие, рефералы ПРИВАТНЫЙ СЛОЙ

Отзовики Otzovik, ComplaintsBoard, Trustpilot, 2ГИС — репутационный фильтр ПРОВЕРКА  ПЕРЕД  СДЕЛКОЙ

Что это значит. Доверие премиального покупателя живёт в Telegram, закрытых сообществах, у брокеров и в личных советах — и

завоевать его там труднее всего. MAX и VK берём как чистые по закону каналы охвата: MAX пока сырой и спорный (его навязывает

государство, к приватности есть вопросы), но он уже даёт ранний доступ к аудитории. Telegram остаётся главным каналом доверия —

просто работаем с ним аккуратно, с учётом блокировки и маркировки рекламы.

ПО РТ РЕТ Ы  ПО КУ ПАТ ЕЛЯ  —  4  ИЗ  8  СЕГМ ЕНТ О В

A Инвестор · сохранение капитала $500K–2M

МОТИВ Сохранение капитала, валютная диверсификация,

арендный поток

ТРИГГЕР Риск рублёвого капитала, поиск валютного актива ·

стоп: delayed handover

СТРАХИ Платежи из РФ, ликвидность, надёжность

девелопера, сроки

КАНАЛ Брокеры, инвест-чаты Telegram, независимые

обзоры

ПРОДУКТ Готовые брендированные с арендным потоком

СООБЩЕНИЕ Проверяемая доходность + надёжная сдача +

чистые платежи

B HNWI / family office $2M+

МОТИВ Статусный безопасный актив, релокация семьи,

наследство

ТРИГГЕР Exit из бизнеса, релокация семьи · стоп: вопросы

юрчистоты и конфиденциальности

СТРАХИ Юридическая чистота, конфиденциальность, private

banking

КАНАЛ Закрытый нетворкинг, рекомендации равных,

частный банкинг

ПРОДУКТ Ultra-prime, signature-резиденции

СООБЩЕНИЕ Статус + юридическая чистота +

конфиденциальность сделки

C Релокационный покупатель $600K–1,5M

МОТИВ Жильё для семьи, школа, район, ВНЖ (Golden Visa)

ТРИГГЕР Решение о переезде, школа для детей · стоп:

неясность по документам и ВНЖ

СТРАХИ Качество жизни, документы, обслуживание, среда

КАНАЛ Релок-сообщества, чаты районов, YouTube-обзоры

ПРОДУКТ Master-community с инфраструктурой и школами

СООБЩЕНИЕ Район + школа + сервис + Golden Visa под семью

D Off-plan инвестор $300K–800K

МОТИВ Рост стоимости до handover, быстрый оборот

ТРИГГЕР Запуск перспективной фазы, рыночный момент ·

стоп: срыв сроков, узкий resale

СТРАХИ Сроки сдачи, ликвидность resale, перегрев рынка

КАНАЛ Инвест-блогеры, флиппер-чаты, Telegram-каналы

ПРОДУКТ Ранние фазы перспективных мастер-планов

СООБЩЕНИЕ Вход на старте + ликвидный resale +

предсказуемая сдача

Полные профили остальных 4 сегментов и сводная матрица «сегмент × продукт DAMAC × сообщение» — в рабочем отчёте.



02 Адресный охват
Не лить трафик, а приводить тех, кто реально готов покупать.

ЧТ О  СДЕЛАНО

— Активирован прямой канал в доверительное поле: Telegram, MAX, VK, партнёрская агентская сеть, таргет в Яндекс RSYA — там, где

зреет решение.

— Развёрнута модель predictive lead-scoring; входящие отранжированы по готовности к сделке.

— Проведена нарезка по каналам с расчётом стоимости квалифицированного контакта по каждому.

— Достигнут охват 4,2 млн контактов целевой аудитории; вовлечение — 96 400.

— Сгенерировано  квалифицированных обращений; из них  горячих. Контакты переданы в CRM с профилем и мотивом.

ЭФФЕКТ ИВ НО СТ Ь  КАНАЛО В

КАНАЛ
ДОЛЯ

КВАЛ .
CPL

Партнёрская сеть

Telegram · таргет

Реферальный

Вход в Telegram-канал — от $50. Стоимость контакта и конверсия — клиентские

данные.

A I -ИНСТ РУМ ЕНТ Ы  РАЗВ ЁРНУ Т Ы

Канальные парсеры аудитории Модель lead-scoring

Таргет-интеграции CRM-коннектор Salesforce

4 инструмента реестра.



03 Конверсия и enablement
Чтобы у отдела продаж под рукой было всё, чем закрывают

русскоязычного покупателя.

ЧТ О  СДЕЛАНО

— Разработана стратегия русскоязычного раздела сайта + 6 посадочных под сегменты; рекомендации по структуре и SEO под Яндекс.

— Написано 24 экспертных материала: миграция, налоги, Golden Visa, сравнение рынков, климат и мультидомность.

— Произведено 60 русскоязычных видео-креативов с AI-аватарами — для быстрого тестирования сообщений; финальные материалы в

бренд-качестве DAMAC после legal / compliance approval.

— Построено 12 инвест-кейсов на AVM — прогноз доходности и прироста для топ-объектов DAMAC, с русскоязычной подачей.

— Разработаны рекомендации и контент-план для SMM (VK, Telegram): рубрикатор, 20 постов/мес, тональность под сегмент.

— Настроены сценарии в Salesforce: скрипты, шаблоны, follow-up-цепочки на русском — закрывают типовые возражения упреждающе.

ПРО ИЗВ ЕДЕНО  ·  СВ О ДКА

24 экспертных материала / лонгрида ГОТОВО

60 видео-роликов под сегменты ГОТОВО

12 инвест-кейсов на AVM ГОТОВО

6 посадочных страниц ГОТОВО

конверсия материалов в сделки КЛИЕНТ

A I -ИНСТ РУМ ЕНТ Ы  РАЗВ ЁРНУ Т Ы

Контент-генерация LLM Видео-генерация (AI-аватары)

AVM инвест-кейсы Локализатор RU Salesforce-сценарии

5 инструментов реестра. Всё — на CRM клиента, без замены систем.



04 Работа с купившими
Тот, кто уже купил, приводит следующего — и так с каждым разом

дешевле.

ЧТ О  СДЕЛАНО

— Разработана и запущена реферальная программа: механика, вознаграждения, трекинг рекомендаций.

— Настроен сбор NPS-сигналов и сценарии re-engagement в CRM по купившим.

— Создано закрытое сообщество купивших (Telegram-клуб) — будущий источник независимых рекомендаций, которых сейчас не

хватает.

— Реактивировано  купивших; приведено  новых обращений по рекомендации.

ПЕТЛЯ  РЕКО М ЕНДАЦИЙ

рефералов от купивших за период КЛИЕНТ

прирост LTV сегмента КЛИЕНТ

снижение стоимости привлечения по реф-каналу КЛИЕНТ

Каждый оборот петли дешевле предыдущего — компаундирование.

A I -ИНСТ РУМ ЕНТ Ы  РАЗВ ЁРНУ Т Ы

NPS-пайплайн Реферальный трекер Комьюнити-автоматизация

CRM-сценарии лояльности

4 инструмента реестра.



05 Репутация
Чтобы про DAMAC по-русски писали правду, и хорошее перевешивало.

Без накрутки.

ЧТ О  СДЕЛАНО

— Проведён аудит репутации: зафиксирован рейтинг  на профильных площадках,  обращений на агрегаторах; ключевые

негативные темы — сроки сдачи и качество отделки.

— Организован сбор подлинных отзывов от реальных довольных клиентов: получено  верифицированных отзывов. Только

реальные клиенты — без накрутки и фейков.

— Отработано  обращений и жалоб; опубликовано 14 разъяснительных материалов по частым возражениям.

— Оптимизирована поисковая выдача по запросам «DAMAC отзывы» (Яндекс, Google) легитимным релевантным контентом.

— Настроен sentiment-мониторинг RU-поля 24/7 с алертами на всплески негатива.

СДВ ИГ  ПО ЛЯ

МЕТРИКА ДО ПОСЛЕ

Рейтинг профильных площадок

Доля негатива в выдаче

Позитив. упоминания / мес

A I -ИНСТ РУМ ЕНТ Ы  РАЗВ ЁРНУ Т Ы

Sentiment-мониторинг 24/7 SERM-инструментарий

Верификация отзывов Алерт-система

4 инструмента реестра.

Только по-белому. Никаких ботов, накрутки и фейковых отзывов — реальные клиенты и честная работа с возражениями. Всё с оглядкой

на закон: 152-ФЗ, UAE PDPL, KYC/AML, маркировка рекламы. Это бережёт имя DAMAC, а не подставляет его.



06 Методика
Откуда взяты цифры и как мы их считали — чтобы всё можно было

перепроверить.

СБ О Р  И  О Б РАБ О Т КА

Период , скользящее окно мониторинга

Языки русский + основные языки СНГ

Географии РФ, Казахстан, прочий СНГ, русскоязычная

диаспора ОАЭ

Источники отзовики, форумы, Telegram, YouTube, агрегаторы

недвижимости, отраслевые отчёты, DLD

Дедупликация алгоритмическая: хэш + near-duplicate

Тональность LLM-классификатор + ручная валидация выборки

О ПРЕДЕЛЕНИЯ  И  СТАТ У С  ДАННЫ Х

MQL интерес соответствует бюджету, объекту и горизонту

покупки

SQL есть бюджет, срок, объектный интерес и готовность к

контакту

Наблюдение измеренный факт по собранным данным

Оценка экстраполяция по выборке, помечена отдельно

Прогноз модельный сценарий по конверсии, не гарантия

Соответствие 152-ФЗ, UAE PDPL и ОРД-маркировке; работа с учётом валютных,

KYC/AML и коммуникационных ограничений РФ↔ОАЭ. Compliance-reviewed

acquisition & data stack.

КАРТА  В О ЗРАЖ ЕНИЙ  —  ЧТ О  НАШЛИ  В  ПО ЛЕ

ТЕМА  ДОВЕРИЯ ЧАСТОТНОСТЬ*

Сроки сдачи / delayed handover

Качество отделки и сервиса

Ликвидность перепродажи (resale)

Платежи из РФ / СНГ

*Темы — реальные категории, выявленные в анализе; точная частотность и обезличенные цитаты — в рабочем отчёте. Каждая закрывается упреждающим контентом на этапе

«Конверсия».



07 Операционная модель и контроль
Как устроены брокеры, что с комплаенсом и что делаем, если рынок

просядет.

B R O K ER - L ED  МО ДЕЛЬ

— Сертификация доверенных брокеров и единый набор

материалов под сегменты.

— Трекинг интро и referral-loop; атрибуция сделок к источнику.

— SLA по скорости ответа sales-команды; контроль против mis-

selling.

КО МПЛАЕНС -КО НТ У Р  ·  У ПРАВ ЛЕНЧ ЕСКАЯ  СХЕМА

— Какие данные собираются и где хранятся; кто имеет доступ.

— Как screened-лиды передаются в Salesforce — профиль и

мотив, без избыточных ПДн.

— Запрещённые формулировки; кто утверждает коммуникации

(legal approval).

— 152-ФЗ · UAE PDPL · KYC/AML · ОРД-маркировка.

РЫ НО ЧНЫЙ  РИСК  И  КАК  Е Г О  ДЕРЖИМ

Что если рынок просядет. Fitch допускал коррекцию цен в Дубае примерно на 15% — слишком много нового предложения после

бурного роста (Reuters). Для нашей модели это не приговор: ставим на готовые объекты в сильных локациях, понятную сдачу,

ликвидную перепродажу и арендный доход. И в сообщениях не обещаем «только рост», а честно показываем три сценария — похуже,

базовый, получше.



→ Дальше система работает на вас
Довольный покупатель советует вас другим, это поднимает репутацию,

а та приводит новых. Чем дольше работает, тем дешевле обходится

каждая следующая сделка.

$1,1 млн

одна сделка сегмента — gross
transaction value, единица результата

18 / 115

инструментов реестра задействовано
в этом цикле

2
юрисдикции под комплаенсом
одновременно — 152-ФЗ + UAE PDPL

0
санкционных совпадений в
развёрнутом стеке

ЭКО НО МИКА  И  ПРО В ЕРКА  ПО Т ЕНЦИАЛА

$1,1 млн gross transaction value одной сделки сегмента

SQL на одну сделку — по реальной конверсии КЛИЕНТ

стоимость SQL по каналам КЛИЕНТ

break-even пилота, сделок КЛИЕНТ

Честно про деньги. Сколько вы недобираете — без ваших

внутренних цифр это гадание. Нужны пять вещей: сколько

уже продаёте этому сегменту, какая доля сделок приходит

по рекомендации, средний чек, откуда пришёл лид и почему

люди уходили к конкурентам. Дайте их — посчитаем по-

настоящему, в трёх сценариях: похуже, базовый, получше.

Пока не называем сумму, а предлагаем её измерить.

ПИЛО Т  —  ЧТ О  ИЗМ ЕРЯ ЕМ  И  ЧТ О  ПО ЛУ ЧАЕТ  DAMAC

— Источники и каналы активированы; сегментная карта и карта

возражений финализированы.

— MQL / SQL по реальным обращениям; стоимость

квалифицированного контакта по каналам.

— Pipeline квалифицированных покупателей, переданный в

Salesforce с профилем и мотивом.

— Доля закрытых возражений, брокерские/партнёрские интро,

репутационный индекс поля.

Масштабировать или нет — решаете по итогам пилота, а не

по нашим обещаниям. Всё считается на живых данных. Одна

сделка в сегменте — это около $1,1 млн; рискуете вы только

стоимостью самого пилота.

И С Т О ЧН И КИ  А Н А Л И Т И Ч ЕС КО Й  ЧА С Т И

Knight Frank

14% Россия и СНГ среди притока состоятельных в
ОАЭ за 10 лет

Банк России

снятие ограничений на трансграничные переводы, 8
дек 2025

GWU Russia Program

средний чек $1,1 млн; 82% сделок наличными

ISPI

рост доли частной авиации РФ → ОАЭ с 3% до 14%

Bloomberg / CI Capital

Emaar №1 у россиян — 12% покупателей, H1 2023

Int. Tax Observatory

покупки россиян в Дубае после 2022 — ~$6,3 млрд

КОНФИДЕНЦИАЛ ЬНО  ·  ПОДГОТОВЛ ЕНО  ДЛЯ  D AMAC  P ROP ER T IES  ·  ИС ПОЛНИТ ЕЛ Ь  ООО  «ФЕРМАН » ДЕМОНС Т РАЦИОННЫЙ  ОБРАЗ ЕЦ


