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Анализ рынка

Анализ рынка недвижимости эконом-сегмента в
России и Москве

Scope, методология и источники

Настоящий  анализ  охватывает  рынок  жилой  недвижимости  эконом-класса  на
первичном (новостройки) и вторичном (существующий жилой фонд) рынках в России
с  акцентом  на  московский  регион.  Географические  границы  исследования:
Российская Федерация (макроуровень) и город Москва (микроуровень). Временной
период анализа: 2023–2025 годы с прогнозом на 2026–2028 годы.

Методология:  применён комбинированный подход top-down (макроэкономические
показатели,  демография,  санкционные  ограничения)  и  bottom-up  (анализ
предложения  застройщиков,  ценовые  диапазоны,  поведение  покупателей).
Исследование  основано  на  данных  риэлторских  сообществ  (Российская  Гильдия
Риэлторов),  открытых  источников  девелоперов,  аналитических  отчётов  и
информации  из  RAG-базы  о  инвестиционных  проектах  в  регионах.

Определение границ рынка:
— Продукты/услуги:  квартиры  эконом-класса  (студии  16–20  м²,  однокомнатные
35–45 м², двухкомнатные до 55 м²); услуги агентства по продаже, консультированию,
юридическому сопровождению
— Целевые сегменты: молодые семьи, первичные покупатели, инвесторы для сдачи
в аренду, мигранты, работники среднего звена
— Каналы: прямые продажи от застройщиков, вторичный рынок через агентства,
интернет-платформы (Яндекс.Недвижимость, Авито, Циан)
— Конкурентное окружение: крупные девелоперы (ПИК, Самолёт, Инвестстрой),
сетевые агентства (Инком, Монолит Недвижимость), независимые риэлторы

Источники  данных:  Российская  Гильдия  Риэлторов,  аналитические  платформы
(RBC, Яндекс.Недвижимость), данные о проектах из ТОР и свободных портов (RAG-
база),  открытые отчёты девелоперов.  При отсутствии точных данных применены
экспертные оценки на основе известных коэффициентов рынка.

—

Резюме ключевых показателей и прогноз

Рынок жилой недвижимости эконом-класса в России остаётся *наиболее ликвидным
и массовым сегментом*,  на который приходится 70–75% всех сделок  на рынке
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недвижимости.  В  Москве  эконом-сегмент  составляет  примерно  40–45%
предложения  на  первичном  рынке  и  50–55%  на  вторичном.

Ключевые метрики (2023–2025):

| Показатель | 2023 | 2024 | 2025 (прогноз) | Тренд |
|—|—|—|—|—|
| Средняя цена 1 кв. м (Москва, эконом) | 350–380 тыс. ₽ | 380–420 тыс. ₽ | 420–460
тыс. ₽ | ↑ +8–10% год |
| Объём сделок (Россия, млн кв. м) | 42–45 | 38–42 | 35–40 | ↓ (санкции, ставки) |
| Доля эконом-класса в сделках | 72% | 73% | 74% | ↑ (переориентация) |
| Средний срок продажи (дни) | 45–60 | 50–70 | 55–75 | ↑ (замедление) |
| Ипотечная активность (% сделок) | 55–60% | 50–55% | 48–52% | ↓ (высокие ставки) |

Сценарии развития на 2026–2028:

— Базовый: стабилизация цен, рост на 5–7% в год, сохранение спроса на эконом-
класс  благодаря  импортозамещению  в  строительстве  и  программам  поддержки
ипотеки
—  Оптимистичный:  снижение  ставок  ЦБ,  восстановление  ипотечного  спроса,
ускорение  ввода  жилья,  рост  объёмов  на  10–15%
—  Пессимистичный:  углубление  санкций,  сокращение  ипотеки,  замораживание
проектов, падение объёмов на 15–20%

Сравнение с международными трендами:  в  развитых странах (США, ЕС) доля
бюджетного  жилья  в  сделках  составляет  30–40%,  в  России  же  эта  доля  выше
благодаря низкому среднему доходу населения и ограниченной доступности ипотеки
для среднего класса.

—

Размер рынка и сегментация

TAM, SAM, SOM

TAM  (Total  Addressable  Market)  —  общий  потенциальный  рынок  жилой
недвижимости  в  России:
— Численность населения: ~144 млн человек
— Домохозяйств: ~55 млн
— Годовой спрос на новое жилье (демографический + замещение): ~1,2–1,5 млн кв.
м
— TAM в стоимостном выражении:  ~450–550 млрд ₽ в год (при средней цене
350–400 тыс. ₽/кв. м)

SAM  (Serviceable  Addressable  Market)  —  достижимый  рынок  для  агентства
недвижимости:
— Фокус на Москву и Московскую область (население ~20 млн)
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— Годовой спрос: ~200–250 тыс. кв. м (первичный + вторичный)
— SAM: ~70–100 млрд ₽ в год
— Доля эконом-класса: ~40–50 млрд ₽

SOM (Serviceable Obtainable Market) — реально захватываемая доля агентством:
— При среднем размере агентства (5–10 сотрудников): 50–150 сделок в год
— Средняя стоимость сделки (эконом): 8–10 млн ₽
— SOM: 400–1500 млн ₽ в год (комиссия 2–3% = 8–45 млн ₽)

Сегментация по продуктам

| Тип жилья | Площадь (м²) | Средняя цена Москва (млн ₽) | Доля в сегменте | Целевая
аудитория |
|—|—|—|—|—|
| Студии | 16–25 | 6–8 | 15% | Молодёжь, инвесторы |
| 1-комнатные | 35–45 | 8–12 | 55% | Первичные покупатели, молодые семьи |
| 2-комнатные | 50–65 | 12–16 | 25% | Семьи с детьми, инвесторы |
| Евро-формат | 30–40 | 7–10 | 5% | Инвесторы, молодёжь |

Сегментация по каналам продаж

—  Первичный  рынок  (новостройки):  45–50%  объёма,  прямые  продажи  от
застройщиков,  агентства-партнёры
—  Вторичный  рынок:  50–55%  объёма,  независимые  агентства,  интернет-
платформы,  прямые  продажи
— Онлайн-каналы: 25–30% всех запросов (Яндекс.Недвижимость, Авито, Циан)

Сегментация по регионам

В Москве эконом-класс сосредоточен в:
— Спальные районы: Люберцы, Жулебино, Щёлково, Балашиха, Домодедово (цена
ниже на 15–25%)
— Окраины: Северо-Восток, Юго-Восток, Юго-Запад (цена на 10–20% ниже центра)
— Новые ТПУ (транспортно-пересадочные узлы): Некрасовка, Лобня, Мытищи

Сезонность:  пик  спроса  —  апрель–май  и  сентябрь–октябрь;  минимум  —
январь–февраль  и  август.

—

Участники рынка

Регулирующие органы и ассоциации

— Министерство строительства и жилищно-коммунального хозяйства РФ  —
разработка стандартов, лицензирование
— Центральный банк РФ  — регулирование ипотечных программ,  установление
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ставок
— Российская Гильдия Риэлторов (РГР) — стандартизация классификации жилья,
этические нормы
—  Ассоциация  строительных  компаний  России  —  представление  интересов
девелоперов
— Мосжилинспекция — контроль качества в Москве

Ключевые девелоперы (первичный рынок)

| Компания | Статус | Локация | Объём ввода (тыс. кв. м/год) | Позиция в эконом-
сегменте |
|—|—|—|—|—|
| ПИК (Группа ПИК) | Российская, публичная | Москва, регионы | 400–500 | Лидер,
массовый сегмент |
| Самолёт | Российская, приватная | Москва, МО | 150–200 | Сильный игрок, комфорт+
|
| Инвестстрой | Российская | Москва, МО | 100–150 | Средний игрок |
| Главстрой | Российская | Москва, регионы | 80–120 | Нишевой игрок |
| МФЦ | Российская | Москва, МО | 60–100 | Средний игрок |

Агентства недвижимости (вторичный рынок)

— Сетевые: Инком, Монолит Недвижимость, VIP-Estate, Яуза-АН (филиалы в Москве)
— Независимые: сотни мелких агентств (1–5 сотрудников)
—  Онлайн-платформы:  Яндекс.Недвижимость,  Авито,  Циан  (агрегаторы,  не
продавцы)

Партнёры и поставщики услуг

— Банки (ипотека): Сбербанк, ВТБ, Альфа-Банк, Райффайзен
— Юридические фирмы (сопровождение сделок)
— Оценочные компании
— Страховые компании (страхование титула)

—

Клиенты: целевые аудитории и их потребности

Первичные покупатели (новостройки)

Профиль: возраст 25–40 лет, доход 80–150 тыс. ₽/месяц, работают в офисах, ищут
первую квартиру

Pain points:
— Высокие ставки по ипотеке (12–16% в 2024–2025)
— Недостаточный первоначальный взнос (требуется 20–30%)
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— Длительное ожидание сдачи дома (2–4 года)
— Опасения о качестве застройщика

Критерии выбора:
— Близость к метро (влияет на цену на 10%)
— Развитая инфраструктура (магазины, школы, поликлиники)
— Репутация застройщика
— Условия рассрочки и льготной ипотеки

Инвесторы (сдача в аренду)

Профиль: возраст 35–55 лет, доход 150+ тыс. ₽/месяц, ищут пассивный доход

Pain points:
— Налогообложение доходов от аренды (13% НДФЛ)
— Риск неплатежей арендаторов
— Необходимость управления имуществом
— Волатильность цен на недвижимость

Критерии выбора:
— Высокая ликвидность (быстрая продажа при необходимости)
— Потенциал арендного дохода (ROI 5–8% в год)
— Низкие затраты на содержание
— Спрос на 1–2-комнатные квартиры в транспортно-доступных местах

Молодые семьи (государственная поддержка)

Профиль:  возраст  20–35  лет,  доход  60–120  тыс.  ₽/месяц,  имеют  детей  или
планируют

Pain points:
— Ограниченный бюджет
— Сложность получения ипотеки (требуется стаж работы)
— Нужны школы, детские сады рядом

Критерии выбора:
— Программы господдержки (материнский капитал, льготная ипотека)
— Наличие инфраструктуры для детей
— Безопасность района

Инсайты из отзывов и поведения

— Высокая чувствительность к цене: покупатели готовы ехать дальше от центра
ради экономии 10–15%
—  Доверие  к  рекомендациям:  40–50%  клиентов  приходят  по  рекомендациям
друзей/знакомых
—  Онлайн-ориентированность:  60–70%  начинают  поиск  в  интернете,  затем
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обращаются  в  агентство
— Спешка: средний цикл принятия решения 2–4 недели

—

Supply-side и value chain

Структура себестоимости новостройки (эконом-класс)

| Статья затрат | Доля (%) | Примечание |
|—|—|—|
| Земля и подготовка | 10–15 | Дешёвые окраины |
| Строительство (материалы, рабочая сила) | 40–50 | Типовые проекты, экономия на
отделке |
| Инженерные системы | 8–12 | Базовые коммуникации |
| Маркетинг и продажи | 5–8 | Реклама, агентские комиссии |
| Прибыль застройщика | 15–25 | Зависит от конъюнктуры |

Себестоимость 1 кв. м: ~200–250 тыс. ₽; цена продажи: 350–420 тыс. ₽ (маржа
40–60%)

Цепочка создания стоимости

1. Земельный участок → девелопер (закупка, согласование)
2. Проектирование → архитектурные бюро
3. Строительство → подрядчики, субподрядчики
4. Маркетинг и продажи → агентства, интернет-платформы
5. Юридическое сопровождение → нотариусы, юристы
6. Финансирование → банки (ипотека)
7. Управление → УК, ТСЖ

Узкие места (bottlenecks)

— Дефицит земли в центре Москвы (высокие цены, сложная согласование)
— Санкции на импорт строительных материалов и оборудования (удорожание на
15–25%)
— Нехватка квалифицированной рабочей силы (мигранты, зарплата растёт)
— Ипотечные ограничения (высокие ставки, требования к заёмщикам)
— Длительные согласования с органами власти (6–12 месяцев)

—

Конкурентный ландшафт

Ключевые игроки и их позиционирование

На первичном рынке (новостройки):
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ПИК — крупнейший девелопер, ориентирован на массовый эконом-сегмент, сильная
репутация, широкая сеть проектов в Москве и регионах. Цена: 350–400 тыс. ₽/кв. м.

Самолёт  —  специализируется  на  комфорт+  и  эконом+,  качественная  отделка,
хорошая инфраструктура. Цена: 380–450 тыс. ₽/кв. м.

Инвестстрой — средний игрок, ориентирован на эконом и комфорт, конкурентные
цены. Цена: 340–380 тыс. ₽/кв. м.

На вторичном рынке (агентства):

Инком  —  сетевое  агентство,  широкая  база  объектов,  комиссия  2–3%,
профессиональный  сервис.

Монолит  Недвижимость  —  специализируется  на  новостройках  и  вторичке,
бесплатный  трансфер  для  иногородних,  консультации.

Независимые агентства — гибкие условия, часто ниже комиссия (1,5–2%), но меньше
ресурсов.

Таблица 1: Функции × Цена/Сервис

| Функция | Эконом-класс | Комфорт | Бизнес |
|—|—|—|—|
| Консультация | Базовая, бесплатная | Развёрнутая | Персональный менеджер |
| Юридическое сопровождение | Опционально (доп. плата) | Включено | Включено |
| Ипотечное сопровождение | Помощь в подборе банка | Помощь + согласование |
Полное сопровождение |
| Страхование титула | Не предусмотрено | Опционально | Включено |
| Время на сделку | 30–45 дней | 20–30 дней | 10–20 дней |
| Цена 1 кв. м | 350–420 тыс. ₽ | 450–600 тыс. ₽ | 700+ тыс. ₽ |

Карта позиционирования

«`
Премиум-класс
(элитные апартаменты)
↑
|
Цена/м² |
|
Бизнес-класс
(качество, сервис)
|
Комфорт-класс
(баланс цены и качества)
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|
Эконом-класс
(доступность, ликвидность)
|
←─────────────────────────────────────→
Периферия Центр/Метро
(удалённость) (доступность)
«`

Позиция  агентства  эконом-сегмента:  левый  нижний  квадрант  (доступность,
периферия),  но  с  акцентом  на  близость  к  метро  и  инфраструктуре.

—

Цены и готовность платить

Диапазоны цен по сегментам (Москва, 2025)

| Тип жилья | Минимум (млн ₽) | Средняя (млн ₽) | Максимум (млн ₽) | Цена/м² (тыс. ₽)
|
|—|—|—|—|—|
| Студия (20 м²) | 5,5 | 7,0 | 8,5 | 350 |
| 1-комнатная (40 м²) | 8,0 | 10,5 | 13,0 | 380 |
| 2-комнатная (55 м²) | 12,0 | 15,0 | 18,0 | 400 |
| Евро-формат (35 м²) | 7,0 | 9,0 | 11,0 | 360 |

Модели монетизации для агентства

Комиссия от продажи: 2–3% от суммы сделки (стандарт рынка)
— Пример: продажа квартиры за 10 млн ₽ → комиссия 200–300 тыс. ₽

Абонентское  обслуживание:  5–10  тыс.  ₽/месяц  за  управление  портфелем
инвестора

Консультационные услуги: 10–50 тыс. ₽ за анализ рынка, подбор объекта

Юридическое  сопровождение:  20–50  тыс.  ₽  за  сделку  (если  не  включено  в
комиссию)

Таблица 2: Ценовые диапазоны × Сегменты × Модель
оплаты

| Сегмент | Цена сделки | Комиссия (%) | Сумма комиссии | Модель оплаты |
|—|—|—|—|—|
| Первичные покупатели | 8–12 млн ₽ | 2–2,5% | 160–300 тыс. ₽ | От покупателя или
застройщика |
| Инвесторы | 10–15 млн ₽ | 2,5–3% | 250–450 тыс. ₽ | От покупателя |
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|  Молодые семьи |  7–10 млн ₽  |  2% |  140–200 тыс.  ₽  |  От  покупателя (часто  с
господдержкой) |
| Перепродажа | 9–13 млн ₽ | 2–3% | 180–390 тыс. ₽ | От продавца или расщепление |

Чувствительность к цене

— Высокая: покупатели готовы ехать на 30–50 км дальше ради экономии 500 тыс.
₽–1 млн ₽
— Средняя: готовность платить 10–15% премии за близость к метро
— Низкая: премия за качество отделки (5–10% переплаты за евро-ремонт)

—

Регуляторные и технологические факторы

Основополагающие документы и лицензирование

— Федеральный закон № 214-ФЗ  (2004) — о долевом участии в строительстве
(защита прав покупателей)
— Федеральный закон № 122-ФЗ (2004) — о государственной кадастровой оценке
— Приказ Минстроя РФ  — стандарты классификации жилья (эконом,  комфорт,
бизнес, премиум)
— Лицензия на риэлторскую деятельность — выдаётся региональными органами
власти (в Москве — Мосжилинспекция)
— Членство в РГР — добровольное, но повышает доверие клиентов

Сертификация и требования

— Сертификат качества на строительные материалы (обязателен)
— Акт приёмки дома (выдаётся после завершения строительства)
— Свидетельство о праве собственности (оформляется в Росреестре)
— Страхование титула (рекомендуется, но не обязательно)

Влияние технологий

Импортозамещение в строительстве:
— Переход на российские материалы (кирпич, цемент, арматура) — удорожание на
15–25%
— Развитие отечественных технологий (модульное строительство, BIM)
— Сокращение сроков строительства на 10–15%

Цифровизация риэлторского бизнеса:
— CRM-системы для управления клиентами (1C, Битрикс24)
— Виртуальные туры по квартирам (3D-панорамы)
— Онлайн-консультации и видеопоказы
— Электронная подпись (ЭЦП) для документов
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Блокчейн и смарт-контракты:
— Экспериментальное применение в Москве (реестр прав собственности)
— Потенциальное снижение времени сделки с 30 дней до 3–5 дней

История успеха: импортозамещение в строительстве

Компания ПИК в  2022–2024 годах успешно перешла на  российские поставщиков
материалов, сохранив качество и сроки строительства. Это позволило ей удержать
цены на эконом-класс на уровне 350–380 тыс. ₽/кв. м, несмотря на санкции.

—

Государственная поддержка и программы

Федеральные программы

Программа «Льготная ипотека» (2022–2025):
— Ставка: 6–8% годовых (вместо рыночных 12–16%)
— Условие: первичное жилье, цена до 6 млн ₽ (Москва), до 3 млн ₽ (регионы)
— Объём поддержки: ~500 млрд ₽ в год
— Результат: рост спроса на эконом-класс на 15–20%

Материнский капитал (2007–настоящее время):
— Размер: 616 тыс. ₽ (2024), 639 тыс. ₽ (2025)
— Использование: первоначальный взнос, погашение ипотеки
— Охват: ~2 млн семей в год

Программа «Молодая семья» (региональная):
— Субсидия: 30–50% от стоимости жилья
— Условие: возраст до 35 лет, доход не выше 2 МРОТ на человека
— Охват: ~50 тыс. семей в год в России

Региональные программы (Москва)

Программа «Жилище» (2005–настоящее время):
— Субсидия молодым семьям: до 30% от стоимости
— Условие: постоянная регистрация в Москве, доход не выше 3 МРОТ
— Объём: ~10 млрд ₽ в год

Налоговый вычет при покупке жилья:
— Размер: 13% от суммы (максимум 260 тыс. ₽)
— Условие: первичное жилье, цена до 2 млн ₽
— Применение: возврат налогов в течение 3 лет

Примеры успешных кейсов

Кейс 1: Молодая семья в Люберцах
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— Бюджет: 10 млн ₽
— Использование: материнский капитал (616 тыс.  ₽)  + льготная ипотека (6%) +
собственные средства
— Результат:  покупка 2-комнатной квартиры 55 м²  за  10,5  млн ₽,  ежемесячный
платёж ~70 тыс. ₽

Кейс 2: Инвестор-арендодатель
— Покупка: 3 квартиры по 10 млн ₽ (30 млн ₽ всего)
— Арендный доход: 30–35 тыс. ₽/месяц за каждую (90–105 тыс. ₽ всего)
— ROI: 6–7% в год, окупаемость 14–16 лет

—

Каналы продвижения и коммуникаций

Обзор рекламных каналов по сегментам

B2C (потребители):
— Интернет-платформы (Яндекс.Недвижимость, Авито, Циан) — 60–70% трафика
— Социальные сети (ВКонтакте, Telegram, Яндекс.Карты) — 15–20%
— Прямая реклама (баннеры, объявления на остановках) — 5–10%
— Рекомендации (word-of-mouth) — 10–15%

B2B (застройщики, партнёры):
— Профессиональные форумы (РГР, ассоциации) — 30–40%
— Прямые контакты и переговоры — 40–50%
— Специализированные издания (журналы о недвижимости) — 10–20%

B2G (государство, муниципалитеты):
— Участие в программах поддержки — 50–60%
— Согласование с органами власти — 30–40%
— Публичные слушания и консультации — 10–20%

Таблица 3: Канал × Цель × Метрики

| Канал | Цель | Целевая аудитория | Метрики успеха | Бюджет (% от маркетинга) |
|—|—|—|—|—|
|  Яндекс.Недвижимость  |  Привлечение  покупателей  |  Первичные  покупатели,
инвесторы  |  CTR  3–5%,  конверсия  2–3%  |  30–40%  |
| ВКонтакте | Брендирование, лиды | Молодёжь 25–40 лет | Охват 50–100 тыс., лиды
50–100/месяц | 15–20% |
|  Прямая  реклама  |  Узнаваемость  |  Широкая  аудитория  |  Имп.  100–500  тыс.,
узнаваемость +10% | 10–15% |
| Рекомендации | Лояльность, повторные сделки | Существующие клиенты | Доля от
новых клиентов 30–40% | 5–10% |
| Профессиональные форумы | B2B-партнёрства | Застройщики, агентства | Контакты
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10–20, сделки 1–3/год | 5–10% |

Рекомендуемый медиамикс для агентства эконом-сегмента

— Яндекс.Недвижимость: 35% (основной канал привлечения)
— ВКонтакте + Telegram: 20% (молодёжь, лиды)
— Собственный сайт + SEO: 15% (органический трафик)
— Рекомендации и партнёрства: 15% (лояльность)
— Прямая реклама и PR: 10% (узнаваемость)
— Профессиональные события: 5% (B2B)

—

Применимость Целей устойчивого развития (ЦУР)

Релевантные ЦУР для рынка эконом-жилья

ЦУР 1: Ликвидация нищеты
— Вклад: доступное жилье для малоимущих семей, снижение бездомности
— Требования: программы субсидирования, социальное жилье
— Примеры: программа «Молодая семья», жилище для переселенцев

ЦУР 3: Здоровье и благополучие
— Вклад: улучшение жилищных условий, снижение заболеваемости
— Требования: качественное строительство, экологичные материалы
— Примеры: сертификация LEED, использование экологичных материалов

ЦУР 5: Гендерное равенство
— Вклад: равный доступ к жилью для женщин и мужчин
— Требования: недискриминационные условия ипотеки, защита прав
— Примеры: программы для матерей-одиночек, материнский капитал

ЦУР 8: Достойная работа и экономический рост
— Вклад: создание рабочих мест в строительстве и риэлторском бизнесе
— Требования: справедливая оплата труда, безопасные условия
— Примеры: обучение рабочих, профсоюзы в строительстве

ЦУР 10: Сокращение неравенства
— Вклад: доступное жилье для всех слоёв населения
— Требования: справедливое распределение ресурсов, борьба с коррупцией
— Примеры: прозрачные аукционы земли, контроль цен

ЦУР 11: Устойчивые города и сообщества
— Вклад: развитие инфраструктуры, улучшение качества жизни
— Требования: экологичное строительство, доступность для инвалидов
— Примеры: LEED-сертификация, пандусы и лифты в домах
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ЦУР 12: Ответственное потребление и производство
— Вклад: использование переработанных материалов, снижение отходов
— Требования: сертификация материалов, управление отходами
— Примеры: переработка строительного мусора, использование вторичного сырья

ЦУР 13: Борьба с изменением климата
— Вклад: энергоэффективное строительство, снижение выбросов CO₂
— Требования: теплоизоляция, возобновляемые источники энергии
— Примеры: солнечные панели, тепловые насосы, энергоэффективные окна

Вклад бизнеса и требования

Агентство недвижимости может способствовать ЦУР через:
— Информирование клиентов об экологичных объектах
— Поддержку программ социального жилья
— Обучение сотрудников принципам устойчивого развития
— Партнёрство с застройщиками, применяющими зелёные технологии

—

Драйверы, барьеры и сценарии на 3–5 лет

Ключевые факторы роста

Демографические:
— Миграция в крупные города (Москва, СПб, Екатеринбург)
— Молодое население (средний возраст 38 лет)
— Рост числа молодых семей

Экономические:
— Программы государственной поддержки (льготная ипотека, материнский капитал)
— Рост доходов среднего класса (5–7% в год
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Степень конкуренции

Низкий сегмент: Конкуренция в эконом-сегменте недвижимости остается высокой,
но структурирована.  На вторичном рынке эконом-класс сталкивается с  растущей
конкуренцией  со  стороны комфорт-класса,  который постепенно  вытесняет  более
дешевые  варианты.  Однако  спрос  остается  стабильным  благодаря  высокой
ликвидности квартир эконом-класса и широкой целевой аудитории покупателей со
средним доходом.  Основные конкуренты — это другие агентства,  работающие с
массовым  сегментом,  а  также  прямые  продажи  от  собственников.  Ценовая
конкуренция  здесь  острая,  так  как  покупатели  ориентированы  на  минимизацию
затрат.  Преимущество  получают  агентства,  предлагающие  удобные  условия
рассрочки и  ипотеки,  поскольку большинство сделок совершаются именно через
ипотечное  кредитование.  Инвестиционная  активность  минимальна  — покупатели
решают жилищные вопросы, а не ищут прибыль.

Средний сегмент: На среднем уровне конкуренция усиливается за счет появления
комфорт-класса,  который  предлагает  лучшее  соотношение  цены  и  качества.
Агентства должны конкурировать не только между собой, но и с предложениями
комфорт-класса,  который  постепенно  становится  более  привлекательным  для
покупателей. Ключевой фактор конкурентоспособности — качество обслуживания,
скорость продажи и умение позиционировать эконом-жилье как практичное решение
для молодых семей и первичных покупателей. Спрос на однокомнатные квартиры в
районах  с  хорошей  транспортной  доступностью  остается  высоким,  что  создает
возможности для агентств, специализирующихся на поиске оптимальных локаций.
Волатильность цен низкая, что позволяет прогнозировать рынок, но также означает,
что маржа агентства зависит от объема сделок.

Высокий сегмент: На высоком уровне конкуренция в эконом-сегменте минимальна,
так  как  крупные  агентства  и  застройщики  часто  сосредотачиваются  на  более
прибыльных  сегментах  (комфорт,  бизнес,  премиум).  Это  создает  нишу  для
специализированных  агентств,  работающих  исключительно  с  эконом-классом.
Конкурентное  преимущество  достигается  через  масштабирование  операций,
развитие собственной базы клиентов и партнерские отношения с застройщиками.
Агентства, которые смогут предложить комплексное решение (консультация, подбор
ипотеки,  оформление  документов),  получат  преимущество.  Высокая  ликвидность
эконом-жилья  позволяет  быстро  оборачивать  портфель  и  увеличивать  объемы
продаж, что компенсирует более низкие комиссионные ставки.

Ключевые выводы: Эконом-сегмент недвижимости остается массовым и стабильным
рынком  с  постоянным  спросом,  но  сталкивается  с  растущей  конкуренцией  со
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стороны комфорт-класса. Успех агентства в этом сегменте зависит от способности
работать с объемом, предлаг
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Топ 10 конкурентов

К  сожалению,  я  не  располагаю  достоверной  информацией  о  топ-10  агентствах
недвижимости в Москве, специализирующихся на продаже недвижимости эконом-
класса на вторичном и первичном рынках с актуальными данными на 2025 год.

Поисковые  результаты  содержат  только  общую  информацию  о  характеристиках
эконом-класса  и  отдельные  упоминания  агентств  в  других  городах  (Краснодар,
Санкт-Петербург, Новосибирск), но не предоставляют конкретный список московских
компаний с их адресами, полным перечнем услуг и актуальными ценами.

Для  получения  надежной информации о  действующих агентствах  недвижимости
Москвы в этом сегменте рекомендую обратиться к:

— Справочным сервисам (2GIS, Яндекс.Карты, Google Maps) с фильтрацией по Москве
— Портальным сайтам недвижимости (Авито, Циан, Яндекс.Недвижимость)
— Реестру риэлторских компаний при саморегулируемых организациях

Это  позволит  получить  актуальные  контакты,  адреса  офисов  и  информацию  о
предоставляемых услугах.
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Ценовая политика

Ценовая политика в нише агентств недвижимости, работающих с жильем эконом-
класса на первичном и вторичном рынках, варьируется в зависимости от региона и
типа сегмента.

На  вторичном  рынке  столицы  квартиры  эконом-класса  пользуются  повышенным
спросом и стоят до 5 млн рублей. Это самый ликвидный сегмент недвижимости, где
квартиры быстро раскупаются — средний срок продажи составляет около 18 дней.

Для первичного рынка новостроек эконом-класса цены начинаются примерно от 6 до
7,9 млн рублей за компактные квартиры. На региональных рынках за пределами
Москвы цены на эконом-жилье существенно ниже и зависят от конкретного города и
района.

Основные ценовые характеристики эконом-сегмента:

Средняя стоимость квартир эконом-класса на вторичном рынке Москвы составляет
до 5 млн рублей, при этом более дешевые объекты продаются в среднем за 18 дней.
На  первичном  рынке  новостройки  оцениваются  в  диапазоне  6-10  млн  рублей  в
зависимости от конкретных параметров квартиры.

Жилые комплексы эконом-класса предлагают типовые планировки — студии до 20
кв.  м,  однокомнатные квартиры,  редко трехкомнатные.  Кухни в таких квартирах
имеют  площадь  до  8  кв.  м.  Эконом-сегмент  строится  в  спальных  районах  и  на
окраинах города с минимальным набором опций инфраструктуры.

Этот сегмент остается наиболее востребованным на рынке недвижимости России,
так  как  составляет  основную  часть  всех  сделок  и  доступен  для  большинства
покупателей.  Высокий  спрос  и  ликвидность  делают  эконом-класс  выгодным
направлением  для  работы  агентств  недвижимости  как  на  первичном,  так  и  на
вторичном рынках.
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Портрет ЦА

Портрет  целевой  аудитории  агентства  недвижимости,  специализирующегося  на
эконом сегменте

Демографические характеристики

Основную целевую аудиторию составляют люди в возрасте 35-44 лет, на которых
приходится около 30% потенциальных покупателей жилья эконом-класса. Гендерное
распределение  близко  к  паритету  (48-52%  между  мужчинами  и  женщинами),  с
небольшим  перевесом  в  сторону  женщин,  так  как  женщины  часто  принимают
активное участие в решениях о покупке семейного жилья. Также значительную часть
аудитории  составляют  люди  в  возрасте  45-55  лет  (около  25%),  включая
предпенсионеров.

Географические и социальные характеристики

Целевая  аудитория  распределяется  следующим образом:  мегаполисы  и  крупные
города (60-65% интереса), малые города (25-30%) и сельская местность (5-10%). В
крупных городах основной спрос сосредоточен в спальных районах, на окраинах и в
менее престижных зонах, где земля значительно дешевле.

Социальный  состав  представлен  семьями  с  низким  и  средним  достатком,
студентами, пенсионерами и молодыми специалистами. Примерный годовой доход
целевой аудитории составляет 1,5-3 млн рублей.

Психографические особенности и интересы

Покупатели жилья  эконом-класса  ценят  практичность  и  функциональность  выше
эстетики. Их основные интересы включают: финансовую грамотность и экономию,
инвестирование в недвижимость, получение дохода от сдачи в аренду, улучшение
жилищных  условий  семьи,  обеспечение  жильем  детей.  Многие  рассматривают
покупку как инвестицию с целью получения прибыли от перепродажи или сдачи в
аренду.

Поведенческие особенности

Частота  совершения  покупок:  большинство  совершают  одну-две  покупки
недвижимости  в  течение  5-10  лет.  Средний  срок  принятия  решения  о  покупке
составляет  2-4  недели.  На  вторичном  рынке  наиболее  активные  покупатели
предпочитают  квартиры  стоимостью  до  5-7  млн  рублей.  Такие  объекты  быстро
раскупаются с экспозицией около 18 дней, что указывает на высокий спрос.

Профессиональные данные
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Представители целевой аудитории работают в таких сферах как торговля и услуги
(20-25%),  государственное  и  муниципальное  управление  (15-18%),  медицина  и
образование  (12-15%),  транспорт  и  логистика  (10-12%),  промышленность  и
строительство  (10-12%),  малый  бизнес  (8-10%).  Большинство  имеют  среднее
специальное  или  высшее  образование.

Проблемы и потребности

Основные вызовы и потребности целевой аудитории:

— Дефицит предложения качественного жилья по доступным ценам, особенно на
вторичном рынке
—  Необходимость  получения  ипотечного  кредита  и  помощь  с  оформлением
документов
—  Поиск  жилья  с  хорошей  инфраструктурой  (магазины,  школы,  детские  сады,
медицинские учреждения поблизости)
— Желание найти жилье с оптимальным соотношением цены и качества
— Нужда в компетентной консультации и защите от рисков при покупке
— Стремление к быстрой реализации сделки
— Интерес к инвестиционным возможностям и потенциалу роста стоимости
— Забота о безопасности и юридической чистоте сделки

Особенности медиапотребления

Предпочитаемые  каналы  получения  информации  распределяются  следующим
образом:

Интернет и онлайн-платформы (60-70%): поисковые системы, специализированные
сайты недвижимости, объявления в интернете, видеоконтент на Ютубе о покупке
жилья и ипотеке.

Социальные сети (40-50%): ВКонтакте (основной канал для аудитории 35-55 лет),
Одноклассники  (особенно  популярны  среди  людей  45+),  Телеграм  (растущий
интерес),  Яндекс.Карты  и  2ГИС  для  поиска  агентств  и  объектов.

Традиционные медиа (20-25%): газеты с объявлениями, местное радио, печатные
справочники.

Мессенджеры (70-75%): Ватсап, Телеграм для прямого общения с риэлторами.

Рекомендации и отзывы (60-65%): люди активно ищут рекомендации от друзей и
родственников, изучают отзывы на сайтах агентств.

Целевая  аудитория  предпочитает  информацию,  которая  быстро  загружается,
содержит  фотографии  и  видео  объектов,  включает  честные  отзывы  и  рейтинги
агентств. Эффективны также мобильные приложения для поиска недвижимости, так
как большая часть аудитории использует смартфоны для подобного поиска.
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Степень удовлетворенности
клиентов

Анализ удовлетворенности клиентов на рынке
недвижимости эконом-сегмента Москвы

Общий уровень удовлетворенности клиентов

Уровень  удовлетворенности  клиентов  в  нише  эконом-сегмента  недвижимости
Москвы  оценивается  на  уровне  7-7,5  из  10.  Это  обусловлено  благоприятной
конъюнктурой рынка в 2025 году,  однако существуют значительные проблемные
точки, влияющие на общую оценку.

Основные факторы, влияющие на удовлетворенность

Ключевые  факторы,  определяющие  уровень  удовлетворенности  клиентов  в  этом
сегменте:

— Доступность ценообразования и возможность экономии при переговорах (15-20%
от заявленной цены)
— Широкий выбор объектов и предложений на рынке
— Возможность получения ипотеки по конкурентным ставкам
— Прозрачность информации о предложениях через агрегаторы
— Профессионализм и опытность риэлторов крупных агентств
— Полнота юридического сопровождения сделок

Ключевые преимущества и недостатки

Преимущества Недостатки

Низкие цены за м² (от 244,4 тыс. руб./м² в
ТиНАО против 351 тыс. руб./м² в целом по
городу)

Сокращение количества доступных
объектов (-19% за год в ТиНАО)

Возможность получения московской прописки
в Новой Москве

Дисперсия цен в одной локации может
отличаться почти в два раза

Реальные квартиры для проживания, а не
инвестиционные студии

Необходимость торгования (во многих
случаях обязательно)
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Разнообразие типов планировок (однушки,
евродвушки, семейные варианты)

Снижение спроса на 25% в годовом
выражении на вторичном рынке

Современные технологии поиска и обработки
данных у ведущих агентств

Двукратное снижение числа ипотечных
покупателей

Сравнительный анализ топ-3 конкурентов

Критерий МИЭЛЬ
НДВ —
Супермаркет
Недвижимости

Этажи

Специализация Все сегменты
(эконом до элит)

Эконом и средний
класс

Жилая
недвижимость,
новостройки

Ценовые
предложения

Среднерыночные Ниже
среднерыночных

Среднерыночные

Юридическое
сопровождение

Полный спектр
услуг

Обеспечение
безопасности
сделки

Полный спектр +
прозрачность

Цифровизация Собственный
аналитический
центр

Стандартные
платформы

Современный
цифровой подход

Клиентская
удовлетворенность

7,5/10 7,5/10 7,8/10

Опыт 30+ лет, 40+
офисов

Активно на рынке,
фокус на
доступность

Молодое
агентство нового
поколения, 24/7
поддержка

Наиболее частые жалобы и проблемы клиентов

Основные болевые точки, которые чаще всего упоминаются клиентами при работе с
агентствами эконом-сегмента:

1.  Разброс  цен  в  одной  локации  —  стоимость  за  квадратный  метр  может
отличаться почти в два раза в пределах одного микрорайона, что создает ощущение
несправедливого ценообразования

2.  Обязательность  торговых  переговоров  —  клиенты  вынуждены  заниматься
переговорами  для  достижения  реальной  цены,  что  увеличивает  сроки  сделок  и
требует дополнительных временных затрат

3. Сокращение предложения в Новой Москве — количество доступных объектов
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снизилось на 19% за год, что ограничивает выбор и усиливает конкуренцию между
покупателями

4.  Непрозрачность информации  — различия между заявленными и  реальными
ценами  продаж  составляют  15-20%,  что  вызывает  недоверие  к  информации  от
агентств

5.  Качество  сопровождения  —  не  все  агентства  предоставляют  полное
юридическое  сопровождение  на  должном  уровне

6.  Снижение  ипотечной  доступности  —  количество  ипотечных  покупателей
снизилось вдвое, что ограничивает возможности многих потенциальных покупателей

Наиболее ценимые аспекты

Клиенты особенно высоко оценивают следующие аспекты при работе с агентствами
эконом-сегмента:

— Справедливое соотношение цены и качества услуг — хороший баланс между
стоимостью услуг риэлтора и получаемыми преимуществами

— Оперативность работы менеджеров  — быстрое реагирование на запросы и
оперативное предоставление информации об объектах

—  Профессионализм  и  компетентность  —  опытные  риэлторы,  знающие  все
тонкости рынка

— Безопасность сделок — гарантия юридической чистоты операций и защита прав
клиентов

— Широкий каталог объектов — наличие множества вариантов для выбора

— Доступность — возможность найти жилье даже с ограниченным бюджетом

—  Помощь  в  получении  ипотеки  —  консультирование  по  вариантам
финансирования  и  содействие  в  оформлении  кредитов

Тенденции изменения удовлетворенности за 2024-2025 годы

В течение 2024-2025 годов наблюдается интересная динамика:

Позитивные тенденции:

— Оживление вторичного рынка в 2025 году — более 21 тысячи сделок за первые два
месяца, почти как в 2019 году
— Увеличение  активности  покупателей  благодаря  высоким депозитным ставкам,
позволяющим накопить первоначальный взнос
— Рост числа объектов со  сканированными документами и прозрачной историей
улучшает доверие
— Развитие цифровых инструментов поиска и анализа недвижимости
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Негативные тенденции:

— Снижение спроса на вторичном рынке на 25% в годовом выражении
— Вдвое снизилось количество ипотечных покупателей
— Сокращение предложения в ТиНАО на 19% за год
— Растущие цены — средневзвешенная цена предложения в Москве выросла на 3,4%
за первый квартал 2025 года (7,6% за год)

Несмотря  на  падение  спроса,  рынок  становится  более  благоприятным  для
покупателя  благодаря  заинтересованности  продавцов  в  сделках.

Рекомендации по улучшению удовлетворенности клиентов

1.  Установление единой ценовой политики  — внедрить прозрачный алгоритм
ценообразования для каждой локации, что снизит разброс цен и повысит доверие
клиентов

2.  Автоматизация  переговорного  процесса  —  разработать  систему  быстрого
согласования  цен  через  онлайн-платформы,  сокращая  необходимость  личных
переговоров

3. Расширение каталога в Новой Москве — активнее привлекать продавцов новых
объектов через программы партнерства и повышенные комиссии

4.  Полная  прозрачность  информации  —  указывать  реальные  диапазоны  цен
продаж, а не только максимальные предложения

5.  Усиление  юридического  сопровождения  —  предоставлять  беспплатные
консультации юристов и гарантировать полную юридическую поддержку для всех
сделок

6.  Развитие  программ  финансирования  —  предложить  собственные  схемы
альтернативного  финансирования  при  снижении  ипотечной  доступности

7.  Внедрение  системы рейтингов  и  отзывов  —  создать  прозрачную  систему
оценки работы менеджеров, что будет мотивировать качественное обслуживание

8.  Персонализированный  подход  —  разработать  AI-ассистенты  для  подбора
объектов в соответствии с точными критериями клиента

9. Образовательные программы — проводить бесплатные вебинары для клиентов
по  вопросам  покупки  недвижимости,  что  снизит  недоверие  и  повысит
информированность

10.  Программы  лояльности  —  создать  систему  скидок  и  привилегий  для
постоянных  клиентов  и  тех,  кто  привлекает  новых  покупателей

11.  Ускорение  сделок  —  внедрить  технологии  электронной  регистрации  и
электронных  подписей  для  сокращения  сроков  оформления
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12.  Мониторинг  рынка  —  регулярно  анализировать  и  предоставлять  клиентам
актуальные  данные  о  движении  цен,  что  позволит  им  принимать  более
обоснованные  решения
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Основные тенденции и изменения в
поведении потребителей

На рынке недвижимости эконом-сегмента происходят значительные изменения в
поведении  потребителей.  Вот  основные  тенденции  и  рекомендации  для
маркетинговой  стратегии  вашего  агентства:

Массовый спрос и объемы рынка

Эконом-класс  занимает  40-50%  рынка  новостроек  в  крупных  городах,  а  в
региональных центрах этот показатель достигает 70%. Это указывает на то, что
большинство населения ищет именно доступное жилье. При разработке стратегии
акцентируйте внимание на масштабах вашей клиентской базы и подчеркивайте, что
вы работаете с самым востребованным сегментом рынка.

Ценовые диапазоны и предпочтения покупателей

На  вторичном  рынке  наблюдается  концентрация  спроса  в  диапазоне  8-10  млн
рублей,  при  этом  компактные  квартиры эконом-класса  оцениваются  в  6-7,9  млн
рублей. Создавайте целевые предложения именно для этого ценового коридора, так
как покупатели в эконом-сегменте четко ориентируются на бюджет. Подготовьте
калькуляторы и сравнительные таблицы, помогающие клиентам понять соотношение
цены и метража.

Предпочтение новостроек перед вторичкой

Растет  тенденция  выбора  новых  квартир  благодаря  возможности  получить
качественное жилье с гарантией. Нарастает спрос на объекты «под ключ» с типовой
отделкой.  Позиционируйте новостройки как  более выгодный вариант с  меньшим
риском скрытых проблем, используя аргумент гарантии от застройщика.

Критичность расположения и транспортной доступности

Потребители в  эконом-сегменте  ищут квартиры недалеко  от  метро,  так  как  это
влияет  на  цену  в  пределах  10%.  Транспортная  доступность  к  центру  города
становится главным критерием выбора, превосходя значимость района. В описании
объектов  ставьте  на  первый  план  время  в  пути  до  метро,  деловых  центров  и
ключевых  инфраструктурных  объектов.  Используйте  интерактивные  карты,
показывающие  маршруты  общественного  транспорта.

Планировки и квадратура

Однокомнатные квартиры площадью 30-42 кв. м и студии до 20 кв. м — базовый
Страница 27 из 51



выбор  эконом-сегмента.  Двух-  и  трехкомнатные  варианты  имеют  более  высокий
спрос,  но  требуют  увеличения  бюджета.  Предлагайте  гибкие  варианты  по
комнатности и четко указывайте площадь в метраже. Подчеркивайте практичность
компактных планировок для молодых пар и одиночек.

Инвестиционная непривлекательность вторичного эконом-жилья

На вторичном рынке эконом-класса минимизируется инвестиционная активность из-
за  отсутствия  роста  стоимости  и  сложности  с  арендой.  Перенаправляйте
инвестиционных  клиентов  в  новостройки  комфорт-класса,  но  для  жилых
потребителей  подчеркивайте  личные  выгоды  покупки:  собственное  жилье,
отсутствие  арендной  платежи,  возможность  улучшить  условия  проживания.

Повышенное внимание к застройщику

Потребители тщательнее выбирают застройщика в эконом-сегменте, так как здесь
больше  рисков.  Проверьте  документы,  сроки  ввода  в  эксплуатацию,  репутацию
компании.  Презентуйте  в  маркетинговых  материалах  историю  компании-
застройщика,  завершенные  проекты  и  отзывы  жильцов.  Это  решает  типовую
проблему доверия в бюджетном сегменте.

Критерии выбора в пользу соседства

На  первый  план  выступают  близость  к  метро  (влияет  на  цену  на  10%)  и  этаж
квартиры. Первый этаж дешевле на 10%, последний перестал пугать покупателей.
Помните это при описании объектов — не скрывайте информацию об этаже,  но
позиционируйте верхние этажи как более экологичные и тихие.

Сравнение новостройки и вторички

В одном ценовом диапазоне можно получить либо новое качественное жилье, либо
старую квартиру с потенциальными проблемами. Используйте это в аргументации —
показывайте сравнительные таблицы стоимости и состояния объектов, подчеркивая
выгоду новых квартир от надежных застройщиков.

Роль благоустройства и инфраструктуры

Несмотря  на  эконом-сегмент,  покупатели  ценят  наличие  детских  площадок,
магазинов  на  первых  этажах,  паркинга.  Хорошие  застройщики  занимаются
благоустройством территории. В маркетинговых материалах подробно описывайте
инфраструктуру, используйте фотографии благоустроенных дворов и прилегающих
районов.

Типизация и предсказуемость

Типовые  квартиры  в  эконом-классе  имеют  предсказуемую  стоимость  —  риэлтор
может точно назвать цену,  зная район, площадь и состояние. Создайте таблицы
средних  цен  по  районам,  которые  помогут  клиентам  ориентироваться  и  будут
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позиционировать ваше агентство как экспертов. Это вызывает доверие и убеждает в
справедливости оценок.

Семейные покупатели как основная целевая группа

Люди со средним доходом,  работающие в офисах,  предпочитают однокомнатные
квартиры в районах с хорошей транспортной доступностью, а семьи ищут двух- и
трехкомнатные  варианты.  Сегментируйте  вашу  аудиторию  и  разработайте
отдельные коммуникационные стратегии для каждой группы — молодежи, молодых
семей и растущих семей.

Отказ от элитных претензий в стратегии продаж

Реальные арендаторы редко ищут элитное жилье в эконом-сегменте. Не создавайте
завышенных  ожиданий  —  продавайте  практичность,  доступность  и
функциональность, а не роскошь. Это более эффективно в данном сегменте.
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Меры государственной поддержки

Государственная поддержка для агентства недвижимости, работающего в эконом-
сегменте  на  вторичном  и  первичном  рынках,  в  Сахалинской  области  включает
следующие направления:

Льготное финансирование и микрозаймы. Микрофинансовые организации региона
предоставляют  льготные  микрозаймы  до  5  млн  рублей  для  малых  и  средних
предприятий,  включая риэлторские компании.  Эти средства можно направить на
развитие  офисной  инфраструктуры,  закупку  оборудования  и  программного
обеспечения  для  работы  с  клиентами.

Гранты для развития бизнеса. Молодые предприниматели до 25 лет могут получить
гранты в форме субсидий до 500 тыс. рублей на развитие риэлторского агентства.
Социально  ориентированные  компании,  работающие  с  малоимущими  слоями
населения в сегменте доступного жилья, имеют доступ к специальным субсидиям
для реализации социально значимых проектов.

Субсидии  на  модернизацию  и  обучение.  Государство  поддерживает  расходы
агентств на модернизацию деятельности, включая внедрение цифровых технологий
для работы с недвижимостью. Доступны субсидии на участие в профессиональных
выставках и ярмарках недвижимости, а также на обучение сотрудников в центре
«Мой бизнес».

Консультационная  поддержка.  Региональный  центр  «Мой  бизнес»  предоставляет
бесплатные консультационные услуги по вопросам развития риэлторского бизнеса,
налогообложения,  юридического  сопровождения  сделок  и  доступа  к
финансированию.

Снижение административных барьеров. Муниципальные власти Сахалина работают
над упрощением процедур регистрации и лицензирования деятельности агентств
недвижимости, что снижает затраты на ведение бизнеса.

Поддержка  создания  рабочих  мест.  Проекты  агентств,  предусматривающие
расширение штата и создание новых рабочих мест в регионе, получают приоритет
при распределении государственных субсидий и грантов.

Программы  в  рамках  национального  проекта  «Эффективная  и  конкурентная
экономика»  направлены  на  развитие  малого  и  среднего  предпринимательства,
включая  риэлторский  сектор,  с  целью  повышения  конкурентоспособности
региональных  компаний.

Для  получения  информации  о  конкретных  программах  и  условиях  участия
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рекомендуется обратиться в региональные органы власти Сахалинской области, а
также в центр поддержки предпринимательства «Мой бизнес».
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Каналы сбыта

Комплексный анализ каналов сбыта и
продвижения в нише эконом-сегмента
недвижимости

Основные каналы сбыта, ранжированные по популярности и
эффективности

Первичный рынок (новостройки)

Первичный  рынок  эконом-класса  демонстрирует  активный  рост  благодаря
востребованности  массового  сегмента  среди  покупателей  с  ограниченным
бюджетом.  Основные  каналы  сбыта  включают:

— Прямые продажи от застройщиков с предложением удобных условий рассрочки и
размера платежей
— Офисы продаж строительных компаний в жилых комплексах
—  Сотрудничество  с  агентствами  недвижимости  на  условиях  комиссионного
вознаграждения

Застройщики активно предлагают различные схемы финансирования, что повышает
доступность жилья и стимулирует продажи.

Вторичный рынок

Вторичный  рынок  эконом-класса  занимает  лидирующую  позицию  по  объемам
транзакций.  На  этом  сегменте  работают:

— Независимые агентства недвижимости
— Крупные сетевые агентства с собственными портфелями объектов
— Интернет-платформы и доски объявлений
— Прямые продажи собственниками

Высокая ликвидность квартир эконом-класса делает их наиболее привлекательными
для работы агентств благодаря широкой целевой аудитории и высокому спросу.

Ключевые каналы продвижения и их эффективность
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Цифровой маркетинг

Интернет-платформы становятся основным каналом поиска для покупателей эконом-
сегмента. Эффективные инструменты включают:

—  Размещение  объявлений  на  агрегаторах  недвижимости  (Av i to ,
Яндекс.Недвижимость,  2GIS  и  аналогичных)
—  Оптимизация  под  поисковые  системы  (SEO)  для  локальных  запросов  типа
«квартиры эконом-класса в [город]»
— Контекстная реклама в Яндекс.Директе и Google Ads с таргетингом на целевую
аудиторию

Социальные сети и маркетинг в соцсетях (SMM)

— Размещение фото и видео-туров квартир в Instagram, ВКонтакте, Telegram
— Создание сообществ и групп для обсуждения вопросов покупки жилья
— Таргетированная реклама в социальных сетях, нацеленная на молодые семьи и
средний класс

Email-маркетинг

— Рассылки новых предложений постоянным клиентам и подписчикам
— Информирование о специальных предложениях и скидках
— Уведомления об объектах, соответствующих сохраненным критериям поиска

Традиционные каналы

— Печатная реклама в местных газетах и журналах
— Объявления на остановках и в транспорте в целевых районах
— Информационные стенды у входов в жилые комплексы

Инновационные и нестандартные методы продвижения

Реферальные программы

Организация системы вознаграждений за рекомендации новых клиентов особенно
эффективна в эконом-сегменте, где личные рекомендации играют важную роль в
принятии решения о покупке.

Виртуальные туры и 3D-визуализация

Использование  технологий  виртуальной  реальности  для  демонстрации  квартир
помогает потенциальным покупателям получить полное представление об объекте
без личного визита, что особенно ценно для удаленных районов.

Страница 33 из 51



Блоги и контент-маркетинг

Создание образовательного контента о процессе покупки жилья, финансировании
через ипотеку, выборе между эконом и комфорт-классом привлекает органический
трафик и позиционирует агентство как эксперта.

Партнерства с банками

Тесное  сотрудничество  с  кредитными  организациями  для  предоставления
специальных  ипотечных  программ  под  низкие  процентные  ставки.

Наиболее эффективные стратегии привлечения и удержания клиентов

Привлечение новых клиентов

Целевая  аудитория  эконом-сегмента  включает  молодые  семьи,  молодежь,
обеспеченных  студентов,  людей  среднего  класса  с  офисной  работой.  Стратегия
должна акцентировать следующие преимущества:

— Доступная цена как основной фактор
— Высокая ликвидность и возможность быстрой перепродажи
— Выгодные условия ипотечного финансирования
— Возможность инвестирования с защитой от инфляции

Удержание клиентов

— Персональный сервис и консультирование на каждом этапе сделки
— Помощь в оформлении документов и взаимодействии с органами власти
— Постоянное общение и информирование о новых предложениях
— Предложение услуг аренды объектов для инвестиционных целей

Значительная часть клиентов в этом сегменте совершает обмены жилья, что требует
специализированного подхода.

Особенности сезонности в продажах и продвижении

Сезонные колебания

—  Весна-лето:  повышенный  спрос  на  жилье,  активность  на  рынке,  когда  люди
планируют переезды
—  Осень-зима:  снижение  активности,  однако  сохраняется  спрос  от  ипотечных
заемщиков с установленными сроками
— Конец года: ускорение сделок в связи с бонусами и премиями

Адаптация продвижения

В периоды низкой активности следует увеличивать долю цифрового маркетинга и
контент-маркетинга, в то время как в высокие сезоны можно активнее использоватьСтраница 34 из 51



традиционную рекламу и прямые продажи.

Ключевые метрики оценки эффективности каналов

Для агентств недвижимости в эконом-сегменте рекомендуется отслеживать:

— Количество показов и контактов с потенциальными покупателями по каждому
каналу
— Стоимость привлечения одного клиента (CAC — Customer Acquisition Cost)
— Процент конверсии от контакта к заключению сделки
— Среднее время от первого контакта до завершения сделки
— Объем совершенных сделок и среднюю сумму комиссии
— Показатель возвратных клиентов и рефералов
— Рентабельность каждого маркетингового канала (ROI)

Метрики следует анализировать ежемесячно с разбивкой по каналам привлечения
для оптимизации бюджета.

Тенденции изменения каналов за последние 1-2 года

Цифровизация

Произошел значительный сдвиг в сторону онлайн-каналов. Интернет-платформы и
мобильные  приложения  стали  основным местом  поиска  жилья  для  большинства
покупателей.

Рост популярности первичного рынка

На первичном рынке отмечается стабилизация спроса на эконом-класс благодаря
программам государственной поддержки ипотеки и удобным схемам рассрочки от
застройщиков.

Увеличение доли ипотечных сделок

В структуре продаж эконом-класса растет доля ипотечного финансирования,  что
требует  от  агентств  развития  навыков  работы  с  банками  и  кредитными
организациями.

Минимизация инвестиционной активности на вторичке

На  вторичном  рынке  снизился  интерес  к  спекулятивным  вложениям.  Основная
мотивация  покупателей  —  решение  собственных  жилищных  вопросов,  а  не
получение  прибыли  от  перепродажи.

Прогноз развития каналов на ближайшие 1-2 года
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Усиление онлайн-присутствия

Ожидается  дальнейший рост  важности интернет-платформ и  необходимость  для
агентств  иметь  профессиональное  цифровое  присутствие,  включая  собственные
сайты, приложения и активность в социальных сетях.

Развитие видео-контента

Спрос на видео-туры квартир и информационные видеоролики будет продолжать
расти.  Агентства,  которые  своевременно  внедрят  эту  технологию,  получат
конкурентное  преимущество.

Интеграция ИИ и автоматизации

Системы  рекомендаций  на  основе  искусственного  интеллекта  будут  помогать
потенциальным покупателям быстрее находить подходящие объекты, что повысит
эффективность обработки лидов.

Стабилизация вторичного рынка

Ожидается, что вторичный рынок эконом-класса выйдет на новый уровень с фокусом
на  стабильное  удовлетворение  потребностей  в  жилье,  а  не  на  спекулятивные
вложения.

Расширение услуг

Агентства будут расширять спектр услуг,  включая консультирование по ипотеке,
оценку объектов, юридическое сопровождение сделок и услуги управления сданным
в аренду жильем.

Рост конкуренции на вторичном рынке

Ожидается острая конкуренция между агентствами за клиентов в эконом-сегменте,
что потребует дифференциации услуг и повышения качества сервиса.
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Карта рисков

Карта рисков: Агентство недвижимости
(эконом-сегмент)
П р о ф и л ь  б и з н е с а :  B 2 C - с е р в и с ,  с р е д н я я  с т а д и я  р а з в и т и я
(локальное/межрегиональное),  средняя  регуляторная  интенсивность.  Горизонт
оценки:  12  месяцев.

—

1. Политические и геополитические риски

Для  агентства  недвижимости  в  эконом-сегменте  этот  риск  имеет  среднюю
релевантность. Политические решения влияют опосредованно — через изменение
ставок  ЦБ,  доступность  ипотеки  и  девальвацию  рубля.  Прямое  воздействие
возникает при введении санкций на строительные материалы или при изменении
госполитики в отношении жилищного строительства (например,  отмена льгот на
ипотеку, изменение налогообложения недвижимости).

Каналы воздействия: сокращение спроса на ипотечное финансирование → падение
объёмов  сделок  → снижение комиссионных доходов  агентства.  Изменение курса
валют может повысить стоимость импортных материалов, что отразится на ценах
новостроек и косвенно на спросе.

Затронутые KPI: выручка (комиссия от сделок), конверсия клиентов, среднее время
экспозиции объекта.

Вероятность/Влияние: средняя/среднее. Горизонт: средний (3–12 месяцев).

Уровень уверенности: средний.

Ранние индикаторы: изменение ключевой ставки ЦБ, объявления о новых санкциях,
изменение условий ипотечных программ банков-партнёров.

Митигирующие меры:
— Сейчас: мониторить решения ЦБ и банков; подготовить альтернативные каналы
финансирования (рассрочка от застройщика, кредиты МФО).
—  90  дней:  диверсифицировать  портфель  клиентов  (привлечение  инвесторов,
арендаторов, а не только ипотечников).
—  12  месяцев:  развивать  услуги  управления  арендой  и  инвестиционного
консультирования.
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—

2. Правовые и регуляторные риски

Риск  высокой  релевантности  для  агентства.  Основные  векторы:  лицензирование
деятельности  риэлтора,  соответствие  требованиям  защиты  прав  потребителей,
налоговое  законодательство  (НДС,  налог  на  имущество),  требования  к  ведению
реестра недвижимости, антимонопольное регулирование, требования к раскрытию
информации об объектах.

В  России  действует  Федеральный  закон  «Об  основах  федеральной  жилищной
политики» и ряд региональных нормативов. Агентство должно соблюдать правила
Роспотребнадзора по защите прав потребителей,  требования к договорам купли-
продажи и аренды, правила конфиденциальности данных клиентов.

Каналы воздействия: штрафы за нарушения → рост операционных расходов; отзыв
лицензии → прекращение деятельности;  судебные иски от клиентов → убытки и
репутационный ущерб; задержки в регистрации сделок → недовольство клиентов,
потеря комиссии.

Затронутые KPI: EBITDA (штрафы и судебные издержки), выручка (риск приостановки
деятельности), NPS (репутация).

Вероятность/Влияние: средняя/высокое. Горизонт: кратко- и среднесрочный.

Уровень уверенности: высокий.

Ранние  индикаторы:  жалобы  клиентов  в  Роспотребнадзор,  проверки  налоговых
органов, изменения в законодательстве о защите прав потребителей.

Митигирующие меры:
—  Сейчас:  провести  аудит  соответствия  текущему  законодательству;  заключить
договоры с юристом; обучить сотрудников правовым требованиям.
—  90  дней:  внедрить  систему  документооборота  (CRM  с  логированием  всех
операций); разработать шаблоны договоров, согласованные с юристом.
—  12  месяцев:  получить  добровольную  сертификацию  (например,  членство  в
саморегулируемой организации риэлторов); застраховать ответственность.

—

3. Макроэкономические и финансовые риски

Критический  риск  для  агентства.  Эконом-сегмент  особенно  чувствителен  к
инфляции,  ставкам  ЦБ  и  доступности  кредитов.  Рост  инфляции  →  рост  цен  на
недвижимость → снижение спроса (особенно среди малообеспеченных покупателей).
Повышение  ставок  →  удорожание  ипотеки  →  сокращение  платёжеспособности
клиентов.

Сценарий базовый (инфляция 4–5%, ставка ЦБ 12–13%): спрос остаётся стабильным,
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средняя комиссия 1–2% от стоимости сделки, маржа агентства 40–50%.

Сценарий стресс (инфляция 8–10%, ставка ЦБ 16–18%): спрос падает на 30–40%,
объёмы сделок сокращаются, давление на цены комиссии (клиенты требуют скидок),
маржа сжимается до 25–30%.

Каналы воздействия:  падение платёжеспособности клиентов → снижение объёма
сделок → сокращение комиссионных доходов; рост стоимости привлечения клиента
(реклама  дорожает);  задержки платежей от  клиентов  →  проблемы с  оборотным
капиталом.

Затронутые KPI:  выручка (комиссия),  валовая маржа, EBITDA, DSO (дни продаж в
расчётах), оборотный капитал.

Вероятность/Влияние: высокая/высокое. Горизонт: кратко- и среднесрочный.

Уровень уверенности: высокий.

Ранние индикаторы:  ключевая ставка ЦБ,  уровень инфляции,  условия ипотечных
программ, объём выданных ипотечных кредитов, средний срок экспозиции объектов
на рынке.

Митигирующие меры:
— Сейчас: рассчитать точку безубыточности при разных сценариях инфляции/ставок;
подготовить план сокращения расходов (оптимизация штата, переход на удалённую
работу).
— 90 дней: диверсифицировать источники дохода (услуги оценки, консультирования,
управления  арендой);  развивать  сегмент  инвесторов  (менее  чувствительны  к
ставкам).
— 12 месяцев: создать резерв ликвидности (3–6 месяцев операционных расходов);
заключить кредитные линии с банками.

—

4. Международные торговые и санкционные риски

Для  локального  агентства  эконом-сегмента  этот  риск  низкой  релевантности.
Прямого воздействия нет, если агентство не работает с иностранными инвесторами
или не использует зарубежные платёжные системы. Косвенное воздействие: санкции
на строительные материалы → рост цен новостроек → снижение спроса.

Ранние  индикаторы:  изменения  в  санкционных  списках,  курс  валют,  цены  на
импортные материалы.

Уровень уверенности: низкий (не критично для данного профиля).

—
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5. Рыночные и клиентские риски (конкурентная среда)

Высокая релевантность. Эконом-сегмент — массовый рынок с низкими барьерами
входа.  Конкуренция  интенсивна:  маркетплейсы  (Авито,  Яндекс.Недвижимость),
крупные  сетевые  агентства,  независимые  риэлторы,  прямые  продажи
собственниками.

На  вторичном  рынке  эконом-класса  формируется  дефицит  предложения  (объём
лотов сократился на 37% за несколько лет), но спрос остаётся высоким. Среднее
время экспозиции квартир до 5 млн рублей — 18 дней, что выгодно для агентства
(быстрая  оборачиваемость).  Однако  маркетплейсы  перехватывают  клиентов:  они
предлагают бесплатное размещение объектов, что давит на комиссии агентств.

Каналы воздействия:  переключение клиентов на маркетплейсы → потеря сделок;
давление  на  размер  комиссии  (клиенты  требуют  скидок);  необходимость
увеличивать  расходы  на  маркетинг  и  SEO  →  сжатие  маржи.

Затронутые  KPI:  выручка  (объём  сделок,  размер  комиссии),  CAC  (стоимость
привлечения клиента), LTV (lifetime value), конверсия лидов в сделки, среднее время
экспозиции.

Вероятность/Влияние: высокая/высокое. Горизонт: кратко- и среднесрочный.

Уровень уверенности: высокий.

Ранние индикаторы: падение объёма входящих лидов, снижение среднего размера
комиссии, рост CAC, отзывы клиентов о переходе на маркетплейсы.

Юнит-экономика: для агентства с 10 сделками в месяц (средняя стоимость объекта 4
млн рублей, комиссия 1,5%) выручка = 600 тыс. рублей/месяц. При маржинальности
40% EBITDA = 240 тыс. рублей. Если объём упадёт на 30%, EBITDA сократится на 72
тыс. рублей.

Митигирующие меры:
—  Сейчас:  провести  аудит  конкурентов  (цены,  услуги,  позиционирование);
определить уникальное торговое предложение (УТП) — например, специализация на
определённом районе, быстрая продажа, консультирование инвесторов.
— 90  дней:  оптимизировать  присутствие  на  маркетплейсах  (качественные фото,
описания);  запустить  собственный  сайт  с  SEO-оптимизацией;  развивать
рефереральную  программу.
—  12  месяцев:  создать  лояльность  клиентов  (программа  для  повторных
покупателей/продавцов); расширить услуги (оценка, консультирование, управление
арендой).

—
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6. Операционные, цепочки поставок, инфраструктура и персонал

Средняя  релевантность.  Основные  операционные  риски:  текучесть  персонала
(риэлторы переходят в конкурирующие агентства), качество обслуживания клиентов,
задержки в регистрации сделок, проблемы с документооборотом.

Для агентства эконом-сегмента критичны: аренда офиса (если есть), коммунальные
услуги, интернет, телефонная связь, программное обеспечение (CRM, базы данных
объектов).  Сбой в  ИТ-инфраструктуре → невозможность работать с  клиентами →
потеря сделок.

Персонал: риэлторы — основной актив. Высокая текучесть (20–30% в год) приводит к
потере  клиентской  базы,  снижению  качества  обслуживания,  необходимости
постоянного  обучения  новичков.

Каналы воздействия: текучесть персонала → потеря клиентов и сделок → падение
выручки; задержки в регистрации → недовольство клиентов → потеря репутации;
сбой ИТ → простой в работе → потеря дохода.

Затронутые KPI: выручка (потеря сделок), EBITDA (расходы на обучение, текучесть),
NPS (качество обслуживания), время обработки сделки.

Вероятность/Влияние: средняя/среднее. Горизонт: кратко- и среднесрочный.

Уровень уверенности: средний.

Ранние  индикаторы:  увеличение  текучести  персонала,  жалобы  клиентов  на
задержки,  сбои  в  CRM,  снижение  производительности  риэлторов.

Митигирующие меры:
— Сейчас: внедрить систему мотивации персонала (бонусы за удержание клиентов);
провести аудит ИТ-инфраструктуры; заключить договор с IT-поддержкой.
— 90  дней:  внедрить  CRM с  автоматизацией  процессов;  разработать  программу
обучения  новичков;  создать  резервные  каналы  связи  (резервный  интернет,
мобильная  сеть).
—  12  месяцев:  создать  систему  управления  знаниями  (база  данных  объектов,
клиентов, лучших практик); развивать корпоративную культуру.

—

7. Технологические, кибер-, данные и ESG/климат

Средняя релевантность.  Основные риски: утечки данных клиентов (персональные
данные,  информация  о  сделках),  кибератаки  на  CRM  и  платёжные  системы,
зависимость  от  облачных  сервисов  (Яндекс,  Google),  лицензионные  риски
(использование  нелицензионного  ПО).

Для  агентства  эконом-сегмента  критичны:  защита  данных  клиентов  (требования
ФЗ-152  «О  защите  персональных  данных»),  безопасность  платежей,  резервное
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копирование данных.

ESG-риски:  низкая  релевантность  для  локального  агентства,  но  возможны
требования  от  крупных  клиентов  (корпоративные  инвесторы)  к  экологичности
объектов.

Каналы воздействия: утечка данных → штрафы от Роскомнадзора, судебные иски,
потеря репутации; кибератака → простой в работе, потеря данных; зависимость от
облачных сервисов → сбой сервиса → невозможность работать.

Затронутые  KPI:  EBITDA  (штрафы,  судебные  издержки),  выручка  (простой),  NPS
(репутация).

Вероятность/Влияние: средняя/среднее. Горизонт: кратко- и среднесрочный.

Уровень уверенности: средний.

Ранние индикаторы: попытки несанкционированного доступа, жалобы клиентов на
утечку данных, сбои облачных сервисов.

Митигирующие меры:
—  Сейчас:  провести  аудит  безопасности  данных;  внедрить  двухфакторную
аутентификацию;  обучить  персонал  правилам  защиты  данных.
— 90 дней: внедрить шифрование данных; создать резервные копии на локальных
серверах; заключить договор с провайдером кибербезопасности.
— 12  месяцев:  получить  сертификат  ISO  27001  (информационная  безопасность);
разработать план восстановления после сбоев.

—

Матрица рисков (Вероятность × Влияние)

Группа рисков Вероятность Влияние Оценка
(1–25) Приоритет

Политические и
геополитические

3 3 9 Средний

Правовые и регуляторные 3 4 12 Высокий

Макроэкономические и
финансовые

4 5 20 Критический

Международные торговые и
санкционные

2 2 4 Низкий

Рыночные и клиентские
(конкуренция)

4 4 16 Высокий
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Группа рисков Вероятность Влияние Оценка
(1–25) Приоритет

Операционные, цепочки,
персонал

3 3 9 Средний

Технологические, кибер-,
данные, ESG

3 3 9 Средний

—

План действий на 90 дней

Действие Сроки Ответственный Ожидаемый эффект

1. Аудит соответствия
законодательству
(правовые риски)

30 дней Юрист +
руководитель

Снижение риска штрафов на
70%; выявление критических
нарушений

2. Внедрение CRM с
автоматизацией
(операционные риски)

60 дней IT-менеджер +
риэлторы

Сокращение времени
обработки сделки на 20%;
повышение
производительности на 15%

3. Разработка УТП и
SEO-стратегии (рыночные
риски)

45 дней Маркетолог +
руководитель

Увеличение входящих лидов
на 25%; снижение CAC на
15%

4. Внедрение защиты
данных (кибер-риски)

45 дней IT-менеджер Снижение риска утечек
данных на 80%;
соответствие ФЗ-152

5. Программа мотивации
и удержания персонала
(операционные риски)

30 дней HR + руководитель Снижение текучести на 20%;
повышение
производительности на 10%

—

Ранние индикаторы и пороги триггеров

Метрика Текущее
значение

Пороговое
значение
(триггер)

Действие при триггере

Ключевая ставка ЦБ 12–13% ≥ 15% Активировать план
сокращения расходов;
диверсифицировать доход

Средний размер комиссии 1,5% ≤ 1,0% Пересмотреть
ценообразование; развивать
услуги с высокой маржой
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Метрика Текущее
значение

Пороговое
значение
(триггер)

Действие при триггере

Объём входящих лидов 50–60 в
месяц

≤ 35 в месяц Увеличить маркетинг-
бюджет; оптимизировать
SEO

Текучесть персонала
(квартальная)

5–7% ≥ 12% Провести аудит мотивации;
пересмотреть зарплаты

CAC (стоимость
привлечения клиента)

5–7 тыс.
рублей

≥ 12 тыс.
рублей

Оптимизировать маркетинг-
каналы; развивать
рефереральную программу

Среднее время экспозиции
объекта

18–25 дней ≥ 40 дней Пересмотреть
ценообразование; улучшить
качество описаний объектов

Конверсия лидов в сделки 15–20% ≤ 10% Провести аудит процесса
продаж; обучить риэлторов

Попытки
несанкционированного
доступа к системам

0–2 в месяц ≥ 5 в месяц Активировать протокол
кибербезопасности; усилить
мониторинг

—

Приоритеты на 90 дней

Сосредоточьте усилия на пяти критических действиях:

1.  Аудит  соответствия  законодательству  (30  дней,  юрист  +  руководитель).
Эффект: снижение риска штрафов и судебных исков на 70%, защита репутации.
Стоимость: 50–100 тыс. рублей.

2. Внедрение CRM с автоматизацией (60 дней, IT-менеджер). Эффект: сокращение
времени  обработки  сделки  на  20%,  повышение  производительности  на  15%,
снижение  ошибок.  Стоимость:  100–200  тыс.  рублей  (лицензия  +  внедрение).

3. Разработка УТП и SEO-стратегии (45 дней, маркетолог). Эффект: увеличение
входящих лидов на 25%, снижение CAC на 15%, рост выручки на 10–15%. Стоимость:
50–100 тыс. рублей.

4. Внедрение защиты данных (45 дней, IT-менеджер). Эффект: снижение риска
утечек данных на 80%, соответствие ФЗ-152, защита от штрафов Роскомнадзора.
Стоимость: 30–70 тыс. рублей.

5. Программа мотивации персонала (30 дней, HR). Эффект: снижение текучести на
20%, повышение производительности на 10%, улучшение качества обслуживания.
Стоимость: 20–50 тыс. рублей (бонусы, обучение).

Общий инвестиционный объём: 250–520 тыс. рублей. Ожидаемый прирост EBITDA за
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12 месяцев: 500–800 тыс. рублей (за счёт роста выручки и снижения рисков).
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5 вариативных стратегий

На основе проведённого маркетингового анализа вашей ниши я составил 5 стратегий
развития агентства недвижимости в эконом-сегменте. Каждая стратегия учитывает
текущие рыночные условия, поведение потребителей и конкурентный ландшафт.

Стратегия 1: Специализация на дефицитном вторичном рынке с
фокусом на скорость продажи

Данная стратегия основана на выявленном дефиците предложения на вторичном
рынке эконом-класса. Средний срок экспозиции квартир стоимостью до 5 млн рублей
составляет всего 18 дней, что указывает на острый дефицит предложения и высокий
спрос.

Ключевые элементы реализации:

Активное привлечение продавцов через программу повышенных комиссий (3-3,5%
вместо стандартных 2-2,5%) за быструю продажу объектов. Создание собственной
базы данных продавцов через рекламу в социальных сетях и целевые предложения
существующим клиентам.

Внедрение  системы  быстрого  согласования  цен  через  онлайн-платформы,
сокращающей  время  переговоров  с  2-4  недель  до  5-7  дней.  Использование  AI-
ассистентов для автоматического подбора объектов по критериям клиента.

Позиционирование агентства как лидера по скорости продажи в эконом-сегменте.
Публикация статистики среднего времени продажи объектов через ваше агентство в
сравнении с конкурентами.

Финансовые показатели: при среднем объёме 50-100 сделок в год и комиссии 2,5-3%
от  суммы  8-10  млн  рублей  ежемесячный  доход  агентства  составит  1,7-4,5  млн
рублей.

Стратегия 2: Комплексное обслуживание молодых семей и первичных
покупателей

Эта стратегия ориентирована на основную целевую аудиторию эконом-сегмента —
людей в возрасте 35-44 лет с доходом 1,5-3 млн рублей в год, которые совершают
первую покупку жилья.

Ключевые элементы реализации:

Создание  специализированного  отдела  по  работе  с  ипотекой,  включающего
консультантов,  обученных взаимодействию с  банками.  Установление партнёрских
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отношений с 3-5 крупными банками (Сбербанк, ВТБ, Альфа-Банк) для предоставления
клиентам льготных ставок и ускоренного одобрения.

Разработка  образовательной  программы  для  клиентов,  включающей  бесплатные
вебинары о  процессе  покупки,  правах  потребителей,  защите  от  мошенничества.
Проведение  2-3  вебинаров  в  месяц  с  привлечением  юристов  и  финансовых
консультантов.

Предоставление  полного  юридического  сопровождения  всех  сделок,  включая
проверку чистоты титула, оформление документов и регистрацию в Росреестре. Это
повышает доверие клиентов и позволяет установить комиссию на уровне 2,5-3%.

Создание  программы  лояльности  для  постоянных  клиентов  с  системой  скидок
(0,5-1% от комиссии) при повторных сделках и рекомендациях друзей.

Финансовые показатели: при среднем объёме 80-120 сделок в год и комиссии 2,5%
от суммы 9-10 млн рублей ежемесячный доход составит 1,5-3 млн рублей.

Стратегия 3: Позиционирование как эксперта по инвестициям в эконом-
жилье

Несмотря  на  минимизацию  инвестиционной  активности  на  вторичном  рынке,
существует  ниша  инвесторов,  ищущих  пассивный  доход  от  сдачи  в  аренду.
Однокомнатные квартиры в районах с хорошей транспортной доступностью имеют
стабильный спрос от арендаторов.

Ключевые элементы реализации:

Разработка  аналитических  отчётов  по  районам  с  расчётом  потенциального  ROI
(возврата инвестиций) от сдачи в аренду. Публикация этих отчётов в блоге агентства
и социальных сетях для привлечения инвесторов.

Создание  сервиса  управления  сданным  в  аренду  жильём,  включающего  поиск
арендаторов, сбор платежей и техническое обслуживание. Комиссия за управление
составляет 8-12% от арендной платы, что создаёт дополнительный источник дохода.

Установление  партнёрских  отношений  с  компаниями  по  страхованию  титула  и
управлению имуществом для предоставления клиентам комплексных решений.

Организация встреч и конференций для инвесторов с приглашением экспертов по
недвижимости, финансовых консультантов и успешных инвесторов.

Финансовые показатели: при управлении портфелем из 30-50 объектов с средней
арендной платой 30-35  тыс.  рублей в  месяц ежемесячный доход от  управления
составит 72-210 тыс. рублей.

Стратегия 4: Мультиканальное продвижение с акцентом на цифровые
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платформы

Данная  стратегия  основана  на  том,  что  60-70%  потенциальных  покупателей
начинают поиск в интернете, а основные каналы — Яндекс.Недвижимость, Авито и
Циан.

Ключевые элементы реализации:

Оптимизация  присутствия  на  всех  крупных  агрегаторах  недвижимости  с
использованием профессиональных фотографий, видео-туров и подробных описаний
объектов.  Размещение объявлений с указанием реальных диапазонов цен вместо
максимальных предложений для повышения доверия.

Создание собственного мобильного приложения с функциями подбора квартир по
критериям, расчёта ипотеки и прямого общения с менеджерами агентства.

Развитие контент-маркетинга через блог агентства с публикацией статей о выборе
жилья,  финансировании,  правах  потребителей.  Оптимизация  контента  под
поисковые  запросы  для  привлечения  органического  трафика.

Использование таргетированной рекламы в социальных сетях (ВКонтакте, Telegram,
Яндекс.Карты) с фокусом на молодые семьи и первичных покупателей. Бюджет на
рекламу составляет 10-15% от ежемесячного дохода.

Внедрение  системы  видео-консультаций  через  Zoom  и  Telegram  для  удалённых
клиентов, что особенно актуально для иногородних покупателей.

Финансовые  показатели:  при  увеличении  объёма  сделок  на  30-40%  за  счёт
цифрового маркетинга ежемесячный доход возрастёт на 500 тыс. — 1,8 млн рублей.

Стратегия 5: Развитие партнёрских отношений с застройщиками
первичного рынка

Первичный  рынок  эконом-класса  остаётся  стабильным  сегментом  с  постоянным
спросом.  Партнёрство  с  застройщиками  открывает  новые  возможности  для
расширения  бизнеса.

Ключевые элементы реализации:

Заключение  эксклюзивных  соглашений  с  2-3  крупными  застройщиками  (ПИК,
Самолёт,  Инвестстрой)  на  роль  официального  агента  по  продаже  квартир  в  их
проектах.  Комиссия  от  застройщика  составляет  1,5-2%  от  стоимости  проданной
квартиры.

Открытие собственного офиса продаж в жилых комплексах застройщиков-партнёров
с 2-3 менеджерами для консультирования потенциальных покупателей.

Разработка  совместных  маркетинговых  кампаний  с  застройщиками,  включающих
рекламу в интернете, социальных сетях и традиционных медиа.
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Предоставление клиентам информации о программах государственной поддержки
(льготная ипотека, материнский капитал) и помощь в их оформлении.

Организация экскурсий по объектам застройщиков для потенциальных покупателей
с предоставлением бесплатного трансфера.

Финансовые показатели:  при продаже 100-150 квартир в год от застройщиков и
комиссии 1,5-2% от суммы 8-10 млн рублей ежемесячный доход составит 1-2 млн
рублей.

Сравнительная таблица стратегий

Стратегия Целевая
аудитория

Сложность
реализации

Ежемесячный
доход (млн ₽)

Сроки
внедрения

Специализация на
вторичке

Продавцы и
покупатели

Средняя 1,7–4,5 2–3 месяца

Комплексное
обслуживание
семей

Молодые
семьи,
первичные
покупатели

Высокая 1,5–3 3–4 месяца

Позиционирование
как эксперта

Инвесторы Средняя 0,07–0,21
(управление)

2–3 месяца

Мультиканальное
продвижение

Все
сегменты

Средняя +0,5–1,8
(прирост)

1–2 месяца

Партнёрство с
застройщиками

Покупатели
новостроек

Высокая 1–2 3–6 месяцев

Рекомендация по выбору стратегии

Для максимальной эффективности рекомендуется комбинированный подход:

Начните с Стратегии 1 (специализация на вторичке) и Стратегии 4 (мультиканальное
продвижение)  одновременно,  так  как они имеют короткие сроки внедрения (1-3
месяца) и быстро генерируют доход.

Параллельно внедряйте Стратегию 2 (комплексное обслуживание семей) в течение
3-4 месяцев,  так как она повышает лояльность клиентов и позволяет увеличить
комиссию.

Стратегию  3  (позиционирование  как  эксперта)  и  Стратегию  5  (партнёрство  с
застройщиками)  внедряйте  на  втором  этапе  (месяцы  4-6)  после  стабилизации
основного бизнеса.

Такой подход позволит увеличить ежемесячный доход агентства с текущих 1,5-3 млн
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рублей до 4-8 млн рублей в течение 6-9 месяцев.
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