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Риелторы

Риелторы

Без посредников  
На рынке появилось множество элек-
тронных сервисов, которые призваны 
помогать и ускорять работу физлиц  
с недвижимостью. Встает закономер-
ный вопрос — не отпадет ли со време-
нем необходимость в агентах?  
разбирался Корреспондент BG  
Валерий Грибанов.

В последнее десятилетие произошло ра-
дикальное изменение посреднического 
рынка. Если раньше, приобретая кварти-
ру, путевку или билеты, люди обращались 
в агентства недвижимости, бюро путеше-
ствий и авиакассы, то сегодня они стре-
мятся купить товар напрямую. Это эконо-
мит деньги и время. 

В поисках квартиры — изучают сайты 
застройщиков, группы дольщиков в со-
циальных сетях и объявления на сайтах-
агрегаторах. Этих ресурсов в большин-
стве случаев вполне достаточно, чтобы 
сделать выбор и совершить покупку.  
К тому же на законодательном уровне 
планируется ввести обязательное под-
писание договора купли-продажи жилого 
помещения в присутствии нотариуса, го-
ворит Игорь Новгородский, генеральный 
директор ЗАО «Инвестторг». Поэтому 
в перспективе трех-пяти лет необходи-
мость в агентствах недвижимости будет 
снижаться. «Предполагаю, что на рынке 
останутся несколько сильных игроков, 
которые будут специализироваться на ус-
ловно нестандартных услугах. В агентства 
будут обращаться скорее в исключитель-
ных случаях: чтобы снизить возможные 
риски при заключении сделки, правильно 
подать документы на ипотеку, подобрать 
необычный вариант жилья, купить кварти-
ру в другом городе»,— считает он.

Президент компании Century 21 Zavidov 
Юрий Завидов подсчитал, что по ито-
гам 2016 года по всей стране закрылось 
более 4  тыс. компаний, занимавшихся 
посредническими услугами на рынке не-
движимости,— вдвое больше, чем в 2015 
году. «Подобная динамика сохранится и 
в последующие годы, и лучше уже не бу-
дет»,— утверждает господин Завидов. 

По секрету — всему свету «Прош-
ли те времена, когда можно было про-
дать в качестве услуги 

”
доступ к тайной 

базе квартир“ или 
”
уникальную проверку 

юридической чистоты с использованием 
связей в ФСБ, СВР и тайных спецслужб“. 
Теперь агенту приходится объяснять, в 
чем состоит его услуга, и почему она сто-
ит 2–3–4–15% от суммы сделки,— объяс-
няет руководитель проекта Lifedeluxe.ru  
Сергей Бобашев.— У агента отбирают ку-
сочки комплексной услуги. Поиск и рекла-
ма объекта — порталы по недвижимости. 
Юридическое сопровождение в случае 
простой сделки ограничивается архивной 

”
формой 9“. Показы хозяин может прово-

дить и сам. А финансовую схему предло-
жит расчетный центр. Если нужна ипоте-
ка (а таких сделок уже большинство), то 

значительную часть проверок берет на 
себя банк. А риелтору остается держать 
за руки продавца и покупателя». 

Правда, добавляет господин Бобашев, 
профессия риелтора трансформируется 
очень медленно именно потому, что еще 
многие нуждаются в такой «поддержке». 
«Ленятся или не умеют прочитать стра-
ничку текста в интернете,— предполага-
ет он.— Но и сложностей в проведении 
сделок все меньше. Так что в том виде, в 
каком мы привыкли видеть агента по не-
движимости, его и вправду через какое-то 
время не будет. Но это не значит, что ус-
луга по продаже квартиры не будет вос-
требована».

Генеральный директор агентства недви-
жимости «Невский простор» Александр 
Гиновкер, вице-президент Ассоциации ри-
елторов Санкт-Петербурга и Ленинград-
ской области, придерживается иного мне-
ния. «Происходит активное вытеснение 
бумажных носителей и бурное развитие 
МФЦ, где можно многие вопросы решить 
в электронном виде. Сюда же можно отне-
сти различные электронные доски объяв-
лений по покупке и продаже, банковские 
сервисы, начиная от подачи заявки на 
ипотеку в онлайне и заканчивая дистан-
ционным проведением сделок с электрон-
ной регистрацией прав собственности.  
У граждан создается иллюзия, что все эти 
действия простые и их можно проделать 
самостоятельно. Для этого, как показыва-
ют в рекламе, достаточно обвести пальцем 
на экране компьютера желаемое место бу-
дущего проживания,— рассуждает госпо-
дин Гиновкер.— Но пока можно говорить о 
несовершенстве многих из этих сервисов. 
Случается, что ресурс на долгое время вы-
ходит из строя, к тому же в его работе воз-
никает множество ошибок». Кроме того, 
для эффективной работы с подобными 
сервисами их вначале надо освоить, что 
требует времени и навыков.

Личный контакт Появление интер-
нет-магазинов не сделало всех интер-
нет-покупателями, сравнивает Светла-
на Денисова, начальник отдела продаж  
ЗАО «БФА-Девелопмент». «Люди все рав-
но берут свою авоську, идут в магазин, а 
ведь давно уже могли бы заказать продук-
ты по телефону или через интернет»,— го-
ворит она. Эксперт полагает, что в работе 
на вторичном рынке огромное значение 
имеет не только анализ документов и про-
цедурная подготовка сделки, но и личный 
контакт: посредничество позволяет избе-
гать эмоциональных ситуаций, дает воз-
можность договориться в соответствии с 

деловой практикой, традициями рынка, в 
том, что касается передачи документов, 
расчетных книжек, ключей, освобождения 
квартиры и что в каком порядке происхо-
дит. «Сделки, как правило, представляют 
собой длинные цепочки взаимодействий, 
с увязыванием интересов несовершен-
нолетних, ипотечных заемщиков. Вся 
эта материя не может быть отброшена и 
оставлена вне рамок законодательного 
регулирования»,— аргументирует госпожа 
Денисова.

Руководитель группы по предостав-
лению услуг предприятиям сектора не-
движимости Deloitte Сергей Турушев рас-
сказывает: «В кризисные годы многие 
девелоперы жилья взяли курс на усиление 
внутренних компетенций и отказ от аутсор-
синговых и посреднических услуг. Вместо 
того, чтобы платить комиссию от продажи 
квартир эконом- и комфорт-класса риел-
торам, сегодня девелоперы платят бонусы 
от продаж собственным менеджерам. Хотя 
для жилья элитного класса эта тенденция 
не является такой однозначной». 

В элитном сегменте количество по-
тенциальных покупателей от риелто-
ров может достигать до 30%, оценива-
ет директор по продажам и маркетингу  
ООО «ГПБИ Девелопмент Северо-Запад» 
Елена Каратаева. Востребованность этой 
услуги на первичном рынке недвижимости 
премиум-класса объясняется желанием 
покупателя видеть весь спектр вариантов.

Однако для массовых продуктов, уверен 
господин Турушев, профессия посредни-
ка потеряла актуальность. «То же можно 
сказать и в отношении торговой недви-
жимости, но не в силу однородности объ-
ектов, а в силу углубления экономических 
взаимоотношений между владельцем тор-
гового центра и его арендаторами,— объ-
ясняет он.— Таким образом, риелторы вы-
ходят из игры на рынке жилья вследствие 
упрощения процесса поиска продавцов и 
покупателей и повышения информацион-
ной прозрачности, а на рынке торговой 
недвижимости — напротив, вследствие 
усложнения процесса приведения интере-
сов арендаторов и арендодателей к еди-
ному знаменателю».

Директор по маркетингу и исследова-
нию рынка ФСК «Лидер» Ксения Цаплина 
приводит иное мнение. Сейчас крупные 
девелоперы начинают прорабатывать но-

вый сервис — онлайн-покупку квартиры. 
«Внедряется данный сервис с целью сде-
лать приобретение квартиры для покупа-
теля менее хлопотным занятием. Однако 
всю работу по оформлению документов, 
сопровождению сделки электронный 
сервис не может взять на себя. Этим за-
нимается как раз сотрудник агентства 
недвижимости». Возможно, с развитием 
подобных услуг штат сотрудников риел-
торских фирм может стать меньше, но это 
вовсе не означает, что профессия изжи-
вет себя, считает эксперт, напротив, ком-
петенция расширится за счет освоения 
новых сервисов, технической базы, мето-
дик поиска и привлечения клиентов. 

Вымирание «волков» Надежду, что 
профессиональные посредники останут-
ся востребованными, разделяет боль-
шинство профессионалов. Однако в 
каком виде будут работать риелторские 
агентства, единого мнения среди экспер- 
тов нет. Руководитель межрегиональной 
жилищной программы «Переезжаем в 
Петербург» Николай Лавров отмечает, 
что кризис сильнейшим образом усугубил 
противостояние опытных агентов из 1990–
2000-х и их нынешних руководителей: «Де-
нег стало меньше, но каждая из сторон 
считает их своими. 

”
Дети“ делают ручкой 

”
маме“ и отправляются либо в свободное 

плавание, либо к хитрой 
”
мачехе“, которая 

решила собрать с рынка чужих 
”
детей“, 

посулив им 100% со сделки»,— образен 
господин Лавров. По его наблюдению, ри-
елторы считают, что с новыми сервисами 
они могут сами все сделать и агентство им 
не нужно. А агентство решает, что ему не 
требуются 

”
звезды“, которые зарабатыва-

ют деньги себе, а не фирме. 
Рынок перестраивается от «одиноких 

волков» высокой квалификации, на все 
руки мастеров — к сегментированной 
работе, когда услугу не менее качествен-
но оказывает фирма, а не агент. «Это 
цивилизует рынок, увеличивает контро-
лируемость заказчиком процесса, есть 
возможность безболезненно заменять 
исполнителя. Ответственность перед кли-
ентом несет агентство. Повышается рен-
табельность агентского бизнеса, соответ-
ственно, он может развиваться и улучшать 
качество услуг»,— резюмирует господин 
Лавров. n

Массовые продукты люди готовы приобретать самостоятельно. Но предложения по элитному жилью предпо−
читают получать из рук профессионала
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