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дом форматы

— тенденция —

В самый разгар пандемии, в апре-
ле—мае 2020 года, компании были 
вынуждены перевести процессы 
покупки в онлайн. Застройщики не 
стали исключением: тогда многие 
девелоперы заявляли, что развива-
ют свои онлайн-сервисы и покупа-
телю не придется выходить из дома 
для покупки квартиры в новострой-
ке. У многих из них действительно 
большинство сделок проходило он-
лайн, ведь во время локдауна дру-
гого выбора у покупателя не было.

Один из крупнейших застрой-
щиков жилья, группа ПИК, в 2020 
году в разгар пандемии закрыл 
офисы продаж. С тех пор они не от-
крывались, и компания решила от-
казаться от них вовсе и все сделки 
перевела в онлайн. Но не все деве-
лоперы столь оптимистично отне-
слись к переводу бизнеса в сеть. Мо-
сковские застройщики по-прежне-
му считают, что рынок недвижи-
мости привык к консервативному 
подходу, поэтому, несмотря на циф-
ровизацию всех отраслей бизнеса, 
они предпочитают сохранять кон-
такт с потенциальным покупателем 
в реальном режиме.

Об этом говорят и сами покупате-
ли. Согласно исследованию «Яндек-
са», в рамках которого были опро-
шены потенциальные покупатели 
из крупных городов с населением 
более 100 тыс. человек, 64% респон-
дентов не готовы покупать недви-
жимость полностью через интер-
нет, ни разу не посещая офис про-
даж застройщика и место будущего 
жилого комплекса. Еще 6% затруд-
нились ответить, лишь 30% опро-
шенных готовы к покупке кварти-
ры, не выходя из дома.

Возвращение  
к привычной жизни
Застройщики Московского региона, 
опрошенные „Ъ-Домом“, сообщили, 
что доля онлайн-продаж квартир в 
новостройках в 2021 году сократи-
лась по сравнению с 2020-м. Но из-
за того, что сейчас на фоне льготной 
ипотеки продажи заметно выросли, 
количество сделок, проводимых в 
онлайн-формате, стало больше. Не-
движимость — довольно консерва-
тивная отрасль, отмечает директор 
по продажам «Интеко» Павел Лепиш: 
«Как только жизнь вернулась в при-
вычное русло, уровень онлайн-про-
даж значительно снизился».

В «Инграде» с апреля по начало 
июня 2020 года все сделки проходи-
ли онлайн. Сейчас их доля составля-
ет лишь 3% и 12% сделок проходят с 

одним посещением офиса продаж 
или банка, а все остальные этапы 
покупки проходят дистанционно. В 
группе «Родина» в мае 2020-го тоже 
все сделки проходили онлайн, а уже 
через год их доля снизилась до 25%.

В пресс-службе ГК «Пионер» сооб-
щили, что доля сделок в онлайн-фор-
мате снизилась незначительно. Если 
в мае прошлого года застройщик все 
квартиры продавал дистанционно, 
то в 2021-м показатель снизился до 
85,3%. При этом в компании под-
черкнули, что два месяца каранти-
на показали неготовность клиентов 
к удаленному выбору. Показ и пре-
зентация объекта по-прежнему про-
ходят в офисе продаж, а сама сделка, 
начиная с этапа бронирования, осу-
ществляется удаленно в личном ка-
бинете, добавил представитель за-
стройщика.

Отметили снижение интереса к 
дистанционной покупке недвижи-
мости и другие девелоперы. В ГК 
МИЦ в мае 2020 года 40% сделок от 
общего их объема проходило он-
лайн, а через год показатель сни-
зился до 15%. В ГК А101 зафиксиро-
вали падение доли онлайн-продаж с 
81,5% до 69,3%, в MR Group — с 30% до 
25%, в «Гранели» -—с 80% до 25–30%. 
В «Донстрое» сообщили, что доля он-
лайн-продаж минимальна, а возмож-
ность купить квартиру онлайн ско-
рее вариант проведения сделки и 
если можно купить квартиру в офи-
се продаж, то покупатели выбирают 
именно «живой» вариант.

Но некоторые застройщики, ко-
торые начали развивать онлайн-
сервисы по покупке жилья в ново-
стройках еще до пандемии, зафик-
сировали рост дистанционных про-
даж за год. В «Самолете» их доля вы-
росла с 4,5% до 65%, в группе ФСК 
— с 70% до 75%. При этом руково-
дитель департамента аналитики и 
планирования продаж ГК ФСК Ксе-
ния Цаплина подчеркивает, что по-
купатели по-прежнему приезжают 
в офис, но не для оформления сдел-
ки, а для окончательного принятия 
решения. Большинство людей при-
обретают квартиру раз-два в жизни, 
и им психологически комфортнее 
увидеть место, где возводится их бу-
дущее жилье, и изучить район, до-
бавляет она.

Поначалу клиенты с осторожно-
стью относились к разного рода циф-
ровым инструментам, вспоминает 
замдиректора по продажам ГК «Гра-
нель» Сергей Нюхалов. Сейчас лю-
ди распробовали все преимущест-
ва цифровых технологий и не соби-
раются от них отказываться, продол-
жает он. Например, практически все 

покупатели выбирают электронную 
регистрацию договора — бумажный 
формат этой процедуры уже мало ко-
му интересен.

Это подтверждает и директор 
по продажам группы «Самолет» Ки-
рилл Храпов: «Покупателям важно 
приехать в офис продаж, чтобы уви-
деть локацию, дом и отделку». Но вся 
дальнейшая коммуникация: брони-
рование, подписание договора до-
левого участия и его регистрация, 
как правило, проходит онлайн, до-
бавляет он. По словам госпожи Цап-
линой, у группы ФСК доля онлайн-
бронирований находится на уровне 
80%, электронной регистрации до-
говора в Росреестре — 100%, а заклю-
чения договоров на ипотечный кре-
дит — около 70%. Если покупатель 
оплачивает полную стоимость квар-
тиры, то почти всегда он рассчиты-
вается онлайн, продолжает она. За-
меститель коммерческого директо-
ра по продажам ГК МИЦ Александр 
Пасько отметил, что в 90% случаев 
после бронирования квартиры все 
взаимодействие с клиентом проис-
ходит дистанционно.

Директор по продажам Sminex 
Иван Обухов говорит, что сейчас 
возможность купить квартиру он-
лайн пользуется популярностью у 
региональных покупателей. Для де-
велопера развитие онлайн-направ-
ления — это способ охватить боль-
шую долю рынка, в частности реги-
оны, подтверждает господин Пась-
ко. Коммерческий директор ГК А101 
Анна Боим добавляет, что удален-
ным форматом пользуются покупа-
тели, которые приобретают кварти-
ру в инвестиционных целях. Ведь у 
инвесторов на первый план выхо-
дит потенциальная доходность, а 
не преимущества и качественные 

характеристики локации и проек-
та, продолжает господин Обухов.

Есть случаи, когда за один день та-
кие инвесторы онлайн бронирова-
ли почти весь стартовый объем, го-
ворит CEO Dataflat.ru Александр Пы-
пин. Однако, продолжает он, если 
бронь дешевая или бесплатная, то 
многие потом от нее отказывались, 
например после выезда на пло-
щадку и сбора иной информации о 
стройке, не доходя до этапов онлайн-
оплаты и подписания договора.

Но если человек приобретает 
квартиру для себя в том же городе, 
где живет, то «знакомство с местом» 
неизбежно: клиент обязательно по-
сещает офис продаж, изучает район 
и окружающую инфраструктуру, от-
мечает Иван Обухов. Онлайн-прода-
жи пользуются спросом при допол-
нительных продажах машино-места 
и кладовых помещений в объекте, 
где клиент уже приобрел квартиру, 
добавляет госпожа Боим.

Партия консерваторов
Многие девелоперы, работающие на 
московском рынке, уже отработали 
алгоритм действий при онлайн-по-
купке квартиры при 100-процент-
ной оплате, говорит Сергей Нюха-
лов. Однако полностью бесшовных 
онлайн-сделок на рынке пока пра-
ктически не существует, хотя мно-
гие их декларируют, уверена ди-
ректор по маркетингу MR Group Ев-
гения Старкова. Банковские проце-
дуры пока не позволяют совершить 
сделку без посещения по крайней 
мере банка, подчеркивает управля-
ющий партнер группы «Родина» Вла-
димир Щекин.

Девелопер остается зависимым 
от степени цифровизации служб, 
участвующих в сделках: нотариа-
та, банков и госструктур, указывает 
Александр Пыпин. В «Бруснике» со-
гласны, что отсутствие единых под-

ходов к онлайн-сделкам со сторо-
ны банков и госорганов препятству-
ет развитию онлайн-продаж недви-
жимости. «До сих пор окончатель-
но не сформировалась практика ди-
станционного выпуска электронно-
цифровой подписи и подписания с 
ее помощью кредитных договоров, 
а правила регистрации ипотечных 
сделок в Росреестре могут разнить-
ся в зависимости от региона. К тому 
же из-за законодательных ограниче-
ний невозможно провести онлайн-
идентификацию покупателя при от-
крытии эскроу-счета и подписании 
кредитного договора»,— поясняет 
представитель девелопера.

Обращаться лично в банк прихо-
дится и при внесении первоначаль-
ного взноса по ипотечному кредиту, 
напоминает Сергей Нюхалов. В слу-
чае, продолжает он, если у заемщи-
ка нет денежных средств на счете в 
банке, без визита в его офис снова не 
обойтись. Бесшовные онлайн-про-
дажи с ипотекой требуют выстроен-
ных взаимоотношений с банками, 
их готовности к такому формату и 
возможности застройщика инвести-
ровать в собственные IT-платформы, 
добавляют в ПИК.

Но главным стоп-фактором раз-
вития онлайн-продаж госпожа Стар-
кова называет желание покупателя 
новостройки увидеть проект лично, 
убедиться, что на строительной пло-
щадке ведутся работы, и пообщать-
ся с менеджером в офисе. Иван Об-
ухов добавляет, что потребность уз-
нать локацию у покупателей недви-
жимости не исчезнет никогда. Да и 
для девелопера полный переход за-
стройщиков в онлайн несет потери в 
продажах, считает директор по про-
дажам ГК «Инград» Константин Тю-
ленев. Застройщику важно добить-
ся от клиентов абсолютной уверен-
ности в их сделке, а это возможно 
только при посещении площадки и 

личном общении с менеджером, по-
ясняет он. Кроме того, опрошенные 
«Брусникой» потенциальные поку-
патели боятся утечки персональных 
данных при покупке недвижимости 
в интернете.

Поэтому, считает господин Тю-
ленев, доля онлайн-продаж бу-
дет сокращаться на фоне улучше-
ния эпидемиологической ситуа-
ции и темпов вакцинации населе-
ния. Застройщик «Самолет» тоже 
не ставит перед собой цель пере-
вести всех клиентов в онлайн. Ген-
директор VSN Realty Яна Глазунова 
уверена, что полный переход в он-
лайн возможен только в том случае, 
если застройщик сосредоточен на 
создании унифицированного про-
дукта по своим концепциям, про-
ектным решениям и планировкам. 
Этим она и объясняет уход группы 
ПИК в онлайн: «Проекты разного 
масштаба и с разной архитектурой 
невозможно перевести на один ка-
нал продаж». Поэтому, считает го-
спожа Глазунова, полного перехо-
да застройщиков в онлайн не прои-
зойдет, поскольку в Москве строит-
ся жилье не только массового строи-
тельства, но и недвижимость более 
высокого класса.

В сегментах с бюджетом покупки 
выше 25 млн руб. клиенты предпо-
читают классическую регистрацию 
сделки, подтверждает Павел Лепиш. 
Такие покупки совершаются в основ-
ном после персонального длитель-
ного подбора, просмотра множества 
вариантов, добавляет он. А Ксения 
Цаплина уверена, что группа консер-
вативных покупателей сохранится, 
но таких людей с каждым годом бу-
дет все меньше. По ее мнению, про-
цесс покупки квартиры станет ана-
логичным приобретению автомоби-
ля, мебельного гарнитура или даже 
смартфона.

Дарья Андрианова

Застройщики не идут в интернет
Развитие сегмента e-commerce не обошло 
стороной и застройщиков жилья. В прошлом 
году девелоперы на фоне локдауна выстраи-
вали системы, позволяющие покупателю не 
выходить из дома даже при покупке квартиры. 
Однако этот сервис оказался не очень востре-
бован: граждане по-прежнему предпочитают 
покупать квартиру в офисе продаж на месте 
будущего жилого комплекса. Застройщики 
уверены, что полному переходу в онлайн про-
дажам квартир в новостройках мешает мед-
ленная цифровизация задействованных в по-
купке нотариата, банков и госслужб.
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— приметы времени —

Проекты экспресс-доставки про-
дуктов из dark store в преде-
лах получаса до весны 2020 года 
рассматривались исключитель-
но как нишевые, которые смо-
гут получить развитие разве что 
в центральной части самых обес-
печенных российских городов-
миллионников. Однако начавша-
яся полтора года назад пандемия 
COVID-19 привела к тектониче-
ской смене парадигмы потребле-
ния. Теперь онлайн-формат сто-
ит на первом месте, и каждый 
серьезный участник FMCG-рынка 
развивает хотя бы один связан-
ный с ним проект. А доставка из 
магазина в течение двух и более 
часов, как и пункт выдачи зака-
зов дальше 500 м от дома или ра-
боты, скорее вызывают раздра-
жение, нежели приносят радость 
от покупки. „Ъ-Дом“ изучал, как 
волнообразный рост онлайн-тор-
говли влияет на инфраструкту-
ру жилых комплексов и способ-
ны ли интернет-гиганты изменить 
структуру многоквартирных до-
мов в стране.

Нужных помещений 
никогда не было
Дефицит подходящих помещений 
под формат dark store существовал 
еще до бума онлайн-ритейла, ука-

зывает замдиректора отдела иссле-
дований рынка CBRE Василий Гри-
горьев. Это происходило из-за отсут-
ствия специализированной город-
ской недвижимости в городе, уточ-
няет он. Теперь к отсутствию пред-
ложения добавился повышенный 
спрос со стороны курьерских служб: 
на одну и ту же площадь могут пре-
тендовать до четырех компаний. 
«Идеально подходящих под нужды 
dark store объектов в Москве пра-
ктически нет, а остальные предло-
жения — это всегда некоторый ком-
промисс между характеристиками 
точки и его расположением»,— го-
ворит господин Григорьев.

Сложности с поиском подхо-
дящих точек — для dark store экс-
пресс-доставки это обычно помеще-
ния до 130 кв. м — привели к тому, 
что некоторые участники начали ве-
сти переговоры с девелоперами, со-
общил источник „Ъ-Дома“ из числа 
развивающих сеть dark store компа-
ний. По его словам, речь идет о со-
здании помещений под такие объ-
екты в проектах новых жилых ком-
плексов, что позволит ритейлеру 
сразу договориться об открытии ря-
да точек, а ЖК — привлекать потен-
циальных жильцов своей инфра-
структурой.

Операторы заточенного на до-
ставку готовой еды формата dark 
kitchen также активно претендуют 
на эти площади, указывает руково-

дитель управления коммерческой 
недвижимости ГК А101 Оксана Мо-
исеева. Им нужны помещения на 
первых этажах домов с соответству-
ющей электрической мощностью и 
вентиляцией. То есть сейчас объект 
стрит-ритейла — это фактически 
единственное подходящее помеще-
ние для «темной» кухни в ЖК. «В то 
же время помещение должно отли-
чаться сравнительно низкой лик-
видностью, поскольку финансовые 
модели подобных объектов пред-
усматривают максимально низкую 
арендную ставку. Такому помеще-
нию не нужны визуальная доступ-
ность, большие витрины, высокий 
уровень трафика, зато нужны хоро-
шая транспортная доступность и не-
большой паркинг для курьеров»,— 
комментирует госпожа Моисеева.

Еда в подъезде
Схожий интерес существует и у игро-
ков на рынке постаматов и вендин-
га. Так, например, в июне «Почта Рос-
сии» анонсировала планы установки 
таких объектов в подъездах жилых 
домов вместо устаревших почтовых 
ящиков. Госкомпания намерена вы-
строить систему, при которой кли-
ент сможет за десять минут дойти до 
ближайшей точки, где можно отпра-
вить или получить посылку, а поста-
маты в подъездах — часть большо-
го проекта. Первые пилоты должны 
появиться в некоторых жилых до-

мах Москвы. Однако для того, чтобы 
проект получил федеральный охват, 
необходимо менять существующие 
законы, признает собеседник „Ъ“ из 
«Почты России»: «Мы будем иници-
ировать ряд изменений в федераль-
ное законодательство, в том числе 
для того, чтобы девелоперы предус-
матривали технические возможно-
сти для установки постаматов еще на 
стадии проектирования домов».

Один из пионеров вендинга в 
ЖК — продуктовая сеть «Вкусвилл», 
которая начала их установку еще 
несколько лет назад. Однако сейчас 
у них осталось всего два таких авто-
мата, сообщает представитель ри-
тейлера. Ключевой проблемой раз-
вития формата он назвал отсутст-
вие стабильного спроса. Чтобы вен-
динговый аппарат приносил при-
быль, он должен пробивать не ме-
нее 50 чеков в день, при испытании 
формата «Вкусвилл» выбирал подъ-
езды от 100 квартир.

Вызывает сложности и необ-
ходимость одобрения со стороны 
управляющей компании, а также 
согласие как минимум двух тре-
тей жителей подъезда. Об этом же 
говорит и госпожа Моисеева: ког-
да ГК А101 рассматривала вариан-
ты размещения вендинга во вход-
ных группах домов, многие жите-
ли были не согласны с таким сосед-
ством. По ее мнению, у формата го-
раздо больше перспектив либо в от-

дельных помещениях, либо, при 
условии, что аппарат будет анти-
вандальным, на улице.

В то же время доставка еды стала 
гораздо более гибким и развитым 
направлением, выигрывающим у 
вендинговых аппаратов сразу по 
ряду причин, продолжает предста-
витель «Вкусвилла». «Вендинг хо-
рош там, где вопрос питания без-
альтернативен — когда нет ни вре-
мени, ни возможности перекусить 
другим способом. Лидеры по лока-
циям на текущий момент — транс-
порт, учебные заведения, больни-
цы»,— рассуждает он.

Директор по развитию бизнеса 
«Утконос онлайн» Михаил Часов-
ников также называет гораздо бо-
лее перспективным направлением 
продуктовые маркеты и мини-мар-
кеты. По его мнению, именно под 
них девелоперы могли бы предус-
матривать помещения.

Дома будущего
Масштабные ЖК, которые были не-
давно заселены или находятся в ак-
тивной стадии строительства, про-
ектировались по другому принци-
пу, отмечает Оксана Моисеева. Так, 
доля объектов стритритейла в са-
мых успешных проектах не превы-
шает 7% от общего количества ком-
мерческих помещений. Точки же с 
технологией под общепит должны 
были становиться кафе или ресто-

ранами, для которых трафик и за-
метность — ключевые параметры 
успеха, но не dark kitchen. По ее 
мнению, самыми перспективными 
проектами для развития «темных» 
форматов могут быть новые ЖК, де-
велоперы которых заинтересова-
ны в максимальном насыщении 
своих проектов разнообразной ин-
фраструктурой. Это в первую оче-
редь Новая Москва и ближайшее 
Подмосковье.

В девелопменте жилой недви-
жимости по-прежнему преоблада-
ет принцип реализации коммерче-
ских помещений по максимальной 
стоимости, комментирует аналитик 
департамента торговой недвижимо-
сти Accent Capital Анастасия Косто-
махина. Более того, это происходит 
в основном через продажу, а не арен-
ду, которая дает возможность контр-
олировать инфраструктуру в ЖК.

«К тому же в период каранти-
на и быстрого наращивания dark 
store операторы, такие как, напри-
мер, „Самокат“, искали помещения 
под аренду по максимально низким 
ставкам — им не требовалось какой-
либо сложной технологии, размеща-
лись даже в подвалах панельных до-
мов. Есть мнение, что ожидания де-
велоперов по ставкам не совпадут с 
возможностями бизнеса по крайней 
мере в ближайшие год-два»,— преду-
преждает она.

Никита Щуренков

«Темные» стороны ЖК

Купить квартиры полностью онлайн, 
не посещая банки-кредиторы,  
в России пока невозможно


