
108российское предпринимательство,  № 10 (208) / май 2012

В настоящее время на рынке риэл-
торских услуг города Челябинска 
нет ярко-выраженного лидера, 

оказывающего риэлторские услуги на 
высоком уровне качества и в низком 
ценовом диапазоне. Но, тем не менее, 
данная ниша, безусловно, существует, 
и для занятия ее, риэлторским ком-
паниям необходимо пересмотреть 
свою политику действий [2]. Для этого 
необходимо определить желания и 
предпочтения потребителей, понять, 
чего ожидает потребитель при покуп-
ке жилой недвижимости, обращаясь в 
риэлторскую компанию. Для получе-
ния такой информации было проведе-
но маркетинговое исследование, опи-
санное в данной статье [1].

Понимание существующей ситуации с 
точки зрения восприятия потенциаль-
ными потребителями рынка риэлтор-
ских услуг и спозиционированность 
существующих на рынке игроков несет 
особую важность для деятельности 
отдельной компании, осуществляющей 
риэлторскую деятельность, а также 
для потенциальных потребителей услуг.
Объектом исследования являются 
организации, оказывающие риэлторс-
кие услуги в городе Челябинске.
Предметом исследования выступает 
отношение потенциальных потребите-
лей к рынку риэлторских услуг города 
Челябинска.
В качестве метода исследования 
выбран метод массового опроса 
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53,02% респондентов имеют доход до 
20 000 рублей. 22,15% – 21 000–30 000 
рублей. 12,75% опрошенных имеют 
доход 31 000 – 40 000 рублей. 5,37% 
респондентов имеют доход 41 000 – 
50 000 рублей, а 6,71% респондентов 
имеют доход свыше 51 000 рублей.
Таким образом, среди респондентов 
превалируют лица, имеющие низкий 
уровень дохода, однако респонден-
тов, чей доход превышает средний 
уровень, имеют не многим менее 
половины респондентов. Однако доля 
респондентов, имеющих доход выше 
среднего достаточно высок, таким 
образом, выборку можно считать реп-
резентативной.
Изучим данные, характеризующие пот-
ребности потенциальных клиентов в 
лице респондентов, принявших учсас-
тие в исследовании [4].
Среди опрошенных 36,24% респон-
дентов причиной назвали расширение 
жилой площади. 22,82% – улучшение 
жилищных условий, не связанных с 
площадью объекта, 18,12% – отказ от 
аренды жилья, 14,77% – смена места 
жительства. 4,3% желают продать объ-
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потенциальных клиентов, а методом 
сбора необходимых данных явилось 
письменное анкетирование респон-
дентов [3]. Анкета включает в себя 15 
вопросов (9 – в основной части, 6 – в 
заключительной, касающийся личнос-
ти респондента). Основная часть анке-
ты состоит из трех блоков, раскрываю-
щих следующие вопросы:
1) определение потребностей потре-
бителей;
2) определение отношения потребите-
лей к риэлторским компаниям;
3) определение ожидания потребите-
лей, относительно работы риэлторс-
ких компаний.
Исследование проводилось с 1 по 15 
февраля 2011 года, в результате было 
опрошено 150 респондентов, включая 
результаты пробного анкетирования. 
При определении размера и состава 
выборки респондентов использовал-
ся метод квот. Структура совокупности 
опрошенных респондентов:
– собственник бизнеса и инвесторы – 
30 респондентов;
– менеджеры – 30 респондентов;
– служащие и специалисты – 30 рес-
пондентов;
– государственные и муниципальные 
служащие – 30 респондентов;
– рабочий персонал – 30 респондентов;

Респонденты
Переходя к детальному изучению дан-
ных, полученных в ходе исследования, 
в первую очередь, проанализируем 
личностные данные респондентов. 
Главнейшим фактором, определяющим 
репрезентативность выборки, является 
наличие потребности респондентов в 
совершении сделок с недвижимостью, 
подкрепленных финансовыми возмож-
ностями [4]. Поэтому в первую очередь 
распределим респондентов в зависи-
мости от уровня дохода.
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ект недвижимости без приобретения 
новой недвижимости. 2,01% желают 
разменять больший объем на мень-
ший, и 2,01% – не ответили на данный 
вопрос. Таким образом, к превалирую-
щим причинам совершения сделок на 
рынке жилой недвижимости относятся 
желание расширить жилплощадь и 
улучшить жилищные условия, не связан-
ные с площадью.
Следующим шагом следует распре-
деление респондентов внутри групп в 
зависимости от планирования совер-
шения сделки с объектами недвижи-
мости в течение ближайших 12 меся-
цев:
36% – не планируют сделок с недвижи-
мостью;
21,33% – планируют продажу и покупку 
недвижимости;
21,33% – планируют покупку недвижи-
мости;
8% – совершили сделку с недвижимос-
тью недавно;
12,67% – планируют только продажу 
недвижимости.
Таким образом, среди респонден-
тов более половины респондентов 
(50,66%) планируют сделку с недвижи-
мостью в ближайшие 12 месяцев.

Распределение респондентов внутри 
групп в зависимости от намеренья вос-
пользоваться кредитными средствами 
в случае совершения сделки с недви-
жимостью:
38,26% – потребуются кредитные 
средства, как недостающая сумма;
30,20% – покупку совершали бы в 
основном на кредитные средства;
26,85% – кредитные средства не при-
влекали бы;
4,70% – нет ответа.

Почему потенциальные участники 
сделок и недвижимостью не хотят 
обращаться к риэлторам?
Произведем анализ данных, касаю-
щихся отношения потенциальных пот-
ребителей к рынку риэлторских услуг 
в целом и ожидания потребителей от 
работы риэлторских компаний [4].
Готовность респондентов обратиться в 
случае совершения сделок с недвижи-
мостью в организации, оказывающие 
риэлторские услуги, иллюстрируют 
следующие данные: 52,67% – готовы, 
47,33% – нет.
Однако столь высокий уровень доли 
респондентов, не желающих обра-
щаться в организации, оказывающие 
риэлторские услуги, отражает общую 
негативную ситуацию, сложившуюся 
на рынке. Важным является тот факт, 
что причиной отказа от сотрудничества 
с организациями является уверенность 
в способности самостоятельно выпол-
нить необходимую работу, связанную с 
оформлением сделки на рынке недви-
жимости (50,70%) и только 23,94% свя-
зывают свое нежелание обращаться в 
данные организации по причине неже-
лания оплачивать риэлторские услуги. 
Также важно отметить, что неудачный 
опыт общения с риэлторскими орга-
низациями имеет не более 10% рес-
пондентов, нежелающих обращаться 
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в данные организации. Это говорит о 
достаточно высоком уровне качества 
услуг, предоставляемых организация-
ми, оказывающие риэлторские услуги 
в Челябинске. На первое место рес-
понденты поставили критерий работы 
организации, оказывающей риэлтор-
ские услуги, характеризующий надеж-
ность компании, на второе – качество 
работы. Среднебалловая оценка важ-
ности стоимости услуг заняла третье 
место. 

Результаты маркетингового 
исследования
Организации, указанные респонден-
тами в ходе анкетирования, как наибо-
лее подходящие при проведении сде-
лок с недвижимостью, ранжировались 
следующим образом: первое место 
АН «Компаньон» – 19 упоминаний, вто-
рое место занимает ООО «Служба 
Недвижимости» – 11 упоминаний, тре-
тье место – «Дан Инвест» – 4 упомина-
ния. Среди опрошенных 74,50% рес-
пондентов не знают компанию ООО 
«Служба недвижимости». Подводя итог 
анализа результатов маркетингового 
исследования, сформулируем основ-
ные выводы.
1. Приоритет потребностей в сфере 
недвижимости заключается в превали-
ровании респондентов, чьим главным 
побудительным мотивом совершения 
сделки с недвижимостью является 
расширение жилплощади. При этом 
абсолютное большинство планирует 
при совершении сделки с недвижи-
мостью привлекать кредитные средс-
тва, что говорит о недостатке собс-
твенных средств среди большинства 
потенциальных покупателей жилой 
недвижимости.
2. Отношение потребителей к рынку 
риэлторских услуг компаниям в целом 
характеризует то, что больше полови-

ны респондентов (52,67%) планируют 
обратиться в случае проведения сдел-
ки с недвижимостью в организацию, 
оказывающую риэлторские услуги. 
При этом группы респондентов, в кото-
рые входят собственники бизнеса и 
менеджеры, являющиеся наиболее 
вероятными потенциальными клиента-
ми исходя из уровня их дохода, наиме-
нее повержены негативному отноше-
нию к риэлторским организациям.
3. Ожидания потребителей относитель-
но работы организаций, оказывающих 
риэлторские услуги, заключаются в 
приоритете надежности и качества 
над стоимостью услуг. Респонденты 
оценили параметр надежности рабо-
ты компании как наиболее важный, 
вторым по важности является критерий 
качества и лишь третьим – критерий 
стоимости услуг, лежащий близко по 
балловой оценке к значению критерия 
оперативности оказываемых услуг.
4. Наиболее известной компанией 
является АН «Компаньон», при этом 
оценки качества услуг данные респон-
дентами в среднем не превышающие 
3,9 балла из 5 возможных. Оценка же 
стоимости услуг достаточно высока 
(4,2 балла из 5).
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Заключение
Таким образом, исходя из результатов 
исследования, описанных в статье, 
можно сделать вывод, что на рынке 
города Челябинска нет достаточ-
но известной компании, оказываю-
щей риэлторские услуги на высоком 
уровне качества и в низком ценовом 
диапазоне. Компания ООО «Служба 
Недвижимости» может занять данную 
нишу, уже имея высокий уровень пот-
ребительской оценки качества услуг 
и известности, путем перехода в иную 
ценовую группу, где у компании не 
будет таких сильных конкурентов как 
АН «Компаньон». Для этого компа-
нии понадобится провести крупно-
масштабную рекламную компанию, 
информирующую о существенном 
снижении стоимости оказываемых 
услуг. Параллельно подобной рек-
ламной компании необходимо произ-
вести расширение штатного состава 
работников в расчете на резкое уве-
личение потока клиентов. При занима-
емой рыночной позиции данные дейс-
твия приведут к переходу компании в 
рыночный сегмент, где у нее не будет 
серьезных конкурентов и серьезное 
увеличение объемов сделок. При 

этом часть потребителей, изначально 
ориентированных на сегмент органи-
заций, предлагающих качественные 
услуги по средней и высокой стоимос-
ти, также перейдут вслед за компани-
ей в новый рыночный сегмент, так как 
компания уже спозиционированна как 
фирма, предоставляющая качествен-
ные услуги.
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