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Аннотация. Актуальность и цели. В настоящее время застройщики сталкиваются 
со сложностью продажи коммерческой недвижимости. Длительное время занимает 
поиск покупателя. Сложности возникают еще на этапе проектировки. Учитывая тре-
бования современного законодательства, застройщики ведут строительство в рамках 
проектного финансирования. При этом процентная ставка на заемные средства суще-
ственно зависит от продаж жилого комплекса. Коммерческая недвижимость состав-
ляет значительную часть в доле выручки. Своевременно продавая коммерческие по-
мещения, застройщик сокращает банковские расходы. Также заранее привлекая 
подходящих покупателей «коммерции», застройщик может влиять на скорость про-
даж квартир, повышая привлекательность дома для покупателей жилых помещений, 
увеличивать стоимость квадратного метра недвижимости, улучшая инфраструктуру 
для будущих жителей строящегося дома. Целью исследования является разработка 
алгоритма реализации коммерческой недвижимости застройщиком, что позволит 
сделать этот процесс более управляемым и коммерчески выгодным для строительной 
организации. Материалы и методы. Реализация задач исследования была достигнута 
на основе использования как теоретических методов: анализ, метод систематизации, 
общелогические методы и приемы; так и практических методов: сравнение, марке-
тинговые исследования. Результаты. Разработанный алгоритм продажи коммерче-
ской недвижимости поможет застройщику найти нужного покупателя и управлять 
процессом продажи еще на этапе проектирования. Выводы. Продажа коммерческих 
помещений – это важный процесс для застройщика, возможность нивелировать за-
траты на строительство дома, привлечь крупные суммы денежных средств на счета 
эскроу, получить низкую процентную ставку по займу и своевременно привлечь фи-
нансирование для строительства, повысить свой имидж. Используя алгоритм реали-
зации коммерческой недвижимости, застройщик получит возможность создавать ка-
чественный и завершенный продукт для покупателей как коммерческой, так и жилой 
недвижимости. 
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Abstract. Background. Currently, developers are faced with the difficulty of selling 
commercial real estate. It takes a long time to find a buyer. Difficulties arise even at the de-
sign stage. Taking into account the requirements of modern legislation, developers carry 
out construction within the framework of project financing. At the same time, the interest 
rate on borrowed funds significantly depends on the sales of the residential. Commercial 
real estate accounts for a significant portion of the revenue share. By sellingcommer-
cialpremises in a timely manner, the developer reduces banking costs. Also, by attracting 
suitable buyers of "commerce" in advance, the developer can influence the speed of apart-
ment sales, improving the attractiveness of the house for buyers of residential premises, in-
crease the cost per square meter of real estate, improving the infrastructure for future resi-
dents of the house under construction. The aim of the study is to develop an algorithm for 
the implementation of commercial real estate by the developer, which will make this pro-
cess more manageable and commercially profitable for the construction organization.  
Materials and methods. The implementation of the research tasks was achieved through the 
use of both theoretical methods: analysis, systematization method, general logical methods 
and techniques; and practical methods: comparison, marketing research. Results. The de-
veloped algorithm for the sale of commercial real estate will help the developer find the 
right buyer and manage the sale process even at the design stage. Conclusions. Selling 
commercial premises is an important process for a developer, an opportunity to level the 
costs of building a house, attract large sums of money to escrow accounts, get a low interest 
rate on a loan and attract financing for construction in a timely manner, and improve your 
image. Using the algorithm for the sale of commercial real estate, the developer will be able 
to create a high-quality and complete product for buyers of both commercial and residential 
real estate. 
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Введение 

В современных условиях на рынке жилищного строительства наблюда-
ется подъем: строится большое количество современных домов и целых 
кварталов, растет конкуренция между застройщиками, что делает особенно 
актуальным необходимость уложиться в заявленные сроки строительства и 
сохранить стоимость квадратного метра жилой площади. При этом в ходе 
строительства повышенное внимание уделяется проектированию жилых 
площадей, мест общего пользования и двора, проектирование коммерческих 
помещений, на котором чаще всего просто экономят, уходит на второй план. 
Такая ситуация сложилась в силу того, что спрос на коммерческую недвижи-
мость считается высоким, и поэтому помещение все равно купят или снимут 
в аренду: застройщик считает, что при удачном расположении строения в лю-
бом случае найдется «якорный» арендатор или покупатель недвижимости, как 
правило, известный ритейлер или сервисное предприятие. Анализ практики 
показывает, что это далеко не всегда соответствует действительности. Кроме 
того, застройщики не знают профиль покупателя коммерческой недвижимости, 
вследствие чего отсутствует техническое задание для проектировщиков. Суще-
ствует и частая практика во время строительства вносить изменения в проект 
под каждого «случайного» покупателя. 
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Результатом такого подхода является ситуация, когда коммерческая 
недвижимость полностью не продается до сдачи дома в эксплуатацию.Так 
как ее стоимость значительно выше стоимости жилой площади, а от поступ-
ления денег зависят темпы работы, возникает нехватка средств на строитель-
ство в целом, и застройщик вынужден превысить запланированный уровень 
себестоимости. Неправильный подход к реализации коммерческой недвижи-
мости может затормозить поступление значительного объема денежных 
средств для дальнейшего строительства. 

Если процесс продажи коммерческой недвижимости сделать управляе-
мым и подбирать подходящих покупателей «коммерции», то можно добиться: 

– увеличения скорости продажи недвижимости; 
– снижения банковских расходов, связанных с процентной ставкой; 
– своевременного финансирования строительства: сохранения уровня 

себестоимости на запланированном уровне и в срок или раньше срока введе-
ния объекта в эксплуатацию; 

– улучшения привлекательности строения для покупателей как ком-
мерческой недвижимости, так и жилой (взаимосвязанные процессы); 

– создания реальных условий комфортного проживания для жителей и 
хороших торговых мест для предпринимателей; 

– увеличения стоимости квадратного метра недвижимости за счет со-
здания дополнительной ценности. 

Материалы исследования 

За последние несколько лет спрос на новостройки существенно вырос: 
потребители склоняются к покупке в пользу недвижимости на первичном 
рынке, а не земельных участков под строительство. Цены в 2021 г. во втором 
квартале стали рекордными. На это повлияли низкие ипотечные ставки, кото-
рые спровоцировали увеличение спроса на жилье. Кроме того, часть за-
стройщиков, воспользовавшись резко выросшим спросом, стала поднимать 
цены на квадратный метр. Дополнительно резкий рост цен строительных ма-
териалов повлиял на увеличение себестоимости, в результате чего цены стали 
достигать рекордного уровня: произошло увеличение на 20–30 % [1]. 

Особенно высока стоимость квадратного метра у жилья повышенной 
комфортности – бизнес-класса и элит-класса (рис. 1). При этом, когда речь 
идет о таких проектах, особенно важно правильно управлять коммерческой не-
движимостью, так как это влияет на спрос покупателей жилой недвижимости. 

 

 
Рис. 1. Классы качества проектов [2] 
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Вне зависимости от класса проектов согласно существующим нормам и 
правилам часть площадей в новостройках обязательно должна быть выделена 
под коммерческие помещения. Такой подход позволяет решить проблему 
инфраструктурной обеспеченности территории, не возводя при этом отдель-
ные здания. Поэтому первые этажи в новых домах по большей части нежи-
лые: их занимают магазины шаговой доступности, салоны красоты, медицин-
ские клиники и т.п. [3]. 

Анализ структуры затрат застройщика на строительство жилого дома 
показал, что она различна для каждого этажа: чем выше этаж, тем больше за-
трат на его строительство. К статьям, увеличивающим затраты на каждый 
этаж, относятся подъем материала, высотные работы (чем выше этаж, тем 
они дороже), ограждения, вынос мусора. Отдельная статья затрат – крыша, 
которая обязательно должна быть у любого строения, но которую невозмож-
но продать. В современных условиях двор является одним из факторов, вли-
яющих на выбор потребителем места жительства и покупки недвижимости. 
Именно поэтому он должен быть благоустроен, возможно, и огорожен (в за-
висимости от класса), что также относится к затратам застройщика. Одним из 
требований администратора города к застройщику является наличие вблизи 
от жилого объекта парковочных мест: без паркинга обойтись уже невозмож-
но. Он может как быть одноэтажным, так и иметь несколько этажей. Паркин-
ги распродают достаточно долго, как правило, минимальный срок – несколь-
ко лет после ввода дома в эксплуатацию. Это также относится к затратам 
застройщика. Получается, что застройщик продает квартиры и коммерческую 
недвижимость, а крышу, двор, ограждение продать нельзя. С коммерческими 
помещениями все иначе. Коммерческие помещения – хорошая возможность 
вернуть часть затрат на крышу, паркинг, двор, благоустройство за счет ее вы-
сокой стоимости. Здесь, как и в случае с коммерческим транспортом, обору-
дованием, цена будет всегда выше, чем у жилой недвижимости. 

Правильно подобранные покупатели / арендаторы коммерческой не-
движимости могут привлечь покупателей к жилому дому и создать для них 
дополнительную ценность, что позволит застройщику увеличить цену. Этим 
часто пользуется отдел продаж застройщика, описывая будущую инфра-
структуру потенциальному покупателю жилой недвижимости. Обычно созда-
ется положительный образ будущего строения или квартала с помощью не-
скольких известных брендов.  

Анализ показал, что хорошо работает связка «продуктовые магазины – 
спортивный зал – аптека – школа раннего развития». Большинство людей, 
которые приобретают квартиры, например, в домах бизнес-класса имеют вы-
сокий уровень дохода, они ограничены во времени и заинтересованы делать 
покупки в одном месте и с удовольствием это сделают в своем же доме. Для 
будущих собственников коммерческой недвижимости – это возможность по-
лучить высокий средний чек и постоянную аудиторию платежеспособных 
потребителей. 

Согласно действующему законодательству нежилые помещения в мно-
гоквартирном доме предназначены только для ведения коммерческой, адми-
нистративной, общественной и другой деятельности и не могут использо-
ваться для временного или постоянного проживания граждан. Как правило,  
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в них располагаются магазины, аптеки, салоны красоты, офисы, медицинские 
учреждения, детские сады, предприятия коммунально-бытовой сферы и т.д. 

Однако следует отметить ряд ограничений, налагаемых на использова-
ние нежилых помещений, расположенных в многоквартирных домах. Дея-
тельность в нежилом помещении строго ограничена противопожарными, са-
нитарными и градостроительными нормами и не должна приводить к 
загрязнению воздуха и территории жилой застройки, превышению допусти-
мого уровня шума, создавать угрозу жизни или здоровью жильцов дома.  
В частности, закон запрещает размещать в жилых домах магазины по прода-
же химических товаров, взрывоопасных веществ и материалов, синтетиче-
ских ковровых изделий, автозапчастей, шин, автомобильных масел. Под за-
прет также попадают заведения, работающие после 23 часов, учреждения и 
магазины ритуальных услуг, склады любого назначения, специализирован-
ные рыбные магазины, бани и сауны, прачечные и химчистки, общественные 
туалеты [4]. 

В многоквартирных домах нежилые помещения зачастую располагают-
ся на первых и цокольных этажах. Не запрещено размещать их и выше, но в 
таком случае находящиеся непосредственно под ними объекты недвижимо-
сти тоже должны быть нежилыми. По закону каждый нежилой объект необ-
ходимо оснастить отдельным входом, поэтому владельцы квартир на этажах 
выше первого редко пользуются правом сменить назначение помещения на 
«нежилое»: практика показывает, что посещаемость коммерческого объекта 
во многом зависит от его доступности. 

В настоящее время сложилась ситуация, когда у застройщика в некото-
рых случаях нет понимания портрета покупателя коммерческой недвижимо-
сти. Вместе с тем практика показывает, что проектное бюро не слишком  
заинтересовано в детальной проработке первых этажей: в основном проекти-
руются типовые помещения с высотой потолков 2,5–4 м. Затем застройщик  
в процессе строительства дома пытается угадать потенциальных покупателей 
«коммерции». Бывает так, что в процессе строительства застройщик несколь-
ко раз меняет проект и планировки.  

Вместе с тем просто так приобретать площадь, на которой предстоит 
понести дополнительные затраты на демонтаж перегородок, выполнить пере-
планировку, перенести инженерные системы и только после этого преступить 
к финишной отделке, не вызывает у покупателей такой недвижимости ком-
мерческого интереса. Тем более у некоторых крупных сетей есть сроки по 
открытию точки продаж, соответственно, их выбор падает на такие площади, 
где меньше всего нужно будет тратить времени на ее создание. 

Выделяют следующие типы потребительского поведения покупателей 
коммерческой недвижимости: 

1) покупка недвижимости, ее финишная отделка под «готовый бизнес» 
и перепродажа измененного помещения; 

2) покупка недвижимости под собственный действующий бизнес; 
3) покупка недвижимости на ранних этапах строительства объекта, ее-

перепланировка и ремонт с последующей продажей в формате «готовый биз-
нес». Это упущенная выгода застройщиков. 

Для изменения ситуации в лучшую сторону и повышения прибыльно-
сти застройщика необходимо привлекать будущих покупателей на начальном 
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этапе продаж и прилагать интересные для них проектные решения. Таким об-
разом, для застройщика на этапе строительства важно сделать проект и под-
готовить торговую площадь под конкретного покупателя «коммерции», 
управлять процессом ее реализации, для чего предлагается использовать 
представленный далее алгоритм реализации коммерческой недвижимости. 

Результаты и обсуждения 

Разработанный алгоритм реализации застройщиками коммерческой не-
движимости включает семь этапов (рис. 2). Рассмотрим каждый этап подроб-
нее. Что касается составления профиля основных покупателей коммерческой 
недвижимости в жилом доме, то чаще всего на первых этажах представлены 
следующие объекты: известный сетевой продуктовый магазин с низкими це-
нами и собственным производством (например, «Магнит», «Караван», «Ма-
газин моего района»), небольшие продуктовые магазины с фермерскими про-
дуктами или просто отборными продуктами высокого качества (например, 
«ВкусВилл»), магазины алкогольной продукции, булочные, кондитерские 
или кофейни, аптеки, частные детские сады или школы раннего развития, 
стоматологии или частные медицинские центры, магазины с бытовой химией, 
салоны красоты, отделения банков, спортзалы, магазины канцелярских при-
надлежностей, кафе, офисы. Соответственно, на этом этапе необходимо 
определить количество и виды бизнеса, возможные для открытия в строя-
щемся многоквартирном доме.  

 

 
Рис. 2. Алгоритм реализации застройщиками коммерческой недвижимости 

Составление профиля основных покупателей коммерческой недвижимости  
в жилом доме 

Изучение потребностей будущих жильцов дома в инфраструктурных объектах  

Определение требований к коммерческой недвижимости у собственников 
выбранных инфраструктурных объектов 

Проведение переговоров с покупателями коммерческой недвижимости 

Доработка проектов коммерческих площадей в соответствии с требованиями 
покупателей 

Удержание уровня себестоимости  

Презентация коммерческой недвижимости потенциальным покупателям  



Модели, системы, сети в экономике, технике, природе и обществе. 2021. № 3 

32 

На втором этапе необходимо определить, какие именно инфраструк-
турные объекты лучше всего соответствуют потребностям будущих жильцов 
дома, при этом важно ориентироваться на класс жилья. Например, для но-
востроек бизнес-класса, покупателями жилья в которых, как правило, явля-
ются успешные топ-менеджеры, предприниматели и люди с высоким соци-
альным статусом, в основном в возрасте от 30 до 50 лет, предпочитающие 
занятия спортом, ограниченные во времени, следящие за своим здоровьем и 
здоровьем детей, уделяющие внимание их развитию и образованию, коммер-
ческая недвижимость обязательно должна включать продуктовые магазины,  
в том числе и магазины с крафтовыми продуктами, кафе, в котором можно 
позавтракать, школу раннего развития или частный детский сад, спортивный 
зал для занятия силовыми видами спорта, йогой, фитнесом, пилатесом с воз-
можностью посещения в ранние часы, аптеку, медицинский центр, салон кра-
соты. Для таких жильцов важно создать условия, чтобы они жили, общались 
в своем социальном круге. Для этого необходимо, чтобы и инфраструктура 
соответствовала их запросам.  

На этапе определения требований к помещениям, существующим у вы-
бранных покупателей коммерческой недвижимости, целью застройщика ста-
новится подготовка помещения под готовый бизнес, чтобы привлечь нужного 
покупателя недвижимости и избежать сменяемости арендаторов и непонят-
ного сочетания услуг. Здесь необходимо обеспечить обещанное жителям 
комфортное проживание на протяжении всего времени. Таким образом, са-
мые большие площади будут отведены продуктовым сетям. Как правило, их 
можно привлечь еще на этапе проектирования, показав, что к конкретному 
времени будет построено помещение, соответствующее всем требованиям 
ритейлера. 

Большинство торговых операторов заинтересовано в высокой «проходи-
мости» объекта, т.е. важнейшим условием размещения для ритейлера или 
предприятия сферы услуг является хорошая доступность помещения для лич-
ного и общественного транспорта, высокая концентрация населения в близле-
жащих районах. Требования к помещениям могут касаться строительных во-
просов (шаг колонн, высота потолков, конструкция стен и кровли, инженерных 
систем, например наличие вентиляции и кондиционирования, охранных си-
стем, пожарной сигнализации, располагаемые мощности и пр.). Для всех объ-
ектов должны быть предусмотрены место для вывески и парковка. 

Ранее ритейлеры, даже федеральные сети, не имея возможности вы-
брать подходящее помещение готовы были на любые компромиссы ради от-
крытия магазинов и проникновения на рынок. В настоящее же время спрос на 
«коммерцию» изменился и на рынок выводятся новые объекты, которые уже 
на этапе проектирования и строительства учитывают потребности будущих 
покупателей. Торговые сети становятся очень разборчивыми, потому что по-
мещение – это их «лицо», компонент бренда и часть сервиса. Они больше не 
могут позволить себе компромиссов, потому что послабление может отра-
зиться на продажах. 

На этапе проведения переговоров с потенциальными покупателями ком-
мерческой недвижимости организуются встречи и озвучиваются преимущества 
проектов коммерческой недвижимости. После согласия на покупку проект до-
рабатывается под требования покупателя. На данном этапе затраты для  
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застройщика будут несущественные, но стоимость квадратного метра увели-
чится за счет создания дополнительной ценности для клиента, который, в свою 
очередь, получает помещение, идеально подходящее под его требования. 

Что касается удержания уровня себестоимости, то в случае коммерче-
ской недвижимости она может увеличиться за счет новых решений, выдвину-
тых покупателем. Например, она будет большей за счет другого остекления 
(окна в пол), высоты стен, которая больше, чем в жилых помещениях, боль-
шей площади отделки примерно на 30 %, более сложных решений в инже-
нерных системах (пожаротушения, дымоудаления, кондиционирования, вен-
тиляции, охранной сигнализации и т.д.), дорогостоящей электрической 
проводки в больших объемах и т.п. Поэтому необходимо своевременно фи-
нансировать строительство. Обычно строительные материалы имеют тенден-
цию возрастать в стоимости один-два раза в год, стоимость строительных  
работ будет расти соответственно. Застройщик, своевременно заплатив по-
ставщику аванс, может зафиксировать стоимость материалов на определен-
ный срок либо закупить их в большем объеме, удержав планируемый уровень 
себестоимости.  

На этапе проведения презентации коммерческой недвижимости потен-
циальным покупателям – жильцам новостройки – важно показать все пре-
имущества объекта и обосновать стоимость квадратного метра. Такое воз-
можно, поскольку уже на ранних этапах строительства застройщик 
спланировал комфортную инфраструктуру для будущих жильцов дома и зна-
ет своих будущих покупателей коммерческой недвижимости. Поэтому отдел 
продаж застройщика может с уверенностью описывать магазины, салоны, 
спортивные и медицинские центры, которые будут расположены в доме, осо-
бенно подчеркивая достоверность данной информации. В результате этого у 
покупателя сложится положительный образ инфраструктуры, который он по 
факту получит, появится дополнительная ценность жилой недвижимости и 
возникнет большее желание приобрести квартиру в данном комплексе, что 
повысит темпы продаж. Такой подход положительно скажется на имидже за-
стройщика. 

Заключение 

Практическая значимость разработки данного алгоритма состоит в том, 
что его могут использовать застройщики разных жилых комплексов с целью 
повышения эффективности своей деятельности на рынке. Если компания-
застройщик применит представленный алгоритм и сделает процесс продажи 
коммерческой недвижимости управляемым, подбирая при этом подходящих 
покупателей «коммерции», то она может достигнуть следующих результатов: 

– своевременная продажа коммерческих помещений по более высокой 
стоимости; 

– своевременные или с опережением темпы строительства; 
– увеличение скорости продаж квартир; 
– снижение банковских расходов и удержание себестоимости на запла-

нированном уровне; 
– создание реальных условий комфортного проживания для жителей  и 

хороших торговых мест для предпринимателей. 
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