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Введение

Одной из существенных особенно-
стей рынка недвижимости г. Москвы 
и России в целом, наряду с его ста-

бильностью и умеренными уровнями доход-
ности, является высокая конкуренция среди 
риелторских компаний. Расширение тер-
ритории столицы в 2011 – 2012 гг., а также 
постоянный спрос на качественную жилую 
и коммерческую недвижимость способст-
вовали расширению рынка недвижимости. 
Все это также способствовало усилению 
конкурентных отношений в сфере недви-
жимости среди риелторских компаний, 
и как следствие, повышению актуальности 
обзора и анализа конкурентного позицио-
нирования данных компаний. Под влияни-
ем конкуренции, как известно, повышается 
качество и количество предлагаемых ком-
паниями коммерческих и жилых площадей. 
Российские риелторские компании для под-
держания выгодных конкурентных позиций 
вынуждены постоянно приспосабливаться 
к рынку и в соответствии с этим постоянно 
изменять свои тактику и стратегию для за-
нятия наиболее выгодных позиций. Так, по-
ведение риелторских компаний при попытке 
достичь наиболее выгодной конкурентной 
позиции проявляется через разработку так-

тик конкурентного позиционирования, а так-
же через оценку конкурентоспособности 
потенциального конкурента. В связи с этим 
оценка и анализ конкурентных позиций ри-
елторских компаний становятся все более 
актуальными.

В свою очередь, анализ стратегии и так-
тики поведения риелторских агентств 
на рынке недвижимости Москвы также яв-
ляется актуальным, поскольку анализ толь-
ко конкурентного позиционирования компа-
ний не дает полного обзора деятельности 
компаний. Тем самым определение исполь-
зуемых компаниями тактик и стратегий ве-
дения арендной деятельности на рынке Мо-
сквы также является актуальным.

Анализ конкурентного 
позиционирования риелторских 
агентств на рынке аренды 
недвижимости Москвы

Термин «конкурентное позиционирова-
ние» на сегодняшний день не имеет широ-
кого распространения в научных публикаци-
ях России. Исключения составляют отдель-
ные работы. Наиболее обширную трактов-
ку «конкурентных позиций» дал Ю. Б. Рубин 
в своей работе «Теория и практика предпри-
нимательской конкуренции». В ней он трак-
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товал виды и формы конкурентных действий 
следующим образом: «Конкурентными яв-
ляются целенаправленные действия субъ-
ектов предпринимательства, направленные 
против различных представителей своего 
окружения для обеспечения себе наиболее 
выгодных конкурентных позиций» [Рубин, 
2003; 2005].

Известно, что на всех рынках мира ком-
пании могут функционировать в зависимо-
сти от занимаемых ими конкурентных по-
зиций. По определению компания, занима-
ющая лидирующую позицию, будет более 
успешной в ведении деятельности, чем ком-
пания, занимающая низкую позицию. Одна-
ко следует учесть не только, какую пози-
цию занимает компания, но и какие дейст-
вия компания применяет для удержания дан-
ной позиции.

Мы постараемся это определить на при-
мере рынка аренды недвижимости Москвы, 
поскольку данный рынок менее других ис-
следован в аспекте конкурентного позици-
онирования.

В первую очередь необходимо опреде-
лить, какие конкурентные позиции занима-

ют арендные компании на рынке недвижи-
мости Москвы.

В качестве предмета исследования бы-
ли взяты следующие компании рынка арен-
ды Москвы: ИНКОМ-Недвижимость, МИЭЛЬ, 
МИЦ-Недвижимость, БЕСТ-Недвижимость, 
ЕГСН, МИАН, Домострой, Главмосстрой, Аз-
бука Жилья, Риэл Эстейт, ГК «Домострой», 
Арсенал Холдинг и НДВ-Недвижимость. 
Выбор данных компаний аргументируется 
тем, что они являются наиболее крупными 
на рынке аренды Москвы и обладают наи-
большими влиянием и популярностью.

Так, на основе анализа, проведенного эк-
спертами компании MARC, в 2016 г. пред-
почтения населения по услугам компаний 
распределись следующим образом (рис. 1) 
[DomGo. Рейтинг застройщиков и агентств 
недвижимости Москвы].

Как видно, наибольшее предпочтение 
отдается компании ИНКОМ-Недвижимость. 
Это связанно в первую очередь с активной 
рекламной политикой предприятия.

Для дальнейшего определения конкурен-
тных позиций риелторских агентств следу-
ет сгруппировать выше описанные компа-

Рис. 1. Узнаваемость предприятия и предпочтения ее услуг на 2016 г.

Fig. 1. Company recognition and preferences of its service in 2016
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нии в «Крупные компании» и «Мелкие ком-
пании» по сегментам рынка. Так, к крупным 
компаниям следует относить агентства, чья 
доля на рынке превышает 5% (рис. 2).

Следует заметить, что для множест-
ва крупных агентств недвижимости арен-
дная деятельность является вторичной. 
В большинстве случаев компании выступа-
ют в роли посредника между арендодате-
лем и арендатором. Даже учитывая то, что 
на рынке аренды Москвы выявляется явный 
лидер в сегменте аренды жилой и коммер-
ческой недвижимости — ИНКОМ-недвижи-
мость, обладающая 32% долей, основная 
масса недвижимости сдается в аренду част-
ными лицами.

Группировка компаний по сегментам 
рынка аренды представлена в табл. 1.

На основе данного распределения мож-
но постараться определить, какие конку-
рентные позиции занимают вышеописан-
ные компании. Для достижения данной цели 
проведем SWOT-анализ выделенных нами 
групп, на основе которого определим кон-
курентные позиции компаний.

Так, на основе анализа крупных компа-
ний, можно построить общий SWOT-анализ 
по сегментам рынка аренды недвижимости 
Москвы (табл. 2).

Исходя из SWOT-анализа группы «Круп-
ных» риелторских агентств Москвы, можно 
выделить следующее. Во-первых, анализи-
руемые компании занимают прочное поло-
жение на рынке аренды недвижимости Мо-
сквы. Это выражается в анализе деятель-

Рис 2. Доля риелторских агентств на рынке 
аренды недвижимости Москвы в 2016 г.

Fig. 2. Rent agencies share on Moscow real estate 
market in 2016
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Таблица 1. Группирование риелторских агентств по сегментам рынка аренды недвижимости  
г. Москвы

Table 1. Rent agencies grouping by Moscow real estate market segments

Крупные агентства

Жилая  
недвижимость

Коммерческая  
недвижимость

Торговая и складская 
недвижимость

ИНКОМ‑Недвижимость

МИЭЛЬ

МИЦ‑Недвижимость

ЕГСН

ИНКОМ‑Недвижимость

МИЭЛЬ

МИЦ‑Недвижимость

БЕСТ‑Недвижимость

НДВ‑Недвижимость

БЕСТ‑Недвижимость

МИЭЛЬ

Небольшие агентства

Жилая  
недвижимость

Коммерческая  
недвижимость

Торговая и складская 
недвижимость

БЕСТ‑Недвижимость

МИАН24

НДВ‑Недвижимость

Арсенал Холдинг

ГК «Домострой»

Азбука Жилья

Арсенал Холдинг

Азбука Жилья

 — 
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ности и истории компаний. Все анализиру-
емые компании имеют многолетний опыт 
риелторской деятельности на рынке Мо-
сквы, в ходе которой завоевали хорошую 
репутацию среди клиентов компании. Ши-
рокая развитая сеть позволяет компаниям 
предоставлять услуги клиентам в более ко-
роткие сроки. В свою очередь, многолетний 
опыт компаний повлиял на разработку ком-
паниями инновационных технологий и мето-
дов оценки и аренды недвижимости, кото-
рые позволяют компаниям быстро адапти-
роваться к разным изменениям рынка.

Данное положение компаний предостав-
ляет им возможности для дальнейшего раз-
вития и расширения своей деятельности 
на другие сегменты рынка, а также для раз-
вития их деятельности в других городах Рос-
сийской Федерации.

Кроме того, стоит отметить, что у ана-
лизируемых компаний присутствуют отри-
цательные стороны. Так, к главной отри-
цательной стороне компаний следует от-
нести большую текучесть кадров. Данная 
особенность анализируемых компаний яв-
ляется следствием недостаточного наличия 
у компаний нужного количества высококва-

лифицированного персонала, что, в свою 
очередь, приводит к низкому качеству пре-
доставляемых клиенту услуг.

Наличие внешних угроз также может 
сильно повлиять как на деятельность ком-
паний, так и на их положение на рынке. 
На данный момент к наиболее значимым уг-
розам следует относить изменения в зако-
нодательстве, а также непредвиденные эко-
номические изменения. Оба данных факто-
ра по отдельности или в совокупности спо-
собны сильно повлиять на деятельность 
компании в целом. Так, изменение в эконо-
мическом положении может повлиять как 
на доходность компании, так и на стоимость 
оказываемых ею услуг, что, в свою очередь, 
может снизить количество привлекаемых 
клиентов.

Однако анализ только группы «крупных» 
агентств Москвы не позволяет в полной ме-
ре определить занимаемые ими конкурен-
тные позиции. Поэтому для дальнейшего оп-
ределения необходимо также проанализи-
ровать и группу «небольших» риелторских 
агентств Москвы (табл. 3).

Анализ показывает, что исследуемые 
компании находятся под некоторым дав-

Таблица 2. SWOT‑анализ «Крупных» риелторских агентств Москвы

Table 2. SWOT analysis of «Big» rent agencies of Moscow

Сильные стороны Слабые стороны

Многолетний опыт компаний

Развитая сеть агентств в Москве и МО

Качественный интернет‑сайт компаний

Разработка инновационных систем оценки 
недвижимости

Взаимодействие с девелоперскими компаниями

Быстрая адаптация под возникающие изменения

Большое количество малоквалифицированного 
персонала

Большая текучесть кадров

Отсутствие офисов в других городах Российской 
Федерации

Возможности Угрозы

Дальнейшее развитие рынка аренды недвижимости

Расширение влияния на другие города Российской 
Федерации

Рост потребительской способности населения

Рост цен на недвижимость

Оптимизация используемых технологий 
и избавление от старых

Законодательные изменения

Конкуренция со стороны западных предприятий

Появление на рынке более сильного участника

Экономическая нестабильность
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лением со стороны «крупных компаний». 
Это в первую очередь выражается в отсут-
ствии у компаний высококвалифицирован-
ного персонала, что, в свою очередь, делает 
плохими репутации компаний. Большое чи-
сло высококвалифицированного персона-
ла уходит в более крупные компании, что, 
в свою очередь, приводит к предоставле-
нию компанией населению менее качест-
венных услуг.

Следует также заметить, что, во-первых, 
компании не располагают широкой сетью 
офисов ни в Москве, ни в пригородах, что 
делает невозможным для клиентов актив-
ное пользование услугами компании.  Также 
следует обратить внимание, что у множест-
ва анализируемых компаний отсутствует ка-
чественный интернет-сайт, что также приво-
дит к трудностям во взаимодействии с ком-
панией.

Однако у «небольших» компаний есть 
свои преимущества, к которым можно от-
нести взаимодействие компаний с девело-
перскими организациями, а также функ-
ционирование в сферах, не связанных 
с арендной деятельностью. Первое позво-
ляет компаниям расширять свою сферу 

влияния на новые районы города, тем са-
мым привлекая больше клиентов. Ко вто-
рой особенности «небольших» риелторских 
агентств относится функционирование ком-
паний в сферах, не связанных или косвен-
но связанных с арендной деятельностью. 
Так, часть анализируемых компаний ведет 
деятельность в сфере телекоммуникаций. 
Данная особенность положительно влия-
ет на фактор популярности и узнаваемо-
сти компании, которая ведет деятельность 
в сфере телекоммуникации посредством 
предоставления рекламы.

Исходя из этого, выделим, что группа 
«небольших» агентств находится под явным 
давлением группы «крупных» агентств. Это 
не дает агентствам возможности привлечь 
больше клиентов, а также расширить свое 
влияние на другие сегменты рынка. Таким 
образом, группа «небольших» агентств за-
нимает более низкие конкурентные пози-
ции. Однако для дальнейшего анализа кон-
курентных позиций выбранных компаний 
необходимо провести БКГ-анализ по дан-
ным компаниям. Однако стоит заранее от-
метить, что для проведения БКГ-анализа 
необходимо знать показатель темпа роста 

Таблица 3. SWOT‑анализ «небольших» риелторских агентств Москвы

Table 3. SWOT analysis of «small» rent agencies of Moscow

Сильные стороны Слабые стороны

Многолетний опыт компаний

Широкая сеть агентств в Москве и МО

Взаимодействие с девелоперскими компаниями

Ведение арендной деятельности во всех сегментах 
рынка недвижимости

Развитие новых технологий аренды недвижимости

Большая текучесть кадров компаний

Низкая квалифицированность персонала компании

Негативная репутация компаний на рынке аренды 
недвижимости

Возможности Угрозы

Улучшение качества предоставляемых компанией 
услуг

Оптимизация используемых технологий и разработка 
новых

Повышение квалификации персонала

Расширение деятельности на территории 
Российской Федерации

Рост цен на недвижимость

Рост потребительской способности населения

Ухудшение репутации компании

Законодательные и экономические изменения

«Выдавливание» компаний с рынка аренды 
недвижимости
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рынка недвижимости. Так, согласно прове-
денному исследованию ГК «ИРН» по ито-
гам 2016 г. темп роста рынка недвижимо-
сти составил в среднем 15% [ГК «ИРН». 
Обзор рынка аренды недвижимости по ито-
гам 2016].

Доли риелторских компаний на рын-
ке аренды недвижимости Москвы в 2016 г. 
были определенны ранее. На основе дан-
ной информации можно рассчитать отно-
сительную долю в сегменте продаж компа-
ний (табл. 4).

На основе проведенных расчетов по-
строим матрицу БКГ (табл. 5).

Основываясь на матрице, можно вы-
вести, что на рынке аренды Москвы наи-
большим спросом пользуются компании 
« ИНКОМ-Недвижимость», «МИЭЛЬ-Недви-

жимость» и «МИЦ-Недвижимость». Спра-
ведливым будет вывод, что данные компа-
нии являются лидерами рынка и занимают 
доминирующие позиции на рынке.

Однако, как видно из матрицы, компания 
«ИНКОМ-Недвижимость» является явным 
лидером на рынке, обладая долей в 32% 
и также занимая доминирующую позицию 
на рынке. Данное положение выражает-
ся в наибольшем влиянии на рынке и наи-
большем покрытии рынка. Как отмечалось 
ранее, компания «ИНКОМ-Недвижимость» 
в сравнении с ближайшими конкурентами 
имеет наибольшую сеть офисов по Москве, 
наибольшее число персонала, предостав-
ляет более качественные услуги клиентам, 
а также является наиболее предпочитаемой 
компанией среди клиентов.

Таблица 4. Определение относительной доли ведущих риелторских агентств Москвы

Table 4. Moscow top rent agencies relative share determination

Риелторская 
фирма

Доля компании,  
%

Доля конкурента, 
%

Относительная 
доля

Доля  
для матрицы

ИНКОМ 32 9 3,6 Высокая

БЕСТ 4 7 0,57 Низкая

МИЭЛЬ 9 32 0,28 Низкая

МИЦ 7 4 1,75 Высокая

ЕГСН 5 7 0,71 Низкая

МИАН 2 4 0,5 Низкая

Таблица 5. Матрица БКГ риелторских агентств Москвы

Table 5. Rent agencies GCG matrix of Moscow

Компания Доля, % Компания Доля, %

Те
м

п 
ро

ст
а 

ры
нк

а

В
ы

со
ки

й

Трудные дети Звезды

БЕСТ 4 ИНКОМ 32

ЕГСН 5 МИЦ 7

МИАН 2

МИЭЛЬ 9

Н
из

ки
й Собаки Дойные коровы

Низкая Высокая

Относительная доля рынка
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В свою очередь, компании «МИЭЛЬ-
Недвижимость», «МИЦ-Недвижимость», 
«БЕСТ-Недвижимость» и «ЕГСН», не нахо-
дясь на лидирующих позициях, также не за-
нимают подчиненные позиции. Данные ком-
пании в большинстве своем, занимая в сред-
нем более 5% рынка каждая, занимают 
устойчивые конкурентные позиции на рынке. 
Данные позиции выражаются в отсутствии 
сильного влияния со стороны лидера рын-
ка, что, в свою очередь, позволяет компани-
ям при возможности расширять сферу сво-
его влияния.

Однако остаются нерешенными вопро-
сы, какие конкурентные позиции занимает 
группа «небольших» компаний и в чем дан-
ные позиции выражаются?

Так, к одной из «небольших» компаний 
относится «МИАН-Недвижимость». Дан-
ная компания, обладая 2% долей на рын-
ке аренды недвижимости, также занимает 
устойчивую позицию на рынке аренды не-
движимости. Несмотря на то что компания 
имеет небольшое влияние на московском 
рынке аренды, все же она обладает доста-
точно обширной сетью офисов по Москве, 
предоставляет услуги умеренного качества 
и пользуется значительным спросом.

Но такие анализируемые компании, как 
Азбука Жилья, ГК «Домострой» и Арсенал 
Холдинг, обладая низким влиянием на рын-
ке аренды недвижимости, небольшой се-
тью офисов в Москве, а также не пользуясь 
большим спросом у населения, вынуждены 
занимать подчиненные конкурентные пози-
ции. Данная ситуация в первую очередь вы-
ражается в малых показателях продаж ком-
пании и низком качестве оказываемых услуг. 
Эти компании на данный момент не способ-
ны занять более выгодные конкурентные 
позиции, поскольку находятся под сильным 
влиянием более сильных конкурентов.

Однако после выяснения, какие позиции 
занимают компании, остается нерешенным 
вопрос, какие тактики используют данные 
компании для удержания имеющихся или за-
нятия новых позиций?

Анализ применяемых риелторскими 
агентствами стратегий и тактик 
поведения при ведении 
арендной деятельности на рынке 
недвижимости Москвы

В первую очередь необходимо кратко по-
яснить, что подразумевается под «конкурен-
тными тактиками» и какие тактики сущест-
вуют в современности.

Наиболее значимыми работами по так-
тикам конкурентного поведения являются 
работы Ю. Б. Рубина. В его работах «Стра-
тегии конкурентного поведения» и «Стра-
тегии и тактики конкурентного подведения» 
подробно описывается понятие «тактик кон-
курентного подведения».

Так, согласно работам Ю. Б. Рубина под 
«тактикой конкурентного поведения» пони-
мается система моделей и соответствующих 
им приемов конкурентного подведения, ко-
торые избирают и практически применяют 
субъекты бизнеса при повседневном проти-
востоянии соперникам. С помощью данных 
тактик субъекты реализуют выработанную 
стратегию поведения [Рубин, 2007]. В целом 
можно сказать, что тактики и стратегии кон-
курентного поведения в бизнесе имеют об-
щие корни с тактиками и стратегиями в во-
енном деле.

Также в работе выделяются задачи так-
тик конкурентного поведения. Данные за-
дачи формально можно приравнять к видам 
«тактик конкурентного поведения», посколь-
ку данные задачи являются общепринятыми 
для всех субъектов бизнеса и на практике 
играют большую роль в конкурентом пове-
дении субъекта.

На сегодняшний день к видам «тактик кон-
курентного поведения» относят [Рубин, 2007]:

 • занятие или захват выгодных конкурент-
ных позиций;

 • удерживание выгодных конкурентных 
позиций;

 • усиление деструктивного характера 
конкурентного потенциала и его использо-
вание во время выдвижения угроз;



79

Современная конкуренция / 2017. Том 11. № 2 (62)

Отраслевые рынки

 • усиление конструктивного характера 
конкурентного потенциала и его использо-
вание во время продвижения бизнес-идей;

 • демонстрация своей конкурентной си-
лы и по возможности конкурентной слабо-
сти соперников;

 • вхождение в желаемые бизнес-союзы, 
альянсы, коалиции и т. п.;

 • приобретение и накопление опыта кон-
курентного взаимодействия для последую-
щего его применения против соперников.

Как видно, на сегодняшний день виды 
«тактик конкурентного подведения» носят 
разнообразный характер — от простого 
занятия выгодных конкурентных позиций 
и их последующего удержания до вхожде-
ния в союзы и избавления от более сильно-
го соперника.

Определив, какие существуют такти-
ки конкурентного поведения, постараем-
ся определить, какие тактики применяются 
анализируемыми нами компаниями, и в чем 
выражаются данные тактики.

Для этого подойдет использование ана-
лиза конкурентных преимуществ по мето-
ду М. Портера. Однако сразу отметим, что 
в данном случае не будем анализировать 
компании по отдельности. Напротив, анализ 
будет проводиться согласно ранее опреде-
ленным конкурентным позициям компаний.

Так, компания «ИНКОМ-Недвижимость» 
согласно своему маркетинговому плану про-
вела собственный анализ конкурентных 
преимуществ компании. Результаты данно-
го анализа выглядят следующим образом.

Компания придерживается стратегии 
дифференциации и тактики лидерства 
на рынке недвижимости Москвы. Данная 
стратегия выражается в придании услугам 
компании специфических черт, отличаю-
щихся от услуг фирм-конкурентов, что спо-
собствует привлечению большого количе-
ства клиентов. Для данной стратегии харак-
терно следующее:

 • уровень сервиса не зависит от суммы 
предполагаемой сделки: внимательное от-
ношение и профессионализм специалисты 

агентства проявляют как в отношении же-
лающих арендовать дешевые квартиры, так 
и в отношении интересующихся элитной не-
движимостью за счет того, что база квартир 
компании содержит большое разнообразие 
предлагаемых объектов;

 • уникальность специфических услуг, на-
пример услуг оценки недвижимости;

 • в число клиентов компании помимо обы-
чных клиентов также входят крупные банки, 
финансовые организации, страховые ком-
пании и государственные предприятия.

В целом согласно проведенному компа-
нией анализу «ИНКОМ-Недвижимость» за-
служенно занимает лидирующую позицию 
на рынке. Это обусловлено высоким каче-
ством оказываемых услуг, взаимодействи-
ем с девелоперскими компаниями и круп-
ными инвестициями в строительство. При 
этом, как отмечает сама компания, четкое 
следование тенденциям рынка, максималь-
ный учет требований клиентов и инноваци-
онные технологии дают компании «ИНКОМ-
Недвижимость» возможность для дальней-
шего развития.

В отличие от лидирующей компании, 
группа компаний, занимающих устойчивые 
конкурентные позиции, в целом применя-
ет схожую модель поведения. Напомним, 
что к таким компания нами были отнесены 
«МИАН-Недвижимость», «МИЭЛЬ-Недви-
жимость», «МИЦ-Недвижимость», «БЕСТ-
Недвижимость» и «ЕГСН». Такое распре-
деление, как было сказано ранее, вызвано 
тем, что данные компании также являются 
сильными участниками рынка, с большим 
опытом ведения арендной деятельности, 
что, в свою очередь, позволяет компаниям 
не бояться ликвидации или выхода из рынка 
в ближайшее время.

Также следует обратить внимание, что 
анализируемая группа устойчивых компаний 
придерживается стратегии простого обосо-
бления от конкурентов. Данная стратегия 
выражается в следующем:

 • сосредоточение деятельности компа-
ний на уже контролируемых частях рынка;
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 • сравнительно низкая стабильность де-
ловых отношений с клиентами в сравнении 
с лидером рынка;

 • сравнительно низкая технологическая 
возможность компаний в сравнении с лиде-
ром рынка;

 • высокая возможность быстрого про-
никновения в новые области рынка с це-
лью занятия более выгодных конкурентных 
позиций.

К используемым компаниями тактикам 
также можно отнести тактику удерживания 
выгодных конкурентных позиций и тактику 
конструктивного характера конкурентного 
потенциала и его использование во время 
продвижения бизнес-идей. Первая тактика, 
как отмечалось ранее, выражается в удер-
жании компаниями нынешних конкурентных 
позиций, а также недопущении появления 
более сильного конкурента на контролиру-
емых частях рынка. Вторая тактика выра-
жается в постоянном улучшении используе-
мых методик и технологий аренды недвижи-
мости, что, в свою очередь, позволяет ком-
паниям предоставлять более качественные 
услуги в более короткие сроки.

Результаты показывают, что анализируе-
мая группа компаний занимает устойчивые 
конкурентные позиции. Так, занимаемые 
компаниями позиции обусловливаются уме-
ренным уровнем оказываемых услуг, взаи-
модействием с девелоперскими компания-
ми, учетом требований клиентов и постоян-
ными модернизациями используемых мето-
дов и технологий аренды недвижимости. При 
этом отсутствие сильной угрозы со стороны 
более мелких компаний и потенциальная си-
ла анализируемых компаний позволяют им 
при возможности охватить новые части рын-
ка недвижимости Москвы, тем самым заняв 
более выгодные конкурентные позиции.

Также необходимо обратить внимание 
на ранее анализируемую группу «неболь-
ших» компаний, занимающих подчинен-
ные конкурентные позиции. К таким ком-
паниям нами были отнесены: «Азбука Жи-
лья», ГК «Домо строй» и «Арсенал Холдинг». 

Данное распределение, как было отмечено 
ранее, вызвано тем, что данные компании 
обладают малой долей на рынке аренды не-
движимости, близкой к нулю. Данные компа-
нии находятся в своеобразной зависимости 
от действий таких более крупных конкурен-
тов, как «ИНКОМ» или «МИЭЛЬ».

Однако следует определить, какие стра-
тегии и тактики применяют данные компа-
нии для улучшения своего конкурентного 
положения. Отметим, что в данном случае 
это сложно определить в силу отсутствия 
полной информации о деятельности данных 
компаний. Мы попытаемся сделать это, ис-
ходя из общедоступной информации о дея-
тельности компаний.

В качестве предпочтительной стратегии 
небольших компаний можно выделить стра-
тегию обособления в рыночной нише. В от-
личие от стратегии лидерства в нише, дан-
ная стратегия направлена на изоляцию или 
отстранение бизнеса от потенциальных кон-
курентов. Как же данная стратегия прояв-
ляется у анализируемых нами небольших 
компаний?

Во-первых, следует обратить внимание, 
что данные компании в отличие от крупных 
или средних не ведут свою деятельность 
на обширной территории московского рын-
ка недвижимости. Так, ГК «Домострой» кон-
центрирует свою арендную деятельность 
в районе округа Мытищи. Компания «Азбука 
Жилья» ведет свою арендную деятельность 
также на окраинах Москвы, однако арен-
дная деятельность за пределами Москвы 
не слишком активна. Компания «Арсенал 
холдинг» концентрирует свою арендную де-
ятельность в Юго-Восточном округе Москвы, 
однако ее арендная деятельность не прости-
рается в ЦАО и за пределы Москвы.

Во-вторых, данная стратегия также про-
является в том, что анализируемые компании 
стараются не взаимодействовать с компани-
ями-конкурентами. Так, среди компаний-пар-
тнеров у анализируемых компаний присут-
ствуют: крупные финансовые организации, 
девелоперские агентства, инвестиционные 
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агентства, строительные организации. Одна-
ко к перечисленным организациям не отно-
сятся ранее проанализированные крупные 
и средние риелторские агентства. Это оз-
начает, что анализируемая группа «неболь-
ших» риелторских компаний не готова взаи-
модействовать с другими компаниями по во-
просу как модернизации или разработки но-
вых методов и техник аренды недвижимости, 
так и по другим критичным вопросам.

Таким образом, основываясь на анали-
зе стратегии группы «небольших» риелтор-
ских агентств, можно вывести предпочита-
емую компаниями тактику. К такой тактике 
справедливо отнести тактику обороны. Она 
направлена прежде всего на удержание за-
нимаемых территорий рынка недвижимости. 
Поскольку на данный момент эти компании 
не способны расширить свою деятельность 
и занять более выгодные конкурентные по-
зиции, компании стараются максимально 
укрепить свои позиции с целью избежать 
ухода с рынка недвижимости Москвы.

Заключение

На основе проведенного анализа конку-
рентных позиций риелторских агентств по-
лучены следующие результаты. Во-первых, 
были определенные конкурентные позиции 
как «крупных», так и «небольших» риелтор-
ских агентств Москвы. По результатам ана-
лиза компании распределились следующим 
образом:

 • доминирующая конкурентная пози-
ция — «ИНКОМ-Недвижимость»;

 • устойчивая конкурентная позиция — 
«МИАН-Недвижимость», «МИЭЛЬ-Недви-
жимость», «МИЦ-Недвижимость», «БЕСТ-
Недвижимость», «ЕГСН»;

 • подчиненная конкурентная позиция — 
«Азбука Жилья», ГК «Домострой», «Арсе-
нал Холдинг».

В основу данного распределения легли 
как показатели рыночных долей компаний, 
так и SWOT- и БКГ-анализ. На основе ана-
лиза было выяснено, что на сегодняшний 

день большую часть рынка аренды недви-
жимости Москвы контролирует компания 
«ИНКОМ-Недвижимость». Однако компа-
нии «МИЭЛЬ-недвижимость», «БЕСТ-Недви-
жимость», «МИЦ-Недвижимость» и «ЕГСН» 
также являются сильными игроками на рын-
ке аренды недвижимости Москвы, посколь-
ку предоставляют схожие по качеству услу-
ги в сравнении с лидером рынка.

Во-вторых, были определены стратегии 
и тактики, используемые компаниями на за-
нимаемых конкурентных позициях. Однако, 
как отмечалось ранее, анализ проводился 
не по компания по отдельности, а на основе 
их конкурентного позиционирования. При-
ведем результаты анализа.

 • Компания «ИНКОМ-недвижимость», 
занимая доминирующую конкурентную по-
зицию, в процессе арендной деятельнос-
ти придерживается использования страте-
гии дифференциации и тактики лидерства 
на рынке недвижимости Москвы. Данная 
стратегия выражается в придании услугам 
компании специфических черт, отличаю-
щихся от услуг фирм-конкурентов, что спо-
собствует привлечению большого количе-
ства клиентов.

 • Компании «МИАН-Недвижимость», 
«МИЭЛЬ-Недвижимость», «МИЦ-Недвижи-
мость», «БЕСТ-Недвижимость» и «ЕГСН», 
занимая устойчивые конкурентные позиции 
в процессе арендной деятельности, при-
держиваются использования стратегии про-
стого обособления от конкурентов и тактик 
удерживания выгодных конкурентных пози-
ций и тактики конструктивного характера 
конкурентного потенциала и его использо-
вания во время продвижения бизнес-идей. 
Это выражается в умеренном уровне оказы-
ваемых услуг по сравнению с лидером рын-
ка, взаимодействием с девелоперскими ком-
паниями, учете требований клиентов и по-
стоянных модернизациях используемых ме-
тодов и технологий аренды недвижимости.

 • Компании «Азбука Жилья», «ГК «Домо-
строй» и «Арсенал Холдинг», занимая под-
чиненные конкурентные позиции, в процес-
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се арендной деятельности придерживаются 
использования стратегии обособления в ры-
ночной нише и тактики обороны. Это выра-
жается в изоляции от потенциальных более 
сильных конкурентов в процессе арендной 
деятельности, а также в обороне и удержа-
нии занимаемых конкурентных позиций и за-
нимаемых территорий.

Исходя из проведенного анализа, можно 
сделать вывод, что на рынке аренды недви-
жимости Москвы есть четкое распределе-
ние конкурентных позиций как крупных, так 
и небольших риелторских агентств. Резуль-
таты данного анализа способны помочь ком-
паниям выстроить или изменить свое кон-
курентное поведение в отношении крупных 
или новых конкурентов рынка.

Однако для более подробного построе-
ния конкурентного поведения компаний не-
обходимо дальнейшее исследование как 
конкурентных позиций компаний, так и ис-
пользуемых ими тактик и стратегий пове-
дения.
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Competitive positioning of real estate companies on Moscow  
real estate market

The article discusses the competitive positioning of Moscow real estate rent companies. To clearly 
identify competitive positioning of Moscow rent companies’ number of goals has been set. First goal 
of the article is to determine the companies’ competitive positions and to analyze them. To achieve 
this goal number of tasks has been set. First task was to determine and clarify term «competitive 
positioning» itself. Second task was to determine top Moscow rent companies’ that operating on 
real estate market. Final task of this goal is to clearly identify Moscow rent companies’ competitive 
position. Second goal of the article is to determine companies’ competitive strategy and tactic, and 
to compare them with companies’ competitive positioning. To achieve this goal number of tasks also 
has been set. First task is to determine how many competitive tactics and strategies exist today. 
Second task is to determine which competitive tactic and strategy the Moscow rent companies’ 
uses. Final task is to compare competitive position with competitive strategy and tactic, to clearly 
identify competitive positioning of Moscow rent companies. Clear allocation of companies’ competi-
tive position and competitive tactics and strategies used by this companies’ made at the end of the 
article. Proposal for further research of this problem also made at the end of the article.
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