
ЧЕК-ЛИСТ «50 ОШИБОК САЙТА АГЕНТСТВА 
НЕДВИЖИМОСТИ» 

 
Используйте этот чек-лист, чтобы проверить сайт агентства недвижимости на 
соответствие современным стандартам. Отметьте галочкой пункты, которые 
требуют исправления, — это поможет составить план улучшений и повысить 
конверсию сайта. 

 

П Е Р В Ы Й  Э К Р А Н  И  Д О В Е Р И Е  

☐  Нет чёткого УТП (уникального торгового предложения) или 
специализации агентства. 

Посетитель за 3–5 секунд не понимает, чем вы отличаетесь от 
конкурентов, и уходит. Поисковики учитывают поведенческие 
факторы: высокий показатель отказов сигнализирует о 
нерелевантности страницы и снижает позиции. 

☐  Отсутствует логотип и номер телефона на первом экране. 

Клиент не видит способа быстро связаться — конверсия падает, 
особенно на мобильных. Для поисковиков наличие контактов в «шапке» 
— сигнал надёжности сайта (E-E-A-T). 

☐  Нет информации о преимуществах работы с агентством (например, 
«Бесплатная юридическая проверка», «Гарантия возврата денег»). 

Без явных выгод пользователь не видит причины обращаться именно к 
вам. Уникальный контент с конкретными преимуществами улучшает 
глубину просмотра и время на сайте — косвенные SEO-факторы. 

☐  Нет ссылок на профили в соцсетях или агрегаторах с отзывами. 

Отсутствие внешних подтверждений репутации снижает доверие. 
Ссылки на авторитетные площадки (Яндекс Карты, 2ГИС) усиливают 
поведенческие сигналы и поддерживают E-E-A-T. 

 

О Б Ъ Е К Т Ы  И  К А Т А Л О Г  

☐  Нет карты с расположением объекта. 



Покупатель не может оценить локацию без перехода на сторонний 
сервис — это повышает отказы. Яндекс и Google лучше ранжируют 
страницы с геоданными, особенно по локальным запросам. 

☐  Отсутствуют фото или панорамы интерьеров. 

Без визуала посетители не задерживаются на карточке объекта. 
Страницы с медиаконтентом получают больше времени на сайте — 
поведенческий сигнал для поисковиков. 

☐  Нет сортировки объектов (по цене, площади, дате добавления). 

Пользователь не может быстро найти нужное и уходит к 
конкурентам. Плохая навигация увеличивает отказы и снижает 
глубину просмотра — негативно для SEO. 

☐  Невозможно сохранить понравившиеся объекты в «Избранное». 

Без этой функции пользователь не возвращается на сайт — теряются 
повторные визиты. Возвращаемость аудитории — положительный 
поведенческий фактор для поисковых алгоритмов. 

☐  Нет информации об инфраструктуре района (школы, метро, парки 
рядом с объектом). 

Клиент вынужден искать эту информацию в другом месте, уходя с 
вашего сайта. Расширенный контент с упоминанием локальных 
объектов помогает страницам ранжироваться по геозапросам. 

☐  Отсутствуют фильтры по типу недвижимости или параметрам сделки. 

Без фильтрации каталог неудобен при большом количестве объектов 
— пользователь не находит нужное. Грамотная фасетная навигация 
также создаёт дополнительные SEO-страницы под конкретные 
запросы. 

☐  Нет сравнения объектов в одном блоке для удобства выбора. 

Вынужденное переключение между вкладками раздражает 
пользователя и сокращает время принятия решения. Глубина 
взаимодействия с контентом влияет на поведенческие метрики. 

☐  Карточки объектов не адаптированы для просмотра на мобильных 
устройствах. 

Более 60% поисковых запросов по недвижимости совершается со 
смартфонов — неудобный мобильный интерфейс напрямую роняет 
конверсию. Google использует mobile-first индексацию, что делает 
мобильную адаптацию критичным фактором ранжирования. 

☐  Нет микроразметки (schema.org) для улучшения отображения в 
поисковой выдаче. 



Без разметки поисковик не понимает, что страница описывает объект 
недвижимости, и не показывает расширенные сниппеты. Разметка 
типа RealEstateListing напрямую увеличивает кликабельность (CTR) в 
выдаче. 

 

З А Я В К И  И  К О М М У Н И К А Ц И Я  

☐  Нет онлайн-чата или виджета для мгновенной консультации. 

Клиент, не получивший ответ в момент интереса, уходит к 
конкуренту. Сайты с интерактивными элементами показывают 
лучшее время на странице, что улучшает поведенческие факторы. 

☐  Форма заявки не сохраняет введённые данные при ошибке. 

Повторный ввод данных — критический барьер, из-за которого 
значительная часть заявок теряется. Высокий показатель брошенных 
форм косвенно говорит поисковикам о проблемах с юзабилити. 

☐  Нет автоматического подтверждения заявки (письмо/SMS). 

Клиент не уверен, что заявка принята, и может позвонить конкуренту 
или оставить повторную заявку — это создаёт хаос в CRM. 
Отсутствие подтверждения снижает доверие к бренду в целом. 

☐  Не предусмотрена возможность выбрать удобное время для звонка 
менеджера. 

Неожиданный звонок в неудобное время снижает шансы дозвониться и 
раздражает потенциального клиента. Сайты с развитыми 
инструментами коммуникации получают более высокие поведенческие 
оценки. 

☐  Отсутствуют кнопки мессенджеров. 

Значительная часть аудитории предпочитает писать, а не звонить, — 
без мессенджеров вы теряете этот сегмент. Разнообразие каналов 
связи увеличивает конверсию без дополнительного трафика. 

☐  Контакты плохо заметны на сайте. 

Если клиент не находит телефон с первого взгляда, он уходит. 
Видимые контакты снижают показатель отказов и улучшают 
поведенческие сигналы для поисковиков. 

☐  Нет формы для обратной связи с возможностью прикрепить 
документы. 

Клиентам, готовым к сделке, часто нужно передать документы — 
отсутствие этой функции осложняет коммуникацию. 



Многофункциональные формы увеличивают вовлечённость и глубину 
визита. 

☐  Неясно, что произойдёт после отправки заявки. 

Неопределённость — главный стопор конверсии: пользователь не 
решается отправить заявку, не зная, что будет дальше. Прозрачный 
сценарий снижает тревогу клиента и увеличивает доверие к сайту. 

☐  Нет раздела с часто задаваемыми вопросами (FAQ) о сделках. 

Без FAQ клиент звонит с типовыми вопросами, загружая менеджеров, 
или уходит к более информативному конкуренту. Блок FAQ создаёт 
дополнительный SEO-контент под информационные запросы вида «как 
продать квартиру без риелтора». 

 

Д О В Е Р И Е  И  Ю Р И Д И Ч Е С К А Я  И Н Ф О Р М А Ц И Я  

☐  Нет лицензий, сертификатов или наград агентства. 

Без подтверждения квалификации агентство выглядит так же, как 
сотни безымянных конкурентов. Официальные документы и награды — 
элемент E-E-A-T (Expertise, Experience, Authoritativeness, Trustworthiness), 
который Яндекс и Google учитывают при ранжировании. 

☐  Не опубликованы примеры договоров или их шаблоны. 

Клиент не знает, что подписывает, и откладывает решение. 
Публикация шаблонов снижает барьер входа и добавляет уникальный 
полезный контент, который привлекает трафик по запросам «образец 
договора купли-продажи». 

☐  Отсутствует раздел с юридической информацией о сопровождении 
сделок. 

Без объяснения процесса клиент чувствует риск и обращается к тому, 
кто объяснил. Экспертные страницы о сделках собирают 
информационный SEO-трафик и укрепляют авторитет сайта. 

☐  Нет данных о членстве в профессиональных ассоциациях (например, 
Российской гильдии риелторов). 

Принадлежность к профессиональному сообществу — сигнал 
надёжности для клиента. Упоминание авторитетных организаций 
усиливает E-E-A-T и может привлечь ссылочный трафик с сайтов 
ассоциаций. 

☐  Нет политики конфиденциальности или она не соответствует 
требованиям 152-ФЗ. 



Это прямое нарушение закона: Роскомнадзор может оштрафовать и 
потребовать блокировки. Браузеры помечают такие сайты как 
небезопасные, что мгновенно роняет доверие и конверсию. 

☐  Отсутствует согласие на обработку персональных данных в формах. 

Без чекбокса согласия каждая полученная заявка юридически ничтожна, 
а сайт нарушает 152-ФЗ. Поисковики снижают доверие к ресурсам с 
предупреждениями безопасности. 

☐  Нет cookie-уведомления при первом входе на сайт. 

Требование GDPR и рекомендация Роскомнадзора: сбор данных без 
уведомления грозит штрафами. Сайты без базовых правовых 
элементов хуже воспринимаются алгоритмами оценки качества. 

☐  Нет информации о юридическом адресе, ОГРН, ИНН для юридических 
лиц. 

Отсутствие реквизитов — красный флаг для крупных клиентов и 
партнёров. Яндекс Бизнес и Google Business требуют корректных 
данных для верификации компании. 

☐  Нет данных о самозанятых или ИП (ФИО, ИНН, адрес регистрации). 

Клиент не понимает, с кем заключает сделку, что создаёт 
юридическую неопределённость. Прозрачность данных об исполнителе 
— обязательный элемент доверия и требование законодательства о 
рекламе. 

☐  Нет ссылки на карточку компании в 2ГИС, Яндекс Картах и Google 
Maps. 

Без присутствия на картах агентство невидимо для локального поиска 
«агентство недвижимости рядом». Ссылки на карточки — важнейший 
фактор локального SEO и доверия. 

 

Т Е Х Н И Ч Е С К О Е  С О С Т О Я Н И Е  С А Й Т А  

☐  Сайт медленно загружается (оптимально — до 3 секунд). 

Каждая лишняя секунда загрузки снижает конверсию на 7–10%: 
пользователь просто закрывает вкладку. Google использует Core Web 
Vitals как прямой фактор ранжирования — медленный сайт системно 
проигрывает конкурентам в выдаче. 

☐  Нет адаптивного дизайна для мобильных устройств. 

Неудобный мобильный интерфейс отталкивает большинство 
пользователей, которые ищут недвижимость со смартфона. Google 



перешёл на mobile-first индексацию: сайты без адаптива получают 
пониженные позиции независимо от качества десктопной версии. 

☐  На сайте есть битые ссылки или ошибки. 

Ошибка 404 на важных страницах разрушает пользовательский 
сценарий и снижает доверие к сайту. Поисковые роботы фиксируют 
битые ссылки как сигнал низкого качества ресурса и снижают его 
авторитет. 

☐  Формы не отправляются или работают нестабильно. 

Сломанная форма — прямая потеря заявок и денег: клиент уже готов 
контактировать, но технический сбой обрывает связь. Боты 
поисковиков также проверяют работоспособность форм при оценке 
юзабилити. 

☐  Нет SSL-сертификата (небезопасное соединение — http вместо https). 

Браузеры показывают предупреждение «Не защищено» — большинство 
пользователей немедленно закрывают страницу. Google с 2014 года 
использует HTTPS как прямой фактор ранжирования, а сайты без него 
получают штрафные позиции. 

☐  Сайт не оптимизирован для слабовидящих (нет режима высокой 
контрастности). 

Часть аудитории не может комфортно пользоваться сайтом, что 
нарушает нормы доступности и сужает охват. Хорошие показатели 
доступности (Accessibility) положительно влияют на оценку качества 
сайта алгоритмами. 

☐  Нет аналитики (Яндекс Метрика, Google Analytics) для отслеживания 
поведения пользователей. 

Без данных невозможно понять, что работает, а что нет — 
маркетинговые решения принимаются вслепую. Связка аналитики с 
поисковыми сервисами (Search Console, Метрика) напрямую влияет на 
видимость сайта. 

☐  Нет файла robots.txt для управления индексацией поисковиками. 

Без robots.txt поисковый бот индексирует служебные страницы 
(корзина, личный кабинет, дубли), тратя «краулинговый бюджет» 
впустую. Правильно настроенный robots.txt — базовый инструмент 
технического SEO. 

☐  Нет sitemap.xml для улучшения индексации. 

Без карты сайта поисковик может не найти и не проиндексировать все 
страницы объектов. Sitemap ускоряет индексацию новых объектов и 
сигнализирует поисковику об актуальности контента. 



☐  Дубликаты страниц или карточек объектов. 

Одинаковое содержание на разных URL делит ссылочный вес и вводит 
поисковик в замешательство при выборе канонической страницы. 
Google и Яндекс применяют фильтры к дублирующемуся контенту, что 
обрушивает позиции всех версий страниц. 

 

К О Н Т Е Н Т  И  S E O  

☐  Нет уникальных описаний объектов — используются копированные 
тексты. 

Скопированные тексты не создают ценности для пользователя и не 
помогают принять решение о покупке. Поисковики применяют 
фильтры за неуникальный контент — страницы с копипастом 
системно уступают конкурентам с оригинальными описаниями. 

☐  Отсутствуют ключевые слова в метатегах и заголовках. 

Без оптимизированных title и description поисковик не понимает 
тематику страницы и не знает, по каким запросам её показывать. 
Метатеги также формируют сниппет в выдаче — от них зависит 
кликабельность (CTR). 

☐  Нет блога или раздела с экспертными материалами (например, о 
продаже, покупке, аренде, проверке недвижимости, особенностях сделок). 

Без контентного раздела сайт не привлекает информационный 
трафик и не формирует экспертный образ агентства. Блог — главный 
инструмент привлечения органического трафика по запросам вида 
«как выбрать квартиру» или «что проверить перед покупкой». 

☐  Нет видеоконтента (обзоры объектов, интервью с экспертами). 

Видео повышает доверие и увеличивает время пребывания на странице 
в разы. Страницы с видео получают приоритет в поиске: Google 
показывает видеосниппеты, Яндекс — результаты с видеообложкой, 
что увеличивает CTR. 

☐  Нет интеграции с классифайдами (Циан, Авито, Яндекс 
Недвижимость). 

Ручное размещение объектов на каждой площадке отнимает время и 
приводит к ошибкам и рассинхронизации данных. Автоматическая 
выгрузка обеспечивает актуальность информации и создаёт 
дополнительные точки входа для потенциальных клиентов. 

 



 

Много ошибок? Предлагаю услуги по продвижению и оптимизации сайта 
агентства недвижимости: 

— Аудит сайта — полный анализ по чек-листу, выявление слабых мест и 
составление плана улучшений. 

— SEO-оптимизация — повышение позиций в поисковой выдаче, настройка 
метатегов, микроразметки и структуры сайта. 

— Настройка аналитики — подключение Яндекс Метрики и Google Analytics, 
настройка целей и отслеживание конверсий. 

— Контент-маркетинг — ведение блога, создание экспертных статей, 
обзоров и видео о рынке недвижимости. 

 

Результат — больше целевых заявок, рост доверия клиентов и выход в топ 
поисковой выдачи. 

 

Михаил Апсолямов 

Тел. +79635687004 

https://rieltgid.ru/ 


