
Эффективные методы увеличения 
доходности риэлторской компании 

Мастер-класс 



За 17 лет цены выросли:  

по вторичке - на 3194% 
по первичке - на 1120% 

1996-2013 г. 



Цены  - рынок продавца 

Цены  - рынок покупателя 

Цены стабильны - 
улучшение жилищных условий 
(оптимальное время) 

Сценарий 1 

Сценарий 2 

Сценарий 3 



2012-2013 гг. 3 кв. 2013 г. 



1. Рост спроса на новостройки 

> 180 объектов 
находятся в стадии 
строительства 



2. Рост числа  
ипотечных сделок 

3. Развитие малоэтажного 
строительства  

в ближайших пригородах 



4. Средняя стоимость объектов по жилой аренде 



5. Активность в сегменте 
междугородних сделок 



Метод 1. 
 

Обучение и адаптация 
персонала 



Портрет стажера 

Образование

80%

20%

Вы сшее
Н/вы сшее

Мотивация

Осознанное 
желание 
ст ат ь 

риэлт ором
60%

Решение 
своег о 

кварт ирног о 
вопроса

15%

Из сферы 
услуг  (ест ь 
клиент ская 

база)
15%

Занят ь 
появившееся 

свободное 
время
10%



Теоретический  
курс 

14 раб. дней 

Домашние 
задания 

Экзамены 

Распределение по 
менеджерам- 
наставникам 

5 недель 

Стажировка 

Экзамен 
по тел. переговорам, 

выводы  
и рекомендации 

 

Работы с имеющимися клиентами 
и выход на дежурство 

Схема обучения и адаптации  

Индивид. 
собеседования 



Индивидуальное собеседование 
Уточнение базовых знаний и психотипов 

- Проводит профессиональный психолог; 
- Заполняется подробная анкета с указанием компетенций. 
 
 



Устный экзамен  
Проводится по окончании основного курса 

- Экзамен принимается комиссией преподавателей 
- Студенты отвечают по экзаменационным билетам (в каждом по 10 вопросов по всему 
материалу курса) 
- На экзамене сдается домашнее задание «оценка объекта недвижимости» 



Домашние задания  
Задаются в процессе обучения 

- Задания практические/теоретические; 
- Проверка заданий осуществляется преподавателем в группе + 
на еженедельных «Риэлторских Клубах». Модератор - менеджер по персоналу. 
 



Стажировка 
Выполняется в риэлторско группе после окончания основного курса  

под контролем менеджера. 
Интенсивная трехнедельная программа с выполнением заданий  

на предметном материале и экзаменом сформирована таким образом,  
чтобы в процессе выполнения находить реальных клиентов,  

проводить пред- и договорную работу. 
 

Еженедельно проводятся встречи Риэлторского Клуба с привлечением опытных 
менеджеров и приглашенных гостей, проведением тренингов и деловых игр.  

На фото: встреча Агентского Клуба 



Стажировка  
Выполнение задач по рабочей тетради  

согласно графику под контролем менеджера 

Задания:  
- Анализ цен жилой недвижимости на первичном и вторичном рынках; 
- Конкурентная разведка; 
- Проект «50»: составить списка из 50 потенциальных клиентов, сделать телефонные 
звонки для самопрезентации и/или расчета вероятности получения кредита, сообщить 
клиенту результаты андеррайтинга; 
- Экспресс-оценка объектов недвижимости (не менее 5 из списка проекта «50». Выводы 
формулируются в формате развернутого отчета); 
- Изготовление коммерческого предложения по объектам; 
- Дополнительно: холодные звонки по заданию менеджера. 



Обратная связь 
Еженедельные отчеты менеджеров по выполнению заданий.  

Заполняется менеджером в течении всего срока стажировки,  
перед тренингом сдается психологу 

 
Ф.И.О. стажера 

№ 
задани

я 

Дата  
начала/окон-я 

Отметка о 
выполнении 

Комментарии. Особенности работы стажера (мотивация, 
обучаемость, постановка целей, инициатива, четкость 
выполнения задания, пунктуальность, сложности, трудности). 
Перспективы. 

+ итоговые выводы и комментарии 



Экзамен по телефонным переговорам  
Проводится по окончании стажировки 

- Проводится руководителем Учебного Центра; 
- Проходит в форме деловой игры с элементами стресс-теста; 
- Каждому экзаменуемому даются подробные выводы и рекомендации. 



Контроль качества текущей деятельности  
Проводится на постоянной основе. 

- Использование сводного отчета «обратно связи»: обязательный контроль работы 
риэлтора на всех этапах взаимодействия с клиентом; 
- Контроль работы в системах online-консультаций: проверка текстов переписок, качества 
и количества консультаций.  
 



У каждого сотрудника…  
 

… приходит время «расти».  



статус кол-во людей функции доход 

риэлтор-
наставник 

1-2 помощника  
 
 
 
1-2 стажера* 

помощники помогают со звонками, 
показами и проч.  
 
 
обучение и адаптация стажеров 

личные сделки и оплата помощникам 
(определяется индивидуально) 
 
личные сделки + кураторские от сделок 
стажеров (15%, 10%, 10%)  

менеджер-
наставник 4-5 стажеров* обучение и адаптация стажеров 

личные сделки + 8% от "вала" группы + 
кураторские от сделок стажеров  
(15%, 10%, 10%)  

менеджер 
группы 

не менее 8 агентов + 
риэлторы-наставники + 
стажеры*  

управление группой + обучение и 
адаптация стажеров 10% от "вала" группы 

Директор отделения 

* Стажеры проходят теоретический курс  
и направляются руководителю из Учебного Центра 



Программа обучения кадрового резерва 
№ Тема 

Теоретический курс 

1 Введение: основы менеджмента и управления 

2 Эффективные услуга и современный сервис 

3 Финансовое планирование и увеличение доходности 

4 Современные методы рекламного продвижения объектов и услуг 

5 Поиск клиентов 

6 Управление группой: планирование, собрания, индивидуальная работа 

7 Межотраслевое взаимодействие 

8 Юридические семинары 

Тренинги и практические занятия 

9 Командообразование 

10 Личностный рост 

11 Поиск и рекрутинг персонала, собеседования 

12 Навыки переговоров, работа с возражениями и конфликтами 

13 Swot-анализ, планирование по smart, страт. – планирование 

Экзамен 



Лекции; 30%

Семинары; 20%

Тренинги; 20%

Деловые 
игры/имитации; 

20%

Мастер-классы; 
20%

Распределение форм обучений  
в общем объеме 

 



 

Обучение действующих сотрудников: 
риэлторов и линейных руководителей 

 

Риэлторские поединки 

Семинары с привлечением внешних экспертов 

Аттестационные экзамены АРСПб 

Выездные тренинги 





Метод 2. 
 

Эффективные инструменты 
продвижения услуг 















Приглашение клиента 



Интерфейс оператора 



Внешний вид переписки 



Формирование отчетов («гиперкуб») 



Пример отчета 



• Специализированные и 
неспециализированные  

выставки 

• В рамках партнерских программ 
• В гос. учреждениях 

Консультации:  



Адресная рассылка  
с индивидуальным подходом 



• Дисконтные карты  
с возможностью передачи друзьям и близким 

 
  
 

• Поздравление с праздниками:  
рассылка писем/sms/звонок 



Партнерские программы 

• Партнерская программа  
и совместные акции со Сбербанком 

• Взаимодействие с другими банками 
и застройщиками 



Партнерские программы 

• Экологические паспорта 

• Совместные акции с крупнейшей 
компанией по организации переездов 



Метод 3. 
 

Клиентоориентированные 
технологии на современном рынке 



«Пакеты» услуг 



Оценка объекта 
Критерии: 
• Типовые и нетиповые 

параметры; 
• Ликвидность (в 

сравнении с аналогами); 
• Отличительные 

особенности и 
«фишки»; 

• Инфраструктура и 
транспортная 
доступность 

Главное: какова 
мотивация 
продавца? 





Ликвидность объекта Ликвидность объекта 



График продаж График продаж 



Медиа-план Медиа-план 



ет по звонкам Отчет по звонкам 



Презентационная папка 

• Приветственное слово Президента компании; 
• Информационная справка о компании; 
• Перечень услуг; 
• Блок-схемы этапов качественной и эффективной услуги 
на вторичном рынке; 
• Бланк медиа-плана по продвижению объекта продажи; 
• Аналитика рынка (графики, выводы); 
• Сравнительная таблица аналогов; 
• Пример печатной презентации объекта продажи; 
• Бланки договоров; 
• Отзывы клиентов. 
 



Спасибо за внимание! 

Call-центр: (812) 670-0-670 
www.ecoton.spb.ru 

Мария Сорокина, 
директор по развитию  

и маркетингу ГК «Экотон» 
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