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Немного о нас в цифрах:
16 лет 
на рынке
5 филиалов

более 140
сотрудников

1380
эксклюзивных 
объектов

жилой недвижимости

14% Сделок в 
месяц по системе 

партнерских продаж со 
сторонними агентами

35% сделок 
в месяц по 

внутренней МЛС

более 150 
сделок в месяц



Определимся с понятиями

Что есть МЛС?  

 Программный продукт

 База объектов

 Система взаимоотношений 



Определимся с целями

Для чего нам нужна МЛС?

 Не зависеть от порталов,

 Упорядочить отношения участников рынка, 

 Увеличить долю рынка

ПА4



Слайд 4

ПА4 Должны быть заложены при построении системы мотивации
Полина Абдулова; 30.07.2017



Опыт существующих систем. Самара



Опыт существующих систем. Самара



Опыт существующих систем. Тольятти



Опыт существующих систем. Тольятти



С кем мы на самом деле конкурируем?
Гарри Беквит:

Во многих случаях и на многих рынках (идет 
ли речь о консультантах по вопросам 
недвижимости ….и еще миллионах других) у 
вашего потенциального потребителя есть три 
возможности для выбора: воспользоваться вашими 
услугами, сделать это самому или вообще ничего 
не делать.

Таким образом, во многих случаях вашими 
главными конкурентами оказываются 
отнюдь не конкурирующие фирмы, а 
потенциальные потребители.



Чего не хватает?

*По данным системы МЛС-Сити на 16:15 03.10.2017



Чего не хватает?

"Визит" - 385 
квартир/ 87%

"5 звезд" - 12 
квартир/ 3%

"Cadr.Pro" - 9 
квартир/ 2%

"Артнедвижимость
" - 9 квартир/ 2%

"Империал" - 5 
квартир/ 1%

Другие (1-3 объекта 
у каждого) - 23 
квартиры/ 5%

Объекты с партнерской комиссией*

"Визит" - 385 квартир/ 87% "5 звезд" - 12 квартир/ 3%

"Cadr.Pro" - 9 квартир/ 2% "Артнедвижимость" - 9 квартир/ 2%

"Империал" - 5 квартир/ 1% Другие (1-3 объекта у каждого) - 23 квартиры/ 5%

*По данным системы МЛС-Сити на 16:15 03.10.2017



Вопрос №1: 
Сколько лидов покупателей мы собираем в 
течение срока экспозиции 1 объекта?



Вопрос № 2:
Сколько лидов мы используем для совершения 
сделки?



Вопрос № 3:
Что мы делаем с остальными лидами?



Отходы производства
У российского риэлторского сообщества 
составляют до 90-95%



Как мы работаем со спросом?

 Спрос!



Нужна ли нам МЛС 

- без партнерских продаж?

- без эксклюзивных объектов?

- без партнерской комиссии?



На какие вопросы нам предстоит 
ответить:

1. Будут ли в ФБН допускаться неэксклюзивные объекты? 

2. Будет ли обязательной партнерская комиссия или нет? 

3. Если в ФБН будут допускаться неЭксы, то: какие требования будут 

предъявляться к таким объектам и договорам с собственником? Как 

избежать замусоривания базы? Чем такая неэксклюзивная база будет 

привлекательна для потребителя по сравнению с уже имеющимися? 

4. Какие именно при этом будут преимущества у Эксов? Как 

стимулировать участников рынка к эксклюзивной работе?



Варианты ответов:
1. Еще одна база неэксклюзивных объектов станет жалким подобием 

порталов и не позволит кардинально изменить соотношение сил на 
рынке;

2. Без партнерской комиссии мы не сможем сконцентрировать 95% 
спроса у профессионального сообщества, будем продолжать 
конкурировать с нашими клиентами и спонсировать порталы;

3. Построение МЛС необходимо начинать с построения правил 
взаимодействия по партнерским сделкам на локальном рынке и 
обучения партнерской работе на основании эксклюзивного договора

4. Выбор программного продукта не является 
определяющим. Программный продукт можно менять при 
наличии стабильной системы взаимоотношений и базы 
эксклюзивных объектов.



Спасибо за внимание!

Полина Геннадьевна 
Абдулова

тел: 989-32-32 (доб. 119)
сот: +7-927-712-16-27

polina_vzt@mail.ru
www.vzt.ru

skype: polina_vzt


