
Новостройки: как кратно 
увеличить объёмы продаж 

первичного жилья









Everybody's business is 
nobody’s business

Дословный перевод:
Дело всех — ничье дело



• Всегда должно быть
ответственное лицо 

Роль Руководителя Направления 
Первичного жилья в Агентстве 



• за объёмы продаж перед собственниками
и директорами бизнеса

• за управление продажами первичного 
жилья внутри Агентства (РОПы, Агенты, 
Админ.Блок)

• за внешнее взаимодействие с 
Застройщиками

Роль Руководителя Направления 
Первичного жилья в Агентстве 



• Анализ
• Стратегия 
• Обучение
• Постановка задач
• Контроль выполнения 

Внутренние инструменты увеличения
объемов продаж



• предложений первичного рынка   населенного пункта  
• продаж Застройщиков 
• продаж других Агентств Недвижимости
• рынка вторичного жилья
• ипотечных продуктов 

Анализ 



«Тактика без стратегии —
это просто суета перед 

поражением».

(Сунь Цзы)



Стратегия продаж первичного жилья — основная задача 
Руководителя направления первичного жилья

1. выбор плановых  жк на продажу 
2. организация цикличного 
обучения и информирование  
(стройка месяца, листовки, 
инструменты продаж, выезды и 
прочее)
3. план  по продажам  ропу, рд

4. план по продажам агентам на 
группу
5. подача маркетингового «вау –
товара»
6. организация конкурса для 
инициации продаж  

Внутренняя стратегия



Нам понадобился примерно 1 год, чтоб научить 220  агентов 
целевым продажам - сопротивление было сильным.
Как результат, к примеру, в Августа в Агентстве прошло 247 сделок:
• Застройщик 1 — 72 сделки 29%
• Застройщик 2 — 58 сделок 23%
• Застройщик 3 — 36 сделок 14 % 
ИТОГО: 66% всех сделок — 3 плановых Застройщика - ключевые 
партнеры. Остальные 44% приходятся на 12 разных Застройщиков. 

Планирование 



«ВАУ-товар»
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2 436 000 руб.

«ВАУ-товар». Пример 1



Общая стоимость – 2 436 000 руб. Срок сдачи 2 квартал 2021 г.

• Первоначальный взнос – 0 

• Ставка ипотечная от 7,2% до 
8,9% 

• Ежемесячный платеж –
от 18 000 руб. до 26 000 руб.

• Первоначальный взнос – 15%

• Ставка ипотечная около 8% 
• Ежемесячный платеж около

17 000 руб.

Формируем Портрет покупателя, его цель покупки и выгоду.

«ВАУ-товар». Пример 1



ЖК «Венский лес», 2кк, 62 кв/м
• Стоимость объекта — 5 200 000 руб.
• Первоначальный взнос — 900 000 руб.
• Срок в проекте — 10 месяцев 
• Стоимость объекта при выходе — 6 200 000 руб.
• Затраты на ипотечный платеж за период в проекте — 250 000 руб. 

• Чистая прибыль при разовом вложении — 900 тысяч + 750 000 руб. 
за 10 месяцев

«ВАУ-товар». Пример 2



Инвестиционная таблица предложений Агентства
с обязательными столбцами ипотечного процента 
и первоначального взноса 

Вывод 



Планирование внутри агентства 
позволяет занимать выигрышную 
позицию при переговорах

с застройщиками, а значит укреплять 
взаимоотношения и увеличивать 

объемы.



Информационный чат с РОПами



«Продажи — это 
менеджемент».

(М. Батырев)



Контроль за 
показателями 
продаж плановых 
объектов 
первичного жилья



Контроль за показателями броней



• Расклейка (если 
доступна в городе 
присутствия) 

• СRМ
• WhatsApp рассылка
• Instagram

Инструменты продаж. Наработка 
клиентской базы

• Листовки
• Переориентир
со вторичной 
недвижимости

• Рекомендация



Важно!

Контроль выполнения задач Агентом со стороны РОПа:
1.  Ежедневный прием отчетности
2.  Проверка наличия статусов и рассылок
3.  Анализ соц. сетей 
4.  Анализ выгрузки объявлений 
5.  Наличие чата с возможным клиентом 



• Ежедневный прием отчетности
• Минимум 250 расклеек 
• Рассылка ват сап 250 контактам 
• Пост в Instagram 2 
• Пост в ВК 2 
• Желательно сторис ежедневно 
• Выкладка объявлений на интернет ресурсы по новостройке 
минимум 8

Чек-лист РОПа на неделю по 
инструментам продаж



• Прослушивание переговоров в CRM
•Фиксация 
• Обратная связь Агента 

Ежедневный прием отчетности



• Необходимо зафиксировать своего клиента в телефоне

• Направить ему сообщение с информацией об агенте или 
же направить ему ссылку на Instagram агента или же в 
ВК

• Продублировать информацию, озвученную при контакте 
с клиентом – перечислить в чате все объекты вторичного 
рынка и ЖК, по которым консультировал Агент

После контакта с клиентом



ОДИН наработанный объект вторичного жилья
=

от 1 до 3 сделок по первичному жилью 

Чат с клиентом как способ контроля над 
консультацией по новостройкам



Работать с базой эффективности ежедневно —
один раз в день (утром)

Управление продажами первичной 
недвижимости через РОПа



Пример базы эффективности



• Есть возможность взять обратную связь  «почему агент до 
сих пор не вышел на сделку по брони, которую поставил 
давно»

• Есть возможность обсудить на совещании с другими 
агентами примеры из практики.

• Есть возможность проработать всей группой аналоги 
первичного жилья и совместно отработать основные 
возражения

Почему важно заполнять портфель 
контрактов именно до совещания утром?



• обзорные экскурсии
• обучения в рамках офиса 
• оформление чек-листов 
• создание портфолио ЖК 
• ежедневные листовки в чат 

«Инструменты продаж»

Обучение 



Обязательная запись групп 
на обучение в офис продаж 

застройщиков для 
увеличения объемы 

продаж



• Изменились условия сотрудничества с Застройщиком
• Изменились внешние факторы, влияющие на 
продажу объектов данного Застройщика 

• Сильно обновился состав Агентов, произошло 
большое пополнение коллектива (много стажеров)

Как понять, что пора?



• Прошло 2 месяца с момента последнего 
обязательного цикличного обучения

• Провал продаж по первичному жилью — серьезное 
основание для обязательного обучения

Как понять, что пора?



• Конкурсы — двигатель, увеличивающий объём продаж.

• Можно затратить 50 000 руб., а прирасти на  1 000 000 руб.

• Ценности не всегда должны быть
материальны или дорогостоящие
в денежном эквиваленте.

Конкурсы 



• Переговоры на увеличение мотивации на 
определенный срок. 

• Переговоры на введения стимулирующего конкурса 
от Застройщика.

• Гарантия определенных объемов для Застройщика в 
случае увеличения объёма.

Внешняя стратегия для увеличения 
объема продаж



• Переговоры по улучшению или упрощению 
взаимодействия.

• Предоставление регулярного анализа рынка 
конкурентной строительной площадки и вторичного 
жилья .

Внешняя стратегия для увеличения 
объема продаж



1. Независимая мотивация.

2. Покупатель — «серфер».

3. Отсутствие списка «прямых» 
покупателей.

Переговоры по улучшению или 
упрощению взаимодействия



Наш портфель новостроек 
насчитывает порядка 

40 объектов



• Неоднократно напоминать о культуре поведения в офисах 
продаж застройщиков! Поведение одного агента может 
вызвать негатив во взаимоотношениях Всего Агентства
с Застройщиком.

• ПРИ ПРОДАЖЕ НОВОСТРОЙКИ у Агента Два клиента:
клиент, который оформляет ДДУ или ДУПТ
и клиент, который оплачивает Агенту Вознаграждение —
Застройщик!

Важно!



Если Застройщик не оплачивает вовремя, то для Агентства это:
1. Агенты не ведут на данную стройку своих клиентов
2. Объем сделок падает — агентское от этого застройщика на 
будущий месяц в разы становится меньше 

3. Репутация РНП падает и становится сложнее
вести за собой Армию Агентов
и закрывать планы

Дебиторская задолженность от 
Застройщика — крест на объемах



1. Агенты не ведут на данную стройку своих клиентов — объем 
продаж падает

2. Агенты с меньшей доверием будут впредь относится к этому 
Застройщику и будут уводить клиентов на других более 
надежных застройщиков

3. Сарафанное радио недовольных агентов надолго снизит 
продажи этого застройщика

Если Застройщик не оплачивает вовремя, 
то для Застройщика это:



• Своевременно передавать акты застройщику.
• Напоминать регулярно и деликатно о необходимости 
оплаты. 

• Иметь хорошие дипломатические отношения
с представителем застройщика. 

• Сообщать возможные последствие
из-за несвоевременной оплаты. 

Что делать, чтобы того избежать?



• Частые ошибки агентов

• Сбор статистических данных

• Контроль сделок и броней

Напоминание о важном:



1. Консультирование вместо 
продажи

2. Неуверенность 
3. Слабая экспертиза продукта 
4. Комплекс - это точка на 
карте, все ЖК внутри очень 
похожи

5. Слабое знание города

6. Использование колхозных 
слов: двушка, трешка

7. Отсутствие сервиса (встреча 
на авто, консультация в 
любом месте города)

8. 8. Агент-гипермаркет, 
застройщик-магазин

9. Важно знать, почему агент 
всегда сильнее застройщика 
и выгоднее для клиента.

Ошибки агентов



Статистика.
Анализ 



Статистика. Анализ 



Собираем все цифры которые можете собрать:
• Объем; 
• Сумма АВ;
• Средний чек;
• Приход;
• Далее Источник сделки;
• Данные по группам,
по департаменту в целом. 

Статистика обязательна



• Сбор информации и контроль 
сделок ведем с помощью паспорта 
сделки. Паспорт сделки заполняется 
в электроном  виде. 

• С помощью google-форм.

Паспорт сделки



2018 г. 2019 г.

Объемы 





Ежемесячная статистика по застройщикам



Важны цифры.
• Где взять данные?
• Отделы продаж застройщика
• Менеджеры
• Отделы маркетинга
• МПП
• CRM Застройщика

Анализ. Конкуренты 





Обзор сделок по ДУПТ



Обязательно к прочтению РНП 214-ФЗ 
о долевом участии, книги, ролевая игра «Сделкус»



Спасибо
за внимание!


