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НАЧАЛО ПУТИ 
         СТРОИТЕЛЬСТВО 

 НЕДВИЖИМОСТЬ 

СФЕРА деятельности (была): 

СФЕРА деятельности 
(сейчас): 



1 

Финансовая производительность 

ПОКАЗАТЕЛИ БИЗНЕС ПЛАНА 

ВОРОНЕЖ 

Требуемое 
кол-во 
сотрудников 

 
Сделки 

Валовая 
прибыль за 
период 
 (3 месяца) 

Валовая 
прибыль за 
месяц 

%  
от рынка 

Чистая 
прибыль за 
месяц 

% 
рентабель
ности 

 

       10 
 

  42 
 

2268000 
 

 

   756000 
 

  0,34 
 

-1380000 

 

  -9,68 



1 

Бизнес планирование 
производительность 

ПОКАЗАТЕЛИ БЮДЖЕТИРОВАНИЯ 

ВОРОНЕЖ 

Расходы 
базовые 
на 
открытие с 
учетом 
сот-ков, в 
руб. 

Расходы 
по офису 
(текущие) 
-Аренда 
-Уборка 
-Элект-во 
-Интернет 

Расходы на 
сот-ка 
(в месяц) 
-Корпорат. 
-Маркетинг 

-налоги 

Расходы 
по з/п АУП 
(в месяц) 

Всего в 
месяц, 
рублей 

Период 
развития, 
3 месяца 

Период 
развития, 
6 месяца 

 
1747104  

 
75100 

 
81200 
 

 

   70000 
 

 226300 
 

678900 
 

 1357800 



ОТКРЫТИЕ  
АГЕНТСТВА НЕДВИЖИМОСТИ НЕУДАЧА 



Разбор ошибок 

Не было системы найма сотрудников 

Не было регламента работы 

Не было чёткого понимания  
построения процесса 

Не было программных средств: 
сайта, CRM, Call-центра... 

Не было развитой  инфраструктуры 



Набор персонала 
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Рекрутер 

HR-специалист 

Менеджер группы 
(наставник) или РОП 

Личный кабинет на 
HH,Superjob,Авито, 

Инст.,ВК 

Окладная 
позиция 

Р
ас

хо
д

ы
 к

о
м

п
ан

и
и

 

25.000 т.р  

30.000 т.р 

25.000 т.р 

От 60.000 до 540.000 
т.р  (1 ресурс) 

Окладная 
позиция  

Окладная 
позиция 

Годовая проплата 
кабинета 



Воронка найма сотрудников 

500 
исх.звонков 

100 
назначили 

20 пришли 

5 взяли 

1 «выживший» 

Затраты на данный процесс свыше 
120.000 рублей в месяц!!! 

За
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Маркетинг на единицу 
сотрудника 

Выделенное рабочее 
место(электроэнергия,техника, 

офисные принадлежности, 
корпоративная символика) 

Корпоративная связь 

Иные расходы 

Средний чек сделки 50.000 

Средний срок службы агента 1 год 



Финансовый результат АН 

120.000 т.р. в месяц 

1500.000 в год 

Проз-ть 1.2 
сделки Х 9=10 

Чек 50т.р.=500 
т.р. ГОД 

Затраты на персонал  1500 000 
рублей в ГОД!!! 

За
тр

ат
ы

  п
о

 к
о

м
п

ан
и

и
 с

  у
че

то
м

  
р

е
н

та
б

ел
ьн

о
ст

и
 М

А
Х

 2
0

%
 Рентабельность 

20% 

От зарабатываемых 
агентом 500 т.р.,в компании 

МАХ остается 100 т.р. 

10 чел.Х 100т.р.= 1000т.р. 

15чел.Х 100 т.р.= 1500т.р. 



Вывод 



Цифры БАЗОВАЯ СЕБEСТОИМОСТЬ 
300 000 Р 

    штат  
10-15 человек 

средний чек 
60 000 р 

аренда  
79 000 р 

расходы 
 по офису 
30 000р 

налоги 
40 000 р 
 
 

выручка  
за месяц 
588 000 р 

ЗП сотрудникам 
290 000 р 

0 
прибыль 



Что делать 

1  Увеличить количество сотрудников 

2 Сократить издержки 



Вопросы 

  Что нас ждёт? 

1. Сложность набора сохранится? 
 

2. Будет ли масштабирование основных игроков? 
 

3. Будет ли удешевление услуги? 
 

4. Будет ли падение спроса? 
 



Выход 

  

Выхода нет???!!! ? 



Выход 

  Вариант 1 

• Бороться с этим самостоятельно 
 



Выход 

  
Вариант 2 
• Объединиться 
 



Выход 

  

«Создание и развитие  
цивилизованного рынка недвижимости» 



ПОЧЕМУ МЫ МОЖЕМ ГОВОРИТЬ  
ОБ ЭТОМ  





Сотрудники в штате: 

- агентов - 32 
- офис-группа - 2 
- ипотечный брокер - 1 
- HR – 0 
 -исполнительный 
руководитель - 1 



Годовые показатели 

КОЛИЧЕСТВО ВХОДЯЩИХ ЗВОНКОВ ЗА ГОД 

ВСТРЕЧИ В ОФИСЕ ЛИДИРУЮЩИЕ ПОЗИЦИИ  
ПО ИСТОЧНИКАМ 

 
ВТОРИЧКА 

 
ПЕРВИЧКА 

 
ИПОТЕКА 

 

     414 
 

    218 
 

     61 

1. АВИТО. ЦИАН 

2. ЯНДЕКС 

3. САЙТ Fedoperator 

4. ДОМКЛИК 

5. БАННЕРЫ 



Годовые показатели 

ФИНАНСОВЫЕ РЕЗУЛЬТАТЫ ЗА ГОД 

За год проведено 109 сделок  

с валовой производительностью 4 578 000 



Финансовые показатели по открытию  

ФИНАНСОВЫЙ БАЛАНС 

                        РАСХОД                    ДОХОД 

    8 064 000  - за год ВСЕГО              4 148 000 

    3 190 000 - запуск офиса 

   4 874 000 - текущие расходы 



МЫ ПРЕДЛАГАЕМ: 

ЕДИНЫЕ ИНСТРУМЕНТЫ 

ПАРТНЕРСКУЮ МОДЕЛЬ РАБОТЫ 

ИМЕЮЩУЮСЯ ИНФРАСТРУКТУРУ КОМПАНИИ 



Call-центр 

CALL-ЦЕНТР 

ОТРАБОТКА/ИНИЦИАЦИЯ 
ВХОДЯЩЕГО/ИСХОДЯЩЕГО  
ЗВОНКА 

ДЛЯ НАСТРОЙКИ ВХОДЯЩЕГО ТРАФИКА 
НУЖЕН CALL- ЦЕНТР 

Покупательский запрос 

Экономия 

более 26 000 



Call-центр 



Маркетинг 

НАСТРОЙКА РЕКЛАМЫ 

ОПТИМИЗАЦИЯ 
МАРКЕТИНГА ОБЪЕКТА ЗА 
СЧЕТ ВЫГРУЗКИ НА  
59 ПЛОЩАДОК 



Корпоративный сайт 

ОТСУТСТВИЕ 
РАСХОДОВ ПО 
РАЗРАБОТКЕ САЙТА, 
ЕГО ОПТИМИЗАЦИИ 
И НАСТРОЙКЕ  
СЕРВИСОВ 

СРЕДНЯЯ РЫНОЧНАЯ СТОИМОСТЬ 
РАЗРАБОТКИ САЙТА  - 60 000 РУБ.  

ТЕХ.ПОДДЕРЖКА И 
ОБСЛУЖИВАНИЕ - 8000 РУБ. 



CRM Помогает продавать больше: автоматизирует продажи, берет под 
контроль все каналы коммуникаций с клиентами. 



бренд 

Передача вашей 
компании права 
работы под товарным 
знаком  
«Федеральный 
оператор 
недвижимости».  



брендбук 

Предоставление 
полного  перечня и 
макетов 
корпоративной 
продукции для 
укомплектования 
вашего офиса 



Инновационная бизнес модель 

ВСЕГО 2 ПРОЦЕССА 

ОСМОТР 

ПОКАЗ 

объекта 

объекта 

ОСТАЛЬНЫЕ ПРОЦЕССЫ ВЫПОЛНЯЕТ КОМПАНИЯ 



Инновационная бизнес модель 

ПЛЮСЫ ТАКОЙ 
БИЗНЕС МОДЕЛИ: 

Легкость адаптации сотрудника 

Лояльные требования к соискателю 

Быстрота ввода сотрудника в рабочий процесс 

Нагрузка квалифицированного результата на 
производительность компании 



ЕДИНСТВЕННЫЙ ВАРИАНТ ДЛЯ 
АГЕНТСТВА В ТАКОМ СЛУЧАЕ - 
ПОЛАГАТЬСЯ НА "РЕКОМЕНДАЦИИ" 
И ОПЫТ АГЕНТА 

НО! 
ПРИ ЭТОМ ВЫ 

ПОЛНОСТЬЮ ЗАВИСИТЕ 
ОТ СОТРУДНИКА!!! 

    
НЕ 

ПЕРСПЕКТИВНО 
И  

НЕ АКТУАЛЬНО! 

ЭТО агентство 

    Классическая модель 
бизнеса модель 



АГЕНТ 
ЛИБО "ВЫГОРАЕТ" ЛИБО УХОДИТ  

    Классическая модель 
бизнеса модель 



Конструктор партнера 

ВЫБЕРИ УСЛУГИ ДЛЯ ОФОРМЛЕНИЯ  
ИНДИВИДУАЛЬНОГО ПАРТНЕРСКОГО ПАКЕТА 

(единоразово/далее по запросу) 

97 000 









Контакты 


