
Как занять лидирующую позицию на рынке, применяя ТОП-ххх 
методов увеличения продаж в работе  Агентства Недвижимости. 

  
Инструменты, методы, технологии, лайфхаки  

на примере работы Латвийской компании. 



В ЧЕМ ПРИЧИНА 50% ПРОВАЛОВ ПРОДАЖ? 

🔸 агент пытается работать с немотивированным клиентом 
🔸 агент не знает истиной причины продажи недвижимости 
🔸 не выявлены лица, принимающие решения 
🔸 агент тянет время 
🔸 агент не дает обратной связи собственнику (нет отчетов) 
🔸 «риэлторская жаба» - не привлекаются к продаже контрагенты 
🔸 задействованы ограниченные методы привлечения покупателей 
🔸 не используется база CRM в полном объеме 
🔸 у агента не установлен месячный план продаж 
🔸 слабый или отсутствует маркетинговый план продажи объекта с четкой привязкой 
по времени 
и т.п.   



      ПОЧЕМУ ОБЪЕКТ НЕ ПРОДАЕТСЯ 

• Юридический порок 
• Мотивация 
• Цена «не в рынке» 
• Некомпетентный  продавец (агент) 

 
*важная задача – повышение компетенции 

 
 



      УСПЕХ 3х «К» 

Успешный агент успешен, когда применяет  
правило 3х «К». 

 
 
Вопрос:  Какая основная функция риэлтора? 



      ПРАВИЛО  3х «К» 

 
 
«Компетенция, Качество, Контроль» 
 
 



      КОМПЕТЕНЦИЯ 

Технология продажи  «Vipdom Smart Sales» 

 
 
• Система - единое целое, из которого нельзя отнять ни одного элемента, не изменив качества всего 

целого. 
• «Vipdom Smart Sales» - технология умных продаж недвижимости, хорошо зарекомендовавшая себя в 

нашей работе в течение последних лет, на рынке Риги и Юрмалы. 
• Цель системной технологии:  

за 7 дней концентрировать спрос на продаваемый объект недвижимости, путём активации 
стратегий привлечения покупателей недвижимости (уличных методов, связей, контент маркетинга, 
сайтов, телефонного маркетинга, соц.сетей, автоворонок мессенджера, онлайн маркетинга, e-mail 
маркетинга, живых мероприятиях, брэндинга, СПП-маркетинга, общественных связях, партнёрского 
маркетинга). 

 



       Автозадачник для риэлтора 

*Простой способ перестать тупить, задавать много вопросов и искать повод ничего не делать. 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
Подробная схема по работе с каждым этапом Бизнес процессов, буквально, что 
делать, куда заносить, что и где взять и как работать с этапами в CRM.   
 







      МАРКЕТИНГОВЫЙ ПЛАН 

• Успешная продажа 
• Концентрация спроса 
• Создание ажиотажа 
• «Рыбалка сетью, а не удочкой» 
 
*Правильный агент = объемный маркетинговый план 
*Чем больше маркетинговый план, тем дороже будет продан объект 
 



Почему не складываются бизнес - процессы лидогенерации у 
риэлтора или в  агентстве недвижимости? 
 
🔸Основная – риелтор/руководитель не владеет маркетинговыми инструментами, и не знает, 
как поставить конкретные задачи маркетологу. 
🔸Если нет четко поставленных задач, то не стоит надеяться и на эффективность их 
исполнения. 
🔸Маркетолог должен выполнять 4 основные функции: 
Привлечение, Развитие, Удержание, Вовлечение. 
🔸Именно маркетолог, а не агент полного цикла, отвечает за лидогенерацию, квалификацию 
поступающих лидов и планирование показателей лидогенерации. 
🔸Креативность и развитие маркетолога, также важный аспект. Инструменты продвижения 
сегодня появляются на рынке с небывалой скоростью, необходимо постоянно тестировать 
новые инструменты. 
🔸Конечно, важно, чтобы маркетолог понимал целевую аудиторию, и, соответственно, был 
связан с агентами в отделе продаж, чтобы понимать обратную связь по лидам. 
 



Минимальный набор инструментов: 
 
-Таргетированная реклама в социальных сетях 
-SMM 
-SEO 
-Емейл-маркетинг 
-Автоворонка в мессенджерах 
-Блог экспертности 
-Контент в Youtube  
-Сайты 
-Лендинги 
-Google 
-Управление репутацией на информационном портале о недвижимости. 
 



Не забывать о пике интереса покупателей к объекту 



Как агенту сохранить достоинство  и управлять маркетинговым планом 
продажи объектов. 
 
 Задача маркетинга: 
 
повысить Вашу уверенность в том, что, если Вы сделаете на рынке 
определенное действие, то Вы получите предсказуемый результат. 



План 



План в диаграмме Ганта 



План в диаграмме Ганта  
*акцент на время исполнение 



* Предлагаю на примере ценности агентской услуги рассмотреть важность каждого пункта плана 

0% 1000% 2000% 3000%

1. Продающие фото 

2. Продающий текст 

3. Лэндинг объекта 

4. Настройка трафика из … 

5. Привлечение агентов 

6. Дни открытых дверей 

Увеличивается открываемость на 50% 
Это дает + XXX EUR 

Увеличивается конверсия на 40% 
Это дает + ХХХ EUR 

Дополнительно + 10 покупателей 
Это дает + ХХХ EUR 

Дополнительно + 10 покупателей 
Это дает + ХХХ EUR 

Дополнительно + 10 покупателей 
Это дает + ХХХ EUR 

Ажиотаж. Дает + 20 покупателей 
Это дает + ХХХ EUR 



      Воронка продажи маркетингового плана 

1. Как продать услугу с первой встречи? – Легко!  
Опираясь на ценности собственника, разложите маркетинговый план на 
отдельные этапы с выгодами для собственника и наглядными примерами. 
 

2. Как агенту грамотно и быстро реализовать обещанное собственнику? – Легко! 
Четко следуйте указаниям маркетингового плана, контролируйте время 
выполнения, делегируйте, как указано в чек-листе, используйте все наглядные 
примеры. 

3. Своевременно информируйте собственника о проделанной работе. 
 
*в идеале – каждый день 



      КОНСТРУКТОР эффективного плана продажи объектов. 

1. *Конструктор – это набор из 110 пошаговых действий для продажи объекта недвижимости. (Возможно, все позиции Вам, коллега, и 
не понадобятся). 

2. *Каждая позиция в конструкторе открывается в виде подсказки агенту, какую выгоду это действие принесет Собственнику, что 
конкретно делать агенту, кому делегировать, какой результат необходимо получить. И, конечно, наглядный пример для объяснения 
Собственнику, и помощи агенту. 
 



      Удобно агенту 



      Удобно агенту (наглядно для собственника) 
   



      Удобно агенту (наглядно для собственника) 



      Удобно агенту 



      КАЧЕСТВО 

БИЧ - потеря агентом доли рынка. 
 
• Не хочет осваивать новые технологии 
• Нет времени, сил, энергии.  (Прокрастинация) 
• Не делегирует, тянет время. 
• Недостаток ресурса (и как результат - не может обладать эффективными инструментами 

маркетинга) 
• Недостаток артефактов услуги ( и как следствие – трудности с продажей услуги) 
• Нежелание/невозможность работать в проектной группе 
• Риэлторы неинтересны Покупателю из-за скудности объектов. 

 
ОБЯЗАННОСТИ  агентов Vipdom - ежедневно следовать ЧЕК-ЛИСТУ , чтобы не потерять 

качество и превзойти ожидания клиента. 
 



       КОНТРОЛЬ 

 Калькулятор зарплат – журнал отчетов 
 

• Контроль ежедневных процессов всех сотрудников; 
• Мотивация сотрудников совершать то, что раньше было недоступно; 
• Нетрадиционная системы, чтобы у сотрудников не было стимула уходить; 
• Организационная структуру с исполнительской дисциплиной каждого сотрудника; 
• Удобство планирования прибыли каждого сотрудника и компании; 
• План / Факт результативных и рутинных действий; 
• Мотивационная доска для каждого сотрудника и компании в целом; 
• Бонусы и штрафы; 

• Планирование прибыли компании и прибыли каждого сотрудника. 
• Все KPI агентов по всем действиям оплачиваются в соответствии с планом/фактом  



Наличие личного плана продаж 
Эффективная система мотивации настроит каждого агента выкладываться по полной.  
Основа  — четкие ежедневные, еженедельные и ежемесячные планы, которыми озадачен каждый продавец. 



Зарплата - то, что можно посчитать, на это можно влиять. 

 Один раз в месяц (как вариант – возможен аванс) 
 

• Считать количеством сделок неверно, считать надо по ВАЛовой сдачи – это факт и 
эффективность. У агента, в итоге, в лучшем случае может быть одна сделка в месяц. 
Пока у него нужда появится в этих деньгах! А так человек себе работает, как и на других 
предприятиях, выполняет работу, получает зарплату.  

• Когда человек получил всю зарплату, и видно, где он просел, то есть он сам видит, что 
он недоработал или вот сейчас у него все нормально, все хорошо. И получена 
существенная сумма раз в месяц, которую видно. 

•  Это дает возможность оперативно корректировать планы. 
• Руководителю и бухгалтеру дает возможность контролировать и планировать денежные 

потоки. 



  KPI  
 

Key Performance Indicators —  

 

ключевые показатели эффективности 

«за что отвечаю - за то и получаю» 



KPI рутинные и результативные. 



Принцип порогов 

 
* При перевыполнении 1%     + 0,4% 

* При недовыполнении 1%      - 0,4% 



     Прозрачность  
 
 Это — один из ключевых элементов  

системы мотивации и нашего 

инструмента.  

 
 Сколько заработано на текущую  

дату, что надо сделать для 

улучшения результата —  

все эти цифры сотрудник может 

увидеть и  

просчитать  за 20 секунд. 



Контроль и самодисциплина 

 Dashboard 
 % выполнения плана на конкретный  
день/ неделю.  
Показывает калькулятор.  
Надо еще сделать наглядно,  
на стене в отделе продаж. 

 
 Здесь одновременно я использую прием 

СВЕТОФОР.  
 Доска висит в отделе продаж, все видят. 
 Хорошо, когда у агентов есть повышенная 

тяга к первенству! 
 

*План на месяц делим на количество рабочих дней  и умножаем на 

количество отработанных,- получаем план на текущую дату. И ПЛАН на 
текущую дату делим на ФАКТ на текущую дату 

 



Тарификация услуг 



Мультиразрядная система 
*Карьерный рост 



 Фото рабочего дня 
*используем карту активности агента. 
 

 

Делим все задачи на 4 категории: 
 
 внутренние,  
 задачи по продажам, 
 задачи сопутствующие 
продажам и 
 личные. 
 
*Потом высчитываем процентное соотношение. 
 
 Вы удивитесь! 



* Основная функция риэлтора – контроль 
Контроль на каждом этапе состава риэлторских услуг 

Работа  по принципу PDCA  
«Plan-Do-Check-Act» 
  
Планируй,  Делай, Проверяй,  Меняй 

*эти несколько примеров из  функций контроля и заставляют улучшить работу агента 



«Тайный покупатель» 

• Собрать обратную связь 
• Проанализировать 

результаты 



Net Promoter Score/ Индекс лояльности клиентов 

 

 

А как выявляете рекомендателей, пассивных, недовольных? 
А как понимаете, что клиент доволен услугой? 
- берете отзывы... ( все пишут?) 
- просите прислать видео. отзыв... (присылают?) 
- просите написать на FB... (пишут?) 
проводите опрос, типа, 
 

 "По 10-бальной шкале оцените, с какой вероятностью Вы готовы 
порекомендовать нас Вашим друзьям"... или  
 "Что нужно сделать, чтобы в следующий раз вы поставили нам 10    

баллов?" 



ТОП-100 методов привлечения покупателей 

 

 

Практическое руководство для агентов  
с примерами, пошаговым планом, шаблонами, 
инструкциями, задачами подрядчикам и 
стандартизацией получения результата. 



Как вырасти агенту, используя формулу увеличения прибыли 

 
Как обычно считается прибыль? 
 
ЧИСТАЯ  ПРИБЫЛЬ = Выручка – Себестоимость услуг – Коммерческие и 
управленческие расходы – Налоги и прочие расходы 



От чего зависит прибыль риэлтора или агентства 

Маржа – разница себестоимости услуги и комиссии 
Лиды – входящий поток обращений, который генерирует агент/бизнес. (заявки, 
звонки) 
Конверсия – это то, сколько лидов стало нашими клиентами и отдали нам деньги 
(нижестоящий уровень разделить на вышестоящий. 10 лидов, 3 договора- коэф.0,3) 

Средний чек – общая выручка от новых сделок за месяц, поделенная на количество 
договоров 
Количество транзакций с одним клиентом в единицу времени –  
Частота обращения к нам одного клиента за период времени, за которые от платит 
нам комиссию 
 
Вопрос: 
Как увеличить прибыль? Как удвоить прибыль? 

 



Форма прибыли в работе риэлтора 

S=ЛИДЫ х КОНВЕРСИЮ х СРЕДНИЙ ЧЕК х  КОЛИЧЕСТВО СДЕЛОК х МАРЖА S=ЛИДЫ х КОНВЕРСИЮ х СРЕДНИЙ ЧЕК х  КОЛИЧЕСТВО СДЕЛОК х МАРЖА 



Как увеличить прибыль? 

S=ЛИДЫ х КОНВЕРСИЮ х СРЕДНИЙ ЧЕК х  КОЛИЧЕСТВО СДЕЛОК х МАРЖА 

Чтобы увеличить прибыль необходимо увеличить все показатели на 20% 
 

 
1. S = 10 х 0,1 х 1000EUR х 1 х 0,9 = 900 EUR 

2. S = 12 х 0,12 х 1200 EUR х 1 х 0,9 = 1555,2 EUR 

3. S= 100 х 0,2 х  1200 EUR х 1 х 0,5 = 12 000 EUR 



КЕЙСЫ  



Продажа домов в элитном поселке «Green Village» 

Как было: 
 
Собственник обратился по 
рекомендации + прошел 
отбор из 5 компаний. 
 
Поселок сдавался в 
эксплуатацию. 



Как взяли в продажу: 

 Конкурсный отбор, на 
основании 
подготовленного плана 
продаж  

      из 181 пункта. 



 Сравнительные анализы 
 Прописали ЦА на каждый тип дома 
 Продающие тексты 



 Фото 
 Видео  (5 вариантов) 



Объявления на 75 сайтов 



Баннеры 



Публикации в журналах 



Растяжки 



Рассылка по компаниям (партнерам и конкурентам ) 



Презентация для удобства  агентов/риэлторов/брокеров (на трех языках) 



3-D туры по всем типам домов 



Сделали сайт продающим   ( www.greenvillage.lv ) + виджеты 

http://www.greenvillage.lv/


BRAND BOOK для покупателей, international school, гольф-клуба, партнеров 



Медийные баннеры для 
контекстной рекламы и 
перехода на сайт 



Карточка конкретного объекта для презентации 



Презентация объекта в офисе партнеров 



Распространение буклетов по отелям Риги и Юрмалы 



Уличная расклейка на досках объявлений 



Информация  в супермаркетах, школах, самоуправлении 



Ролик 30 сек. для рекламы на TV экранах ( на ярмарке дни Риги в Москве) 



Участие в выставках в Киеве, СПТ, Москве 



Реклама в журналах в самолетах, поездах, аэропортах 



Реклама на портале MEETING.LV   

для гостей Латвии  
(афиша, новости, места, события)  



Реклама в соц. сетях  
(баннеры с переходом на сайт) 



Реклама объекта в неофициальной карте  
Риги и Юрмалы 

• Тираж  - 20 000 - 30 000 экз 
• Удобный карманный формат 
• Распространение: 

- В информационном центре 
аэропорта Рига 

• - В ведущих гостиницах Риги и 
Юрмалы (уровня 3 звезд и выше) – 
подробный список доступен для 
клиентов 

• - На туристических выставках в 
Латвии и за рубежом 

• - В посольстве Латвии в Москве и 
консульстве в Санкт-Петербурге 
 



Размещение объекта в каталоге «FIABCI Baltica»  



В подписи корпоративной почты  
указать ссылку на объект с призывом  



Раздача буклетов на выставках по недвижимости 



Размещение медийного баннера на сайтах партнеров 



Реклама в лифтах 



Бизнес – страница объекта на FB  
и обзоры в Instagram 



Реклама объекта на «Днях бесплатной консультации по недвижимости» 
в торговом центре 





СПАСИБО ЗА ВНИМАНИЕ!  

Контактируйте со мной, удобным Вам способом: 

Т. +371 29550524 (WhatsApp, Viber) 

@:  nelli@vipdom.lv  

skype:  vipdom.lv 

FB:  https://www.facebook.com/nelli.ose 

Instagram:  https://www.instagram.com/nelli.ose/  

Мульти. ссылка:  http://taplink.cc/nelli.ose  


