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Уважаемые риэлторы! Хотите иметь 
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 К сожалению, концентрация внимания на внешней 

известности отвлекает компанию от того что находится внутри, 

и от первого правила маркетинга услуг:  

 

«Главным в маркетинге услуг является сама услуга». 

 

  Известность и привлечение потребителей к заведомо 

некачественной услуге – самый верный способ погубить 

предприятие сферы обслуживания! 

 

 

Гарри Беквит 

«Продавая незримое:  

Руководство по современному маркетингу услуг» 
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Правила проведения аукционных торгов в Christies. 

 

Резерв на аукционе не может быть больше, чем нижний эстимейт. 

Но мы оставляем за собой право отказать любому участнику и не 

принять любой «бид» (офер). Можем начать торг по новой или 

продолжить его, даже после удара молотком! 

 

Комиссия свыше цены молотка:  

25% до £ 50’000;  

20% от части цены свыше £ 50’000 до £ 1’000’000;  

12% от всего, что свыше £ 1’000’000. 
 

 

http://www.christies.com/zmags/?ZmagsPublishID=10247067&SaleTitle=&SaleId=0&GUID=&JumptoLot= 
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«Вы знаете, что нужно делать. Вы просто этого не делаете. 

Продавцы – самые умные люди в мире. Я выступаю перед разными 

аудиториями, но всех моих слушателей объединяет одно: им давно все 

прекрасно известно. Проблема лишь в том, что они не поступают так, 

как следует. Между знанием и его воплощением на практике существует 

огромная разница – вот в чем загвоздка». 
************************************* 

Людям не нравится, когда им что-либо продают, но они любят 
совершать покупки. 

Джеффри Гитомер 
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Гарри Келлер «Как стать миллионером 

продавая недвижимость» : 

  

 «Эта книга посвящается людям, которые 

благодаря своему упорному труду и 

коммерческой жилке находятся в авангарде 

частного предпринимательства – эта 

книга посвящается риэлторам всего мира». 



 



ПРОФЕССИИ БУДУЩЕГО: КАКИЕ 

СПЕЦИАЛЬНОСТИ ПОЯВЯТСЯ В 

БЛИЖАЙШЕЕ ВРЕМЯ, А КАКИЕ 

ИСЧЕЗНУТ 
 

 

16 января 2016 

 

РИЭЛТОР 
Интернет-сервисы позволяют подобрать недвижимость с любыми параметрами и в любой 

точке мира, не выходя из дома; операции по оплате также производятся через сеть (в 

таком случае нет затрат на комиссионные расходы). Как и в случае с турагентами, люди-

риэлторы сохранятся в основном в премиальном сегменте, где важен личный контакт с 

клиентом. 
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ЗА ЧТО?!  

Лишние функции отечественного риэлтора: 

 

1. Юридическое сопровождение     Нотариус и адвокат 

2. Банковское сопровождение     Ипотечный брокер 

3. Гарантии          Страховая компания 

4. Техническая экспертиза      Нome inspector  

5. Консультации         Консультанты 

6. Обеспечение безопасности      Органы 

7. Информационные услуги       Порталы, Google 

8. Оценка          Оценщики, аналитики 

9. Маркетинг, реклама       Маркетологи, рекламисты 

10.Психологическая поддержка, спокойствие  Психологи и терапевты 

11.Показ квартир        Экскурсоводы   

12.Перевозка мебели        Трезвые грузчики 

13.Фен-шуй и дизайн 
 

 А в итоге… 
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ШАНОВНІ КОЛЕГИ! 

Від щирого серця прийміть вітання   
з нагоди нашого професійного свята – Дня Рієлтора!!! 

 

Наша професія допомагає вирішити одну з 
найважливіших проблем для людини в суспільстві – 
проблему з помешканням, а отже допомагає відчути 
себе затишніше та комфортніше в нашому бурхливому 
житті. Від того, наскільки ми професійно, чесно та 

компетентно допоможемо вирішити ті чи інші завдання 
нашого клієнта, багато в чому залежить його майбутнє. 

 

КМВ АФНУ 





 



 



That’s where REALTORS® have won the game for years. 
 
Real estate continues to be — and will always be — a relationship-centric 
business. So practitioners must never underestimate the importance of the 
human factor in the transaction, and that’s where we need to master our 
skills the most. That cannot be replaced by algorithms and technology 
platforms, and drastic discounts on commissions aren’t enough to maintain 
a high quality of service. The professionals who will adapt most successfully 
to the changing landscape will be the ones who fulfill their role as a trusted 
guide and fierce guardian of their clients’ interests, not simply as a 
salesperson who just happens to be administering a transaction. These are 
some of the most crucial skills we need to master right now: 
 
 1. High ethical standards: The Code of Ethics is the most powerful tool 

we have to differentiate ourselves from the competition today. 
Purchasing real estate will continue to be the most important transaction 
in the lives of consumers, so convincing to them to work with you 
requires demonstrating a strong sense of integrity and loyalty. You must 
fulfill a crucial role acting as both an honest professional to the public as 
well as a trusted guardian of your clients’ core interests. Now is an 
important time to live by the Code more than ever. 

Frederick Kuo, broker with Berkshire Hathaway in SF, frederickkuo.com 

http://frederickkuo.com
http://frederickkuo.com


Какие бизнесы не переживут технологическую революцию? 

 

Таков текущий тренд и ничего тут не изменить.  

Можно только знать и пытаться защитить себя персонально. Но 

при этом, также как сотни бизнесов умрут, так и появятся сотни 

других.  

 

Технологическая революция приводит к монополизации, 

стандартизации и упрощении – значит еще более будет 

востребована все , что связано с персонализацией.  

 

Например, дома будут строиться быстрее, но желание подчеркнуть 

уникальность жилища никуда не уйдет. Дизайнеры будут 

востребованы гораздо больше, чем сейчас. Так будет во всем. И в 

этом огромные перспективы для креативных компаний. 
 

 

http://www.towave.ru/pub/german-kaplun-kakie-biznesy-ne-perezhivut-tekhnologicheskuyu-

revolyutsiyu.html#.V816OwBE3O4.facebook 
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Покупатели освоили Интернет-поиск, но больше доверяют живому 

риелтору  
Опубликовано 17 ноября 2013   

 

Из числа покупателей домов за отчётный период 92%(самый высокий показатель за 

время проведения подобных опросов) пользовались Интернетом для поиска дома. Для 

сравнения: в прошлом году таковых было 90%, а в 2003 г. - 71%. 

42% покупателей начинали поиски дома с изучения предложений в Интернете (в 2011 г. - 

35%), тогда как всего 17% в первую очередь обращались к агенту по недвижимости. 

 

Вне зависимости от каждого конкретного источника, всё больше покупателей в итоге 

приобретали дома, найденные по объявлению в Интернете: в этом году таковых 

набралось 43%, тогда как в 2001 г. их было всего 8%.  

 

Число потребителей, нашедших новый дом с помощью риелтора, постепенно 

сокращается: в 2010 г. - 38%, в нынешнем - 33%. В 2001 г. с помощью риелтора дом 

своей мечты приобрели 48% респондентов. 

 

Из общего числа покупателей 90% приобрели новый дом с помощью риелтора. 

"Хотя подыскивая новый дом большинство покупателей прибегают к помощи 

Интернета, он ни в коем случае не замещает агента по недвижимости. 

Чаще всего покупатели и продавцы домов подыскивали себе агентов через знакомых, 

друзей или родственников: 42% и 39%, соответственно.  

Те, кто хотел приобрести дом, в два раза чаще подыскивали агента через Интернет: 9% по 

сравнению с 4% тех, кто хотел продать дом и подыскивал агента через Сеть. 



Что касается личных качеств риелтора, то наиболее важными респонденты 

сочли честность, осведомлённость о тонкостях процесса приобретения дома, 

ответственность, знание рынка недвижимости, умение вести 

переговоры.  Лишь 46% сочли очень важным "умение пользоваться 

современными технологиями». 

 

Лишь 9% продавших дом сообщили, что сделали это без помощи 

агента ("продаётся владельцем"). В 2003 г. таковых было 14%. Причём, в 40% 

такого рода сделок покупателем был кто-то из знакомых владельца дома. 

 

Из числа опрошенных продавцов, прибегших к услугам агента, 85% сообщили, что 

их дом был выставлен на мультилистинговом веб-сайте, 66% использовали 

рекламные плакаты, 51% проводили дни открытых дверей, 50% выставили свой 

дом на веб-сайте своего агента, 45% выставили свой дом на веб-сайте компании, 

42% выставили свой дом на realtor.com, 27% выставили свой дом на веб-сайте 

некоей третьей стороны, 15% давали рекламу в газеты и 9% прибегли к видео-

роликам. Лишь 6% сообщили, что выставили свой дом в т.ч. и в социальных сетях 

вроде "Facebook" и "Twitter". 

  

Источник:inman.com/2013/11/04/homebuyers-more-likely-to-use-real-estate-agents-

even-as-internet-usage-hits-an-all-time-high 

 

Портрет покупателей и продавцов 2013: Тенденции в сфере технологий. 

http://rieltor1.ru/journal/publication/article/71  

http://rieltor1.ru/journal/publication/article/70
http://rieltor1.ru/journal/publication/article/71


Labor Day 2016: Celebrating the work of REALTORS® 
 
Looking at data from the 2016 Member Profile we recognize REALTORS® for their hard work and 
successes this Labor Day. 
 • Sixty-five percent of REALTORS® are licensed as sales agents, 21 percent as brokers, 16 percent as 

broker associates, and two percent as appraisers. 
 • The majority of REALTORS® specialize in residential brokerage at 73 percent, followed by 

commercial brokerage at two percent. 
 • The typical member has been in the real estate industry for a median of 10 years, and has been at 

their present firm for a median of three years. 
 • Ninety-six (96! %) percent of REALTORS® were certain that they will remain active as a real estate 

professional during the next two years. 
 • In 2015 the typical member had a median of 11 transactions, and a median sales volume of $1.8 

million. 
 • REALTORS® worked a median of 40 hours per week in 2015, with 57 percent working 40 or more 

hours per week. 
 • Only four (4% !) percent of members cite real estate as their first career, prior full-time careers 

include: 
 ◦ Management/Business/Financial: 16 percent 
 ◦ Sales/Retail: 16 percent 
 ◦ Office/Admin support: 9 percent 
 ◦ Education: Six percent 
 ◦ Healthcare: Five percent 
 ◦ Homemaker: Five percent 
 ◦ None, real estate is first career: Four percent 
 ◦ Construction and Government/Protective services: Three percent 
 • For 74 percent of REALTORS® real estate is their only occupation. This percentage increases with 

experience. Eighty-six percent of members with 16 years or more of experience cited real estate as 
their only occupation. 

 
View the Labor Day infographic and find out more about REALTORS® in the 2016 Member Profile. 
http://economistsoutlook.blogs.realtor.org/2016/09/02/labor-day-2016-celebrating-hard-working-
realtors/#sf35107373 
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