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Средняя стоимость услуги риэлтора 

Стоимость Страна 

Низкая 
(до 3%) 

2%        Норвегия, Исландия, Дания, Македония, 
2,25%   Литва 
2,5%     Болгария, Мальта  
2,75%   Великобритания, Испания, Бельгия 

Средняя 
(3-6%) 
 

3%    Албания, Нидерланды, Люксембург, Сербия,                                                                 
         Лихтенштейн, Эстония, Румыния, Польша,  
3,5% Словакия, Австрия, Греция  
4%    Ирландия, Португалия, Швейцария, Швеция,  
         Финляндия, Венгрия, Словения  
5%    Германия, Украина, Кипр,  
6%    Турция 

Высокая 
(свыше 6%) 

7%   Франция  
8%    Монако  
10%  Андорра 



Оплата комиссионного  
вознаграждения в Европе 

Покупатели Продавцы Совместная оплата 

Польша Великобритания Ирландия 

Швейцария Португалия Монако 

Македония Испания Мальта 

Словакия Франция Албания 

Чехия Люксембург Исландия 

Турция Бельгия Румыния 

Норвегия Нидерланды Словения 

Эстония Андорра Австрия 

Сербия Кипр Болгария 

Лихтенштейн Финляндия Германия 

Венгрия Хорватия 

Дания Греция 

Швеция 

Латвия 



  Кто будет платить за 
риэлтерские услуги? 



Стоимость услуг компании «Этажи» 



Преимущества фиксированного 
 ценообразования 

 
• Клиент четко понимает, 
сколько и за что он 
платит 
 

• Увеличение доли 
сделок по элитным 
объектам 
 
• Повышение доверия 
клиентов и, как 
следствие, увеличение 
потока клиентов. 

 
• Подконтрольное 
ценообразование 
 

• Высокое конкурентное 
преимущество 
 

• Общий рост финансовых 
показателей 
 

• Увеличение доли рынка 
 
 

Для риэлтора Для компании 

 
• Клиент четко понимает, 
сколько и за что он 
платит 
 

• Увеличение доли 
сделок по элитным 
объектам 
 

• Повышение доверия 
клиентов и, как 
следствие, увеличение 
потока клиентов. 

Для клиента 



Трудности 

• Любые перемены и новшества – 
пугают, отталкивают, вызывает 
недоверие сотрудников. 
 
 
• Конкуренты обвиняют в демпинге, 
есть риск потери своей доли и 
ухода с рынка. 
 

 



Восприятие риэлторами новой  
ценовой политики 

Стаж работы  
риэлтора 

Кол-во увольнений при 
введении новой системы (%) 

 

cвыше 5 лет  
7,3 

 

3-5 лет 
 

 

4,7 
 

1-3 года 
 

 
1,4 

 

до 1 года 
 

 
1,3 

 

Итого 
 

 
2,8 

 



Отказы от сделок  при введении  
фиксированной оплаты комиссии 

0 

1 

2 

3 

4 

1 мес. 2 мес. 3 мес. 4 мес. 



Принципы  ценообразования 

• Клиент заранее знает, сколько и за что он заплатит. 

• Скидки предоставляются по утвержденному перечню. 

• Если  риэлтор работает и с покупателем, и с продавцом – 
это двойная нагрузка. А потому он получает комиссионное 
вознаграждение с обеих сторон.   

• Основание для получения комиссионного вознаграждения - 
Договор  возмездного оказания услуг 



Система скидок на  
услуги компании «Этажи» 

5%  
- Ветеранам, пенсионерам, инвалидам, студентам и 
многодетным семьям. 
- При встречной сделке (одновременная продажа и покупка), 
скидка на вторую услугу. 
- Продажа вторичного жилья и последующая покупка. 
новостройки (скидка на продажу «вторички»). 
- При повторном обращении. 
 

10%  
участникам соц.программ. 



Принципы  ценообразования 

Щепелин  
Сергей Петрович  

 
финансовый директор 

федеральной риэлторской компании «Этажи» 
 

S.P.Shepelin@etagi.com 
 

Спасибо  
за внимание! 
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