




















Договор 
Соглашение  
В рекламу Задаток  

Переговоры 

Отработка возражений 

Голодные звонки 

Охота за клиентом 

Битва за цену 

Сопровождение сделки 
 

 ? 

Любым способом  
взять объект 

СДЕЛКА 

ПРОДАЖА ОН 



Договор 
Соглашение  
В рекламу Задаток  

Переговоры 

Отработка возражений 

Голодные звонки 

Охота за клиентом 

Битва за цену 

Сопровождение сделки 
 

 ? 

Любым способом  
взять объект 

СДЕЛКА 

ПРОДАЖА ОН 

Инструментов? 

Каналов продаж? 
Методов управления ценой и сроками?  

 



Договор 
Соглашение  
В рекламу Задаток  

Переговоры 

Отработка возражений 

Голодные звонки 

Охота за клиентом 

Битва за цену 

Сопровождение сделки 
 

 ! 

Любым способом  
взять объект 

СДЕЛКА 

ИЛЛЮЗИЯ ПРОДАЖИ 
Снижение цены – неликвид. 

Авито, Циан, расклейка и что? 
Аукцион на повышение. 
 

 





Они хотят получить выгодное 

решение своего вопроса, в т.ч. 
продать быстро и дорого. 
 
Мало кто из риэлторов понимает, 

что все дело – в отсутствие знаний о 
том, какими критериями клиент 
измеряет объект при покупке и как 
принимает решение.  

 
И как потом эти критерии найти в 
объекте, оценить их и, 

соответствующе, упаковав, 
выстроить каналы привлечения 
покупателей.  
 

 

Клиенты устали от 

«риэлторской услуги».  



 

Риэлтор занимается чем угодно, но только не продажей 

недвижимости. 
 

Он продает все! 
Договора, себя, услугу, ресурсы компании, встречу, отрабатывает 
кучу возражений (вопрос – они возражения?), услугу, договор… 
 

А дальше – пустота. ИЛЛЮЗИЯ ПРОДАЖИ!  
 

Кем он работает? Юристом? Ипотечником? Менеджером Авито и 
Циана? Оценщиком? …. 

 
(кстати, отсюда сложности с развитием АН и повышением прибыльности) 

2 года назад  



Каждый Риэлтор хочет продавать объекты быстро и 

дорого! 
⠀ 

Каждый Риэлтор продает непредсказуемо по времени 

и снижает стоимость! 
                                  

 

Читаем эти два предложения несколько раз и включаем мозг. 

 
 

Невозможно решить первую задачу, действуя через вторую! 



Клиенты хотят, чтобы их объект был продан быстро и 
дорого. 
⠀ 
Риэлторы хотят продавать объекты собственников быстро 
и дорого. 
 

     Когда начнем работать под спрос? 
⠀ 





И ПРОЧИЕ 

КУЧА КОНКУРЕНТОВ 

НЕВОЗМОЖНОСТЬ ПРОДАТЬ ДОРОГО  

КИДАЕТЕ СВОЙ ТОВАР В КУЧУ ТАКИХ ЖЕ  

КОНКУРИРУЕТЕ С ТЕМИ, КТО ТАМ 

ТЕРЯЕТЕ ВРЕМЯ И ДЕНЬГИ 



Это растягивает продажу 

Фейки 

Создает сложные цепочки взаимодействий с клиентом 

Удержанием его 

Лишнее время и ресурсы АН и Риэлторов 

Снижает прибыль  

Убивает доверие 

 

4%-6% покупателей 

покупают те объекты,  

на которые они пришли.  

Остальные – 94%? 



 

 
 
мы не попадаем в тех, кто реально может купить наш объект. 
не умеем анализировать спрос под объект  

формировать воронки продаж под каждый так, чтобы  приходили 
именно те, кому этот объект нужен 
не находим такие свойства объекта, чтобы он был привлекательнее 

других и дороже  

 

4%-6% покупателей 

покупают те объекты,  

на которые они пришли.  

Остальные – 94%? 

Вывод: 



ЗАДАЧА РИЭЛТОРА – ПОВЫШАТЬ ЛИКВИДНОСТЬ ЖИЛЫХ ОБЪЕКТОВ 
 

ОСТАЛЬНОЕ КЛИЕНТ МОЖЕТ СДЕЛАТЬ САМ 

 

СПРОС = ЛИКВИДНОСТИ  

СПРОС = ПРОДАЖЕ 







Его задача – решать мах-выгодно задачу клиента,  
а это значит – сохранять его капитал. 

Что вы знаете про свой объект?  

Чем он круче других? 

Почему ваш должны купить? 

Как поднять его стоимость? И уложиться в срок! 

Что делает его уникальным? 

Когда крайняя дата выхода на задаток? 

Кто его не купит? Спрос? 

Критерии спроса? 

 

 

 

РИЭЛТОР – ПРОДАВЕЦ НЕДВИЖИМОСТИ! 







Объект недвижимости  = товар 

У любого товара есть – спрос, конкуренты, уникальности, 
триггеры, методы продаж и управления воронками, 

покупателями и ценой. 

Пока не определен спрос – не возможно создать товар.  

Чем измеряет покупатель объект? 
Как принимает решение?   



Для того, чтобы объект был максимально 

ликвидным, его надо наполнить уникальными 
свойствами.    

Вопрос – относительно чего искать свойства и 
почему они будут УНИКАЛЬНЫМИ! 

Что и с чем сравнивать? 

Какие критерии? 

Откуда их брать?  
Что с ними потом делать?  

Чем измеряет  

покупатель объект?   



«Дивергентная технология» позволяет продавать 

объекты дорого и в сроки в любом уголке мира 

- по мах-цене рынка и выше 

-задаток за 3-7 дней 

- в т.ч. Без Авито, Циана и прочих агрегаторов 

- повышать ликвидность любых жилых объектов = нет неликвида! 

- от 5-10 задатков делать в месяц 

- продавать не выходя из дома\офиса 

- быть крайне востребованным клиентам  

- получать повышенные комиссионные 

- повышать конверсию на каждом этапе воронки 

- формировать узкие воронки под спрос – продавать тому, кто готов покупать 

 
(это НЕ метод аукциона и НЕ деление помещений на студии и НЕ фейки!) 

 



 
-АНАЛИЗ СПРОСА ПОД ОБЪЕКТ 

-ИСТИНЫХ КОНКУРЕНТОВ 
-УНИКАЛЬНОСТЬ  
-ПОВЫШЕНИЕ ЛИКВИДНОСТИ 
-СТОИМОСТЬ МАХ 

-КАНАЛЫ ПРОДАЖ - МАССА 
-РЕЧЕВЫЕ БЛОКИ 
-ТЕКСТЫ И РЕКЛАМА 
-ВЫСОКАЯ КОНВЕРСИЯ 

-НЕТ ЛИШНИХ КЛИЕНТОВ 
-БЫСТРАЯ ПРОДАЖА 
-КРУЧЕ КОНКУРЕНТОВ 

ФУНКЦИОНАЛ ОБЪЕКТА  
 
ВАРИАНТЫ ИСПОЛЬЗОВАНИЯ 
ПОМЕЩЕНИЙ 

ДИВЕРГЕНТНЫЙ(ФУНКЦИОНАЛЬНЫЙ) 
АНАЛИЗ ОБЪЕКТА 
 

РЕКОНЦЕПЦИЯ ЖИЛЫХ ПОМЕЩЕНИЙ 
 

НОВЫЕ ТЕРМИНЫ И ПОНЯТИЯ 

НА РЫНКЕ 



Кто кому? Можно у них забирать покупателей? 
Как они помогают найти уникальности? 
Как определить стоимость? 

  

Функциональный анализ объекта. 
 

Критерии спроса 

 

 
 
Конкуренты – истинные?  

Возраст. Количество. Дети – возраст и количество. 
Район. Функционал текущего объекта. Фонд оплаты.  
Ожидания. Функциональные потребности. 

  

Это дает – стоимость мах, каналы продаж,  

речевые блоки, тексты, воронки, упаковку = продажу 



Функциональный анализ объекта. 
 

Более 50 каналов продаж 

Возможность управлять покупательским спросом 

Высокие конверсии из заинтересованных клиентов 

Уникальность 

Цена мах 

Минимум показов 

Экономия ресурсов 

 



КУПИ ЕВРО-2 ЦЕНТР  

система 
хранения  

10 минут до моря! 

СПАЛЬНЯ -10 М2 

Лаунж-зона с французским балконом 
 Мини-кабинет  
Спальное место для гостей 

РЯДОМ: 
ТЦ «КРАСНАЯ ПЛОЩАДЬ» 
ЦЕНТРАЛЬНЫЙ РЫНОК 
ВЕЛОСИПЕДНАЯ АЛЛЕЯ 

ЗАКРЫТЫЙ ДВОР – по ЧИП-КЛЮЧУ 
ПАРКОВКА 
 
 

выделенная кухня -6м2 

ЕВРО-РЕМОНТ 



КУПИ ЕВРО-2 ЦЕНТР  

система 
хранения  

10 минут до моря! 

СПАЛЬНЯ -10 М2 

 Столовая французским балконом 
 Мини-кабинет  
 Место для семейного отдыха 
 Спальное место для гостей 
 РЯДОМ: 

ТЦ «КРАСНАЯ ПЛОЩАДЬ» 
ЦЕНТРАЛЬНЫЙ РЫНОК 

ПОЛИКЛИНИКА 
АВТОВОКЗАЛ 

ЗАКРЫТЫЙ ДВОР – по ЧИП-КЛЮЧУ 
ПАРКОВКА 
Детская площадка 
Зеленый двор и беседки 
 

выделенная кухня -6м2 

ЕВРО-РЕМОНТ 



КВАРТИРА ДЛЯ семьи с малышом 

  

 
 

 

по цене  
обычной однушки 

Рядом:  

детские сады, ясли, тихий двор, магазины, 
МКЦ 

МИНИ-ДЕТСКАЯ 
 

Спальня + Зал 
 

СИСТЕМА ХРАНЕНИЯ 
 

Большая кухня 

С УНИКАЛЬНОЙ ПЛАНИРОВКОЙ! Ваш будущий дизайн  



ЦЕНТР!  
ЭКСКЛЮЗИВНАЯ КВАРТИРА С ЛАУНЖ-ЗОНОЙ 

 
 

СПАЛЬНЯ + ЗАЛ  
 

МИНИ КАБИНЕТ  
 

УНИКАЛЬНАЯ ЗОНА 
ОТДЫХА  
 

ГАРДЕРОБНАЯ и СИСТЕМА ХРАНЕНИЯ  
 

 

  
 

ПРОДАНА ЗА 3 
ДНЯ, 5 ЭТАЖ 

КУПИЛИ ЭТОТ 
ОБЪЕКТ! 



ЕДИНСТВЕННАЯ ЕВРО-2 В КАНИЩЕВО! 

ОГРОМНЫЙ ЗАЛ +  

СПАЛЬНЯ С  ЛАУНЖ-ЗОНОЙ 
 

 

СОВРЕМЕННАЯ  КУХНЯ +  
          ЛОДЖИЯ 

СРОЧНАЯ ПРОДАЖА – ЦЕНА СНИЖЕНА! 

ЗАЛ – 20 М2 
СПАЛЬНЯ  - 10 М2 
КУХНЯ – 10М2 
ЛОДЖИЯ – 4М2 

ПРОДАНА ЗА 5 ЧАСОВ! 

















 

 

Все это – продажа квартиры. 

Онлайн.  

 

Работа под спрос.  

 

А дальше?  
Дальше бот работает так, что вам не нужны ни 

холодные ни голодные звонки, ни наработка  

объектов – клиенты подогреваются сами и вы в 

итоге получаете – либо покупателя на объект, либо 

клиента, либо рекомендателя, либо Агента Влияния 

(еще один канал продаж!) 






















