
Секреты эффективной 
продажи новостроек

 Как агентствам недвижимости выстоять 
в конкурентной борьбе с банками и 
отделами продаж застройщиков?

Максим Омельянчук      
realtor4million.com/



Директор по развитию
“Кром”, а с 2020 года 
“Жилфонд” Красноярск

Автор проекта 
“Риэлтор на миллион”
Книги, вебинары, курсы и  
тренинги для риэлторов и 
руководителей агентств 
недвижимости.



Практика. Система. Рычаги.

• Проверено на практике

• Инструменты дополняют друг друга

• Технологии - быстрые результаты
•











Что будет на мастер-
классе?

1. Ситуация на рынке

2. Угрозы и перспективы

3. Инструменты продаж



Есть вопросы?

Напишите мне
+7-904-895-14-50



Перспективы

1. Господдержка

2. Большие объемы

3. Снижение спроса 2021



Угрозы

1. Банки выходят на рынок 

2. Усиление застройщиков

3. Обман покупателей



Перехват покупателей

Квартира в Санкт-Петербурге, 

1,8млн Оплата после заселения



Перехват покупателей
2-комнатная  500 руб/день

1. Ни слова про первоначальный взнос

2. На фото - другая очередь дома

3. Не указано месторасположение

4. Ни слова о сроке кредита

5. Инфраструктура развивается :) 



Реальное описание

1. От центра 18 км

2. Первоначальный взнос от 500 000

3. Ипотека на 30 лет

4. Срок строительства 2 года

5. Очереди в детские сады и школы



Удар ниже пояса

1. Хочешь купить квартиру со скидкой до 

1 000 000 рублей?

2. Зарегистрируйся для розыгрыша 

квартиры (+ перепост +отметь друзей)

3. Распродажа: квартиры за полцены 



Как к этому относиться?



Конкуренты застройщикам не нужны

1. Работаем на одну аудиторию.

2. Используем одинаковые послания.

3. Используем одинаковые каналы. 



Покупатели на этапе выбора 



Одни и те же послания



Одни и те же каналы



Привлекательные условия для 
региональных риэлторов



Привлекательные условия для 
региональных риэлторов



Привлекательные условия для 
региональных риэлторов



Три кита эффективных 
продаж



Три кита эффективных продаж

1. Большая клиентская база

2. Экспертность 

3. Этичный перехват покупателей на 

ранней стадии принятия решения



Эксперт по новостройкам



Участковый риэлтор



Знает все



 Выявляет потребность



Активные продажи



Систематические касания
(правило 150)



Экскурсии по новостройкам
(покупают через 3-6 месяцев)



О чем мечтает 
продавец квартиры?





Продавец не хочет 
заниматься продажей 



Предоставляем выбор





Договорные отношения



Почему это выгодно?

1. Отстройка от конкурентов

2. Экономия на рекламе

3. Ранний перехват

4. Знаем минимальную цену

5. Возрастает доходность



Договорные отношения

1. Трейд ин

2. Договор на продажу

3. Договор на покупку

4. Фиксация покупателя

5. Оформляем ипотеку



Где брать деньги?

1. Личные накопления

2. Ипотечный/потребительский кредит

3. Коллективные покупки

4. Привлечение ломбардов

5. Привлечение инвесторов



Основные возражения

1. Не хочу работать с риэлторами

2. Я подумаю

3. Я выбрал квартиру

4. Хочу вторичное

5. Где я буду жить?



Примеры объявлений



Примеры объявлений

















Эффективный маркетинг 
агентства недвижимости

1. Как использовать трейд-ин?

2. Как привлекать инвесторов?

3. Как оживить клиентскую базу?



Хотите внедрить?

Напишите мне
+7-904-895-14-50


