
ЖИЗНЬ ПОСЛЕ СДАЧИ. 
КАК УПРАВЛЯТЬ ОТНОШЕНИЯМИ  
С СОБСТВЕННИКАМИ  
В ДЕЙСТВУЮЩЕМ АПАРТ-ОТЕЛЕ?



1.
ФОРМИРУЕМ ОТНОШЕНИЯ СРАЗУ 

ПОСЛЕ ПОДПИСАНИЯ ДДУ



. . Формирование отдела  
по работе с собственниками  

в момент старта продаж
. . Регулярное проведение  
обучения отдела продаж
. . Подписание договоров  

на управление апартаментами 
. . Подготовка материалов по UPSALE 

. . Знакомство с собственниками 
(Подтверждение намерения  

жить\сдавать)



2.
КАК ОБЕСПЕЧИТЬ ПРИЕМКУ  

С NPS 90?



МЫ РАБОТАЕМ В СФЕРЕ  
HOSPITALITY И НАЧИНАЯ  

С ПЕРЕДАЧИ АПАРТАМЕНТОВ 
МЫ ДОЛЖНЫ ПРЕДУГАДАТЬ ВСЕ 

ЖЕЛАНИЯ КЛИЕНТА = УСПЕХ !



Кафе, где собственник 
сможет прочесть все 
документы и подписать 
их на месте

Подарки 
собственнику



Уютное полностью 
оборудованное 
помещение

Стандарты 
обслуживания  
и проработанные 
бизнес процессы



Форменная  
одежда



Форменная  
одежда



Форменная  
одежда



3.
ЧТО ВАЖНО СОБСТВЕННИКУ?



..  Размер коммунальных платежей 

..  Программы управления

..  Доходность и срок окупаемости 

..  Налоги

..  Модель аренды объекта (Посуточная \
Среднесрочная\Долгосрочная) 

..  Дополнительные расходы 
при управлении апартамента

..  Темпы реновации на объекте



4.
АВТОМАТИЗИРОВАННАЯ СИСТЕМА 

ОТЧЁТНОСТИ И ЛК ИНВЕСТОРА













5.
ПОЧЕМУ  

МОЙ АПАРТАМЕНТ  
НЕ СДАЕТСЯ?  

1001 И ОДИН ОТВЕТ



ПРИЧИНЫ НИЗКОЙ ЗАГРУЗКИ  
АПАРТАМЕНТОВ ДЕЛЯТСЯ  

НА ДВЕ ГРУППЫ

объективные субъективные 
1. Влияние сезона. 
2. Неудачная локация объекта
3. Некачественный ремонт 

апартамента (арендаторы 
съезжают) 

4. Высокая конкурентная среда
5. Ограничения, вводимые 

властями, при чрезвычайных 
ситуациях (особо актуально 
сейчас) 

некачественное управление объектом, 
которое может выражаться в:
1. Неправильном выборе модели 

аренды. 
2. Ошибочной ценовой политике
3. Некачественном сервисе для 

арендаторов (оценки на букинге) 
4. Отсутствии реновации номерного 

фонда. 
5. Отсутствие реновации МОПов



6.
ОБЕСПЕЧИВАЕМ ПРОДАЖИ  

В АПАРТ-ОТЕЛЯХ СЕТИ



до 30%
Доля покупателей 

в последующих 
проектах сети

15%
покупателей  

по рекомендации 

Клиент останавливался  
в отеле —  

потом  стал клиентом 

факторов, влияющих  
на решение о покупке —

качество работы УК

в ТОП-3 
Собственная УК — 

контроль качества всех 
процессов, единое окно


