
"Сделка как инструмент формирования цепочки: 

 

инициативная деятельность компании по 
моделированию технологии сделок в два звена и 

более". 



Классификация сделок * 

 

1. Простая продажа (цель – ден. Средства) 
2. Простая покупка: при наличии ден. Средств; при их отсутствии или     
ограниченности; 

3. Прямая альтернатива: продажа в целях покупки без определенных 
характеристик покупки; 

4. Определенная альтернатива: продажа в целях покупки с определенными 
характеристиками покупки; 

5. Обмен; 
6. Цепочка; 
7. Реализация залоговой (обремененной) квартиры; 
8. Сделка с несовершеннолетними. 

 
* Корпоративная Классификация  сделок 



Цепочка, как вид сложных сделок 

СЛОЖНАЯ СДЕЛКА –  

ИНСТРУМЕНТ ФОРМИРОВАНИЯ  РИЭЛТЕРСКОЙ УСЛУГИ   

 

 

СЛОЖНАЯ СДЕЛКА –  

РЕЗУЛЬТАТ АДМИНИСТРИРОВАНИЯ РИЭЛТЕРСКОЙ УСЛУГИ   

 

 

 

 

 



Модель 1 
Способ стимулирования 
клиента к приобретению 

агентской услуги, 
посредством 

задействования 
инструментария, не 

доступного клиенту и его 
четкого алгоритма 

использования 

Модель 2 
 Четкая система 

действий, управляемых 
квалифицированным 

администратором (РОП) 
в целях достижения 

конечного финансового 
результата 

ЦЕПОЧКА, КАК СДЕЛКА, ТОЖЕ ИНСТРУМЕНТ 



Целевая аудитория 
слушателей 

Специалисты по 
недвижимости 

 
Руководители 

агентских групп 
 

Руководители 
отделов продаж  

 
Руководители 

Агентств 
Недвижимости 



ОРГАНИЗАЦИОННАЯ СТРУКТУРА КОМПАНИИ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



СИСТЕМА ОТЧЕТНОСТИ  

УЧЕТ И КОНТРОЛЬ ЗАПРОСОВ НА РЕАЛИЗАЦИЮ,  

ПРЕДУСМАТРИВАЮЩИХ АЛЬТЕРНАТИВНОЕ ПРИОБРЕТЕНИЕ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



МОДЕЛЬ 1 (ИНСТРУМЕНТ ФОРМИРОВАНИЯ  РИЭЛТЕРСКОЙ УСЛУГИ) 

 

НОСИТЕЛЕМ ИНСТРУМЕНТА ЯВЛЯЕТСЯ ВАШ СОТРУДНИК 

 

Какой он – Наш 
риелтор?? 



ПРОСТАЯ ПРОДАЖА  - СДЕЛКА ПО РАСПОРЯЖЕНИЮ ПРАВОМ СОБСТВЕННОСТИ НА 

ОБЪЕКТ НЕДВИЖИМОГО ИМУЩЕСТВА (ПРАВА ТРЕБОВАНИЯ) С ЦЕЛЬЮ ВЫРУЧКИ 

ДЕН.СРЕДСТВ. 

 Плюсы для АН:  
• Высокая скорость оборота сделки;  
• Минимальная трата ресурсов;  
• Нет рисков. 
• Простота администрирования 

                                      Минусы для АН: 
• Риелтор воспринимается клиентом как посредник – нет 

ценности услуги; 
• Нет Уникальности услуги; 
• Реальная потребность сторон заключается в   юридическом 

оформлении ДКП; 
• Стоимость услуг-заменителей низкая; 
• -Множество конкурентных предложений услуг; 
• -Не используются уникальные ресурсы компании 

Общий вывод: Услуга имеет низкую привлекательность. Продажа услуги реализуется исключительно за счет 
компетенций и навыков «боевой» единицы – СПН, низкая конверсия из ЛИДа в ДОУ. Продажа услуги 
максимально основана на минимальном объеме инструментов: поиск второй стороны сделки; сервис – нет 
затрат времени и сил клиента; методика переориентации покупателя с других объектов (за счет 
множественного ассортимента и высоких покупательских потоков. 

Элементы: 
• Расчет без использования кредитных средств или с ипотекой при наличии п/в; 
• Выбранный объект не обременен, не имеет ограничений правами третьих лиц, по объекту нет долговых 

обязательств; 
• Собственники – совершеннолетние граждане; 
• Продажа не связана с альтернативной покупкой; 
• Продажа не срочная, цена в рынке…. 



Инструменты 

Специалиста Компании 

• База клиентов 
• Маркетинговые возможности 
• Узнаваемость и привлекательность 
       компании 
• Аналитические данные рынка 
• Юридические услуги 
• Материальная база 

• Профессиональная  
      компетентность 
• Навыки переговоров 
• Рекомендации 



ПРОСТАЯ ПОКУПКА  - ПРИ НАЛИЧИИ ДЕНЕЖНЫХ СРЕДСТВ 

Элементы: 
• Расчет без использования кредитных средств или с ипотекой при наличии п/в; 
• Выбранный объект не обременен, не имеет ограничений правами третьих лиц, по объекту нет долговых 

обязательств; 
• Собственники – совершеннолетние граждане; 

                           Плюсы для АН:  
• Высокая скорость оборота сделки;  
• Минимальная трата ресурсов; 
•  Нет рисков; 
•  Минимальное администрирование; 
•  Четкое понимание бюджета;  
• При эксклюзивности объекта – договор с 

покупателем «в кармане» 
 

Минусы для АН: 
• Риэлтор воспринимается клиентом как посредник – нет 

ценности услуги; 
• Нет Уникальности услуги; 
• Реальная потребность сторон заключается в юридическом 

оформлении ДКП; 
• Стоимость услуг-заменителей низкая; 
• Множество конкурентных предложений услуг; 
• Не используются уникальные ресурсы компании 

Общий вывод: Услуга имеет низкую привлекательность. Продажа услуги реализуется исключительно за 

счет компетенций и навыков «боевой» единицы – СПН, низкая конверсия из ЛИДа в ДОУ. Продажа услуги 
максимально основана на эксклюзивности объекта (ограничен доступ покупателя к собственнику); на знании 
реальных потребностей продавца и управлении торгом; преференции банков и страховых компаний; сервис 
– нет затрат времени и сил клиента. 



• Профессиональная  
      компетентность 
• Навыки переговоров 
• Рекомендации 

  Специалиста  Компании 

• Наличие и объем базы 
• Юридические услуги 
• Гарантия безопасности 
• Сервис 



ПОКУПКА ПРИ ОТСУТСТВИИ СФОРМИРОВАННОГО БЮДЖЕТА  

- ПРИ ИХ ОТСУТСТВИИ ИЛИ ОГРАНИЧЕННОСТИ; 

Элементы: 
•  Расчет без использования собственных средств или с ипотекой при недостаточности п/в; 
• Выбранный объект не обременен, не имеет ограничений правами третьих лиц, по объекту нет долговых 

обязательств; 
• Собственники – совершеннолетние граждане; 
• По объекту нет налоговых последствий для собственника; 

Плюсы для АН:  
• Привлекательность услуги за счет недоступности 

самостоятельного решения вопроса для покупателя;  
• Ценность квалификации СПН и масштабности АН;  
• Возможное привлечение собственных фин.ресурсов 

АН, отсутствующих у покупателя: дофинансирования; 
рассрочки; использования взаимосвязей с 
застройщиками по первичке; МК в кач-ве п/в; 

•  Клиент под контролем, - управляем. 
•  Низкая конкуренция на рынке услуг. 

Минусы для АН: 
• Собственные финансовые риски; 
•  Затрудненное администрирование;  
• Неодобряемые клиенты; 
•  Зависимость от лояльности продавца и его 

налоговых обязательств;  
• Отсутствие обеспечения дофинансированной 

суммы у покупателя. 

Общий вывод: Услуга имеет более высокую привлекательность. Продажа услуги реализуется за счет 

ресурсов компании и в меньшей степени за счет компетенций и навыков СПН, высокая конверсия из ЛИДа в 
ДОУ. Более низкая конверсия из ДОУ в сделку. Продажа услуги максимально основана на возможностях АН, 
не доступных покупателю и на отличии компании от конкурентов в части управленческой инфраструктуры и  
инструментария. 



• Ипотека  
• Покупка без п/в 
• Преференции банков (оценка, 

страховка) 
• Финансовые ресурсы 

  Специалиста  Компании 

• Профессиональная 
компетентность 

• Навыки переговоров 
• Рекомендации 



ПРЯМАЯ АЛЬТЕРНАТИВА – СДЕЛКА ПО РЕАЛИЗАЦИИ ОБЪЕКТА  С  ЦЕЛЬЮ 

ДАЛЬНЕЙШЕГО ПРИОБРЕТЕНИЯ ДРУГОГО ОБЪЕКТА НЕДВИЖИМОСТИ, С 

НЕОПРЕДЕЛЕННЫМИ ХАРАКТЕРИСТИКАМИ. 

Элементы: 

Плюсы для АН: Минусы для АН: 

Общий вывод:  

• Риск нестыковки по срокам нахождения 
покупателя и нового объекта; 

• Усложненное администрирование; 

• Продажа является не целью, а средством расчета за приобретаемую недвижимость; 
• Наличие доплаты не обязательно; 
• Запрос не консолидирован; 
• Возможно участие СПН в формировании клиентского запроса на покупку (его конкретизация); 
• Факт продажи привязан к факту подбора подходящего варианта 

• Возможность управления ценой 
реализуемого объекта; 

• Возможность увести покупательский 
запрос в нужные агенту рамки; 

• Высокая ценность риелторской услуги, 
легко продается услуга. 

ценность услуги высокая, особенно при необходимости удержания встречной покупки за счет средств АН; 
сделка требует вовлечения административного ресурса; высокий финансовый интерес; 
Основным носителем инструментария является компания,  задача СПН грамотно использовать ресурсы АН 



• Наличие и объем базы 
• Юридические услуги 
• Документооборот 
• Администрирование 
 

  Специалиста  Компании 

• Профессиональная 
компетентность 

• Навыки переговоров 
• Рекомендации 



ОПРЕДЕЛЕННАЯ АЛЬТЕРНАТИВАПРЯМАЯ АЛЬТЕРНАТИВА – СДЕЛКА 

ПО РЕАЛИЗАЦИИ  ОБЪЕКТ  С ЦЕЛЬЮ ДАЛЬНЕЙШЕЕ ПРИОБРЕТЕНИЕ ДРУГОГО ОБЪЕКТА 

НЕДВИЖИМОСТИ, С КОНКРЕТНО ОПРЕДЕЛЕННЫМИ ХАРАКТЕРИСТИКАМИ. 

Элементы: 

Плюсы для АН: Минусы для АН: 

Общий вывод:  

• Продажа является не целью, а средством расчета за приобретаемую недвижимость; 
• Наличие доплаты не обязательно; 
• Запрос четко сформулирован; 
• Продажа полностью зависит от наличия встречного объекта 

• Возможность управления ценой реализуемого 
объекта; 

• Высокая ценность риэлтерской услуги, легко 
продается услуга. 

• Абсолютно понятные параметры поиска позволяют 
на этапе старта оценить целесообразность 
сотрудничества с клиентом 

• Потеря лояльности клиента при отсутствии 
встречного варианта;  

• Риск нестыковки по срокам нахождения 
покупателя и нового объекта; 

• Усложненное администрирование; 
• Решения клиента по покупке  слабо 

управляемы 

 ценность услуги высокая, особенно при необходимости удержания встречной покупки за счет средств АН; 

сделка требует вовлечения административного ресурса; высокий финансовый интерес; Компания должна 
обладать широкой объектовой базой или работать по системе МЛС с коллегами из других АН;  
Основным носителем инструментария является компания,  задача СПН грамотно использовать ресурсы АН. 



• Финансовые ресурсы 

  Специалиста  Компании 



ОБМЕН – СДЕЛКА ПО РЕАЛИЗАЦИИ ПРАВА СОБСТВЕННОСТИ НА ОБЪЕКТ 

НЕДВИЖИМОГО ИМУЩЕСТВА, ИМЕЮЩАЯ ЦЕЛЬЮ ОДНОВРЕМЕННОЕ ПРИОБРЕТЕНИЕ 

ДРУГОГО ОБЪЕКТА НЕДВИЖИМОСТИ, ГДЕ ИМЕЮЩИЙСЯ ОБЪЕКТ ВЫСТУПАЕТ 

НАТУРАЛЬНОЙ ФОРМОЙ РАСЧЕТОВ ЗА ВСТРЕЧНУЮ ПОКУПКУ. 

Элементы: 

Плюсы для АН: Минусы для АН: 

Общий вывод:  

• Продажа является не целью, а средством расчета за приобретаемую недвижимость; 
• Наличие доплаты не обязательно; 
• Запрос имеет общие очертания; 
• Может быть переведен в классическую альтернативу; 
• Только одновременные сделки 

• Цена не имеет значения – значение имеет 
только размер доплаты и взаимный интерес 
сторон; 

• Высокая ценность риэлтерской услуги, легко 
продается услуга. 

• Отсутствие финансовых препятствий 

• Трудно сопоставимые интересы сторон; 
• Наличие организационных препятствий; Потеря 

лояльности клиента при отсутствии встречного 
варианта;  

• Усложненное администрирование; 
• Решения клиента по покупке  слабо управляемы 

ценность услуги высокая, сделка требует вовлечения административного ресурса; высокий финансовый 
интерес; Компания должна обладать широкой объектовой базой или работать по системе МЛС с коллегами из 
других АН; Основным носителем инструментария является компания,  задача СПН грамотно использовать 
ресурсы АН; возможность дофинансирования за счет средств АН. Может быть преобразована в альтернативу. 



• Наличие и объем базы 
• Юридические услуги 
• Документооборот 
• Администрирование 

 

  Специалиста  Компании 

• Профессиональная 
компетентность 

• Навыки переговоров 
• Рекомендации 



ЦЕПОЧКА – СОВОКУПНОСТЬ ДВУХ ИЛИ БОЛЕЕ ОДНОВРЕМЕННЫХ ИЛИ 

ПОСЛЕДОВАТЕЛЬНЫХ АЛЬТЕРНАТИВНЫХ СДЕЛОК КУПЛИ-ПРОДАЖИ ОБЪЕКТОВ 

НЕДВИЖИМОСТИ, КОГДА ПРОДАВЦЫ КАЖДОЙ ПРЕДЫДУЩЕЙ КВАРТИРЫ ЯВЛЯЮТСЯ 

ПОКУПАТЕЛЯМИ СЛЕДУЮЩЕЙ КВАРТИРЫ В «ЦЕПОЧКЕ». 

Элементы: 

Плюсы для АН: Минусы для АН: 

Общий вывод:  
Сложная с точки зрения организации сделка, в большинстве случаев возможна при отсутствии юридических 
тонкостей, неопределенная во времени. Минимум финансовых рисков, максимум организационных и 
психологических. СПН должен обладать опытом. Непосредственное участие РОП; высокая финансовая 
заинтересованность. 

- Более 2-х участников (звеньев); 
-  Наличие денежных средств у первого  звена; 
-  В промежуточных звеньях наличие дополнительных средств не обязательно; 
-  Длительные сроки реализации; 
-  Трудно реализуемо в жизнь при наличии юридических нюансов; 

- Способ реализации неликвидных объектов; 
- Возможность раздела на альтернативы; 
- Высокая конверсия ( и доходность); 
- Легкое вовлечение нового звена в цепочку; 
- Высокая ценность услуги; 

- Высокая зависимость от каждого звена; 
- Длительные сроки реализации (неопределенный) 
- Применение широкого инструментария 
- Высокая вероятность срыва (потеря репутации) 
- Сложный юридический процесс 
- Множество точек контроля; 
- Стороны не ощущают себя звеньями цепи и ведут себя  
            как при обычной альтернативе 



ЦЕПОЧКА – СОВОКУПНОСТЬ ДВУХ ИЛИ БОЛЕЕ ОДНОВРЕМЕННЫХ ИЛИ 

ПОСЛЕДОВАТЕЛЬНЫХ АЛЬТЕРНАТИВНЫХ СДЕЛОК КУПЛИ-ПРОДАЖИ ОБЪЕКТОВ 

НЕДВИЖИМОСТИ, КОГДА ПРОДАВЦЫ КАЖДОЙ ПРЕДЫДУЩЕЙ КВАРТИРЫ ЯВЛЯЮТСЯ 

ПОКУПАТЕЛЯМИ СЛЕДУЮЩЕЙ КВАРТИРЫ В «ЦЕПОЧКЕ». 

КОГДА ВСЕ ХОРОШО ИЛИ ТАК КАЖЕТСЯ… 

Так бывает, и не знаешь, что ждет впереди 



ЦЕПОЧКА – СОВОКУПНОСТЬ ДВУХ ИЛИ БОЛЕЕ ОДНОВРЕМЕННЫХ ИЛИ 

ПОСЛЕДОВАТЕЛЬНЫХ АЛЬТЕРНАТИВНЫХ СДЕЛОК КУПЛИ-ПРОДАЖИ ОБЪЕКТОВ 

НЕДВИЖИМОСТИ, КОГДА ПРОДАВЦЫ КАЖДОЙ ПРЕДЫДУЩЕЙ КВАРТИРЫ ЯВЛЯЮТСЯ 

ПОКУПАТЕЛЯМИ СЛЕДУЮЩЕЙ КВАРТИРЫ В «ЦЕПОЧКЕ». 

ЧТО-ТО ПОШЛО НЕ ТАК 

Лучше быть готовым, а не разбираться по факту 



ЦЕПОЧКА – СОВОКУПНОСТЬ ДВУХ ИЛИ БОЛЕЕ ОДНОВРЕМЕННЫХ ИЛИ 

ПОСЛЕДОВАТЕЛЬНЫХ АЛЬТЕРНАТИВНЫХ СДЕЛОК КУПЛИ-ПРОДАЖИ ОБЪЕКТОВ 

НЕДВИЖИМОСТИ, КОГДА ПРОДАВЦЫ КАЖДОЙ ПРЕДЫДУЩЕЙ КВАРТИРЫ ЯВЛЯЮТСЯ 

ПОКУПАТЕЛЯМИ СЛЕДУЮЩЕЙ КВАРТИРЫ В «ЦЕПОЧКЕ». 

Иначе, бывает вот так… 

Сотрудник или его руководитель скажет, что они не виноваты, это 
клиенты неадекватные и т.д. (м.б. даже указание на судьбу) 



ЦЕПОЧКА – СОВОКУПНОСТЬ ДВУХ ИЛИ БОЛЕЕ ОДНОВРЕМЕННЫХ ИЛИ 

ПОСЛЕДОВАТЕЛЬНЫХ АЛЬТЕРНАТИВНЫХ СДЕЛОК КУПЛИ-ПРОДАЖИ ОБЪЕКТОВ 

НЕДВИЖИМОСТИ, КОГДА ПРОДАВЦЫ КАЖДОЙ ПРЕДЫДУЩЕЙ КВАРТИРЫ ЯВЛЯЮТСЯ 

ПОКУПАТЕЛЯМИ СЛЕДУЮЩЕЙ КВАРТИРЫ В «ЦЕПОЧКЕ». 

Как с этим работать 

Для работы со сделками в цепочке нужно запастись необходимым 
инструментарием 



ЦЕПОЧКА – СОВОКУПНОСТЬ ДВУХ ИЛИ БОЛЕЕ ОДНОВРЕМЕННЫХ ИЛИ 

ПОСЛЕДОВАТЕЛЬНЫХ АЛЬТЕРНАТИВНЫХ СДЕЛОК КУПЛИ-ПРОДАЖИ ОБЪЕКТОВ 

НЕДВИЖИМОСТИ, КОГДА ПРОДАВЦЫ КАЖДОЙ ПРЕДЫДУЩЕЙ КВАРТИРЫ ЯВЛЯЮТСЯ 

ПОКУПАТЕЛЯМИ СЛЕДУЮЩЕЙ КВАРТИРЫ В «ЦЕПОЧКЕ». 

В этой цепочке, должно быть звено, которое вы не 
только контролируете, но и управляете 

Какие вы будете использовать инструменты не принципиально, 
главное чтобы он был рабочим 



• Наличие и объем базы 
• Юридический отдел 
• Документооборот 
• Администрирование 
• Финансовые инструменты компании 
• Внутренняя инфраструктура 
• Бизнес инструменты 
• Опыт проведения сделок данной 

категории 

  Специалиста  Компании 

• Профессиональная 
компетентность 

• Навыки переговоров 
• Рекомендации 

Подобного вида сделки являются консолидированным 
инструментарием специалиста и компании 



Ключевая цель работы компании – 

достижение желаемого финансового 

результата 



На мой взгляд, нужно учитывать способы достижения результата в 
краткосрочном и долгосрочном периоде 

 

 

 

 

 

Рис 1  Краткосрочный период Рис 2 Долгосрочный период 

В краткосрочном периоде текущая проф. 
деятельность характеризуется 
производительностью. Производительность в 
краткосрочном периоде подразумевает 
постоянный текущий результат*.  

В долгосрочном периоде необходимо 
оценивать риски по текущему изменению 
кадрового состава, формированию сложного 
рынка, качественную конкурентную среду  и 
тенденцию усложнения сделок 

Плюсы Не требует дополнительных затрат при 
условии сформированного проф. состава 

Плюсы Формирование устойчивой системы 
Прогнозируемая и контролируемая 
производительность 

 

Минус    Носителем процесса является 
конкретный сотрудник, генерирующий 
взаимоотношения с клиентом  (зависимость от 
состава) 
 Сложность контроля личной эффективности  
СПН 
 

Минус  Дополнительные затраты 
(дополнительные специалисты, материальная 
база) 

 

* Результат зависит от субъективного фактора – 
эффективности агентского состава 
 

* Результат зависит от инфраструктуры компании 



Администрирование сложных сделок 
• Юридический отдел 
• Офис-группа 
• Исполнительная дирекция 
• Руководители отдела продаж 
• Учетная группа 
• Ипотечный отдел 
• Отдел по работе с персоналом 

Плюс 
• Формирование устойчивой 

системы 
• Производительность 

Минус 
• Дополнительные затраты 

(дополнительные специалисты, 
материальная база) 

Вывод: Для компаний, работающих на рынке с перспективой роста требуется 
поддерживать оба процесса 

Долгосрочный период 



Юридические 
сложности 

Организационные 
сложности 

Психологические 
сложности 

• Документооборот 
• Гос.органы 
• Решение третьих 

лиц  
• Обременения и 

Ограничения 
• Перепланировки 
• Право-дееспособ- 
          ность 
• Иные 

 
 
 
 
 

• Неверная оценка 
личных рисков; 

• Субъективное 
нежелание 
связываться со 
сложным 
алгоритмом сделки 

• Разногласия в 
волеизъявлении 
между участниками 

• Сложность 
восприятия  
ценности услуг 
компании 
 
 
 

• Ограниченное 
время на сделку 

• Межрегиональ- 
          ные сделки 
• Сделки с 

расширенным 
кругом 
участников 
(проф. 
Участники/ 
клиенты) 

• Риски отказа от 
сделки 

• Изменение 
условий по 
сделке 
 
 
 

 

Финансовые 
сложности 

Классификация сложностей администрирования сделок в цепочке 

• Ограниченный 
бюджет; 

• Бюджет появляется 
только с продажи 

• Безопасность 
расчетов; 

• Порядок расчетов 
• Формирование 

бюджета на покупку 
в отложенном 
периоде 

• Риски 
несогласования 
финансирования 
банком или 
гос.органом  



 Категории сложности администрирования сделок 

- Высокая  категория сложности  

-  Категория сложности, требующая   внимания  

-  Категория сложности, требующая выполнения действий 

-  Категория сложности, требующая участия 



Юридические 
сложности 

Организационные 
сложности 

Психологические 
сложности 

• Документооборот 
• Перепланировки 
• Право-дееспособ- 
          ность 

• Неверная оценка 
личных рисков 
(сроки, цена, 
оспоримость сд.) 

• Ограниченное время 
на сделку 

• Сделки с расширенным 
кругом участников – 
(Несколько 
собственников – 
разногласия в 
условиях) 

Финансовые 
сложности 

• Безопасность и 
порядок расчетов 

 

Оценка сложностей и методика решения 
ПРОСТАЯ ПРОДАЖА  

 Инструменты 

1.  НД/ПНД 
2.  Фиксация намерений 

продавца и покупателя 
пред.договором и 
обесп.платежом: 
задаток/аванс; 

3.  Уведомление о выходе 
на сделку; 

4.   ДКП  

1. Паспорт сделки 
2. ДОУ продажа 

1. Страхование 
проф.деятельности 

1.  Акты выполненных 
работ (2 этапа) 
2.  Банк (безнал);  
 наличные (банк, офис);  
ячейка;  аккредитив 

 
 



Паспорт сделки 



Юридические 
сложности 

Организационные 
сложности 

Психологические 
сложности 

• Документооборот 
• Право-дееспособ- 
          ность 

• Неверная оценка 
личных рисков (сроки, 
цена, оспоримость сд.) 

• Сложность восприятия  
ценности услуг 
компании 

• Ограниченное время 
на сделку 

• Сделки с 
расширенным 
кругом участников – 
(Несколько 
собственников – 
разногласия в 
условиях) 

Финансовые 
сложности 

• Безопасность и 
порядок расчетов 

Оценка сложностей и методика решения 
ПРОСТАЯ ПОКУПКА 

1. НД/ПНД 
2.Фиксация намерений 
продавца и покупателя 
пред.договором и 
обесп.платежом: 
задаток/аванс; 
3.Уведомление о выходе 
на сделку; 
4. ДКП 
5. Сопровождение 
сделки  

1.Паспорт сделки 
2.ДОУ ПОКУПКА 
3.Доверенность    
(опционно) 

1.Страхование 
проф.деятельности 
2. Сервис  компании 
(носителя услуг) 
3.Доверие компании 
(узнаваемость на рынке, 
имидж) 
4. Наличие и объем 
эксклюзивного фонда 

1.  Акты выполненных 
работ (2 этапа) 
2. Банк (безнал);   
наличные (банк, офис); 
ячейка; аккредитив 

 
  Инструменты 



Юридические 
сложности 

Организационные 
сложности 

Психологические 
сложности 

• Документооборот 
• Право-

дееспособность 

• Неверная оценка 
личных рисков (сроки, 
цена) 

• Субъективное 
нежелание связываться 
со сложным 
алгоритмом сделки  

• Ограниченное время на 
сделку 

• Сделки с расширенным 
кругом участников – 
(Несколько 
собственников – 
разногласия в условиях) 

• Участие третьих лиц 
(банк, гос.органы) 

Финансовые 
сложности 

• Безопасность и порядок 
расчетов 

• Ипотека 
• Отсутствие 

первоначального взноса 
• Отсутствие 

сформированного 
бюджета 

Оценка сложностей и методика решения 
ПОКУПКА при отсутствии сформированного бюджета 

1. НД/ПНД 
2. Фиксация намерений 
продавца и покупателя 
пред.договором и 
обесп.платежом: 
задаток/аванс; 
3. Уведомление о выходе 
на сделку; 
4. ДКП с использованием 
ипотечных средств; 
5. Встречные расписки 
6. Договор займа* 
7. Сопровождение сделки 
 
*При дофинансировании 
клиента 

1. Паспорт сделки 
2. ДОУ покупка 
3.Доверенность 
4. Страхование клиента 
5. Договорные партнерские 
отношения с банками, 
страховыми и оценочными 
компаниями 
6. ДОУ продажа с 
продавцом приобретаемого 
объекта 
7. Отдел 
администрирования 

1. Страхование 
проф.деятельности 
2. Сервис  компании 
(носителя услуг) 
 

1. Финансирование  первого 
взноса (КПК) 
2. Завышение стоимости 
(оценка объекта) 
3. Ипотечный брокер (отдел) 
4. Служба оценки 
5. Корпоративные 
преференции банков, 
страховщиков 
6. Акты выполненных работ 
(2 этапа) 
7. Аккредитив 

 
 

 Инструменты 



• Документооборот 
• Обременения и   

ограничения 
• Право-дееспособность 
• Риски отказа звена 

Юридические 
сложности 

Организационные 
сложности 

Психологические 
сложности 

• Неверная оценка 
личных рисков 
(сроки, цена) 

• Субъективное 
нежелание 
связываться со 
сложным 
алгоритмом сделки  

• Разногласия в 
волеизъявлении 
между участниками 

• Риски отказа от 
сделки  

• Ограниченное время на 
каждую  сделку  

• Сделки с расширенным 
кругом участников – 
(Несколько собственников 
– разногласия в условиях) 

• Участие третьих лиц (банк, 
гос.органы) 

• Возможность отказа от 
сделки одной из сторон  

• Изменение условий  
 

Финансовые 
сложности 

• Ограниченный бюджет 
в звеньях; 

• Бюджет появляется 
только с продажи 

• Безопасность расчетов; 
• Порядок расчетов 
• Формирование 

бюджета на покупку в 
отложенном периоде 

• Риски несогласования 
финансирования 
банком или 
гос.органом  

Оценка сложностей и методика решения 
АЛЬТЕРНАТИВНЫЕ СДЕЛКИ: ПРЯМАЯ АЛЬТЕРНАТИВА 

1. НД/ПНД сторон 
2. Фиксация намерений 
продавца и покупателя 
пред.договором и равным 
обесп.платежом: 
задаток/аванс с 
зеркальными сроками   
3.Уведомление о выходе на 
сделку по каждому объекту; 
4. Подписание ДКП в 
максимально 
приближенные сроки 
5. Одновременное ведение 
сделок 
6. Сдача в рег.управление в 
один день  
7. Сопровождение сделки 

1. Паспорта сделок 
2. Фиксация ДОУ  по каждому 
объекту (контролируема 
сделка) 
3. Доверенности (опционно) 
4. Отдел администрирования 
(фукционал рук.ОП, иного 
отв. лица) 
5. Контроль фактического 
проведения сделки 
ответственным лицом 
 

1.Страхование 
проф.деятельности 
2. Сервис  компании 
(носителя услуг) 
3. Наличие 
административного 
контроля 

1. Акты выполненных 
работ (2 этапа) 
2. Банк (безнал); 
наличные (банк, офис); 
ячейка; аккредитив 
3.Администрирование 
финансовой стороны 
сделки (АУП) 

  Инструменты 



• Документооборот 
• Обременения и 

Ограничения 
• Право-

дееспособность 

Юридические 
сложности 

Организационные 
сложности 

Психологические 
сложности 

• Неверная оценка 
личных рисков (сроки, 
цена) 

• Субъективное 
нежелание 
связываться со 
сложным алгоритмом 
сделки  

• Разногласия в 
волеизъявлении 
между участниками 

• Риски отказа от сделки  
 

• Неопределенный срок 
формирования сделки  

• Сделки с расширенным кругом 
участников – (Несколько 
собственников – разногласия в 
условиях) 

• Участие третьих лиц (банк, 
гос.органы) 

• Возможность отказа от сделки 
одной из сторон  

• Изменение условий  
• Целесообразность фиксации  

намерений по покупке при 
отсутствии покупателя на 
имеющийся объект* 
 

*В случае устойчивого возражения 
 

Финансовые 
сложности 

• Необходимость фиксации 
покупки при условии 
отсутствии средств 

• Бюджет появляется 
только с продажи объекта 

• Безопасность расчетов; 
• Порядок расчетов 
• Формирование бюджета 

на покупку в отложенном 
периоде 

• Риски несогласования 
финансирования банком 
или гос.органом  

Оценка сложностей и методика решения 
АЛЬТЕРНАТИВНЫЕ СДЕЛКИ: ОПРЕДЕЛЕННАЯ АЛЬТЕРНАТИВА 

1. НД/ПНД сторон 
2. Фиксация намерений 

продавца и покупателя 
пред.договором и 
равным 
обесп.платежом: 
задаток/аванс 

с зеркальными сроками   
3. Уведомление о выходе 

на сделку по каждому 
объекту; 

4. Подписание ДКП в 
максимально 
приближенные сроки 

5. Одновременное 
ведение сделок 

6. Сдача в рег.управление 
в один день  

7. Сопровождение сделки 

1. Паспорта сделок 
2.Фиксация ДОУ  по каждому объекту 
(контролируема сделка) 
3.Доверенности (опционно) 
4. Отдел администрирования 
(фукционал рук.ОП, иного отв. лица) 
5. Контроль фактического проведения 
сделки ответственным лицом 
 

1.Страхование 
проф.деятельности 
2. Сервис  компании 
(носителя услуг) 
3. Наличие 
административного 
контроля 

1.Финансирование  первого 
взноса (КПК) 

2.Завышение стоимости 
(оценка объекта) 

3.  Акты выполненных работ 
(2 этапа) 

4.  Банк (безнал); наличные 
(банк, офис); ячейка; 
аккредитив* 
* Только после продажи 

своего объекта 
  Инструменты 



• Документооборот 
• Обременения и 

Ограничения 
• Право-

дееспособность 

Юридические 
сложности 

Организационные 
сложности 

Психологические 
сложности 

• Неверная оценка 
личных рисков (сроки, 
цена) 

• Субъективное 
нежелание 
связываться со 
сложным алгоритмом 
сделки  

• Разногласия в 
волеизъявлении 
между участниками 

• Риски отказа от сделки  
 

• Неопределенный срок 
формирования сделки  

• Сделки с расширенным кругом 
участников – (Несколько 
собственников – разногласия в 
условиях) 

• Участие третьих лиц (банк, 
гос.органы) 

• Возможность отказа от сделки 
одной из сторон  

• Изменение условий  
• Целесообразность фиксации  

намерений по покупке при 
отсутствии покупателя на 
имеющийся объект* 
 

*В случае устойчивого возражения 
 

Финансовые 
сложности 

• Необходимость фиксации 
покупки при условии 
отсутствии средств 

• Бюджет появляется 
только с продажи объекта 

• Безопасность расчетов; 
• Порядок расчетов 
• Формирование бюджета 

на покупку в отложенном 
периоде 

• Риски несогласования 
финансирования банком 
или гос.органом  

Оценка сложностей и методика решения 
ЦЕПОЧКА 

1. НД/ПНД сторон 
2. Фиксация намерений 

продавца и покупателя 
пред.договором и 
равным 
обесп.платежом: 
задаток/аванс 

с зеркальными сроками   
3. Уведомление о выходе 

на сделку по каждому 
объекту; 

4. Подписание ДКП в 
максимально 
приближенные сроки 

5. Одновременное 
ведение сделок 

6. Сдача в рег.управление 
в один день  

7. Сопровождение сделки 

1. Паспорта сделок 
2.Фиксация ДОУ  по каждому объекту 
(контролируема сделка) 
3.Доверенности (опционно) 
4. Отдел администрирования 
(фукционал рук.ОП, иного отв. лица) 
5. Контроль фактического проведения 
сделки ответственным лицом 
 

1.Страхование 
проф.деятельности 
2. Сервис  компании 
(носителя услуг) 
3. Наличие 
административного 
контроля 
4. Опыт 
администрирования 
данного вида сделок 
5. Финансовые гарантии 
компании 

1.Финансирование  первого 
взноса (КПК) 

2.Завышение стоимости 
(оценка объекта) 

3.  Акты выполненных работ 
(2 этапа) 

4.  Банк (безнал); наличные 
(банк, офис); ячейка; 
аккредитив* 
* Только после продажи 

своего объекта 
   



 

        фиксация пред.договором с обеспечением исп. обязательством 
       ( админ-е в виде ДОУ на покупку и ДОУ на продажу с звеном продажи) 

 
 

          срок реализации (не менее 3-х месяцев), с отражением  
                                                                                  условий продления! 
      покупка с расчетом наличными  
          (или инструмент компании) 

      

                                                                                 объект, из фонда компании  
                                                                               на эксклюзивных условиях 
         

          Ответственный за администрирование  
       сделки  (РОП или Руководитель) 

 
 
          
         

Требования к звену (первое звено)  

  



  

  

 п/п 

  

  

 ИНСТРУМЕНТЫ 

  

  

 ОТВ.ЛИЦА 

  

 

ДЕЙСТВИЯ 

  

УСЛОВИЯ 

  

 Звено  

1,2,3,

4,5, 

6   

  

  

 ЮРИДИЧЕСКИЕ 

 

  

•  Юристы (юр.отдел) 

  

1.  Оформление участие 

сторон (задаток, ДОУ, 

ПДКП) 

  Имеют опыт фиксации 

подобного рода сделок 

ФИНАНСОВЫЕ  

 

• Непосредственные участники 
сделки 

• (продавец. Покупатель или их 
представитель) 

1. Передача задатка 
/аванса 

 Обязательно только 
между участниками 
сделки 

АДМИНИСТРАТИВНЫЕ  • Рук.ОП,  
• Руководитель компании 
 

1. Оформление паспорта 
сделки 

2. Встреча с клиентом 
3. Финансирование 

сделки 

 Участие в  каждом этапе 

 Регламент работы 

 Организационная 

структура  

 Наличие Д/С 

ПРОФ.КОМПЕТЕНЦИИ 
 

• Агент (специалист по 
недвижимости) 

1. Переговоры  Опыт 

 Оформление листа 

встречи 

ВНУТРЕННЯЯ 
ИНФРАСТРУКТУРА  

• Рекламный отдел 
• Специалисты по недвижимости 
• Тех.специалисты 

1. Формирование 
объектового фонда 
компании 

2. Формирования 
входящего трафика 
компании 

 Постоянно, с тенденцией 

увеличения МАХ до 80% 

от объектового фонда 

региона 

 Только объекты компании 

КОРПОРАТИВНЫЕ 

(БИЗНЕС ИНСТРУМЕНТЫ) 

• Отдел по работе с новостройками 

• Застройщики (подрядчики, 

инвесторы) 

• КПК «Фин.центр» 

• Служба показа объектов 

 

1. Фиксация объекта для 

приобретения 

2. Кредитование 

3. Предоставление займа 

4. Подбор объекта 

  При наличии агентского 

договора с застройщиком 

(подрядчиком, инвестором) 



  

Формирование  
вх.трафика компании 



  

Формирование  
Объектового фонда компании 



Юридические 
сложности 

Организационные 
сложности 

Психологические 
сложности 

• Документооборот 
• Обременения и 

Ограничения 
• Право-

дееспособность 
• Снятия обременения 
• Замена залогодателя 
 

• Неверная оценка 
личных рисков (сроки, 
цена) 

• Субъективное 
нежелание связываться 
со сложным 
алгоритмом сделки  

• Разногласия в 
волеизъявлении между 
участниками 

• Риски отказа от сделки  
 

• Неопределенный срок 
формирования сделки  

• Сделки с расширенным 
кругом участников – 
(Несколько собственников – 
разногласия в условиях) 

• Участие третьих лиц (банк, 
гос.органы) 

• Возможность отказа от 
сделки одной из сторон  

• Изменение условий  
 

 

Финансовые 
сложности 

• Безопасность расчетов; 
• Обременение 
• Риски несогласования 

финансирования или 
гос.органом  

• Покупка  с 
ограниченным 
бюджетом 

• Необходимость 
авансирования или 
замены залогодателя 
 

Оценка сложностей и методика решения 
СДЕЛКА с  ЗАЛОГОВЫМ (ОБРЕМЕНЕННЫМ) ОБЪЕКТОМ 

1. НД/ПНД сторон 
2.Фиксация намерений 
продавца и покупателя 
пред.договором с 
обесп.платежом: 
задаток/аванс 
3.Уведомление о 
выходе на сделку по 
каждому объекту; 
4. Подписание ДКП   
5. Сопровождение 

сделки 

1.Паспорта сделок 
2.Фиксация ДОУ 
3.Доверенности (опционно) 
4. Отдел администрирования 
(фукционал рук.ОП, иного отв. 
лица) 
5. Контроль фактического 
проведения сделки отв.лицом 
6. Перевод залога (в случае 
одноименного банка) 

1.Страхование 
проф.деятельности 
2. Сервис  компании 
(носителя услуг) 
3. Наличие 
административного 
контроля 

1. Финансирование  
первого взноса (КПК, 
покупатель) 
2.   Акты выполненных 
работ (2 этапа) 
3.  Банк (безнал); 
наличные (банк, офис); 
ячейка; аккредитив* 
* Только после снятия 
обременения 

 
 Инструменты 



Юридические 
сложности 

Организационные 
сложности 

Психологические 
сложности 

• Документооборот 
• Обременения и 

Ограничения 
• Право-дееспособ- 
          ность 

• Неверная оценка личных 
рисков (сроки, цена, вариант 
обмена) 

• Субъективное нежелание 
связываться со сложным 
алгоритмом сделки  

• Разногласия в волеизъявлении 
между участниками 

• Риски отказа от сделки  
• Привязанность к 

субъективным оценкам 
объектов 
 
 

• Одновременность 
проведения сделки 

• Сделки с расширенным 
кругом участников – 
(Несколько 
собственников – 
разногласия в условиях) 

• Изменение условий  
 

Финансовые 
сложности 

Оценка сложностей и методика решения 
АЛЬТЕРНАТИВНЫЕ СДЕЛКИ: ОБМЕН 

1. НД/ПНД сторон 
2.Фиксация намерений 
продавца и покупателя 
пред.договором и равным 
обесп.платежом: 
задаток/аванс 
с зеркальными сроками   
3. Уведомление о выходе 
на сделку по каждому 
объекту; 
4. Подписание ДКП в 
максимально 
приближенные сроки 
5. Одновременное 
ведение сделок 
6. Сдача в рег.управление в 
один день  7. 
Сопровождение сделки 

1. Паспорта сделок 
2. Фиксация ДОУ  по 
каждому объекту 
(контролируема сделка) 
3. Доверенности (опционно) 
4. Отдел 
администрирования 
(фукционал рук.ОП, иного 
отв. лица) 
5. Контроль фактического 
проведения сделки 
ответственным лицом 
6. Необходимость  
 

1.Страхование проф.деятельности 
2. Сервис  компании (носителя 
услуг) 
3. Наличие административного 
контроля 

1.   Акты 
выполненных работ 
(2 этапа) 
2.   Банк (безнал); 
наличные (банк, 
офис); * 
 
* Только в случае 
разницы в цене   

 

• Безопасность и 
порядок 
расчетов 

 Инструменты 



Вывод 
         Подводя итоги вышесказанного, следует отметить, что такие виды 
сделок как :  

• Простая покупка; 
• Покупка при отсутствии сформированного бюджета; 
• Альтернативные сделки (прямая альтернатива, определенная 

альтернатива, цепочка, обмен); 
• Сделка с залоговым (обремененным) объектом;  

требуют тщательного администрирования, т.к. содержат высокую категорию 
сложности. 
         Из этого следует, что исполнителям (специалистам) необходимо знать и 
применять инструменты  для успешного проведения сделки. 
Руководители должны трезво оценивать возможность увеличения  
 объема сделок за счет использования «сложных» инструментов. 



Структура рынка (Условная) 

Легко   

Внимание, осторожно 

 Действие 

Сложно, опасно 



Структура рынка (Фактическая) 

ВСЕГО 411 объектов (из них были на 32 (24 собств+8 повтор.зв))   10.05.2017 – 27.06.2017 

 

 

179

96

101

32

3

Продажи

Собств

ФОН

риелторы

повтор 

собств+риелт



Структура рынка (Фактическая) 

Структура предложения                                                                                      10.05.2017 – 27.06.2017 

 

207

150

50

4

Продажи

Кв. 1

Кв. 2

Кв. 3

Кв. 4



Структура рынка (Фактическая) 

Охват рынка  (собственники)   179 
 
После прозвона специалиста  24 
осмотрено дополнительно к 
имеющимся 
 
Всего 179 – 24 (осмотренные и 
добавленные специалистом в базу  
=  155 собственников остаток,из них  
1. Готовы к сотрудничеству – 25 
2. Не готовы – 73 
3. Думает - 33 
4. Продано - 2 
5. Не отвечает – 22 
  

Структура неохваченного рынка (собственники) 

 

 

 

25

73

33

2

22

Продажи

Готов

Не готов

Думает

Продано

Не отвечает



Структура рынка (Фактическая) 

Агентства: 

Федеральный оператор – 96 (78 договоров из них 57 в рекламе) 

Риелторы – 101: 

Неизвест.  27 

Недвижимость Черноземья  2 

Русское жилищное  2 

Русский Дом Недв  1 

Адрес  1 

Развитие  1 

Холдинг Недвиж  2 

Город  14 

Империал  1 

Жилторг  2 

Областной центр жилья и ипотеки  4 

Пенаты  9 

Капитал недвижимость  3 

ПРА Альтернатива  2 

Этажи  8 

Новый адрес  2 

Продажа квартир  3 

Жилищный центр  1 

Зенит  1 

ВиД  4 

Дом Орловской недвижимости 1 

ПРА Твой Дом 1 

Орловская недвиж.  1 

АН Смарт  1 

АН Массив 2 

Глобус  2 

Наш дом  1 

АН Ключ 1 

Гарант  1 

  101 

 

Компаний  28  







Нам 5 лет  



 
 
 
 
 
 

 
Руководитель компании 

 
Липовецкий Валентин Александрович 

 

dir@fedoperator.ru 
 

Тел.8-962-475-40-98 

mailto:dir@fedoperator.ru
mailto:dir@fedoperator.ru

