
ПРИНЦИПЫ ФОРМИРОВАНИЯ 
ПЛАНА ПРОДАЖ:  

    

как удержать стоимость квадратного 
метра и обеспечить денежный поток? 

 
ЧТО ДЕЛАТЬ, ЕСЛИ МАРКЕТИНГ ЖК НЕ ВЛИЯЕТ НА ПРОДАЖИ? 



Покупаем не 
потому что нет, 

а потому что 
лучше 

НАДО  
ЗНАТЬ 
ПОТРЕБНОСТИ 

 



Молодой одинокий Молодая пара Родители с одним 
ребенком 

Родители  с двумя 
детьми 

Многодетная семья Родитель  с 
одним ребенком Родитель c  двумя детьми Семья с детьми и 

старшими родителями 

Родитель с холостым 
взрослым Взрослая пара Холостой взрослый 

Жизненные 
циклы с 

интервалом   
5-7 лет 



ПРИНЦИП 
 

ЗНАТЬ 
ПОТРЕБНОСТИ, 

ДАВАТЬ ЧУТЬ 
БОЛЬШЕ 



  

уровень 
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ОБЪЕКТ   + +           +     + +         +           + 7 
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ЖК «Объект 1» + + +   + + + +   + + +       + +       +     + 14 

ЖК «Объект 2» + + + +     +   + + + + +         + +           12 

ЖК «Объект 3»   +       + +       +             +           + 6 

ЖК «Объект 4»                 +   +   +                     + 4 

ЖК «Объект 5»             +       +                   +     + 4 
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ЖК «Объект 6» + + + +   + + +     +   +               +     + 11 

ЖК «Объект 7» + + +       +   +   +                   +     + 8 

ЖК «Объект 8» + + +       +   + + + + +     +               + 11 

ЖК «Объект 9» + + + +     +   +   +       +           +     + 9 

ЖК «Объект 10» + + +   + + +   +   + + +   +                 + 12 

ЖК «Объект 11»   +             +       +                     + 4 

Анализ привлекательности основных  
конкурентов для покупателей 



АССОРТИМЕНТ 

СТОИМОСТЬ ТЕМП 

Из чего же 
сделаны наши 

продажи? 



Широкая линейка 
предложений 

 
Выбор внутри 
позиции 
 

Ассортимент 

1 

2 



ТЕМП 

Достаточная экспозиция (100 на 30) 
 
   

Этап строительства 
 

Бюджет покупки квартиры 
  
   

Конкуренция 
 

Собственный ввод 
 

1 

2 

3 

4 

5 



Качество объекта 
 
Этап строительства 
 
Конкуренция 
 

СТОИМОСТЬ 

1 

2 

3 



Тип квартиры Площадь Количество 
квартир, шт. 

Общая 
площадь 

квартир, кв.м 

% от общего 
количества 

квартир 

Студии  
до 30 кв.м 885 24 727,34 3,39% 

30 км.м и больше 105 3 842,5 0,40% 
ИТОГО  990 28 569,84 3,79% 

1 к. кв 

до 35 кв.м 4 981 141 276,88 19,08% 
35-40 кв.м 5 541 20 6132 21,23% 

40 кв.м и больше 2 695 118 383,71 10,33% 
50 кв.м и больше 144 78 97,36 0,55% 

ИТОГО  13 361 473 689,95 51,19% 

1 к.кв евро формата 

до 40 кв.м 61 2 230,45 0,23% 
40-55 кв.м 493 23 481,08 1,89% 

55 кв.м и больше 33 1 895,3 0,13% 
ИТОГО  587 27 606,83 2,25% 

2 к. кв 

до 55 кв.м 5 532 275 903,85 21,19% 
55-70 кв.м 2 986 183 605,54 11,44% 

70 кв.м и больше 237 17 974,55 0,91% 
ИТОГО  8 755 477 483,94 33,54% 

2 к.кв евро формата 
75-100 кв.м 86 7 303,31 0,33% 

ИТОГО  86 7 303,31 0,33% 

2х уровневая 2 к. кв  
55-70 кв.м 1 62 0,00% 

ИТОГО  1 62 0,00% 

3 к.кв 

до 75 кв.м 678 48 078,11 2,60% 
75-100 кв.м 1 455 122 277,31 5,57% 

100 кв.м и больше 134 13 093,85 0,51% 
ИТОГО  2 267 183 449,27 8,69% 

3 к.кв евро формата 
75-100 кв.м 20 1 743,4 0,08% 

ИТОГО  20 1 743,4 0,08% 

2х уровневая 3 к. кв  
75-100 кв.м 10 934,4 0,04% 

100 кв.м и больше 2 210,6 0,01% 
ИТОГО  12 1 145 0,05% 

4 к.кв 
100 кв.м и больше 20 2 376,75 0,08% 

ИТОГО  20 2 376,75 0,08% 

5 к.кв 
150 кв.м и больше 2 318,02 0,01% 

ИТОГО  2 318,02 0,01% 
ИТОГО  26 101 1 203 748,31 100,00% 

4% 

53% 
34% 

9% 

Студии  
1 к. кв 
2 к. кв 

Количество квартир 

В общем объеме 
экспонируемого 
предложения в городе 
преобладают 
1 к.кв – 13361 штук 
(51,19%) и 
2 к.кв – 8755 штук 
(33,54%) 
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Все экспонируемые квартиры в городе  
Все типы домов 



 план продаж 



А зачем нам 
план? 
У нас всегда 
есть лёгкие 
деньги 



Акционерам 

Финансовому департаменту 

Руководству 

Коммерческому департаменту 

Кому оно 
нужно? 

1 

2 

3 

4 



Прогнозируемые 
маркетинговые программы 
    
   
Обоснованные и рассчитанные 
акции 
   
   
Четкие рекламные посылы 
Исполнение плана продаж 

Маркетинг  
это не  

касается? 

1 

2 

3 



Помогает избежать неликвидных 
остатков и затрат на их содержание 
(кредит, налоги, эксплуатация) 
     

Знать из чего сложится выручка 
каждый месяц 
   

На протяжении продаж поддерживать 
естественный для этого периода 
ассортимент 
  

Вкладывать рекламу и усилия в 
продажу тех квартир, которые в этом 
нуждаются 
   

Не терять ликвидность 
    

Иметь обоснованную акционную 
политику 
    

Заранее знать будущую 
квартирограмму 

Средство  
против 

«пирамиды» 
 



Экспонируемые квартиры в 
конкурентной зоне 
Количество остатков у Объекта и 
конкурентов 



ЖК RED 

В объекте представлены в большом 
количестве евро-форматы 1-комнатных и 2-
комнатных квартир, а также 1-комнатные в 
диапазоне площадей 32-38 кв. м.  

Тип планировки 

Кол-
во 

кварт
ир, ед. 

Доля 

Площа
дь 

кварт
ир, кв. 

м 

Доля 

Студия до 26 17 10% 438 6% 

Студия более 26 17 10% 485 7% 

1 к.кв 32-38 51 30% 1709 25% 
1 евро (1 спальня + 

гостиная) 50 30% 2227,4 33% 

2 к.кв. до 55 17 10% 870,4 13% 
2 евро (2 спальни + 

гостиная) 17 10% 1116,9 16% 

Итого 169 100% 6846,7 100% 

Ассортиментная структура Остатки на 2018 г. 

Максимальные остатки на 2018 год 
наблюдаются в планировках евро 1-
комнатных и 1-комнатных 32-38 кв. м 

Тип планировки 
Кол-во 

квартир
, ед. 

Доля 

Площад
ь 

квартир
, кв. м 

Доля 

Студия до 26 13 12% 335 8% 

Студия более 26 13 12% 371 8% 

1 к.кв 32-38 24 22% 804 18% 

1 евро (1 спальня + гостиная) 37 34% 1648 37% 

2 к.кв. до 55 11 10% 563 13% 

2 евро (2 спальни + гостиная) 11 10% 723 16% 

Итого 109 100% 4444 100% 

Сейчас строится первый дом данного крупного проекта, в 
перспективе будут запущены дома 11, 12, 13, 14, 15, а также 
построен отдельно стоящий детский сад на 140 мест и здание 
паркинга с коммерцией. 
 
Степень влияния на изучаемый проект в настоящий момент 
средняя, однако в 2018 г. станет высокой, так как объект 
находится рядом, остатки достаточно большие и ожидается 
старт очередного литера в первой половине 2018 г. 
 

27 

13 

6 6 4 4 

1 к.кв 32-38 1 евро (1 
спальня + 
гостиная) 

2 к.кв. до 
55 

2 евро (2 
спальни + 
гостиная) 

Студия до 
26 

Студия 
более 26 

 Структура сделок за 2017 г. 



Темп реализации квартир, ед./мес. Бюджет квартир, руб. 

Цена реализации 1 кв  м, руб. 

2 582 303 

3 118 000 3 202 640 

0

500 000

1 000 000

1 500 000

2 000 000

2 500 000

3 000 000

3 500 000

2-комн. до 55 кв. м 

8,0 

0,4 

22,3 

0,0

5,0

10,0

15,0

20,0

25,0

2-комн. до 55 кв. м 

53 438 

60 800 
60 200 

48 000

50 000

52 000

54 000

56 000

58 000

60 000

62 000

2-комн. до 55 кв. м 

362 
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2-комн. до 55 кв. м 

Остатки квартир, включая перспективные литеры, ед. 

Анализ 2-х комнатных квартир  
до 55 кв.м 



Структура предложения  
по каждому типу квартир 
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1-комн. квартиры более 38 кв. м 

Вывод на рынок нового объема, кв. Продажи, кв./мес. 

При выводе нового объема наблюдается 
медленный старт продаж с существенной 
активизацией на 4-5 месяцев. 
 
При появлении нового объема в литерах с 
более высокой стадией готовности продажи 
замедляются очень существенно 
(практически останавливаются). 
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3-комн. квартиры в диапазоне 80-100 кв. м 

Вывод на рынок нового объема, кв. Продажи, кв./мес. 

При выводе нового объема наблюдается 
медленный старт продаж с существенной 
активизацией через 2-5 месяцев. 
 
При появлении нового объема в литерах с 
более высокой стадией готовности продажи 
замедляются на 20-30% 

Анализируем свой 
ассортимент 



Сценарии продаж 
каждого типа квартир 

Тип планировки 1-комн.  
до 32 кв. м 

1-комн.  
более 38 кв. м 

2-комн.  
до 55 кв. м 

2-комн.  
55-75 кв. м 

2-комн.  
более 75 кв. м 

3-комн.  
до 80 кв. м 

3-комн.  
80-100 кв. м 

Закономерности скорости 
продаж нового объема при 

выводе его на рынок 

Медленный старт, во 2-
3-й месяцы ощутимый 

пик 

Пик 4-5 месяцев, со 
второго месяца. 

Исключение: в 2016 г. 
10-3 стартовал 

медленно, а соседний 
дом на финале 

ускорился (14-1) 

Медленный старт и 
резкий рост на 9-й 

месяц (11-2). 
Объясняется тем, что к 

этому месяцу 
завершились основные 
продажи в сегменте 1-
комн. более 38 кв. м.  

Медленный старт, во 2-
4-й месяц активные 

продажи 

При выводе нового 
объема наблюдается 

медленный 
равномерный темп 

продаж 

Первые такие 
планировки начали 
продаваться в июле 

2016. 
 Очень медленный 

старт, равномерные 
медленные продажи 

Медленный старт, во 2-
4-й месяц небольшая 
активизация спроса 

Влияние появления нового 
объема на аналогичные 
литеры с более высокой 

стадией готовности 

Замедляются на 30-40% 

Резко 
останавливаются, если 

продажи были 2-4 
квартиры в мес., то 

становятся нулевыми 

Запуск 11-1 в авг. 2017 
не повлиял на продажи 
в доме 11-2 (финальная 

готовность) 

Резко замедляются (с 2-
4 ед./мес. до 0-1) 

Нет необходимости 
изучать, остатки 

минимальны 

Замедляются, 
пересечение продаж 

есть только у 11-2 с 11-
1 (старт в авг.2017, 0-1 

ед./мес.) 

Нет необходимости 
изучать, остатки 

минимальны 

Коэффициент скорости 
продажи для литера в 
финальной стадии при 
выходе нового объема 

0,8 0,5 0,9 0,5 Не установлен 0,8 Не установлен 

Коэффициент скорости 
продажи для литера в 

средней стадии при выходе 
нового объема 

0,7 0,3 0,8 0,3 Не установлен 
 0,7 Не установлен 

Влияние вывода нового 
конкурентного объема – 

 в ноябре 2016 г. старт 
продаж ЖК Весна (литеры 6 

и 9) 

Снижение в 1,5-2 раза Снижение в 2-2,5 раза Снижение в 1,5-2 раза Снижение в 1,5-2 раза Снижение на 30% 

В единственном 
представленном на тот 

момент литере 11-2 
полгода не было ни 

одной сделки 

Снижение на 30-40% 

Влияние вывода нового 
конкурентного объема – 

в августе 2017 г. старт 
продаж ЖК Green и ЖК Весна 

(литеры 7 и 10) 

Снижения не было, 
влияние отсутствует 

Снижение 
существенное, 

продажи фактически 
остановились 

Снижения не было, 
влияние отсутствует 

Снижение на 30-40%, в 
авг-сент сделок не 

было 

Снижения не было, 
влияние отсутствует 

Снижения не было, 
влияние отсутствует 

Снижения не было, 
влияние отсутствует 



А что у конкурентов? 



23 

Тип квартиры Студия до 
26 кв. м 

Студия 
более 26 

кв. м 

1-комн.  
до 32 кв. 

м 

1-комн.  
32-38 кв. 

м 

1-комн. 
более 38 

кв. м 

1-комн. 
евро 

2-комн.  
до 55 кв. 

м 

2-комн. 
евро 

2-комн.  
55-75 кв. 

м 

2-комн. 
более 75 

кв. м 

3-комн.  
до 80 кв. 

м 

3-комн.  
80-100 кв. 

м 

Новая долина 

Средний темп продаж, 
ед. х х 5,3 х 0,8 х 8,0 х 0,2 1,8 1,2 0,7 

Средняя цена 1 кв. м, р. х х 58 760 х 59 924 х 53 438 х 56 500 50 052 46 900 47 336 
Средний бюджет сделки, 
р. х х 1 861 235 х 2 699 312 х 2 582 303 х 3 356 100 3 989 374 3 185 543 4 355 276 

Сапфир 

Средний темп продаж, 
ед. х х х 0,6 0,6 х 0,2 х 1,2 х 0,3 1,2 

Средняя цена 1 кв. м, р. х х х 69 800 69 600 х  65 600 х 65 600 х 65 000 54 400 
Средний бюджет сделки, 
р. х х х 2 520 000 2 937 120 х 3 391 520 х 3 817 920 х 4 524 000 5 091 840 

RED 

Средний темп продаж, 
ед. 0,3 0,3 х 1,9 х 1,1 0,4 0,4 х х х х 

Средняя цена 1 кв. м, р. 75 300 73 500 х 64 600 х 61 550 60 800 62 200 х х х х 
Средний бюджет сделки, 
р. 1 859 000 2 014 000 х 2 248 000 х 2 733 000 3 118 000 3 942 000 х х х х 

Лето 

Средний темп продаж, 
ед. 10,5 8,7 х 11,1 8,3 х 22,3 х 3,5 10,5 

не было в 
2017 г. 

12,5 

Средняя цена 1 кв. м, р. 66 700 66 700 х 71 930 69 500 х 60 200 х 60 200 х 52 000 
Средний бюджет сделки, 
р. 1 707 520 2 101 050 х 2 639 831 3 009 350 х 3 202 640 х 4 057 480 х 4 232 800 

Ромашково 

Средний темп продаж, 
ед. х х х х 

не было в 
2017 г. 

х х х 3,7 х х 1,4 

Средняя цена 1 кв. м, р. х х х х х х х 53 500 х х 48 000 
Средний бюджет сделки, 
р. х х х х х х х 2 996 000 х х 4 041 600 

Характеристики продаж  
в конкурентной зоне 2017 г. 



План продаж Максимум 
Красные точки 

                    1 2 
1 ОЧЕРЕДЬ      Nov-16 Dec-16 

Тип квартиры кол-во 
квартир  

стоимость 
кв м  

АКЦИЯ 
сниженная 

стоимость кв м  

АКЦИЯ 
сниженная 

цена 
квартиры  

площадь  цена 
квартиры  

необходим
ы темп 
продаж  

СРЕДНИЙ 
ТЕМП 

ПРОДАЖ 

кол-во 
продаж в мес 

деньги в 
мес остатки  

кол-во 
продаж в 

мес 
деньги в мес остатки  

Студия 
  42 54,000       24.1 1301400 2.3333333 

10 

0.5 650,700   41.5 1 1,301,400   40.5 

Студия 
вид хар-ки 4 55,000       24.1 1325500 0.2222222 1 1325500 3 1.5 1988250 1.5 

Студия   108 54,000   50,000   1,300,000   26 1404000 6 3.5 4,914,000   104.5 4.5 6,318,000   100 

1 к.кв 
  130 50,000   46,000   1,541,000   33.5 1675000 7.2222222 

8.1 
5.1 7,859,100   124.9 5.8 8,937,800   119.1 

1 к.кв 
вид хар-ки 16 51,000       33.5 1708500 0.8888889 2 3417000 14 3   11 

1 к.кв 
  42 52,000       36.4 1892800 2.3333333 

2.5 
0 0   42 0.5 946,400   41.5 

1 к.кв 
вид хар-ки 4 52,500       36.4 1911000 0.2222222 1 1,911,000   3 1 1911000 2 

1 к.кв 
евро 

вид хар-ки 16 51,000       34.8 1,774,800   0.8888889 
5   

1.5 2,662,200   14.5 2.5 4,437,000   12 

1 к.кв 
евро 

  46 50,000       36 1800000 2.5555556 1 1,800,000   45 1 1,800,000   44 

2 к.кв 
вид хар-ки 16 51,000       44.9 2289900 0.8888889 

4 
1 2,289,900   15 2 4579800 13 

2 к.кв 
  38 50,000       45.1 2255000 2.1111111 1 2,255,000   37 1 2,255,000   36 

2 к.кв 
  46 49,000   46,000   2,442,600   53.1 2601900 2.5555556 2.5 2 4,885,200   44 3.5 8,549,100   40.5 

2 к.кв 
евро 

  78 50,000   46,000   2,125,200   46.2 2310000 4.3333333 4.3 2 4,620,000   76 3 6,930,000   73 

3 к.кв 
вид хар-ки 16 50,000       60.2 3010000 0.8888889 

4.5 

1 3010000 15 2 6020000 13 

3 к.кв 
  42 49,000       62 3038000 2.3333333 0.5 1,519,000   41.5 0.5 1,519,000   41 

3 к.кв 
вид хар-ки 4 50,000       64 3200000 0.2222222 1 3200000 3 1 3200000 2 

3 к.кв 
евро 

вид хар-ки 8 50,000       79.6 3980000 0.4444444 0.4 0.2 796,000   7.8 0.3 1,194,000   7.5 

  
  656               24.3 47,114,600   631.7 34.1 61,886,750   597.6 



АКЦИИ Jan-17 Feb-17 Mar-17 Apr-17 May-17 Jun-17 Jul-17 Aug-17 Sep-17 Oct-17 Nov-17 Dec-17 2018 г.  

Имидж 
проекта    имидж имидж имидж         имидж         

Акции для 
продаж    старт 

продаж 
1 к.кв с кухней 18 м 

за 1,7 млн 

2 спальни 
+ 

гостинная 
=  2 млн  

1 к.кв 1,4 
млн 

smart 
квартира 

+ 
сниженна
я ипотека 

7,5% 
 ( на 1 к.кв 
ставка 7,5 
на 2 года 

ВТБ) 

smart квартиры для 
умных + 5 тыс в мес 3 к.кв за 1,9 млн 

самое 
дешевое 
предл - 
1,1 млн 

  

План акций 
Растет из плана продаж 
 



… и что делать? 



1. Разнообразие ипотечных 

программ 

2. Низкий первоначальный взнос 

3. Низкая процентная ставка 

4. Выгодный платеж 

5. Условия рассрочки 

6. Варианты отделки 

7. Работа с субсидиями 

8. Специальные программы 

9. Trade-in 

ВООРУЖИТЬ ОТДЕЛ ПРОДАЖ 



Нас не знает Знает, но не 
контактировал 

Обращался, 
но не купил 

Купил… Но не 
рекомендовал 

Задача 1:  
формируем имидж 
и знание о проекте 
Широкий охват ЦА 

Задача 2: 
Продвигать 
условия для 
разных ЦА 

Задача 3:  
внимание  
на потребности 

Задача 4: 
Работа с 
покупателями 

Стратегия  коммуникаций 



Акции на рынке жилой 
недвижимости 

Лидогенерация 1 

Продажа определенного типа 
квартир 

2 



Правила акции  
лидогенерации: 

Широкая 
воронка ЦА 1 Самое выгодное 

предложение  
Чёткий 
месседж 2 3 















Штучные продажи – адресное  
обращение 
 
 
 

Четкая группа ЦА – четкий канал 
 
  
   

Большое количество –  
Индивидуальные условия продажи  
+ широкий канал 
 

Немного правил: 

1 

2 

3 



Цель:  
Увеличить продажи  
3 к.кв. 
 
Ресурсы: 
Бесплатный Trade-in 
3 к.кв. в строящемся  
доме (4 мес. до сдачи) 
 



Цель:  
Увеличить темп продаж 
малогабаритных 1 к.кв. 
 
Ресурсы: 
1 к.кв. от 28 кв.м. 
Ипотечная программа с  
низким 
первоначальным  
взносом 
Самая низкая цена  
в локации 
 



+7(495) 374-68-48 
www.promo-realty.ru 

Виталия львова 
Генеральный директор   
lvova@promo-realty.ru 
  

СПАСИБО  
ЗА ВНИМАНИЕ! 
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