
Опыт автоматизации 
работы агентства 

недвижимости 
ЦРМ для агента, руководителя и клиента 



Откажитесь от 
автоматизации, если: 

• вы считаете, что ЦРМ - главный фактор в успехе АН 

• небольшое АН с опытными, 
самомотивированными агентами 

• в АН нет правил и системы работы 

• нет финансовых и временных ресурсов для 
внедрения и развития ЦРМ 

• АН испытывает организационный кризис 



Зачем козе баян, а 
риэлтору ЦРМ? 

• Электронный планировщик активностей 

• Источник обращений клиентов из «общей» базы 

• База объектов с историей активностей других агентов 

• Входящий звонок на агента по его эксклюзиву 

• Связь и рекламу оплачивает компания 

• Синхронизация «клиенты в работе» с телефоном 
агента 

• Заказ корпоративного автомобиля 

• Заявка в банк на ипотеку 

• Отчет о работе перед клиентом 

• Учет «подборов» и звонков по объекту 

• Отправка уведомлений застройщикам 

• Совмещение заявок на «куплю» и «продам» 



ЦРМ для 
руководителя 

• Статистика и контроль 

• Воронки продаж 

• Приборная панель 

• Данные для расчета выплат агентам 

• Чек-листы записей звонков и оценочные листы 
стажеров 

• Анализ рекламных затрат 

• Оценка реализуемости объекта 

• Печать договоров с клиентом из ЦРМ 

• Взаимодействие агентов и вспомогательных служб 

• Автоматическое формирование активностей 

• База контактов и маркетинг 



Происхождение 
обращений (лидов) 



Приборная панель 
РОПа 



Табло  
«Активность агента» 



Табло  
«Активность агента» 



Нет «безЦРМному» 
отношению к клиентам! 
• «Никто не забыт и ничто не забыто» 

• Электронная СМС-визитка 

• Отчеты о работе агента 

• Поздравляем! 

• С уходом агента услуга продолжается. 

• Клиент на всю жизнь 

• Оценка качества и приятная жалоба 



Первый звонок клиента - 
старт бесконечного 

бизнес-процесса 

• Чей клиент? 

• работаем с клиентом по плану 

• база клиентов - главное богатство АН 

• нет в ЦРМ? значит и не было в жизни! 

• агент становится частью большой системы 

• творчество или рутина? 



ЦРМ и телефон 

• сколько трубок у агента? 

• кто звонит? 

• завершил разговор - квалифицируй! 

• контакт-центр или ухо агента? 

• распределение звонков: поровну или по 
честному? 

• телефон и маркетинг 

• проблема не отвеченных звонков 



Мобильное приложение 
«Квалификация лида» 



Чек-лист  
«Исходящий звонок 

агента» 



БД объектов 
недвижимости и ЦРМ 

• что к чему “присобачиваем”? 

• по кому звонит телефон? 

• где “философский камень” информации? 

• как опередить клиента в поиске квартиры? 

• кто актуализирует БД? 

• полнота базы 

• конвейер: как делим комиссию? 



ЦРМ будущего:  
какая она? 

• Адаптивная для каждого пользователя 

• База знаний и обучение  

• Искусственный интеллект 

• Голосовой интерфейс  

• Индивидуальный алгоритм под каждого клиента 

• Все знаем о клиенте из доступных источников 

• Все агенты города (страны) в одной сети 

• ЦРМ рекомендует лучшего коллегу по ситуации 

• Клиент становится пользователем ЦРМ 

• Человеко-машинная система решения задач по недвижимости 



Спасибо за внимание! 

Голованов Владимир Васильевич 
Генеральный директор 

АН «КВАДРОТЕКА»  
(ООО «Сибакадемстрой Недвижимость»)  

г. Новосибирск 
E-mail: golovanov@sasn.ru 

Тел. +7 903 900 36 44 

 


