
Где девелопер 
теряет деньги? 

💸
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Наташа Тимохина
Стратегический консультант в девелопменте
Более 50 клиентов-девелоперов (2 из Топ-5 по 
объемам, 4 из Топ-10 по потребительским)
Председатель жюри рейтинга «Лучшая 
Управляющая компания России», эксперт премии 
REPA
Спикер ПМЭФ, РАНХиГС, Движение, Сбер, 
модератор на ВЭФ





Сегодня честно 
смотрим на 
себя



Гигиеническая 
самодиагностика

1. Выберите проект, у которого самые большие трудности 
в реализации

2. Параллельно с лекцией делайте задания
3. Фиксируйте находки/открытия
4. Определите: кто ядро целевой аудитории (местные 

улучшают условия/ инвесторы/ переезжают/ начинают 
самостоятельную жизнь/ для других)

5. Опишите ключевые конкурентные преимущества для 
ядра целевой аудитории.



Самая большая 
ошибка: делать, что 
все и терять 
клиентов, как
все
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Кейс 1
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Поиск



Воронка

5 причин потери лида до брони



Воронка

5 причин* потери лида до брони:

 31% — клиент не получил конкретики для следующего шага
 24% — менеджер не дожал до фиксированного действия
 18% — сомнения по финансам не отработаны
 15% — несоответствие рекламного оффера и реального 

разговора
 12% — потеря темпа: долгий ответ или недозвон

по данным анализа более 1 млн.звонков сервиса Phonix



Фокус внимания управленца

1. Контроль: менеджеры приглашают на встречу и 
аргументируют, почему надо приехать

2. Контроль: менеджеры предлагают поставить 
бронь



Возражения, которые не 
отрабатывают:

● Ипотека, ежемесячный платёж, финансовая математика
● Срок сдачи и риски задержки
● Шум стройки и дискомфорт переходного периода
● Транспортная доступность
● Ликвидность и перспективы перепродажи



Прогрев как 
главный этап 



Прогрев

1. Инфоповоды касаний (подборки, акции, ограничения по 
выбранным лотам)

2. Каждая коммуникация завершается договоренностью
3. Живые сообщения без формализма: шутки, видео и 

голосовые



Инфоповод

Скажите, приобретение 
недвижимости для вас еще актуально?



Инфоповоды
На каком сейчас этапе подбора?
У нас запланирован рост цены - даавйте забронируем сейчас
Купили еще одну квартиру из подборки - давайте бронировать
Интересант на приоритетную квартиру
Приглашение на повторную встречу в расширенном семейном составе
Приглашение на экскурсию на стройку
Встреча с участием дизайнера
Инвестиционный расчет сделать
Акции
Реферальная программа
Новый финансовый инструмент
Изменения закона/ ставки ЦБ/ условий программ
Деь ипотечных консультаций
День открытых дверей
Праздники (государственные и личные у клиента)
Предсказания гороскопа/ расклад на таро



Видение



Самое опасное 
заболевание



Симптомы корпоративного 
паралича

1. Расписание управленцев состоит из одних совещаний
2. По итогам совещаний не принимаются решения
3. Если решения и принимаются, то они могут быть 

остановлены уже в реализации
4. Нет идей и предложений по изменениям (и внедрения 

изменений тоже нет)
5. В компании нет открытого обсуждения проблем
6. В команде не принято выражать несогласие или 

диалог только через противостояние



Начало курса 
лечения:

1. Перед встречей описать цель: какие решения 
надо принять. Нет описанной цели - нет встречи



Начало курса 
лечения:

1. Перед встречей описать цель: какие решения 
надо принять. Нет описанной цели - нет встречи

2. Практика 1 изменение в неделю для 1% роста 
конверсии



Всем здоровых и 
впечатляющих 
продаж!



стратегический консультант

Наташа Тимохина

+7 (918) 174-03-45


