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КАК ПРОДУКТОВАЯ
КОНЦЕПЦИЯ ВЛИЯЕТ
НА РЕНТАБЕЛЬНОСТЬ ПРОЕКТА

ЗАДАЧИ ПРОДУКТОВОЙ КОНЦЕПЦИИ

Наибольшая экономическая 
эффективность земельного участка

Отстройка от конкурентов в локации

Управление расходами на СМР 
(конструктив, благоустройство, места общего пользования, УТП проекта)

Поддержание покупательского спроса

Формирование премии к рынкуФормирование ядра целевой аудитории 
проекта

Ликвидная квартирография
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Социальная инфраструктура
Надежность застройщика

Закрытый двор
Озеленение 

Детские площадки
Развитая инфраструктура

Паркинг
Планировки

Видеонаблюдение
Зоны отдыха
Архитектура

Лобби 
Этажность

Увеличенное остекление

КРИТЕРИИ ВЫБОРА ЖИЛОГО КОМПЛЕКСА (случайная выборка из 200 жителей Екатеринбурга)



ПОКАЗАТЕЛИ ПРОДАЖ ЖИЛЫХ КОПМЛЕКСОВ С РАЗНОЙ СТЕПЕНЬЮ ПРОРАБОТКИ 
ПРОДУКТОВОГО НАПОЛНЕНИЯ
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МАРКЕТИНГОВАЯ
СТРАТЕГИЯ 



ЧТО ФОРМИРУЕТ ДОБАВЛЕННУЮ СТОИМОСТЬ 
ПРОЕКТА?

БРЕНДИНГ И ПОЗИЦИОНИРОВАНИЕ МЕДИАПЛАНИРОВАНИЕ

КОММУНИКАЦИОННАЯ СТРАТЕГИЯ С РАСКРЫТИЕМ 
ПРЕИМУЩЕСТВ ПРОЕКТА

ВИЗУАЛИЗАЦИЯ: АРХИТЕКТУРНЫЕ РЕНДЕРЫ, 
ДИЗАЙН-ПРОЕКТ МЕСТ ОБЩЕГО ПОЛЬЗОВАНИЯ, 
ПРОЕКТ БЛАГОУСТРОЙСТВА 

ТОЧКИ КОНТАКТА: САЙТ, БУКЛЕТ,
ОФИС-ПРОДАЖ, ДЕМО-КВАРТИРА

СКВОЗНАЯ АНАЛИТИКА

CRM-МАРКЕТИНГ



ПРОДУКТОВАЯ КОНЦЕПЦИЯ







ПРОДАЖИ
АНАЛИТИКА И ЦЕНООБРАЗОВАНИЕ

ЦИФРОВИЗАЦИЯ ПРОДАЖ

ПЛАНИРОВАНИЕ ЭКСПОЗИЦИИ И ПРОДАЖ

ПОВЫШЕНИЕ ЭФФЕКТИВНОСТИ ВОРОНКИ 
ПРОДАЖ

СИСТЕМНОЕ ОБУЧЕНИЕ

РЕГЛАМЕНТИРОВАНИЕ РАБОТЫ ОТДЕЛА 
ПРОДАЖ



КОНТАКТЫ

БЛАГОДАРЮ ЗА ВНИМАНИЕ

@SMARTREALTYCONSULTING


