
«Как обеспечить лояльность покупателей и 
повысить продажи в условиях кризиса?» 

группа компаний, создана в 2009г.  
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ДОБРО ПОЖАЛОВАТЬ В БИЗНЕС «ПРЯМЫХ ПРОДАЖ» 

      АГЕНТСКИЙ БИЗНЕС ДЕЛИТСЯ НА 2 ЧАСТИ:  

• Создание 1го контакта с клиентом  

     = 98 % маркетингового бюджета = 30% продаж в кризис  

• Общение с клиентами базы данных по проведенным сделкам  

     = 2% маркетинг бюджета = 70% продаж в кризис   

      СТАТИСТИКА АГЕНТСКОГО БИЗНЕСА  2011- 2014:  

• Из 100% заявок удовлетворяется и выходит на 

сделки 7%  

      НЕОБХОДИМОСТЬ 2015-2017: 

• Из 100% обращений (сократилось в 4 раза) 

должно удовлетворяться 75% заявок 

КАЖДЫЙ КЛИЕНТ – 

ЕДИНСТВЕННЫЙ!!!!!  



МЕРОПРИЯТИЯ ДЛЯ ПРИВЛЕЧЕНИЯ 

КЛИЕНТОВ «ПЕРВОГО КОНТАКТА» 

1) Прямая реклама: ТВ, радио, печатная, наружная, 

ИНТЕРНЕТ (80%) 

2) PR: выставки «Ярмарка жилья», газета «Ярмарка 

жилья», благотворительные проекты, в т.ч.  «Звезды 

– детям», «Распродажа новостроек», «ипотечные 

субботы», выступления на встречах с 

коллективами с семинарами, автобусные 

экскурсии по новостройкам,  

    «День города»,  

    «Школа риэлтеров» и др. 



3) Мероприятия по работе с 

продавцами, покупателями, 

агентами: единый контакт центр, 

первый центр новостроек по 

работе с застройщиками и 

подрядчиками, агентская 

программа «Бонус-чек», работа с 

банками, страховыми 

компаниями, риэлтерскими 

агентствами, кругами влияния и 

т.п.   



МЕРОПРИЯТИЯ ДЛЯ ПОВЫШЕНИЯ 

ЛОЯЛЬНОСТИ «бывших» КЛИЕНТОВ И 

ПОЛУЧЕНИЯ РЕКОМЕНДАЦИЙ ОТ НИХ:  
1) Акции «лояльности» для клиентов РН: «Порекомендуй и 

заработай», «Пакет подарков», «Скидки застройщиков 

для клиентов РН», «100 тыс.р.в досрочное погашение», 

«0 рублей - первоначальный взнос», «год выплат по 

ипотеке для семей с детьми»    

2) Зона комфорта клиента: оценка, страховой брокер, 

банк, регистрационная палата, перепланировка в 

офисе РН 



3) Рассылки с горячими инвестиционными 

предложениями 

4) Конкурсы: Мисс ипотека, Ипотечный 

репортер, Рисунок  

5) Новогодние Ипотечные балы для клиентов 

уходящего года  

6) Йога «За здоровый образ жизни» 

7) Мероприятия для детей заемщиков через 

деятельность БФ «Здоровое поколение»: 

вокальный театр «Открытие», Всероссийский 

лагерь «Скажи жизни ДА»    

8) «День ипотеки», «День матери» и т.п.  



ВСЕРОССИЙСКАЯ ТВОРЧЕСКАЯ 

СМЕНА В ПОДРОСТКОВОМ ЛАГЕРЕ 

СКАЖИ ЖИЗНИ «ДА» 2016!!! 



ВСЕРОССИЙСКАЯ ТВОРЧЕСКАЯ 

СМЕНА В ПОДРОСТКОВОМ ЛАГЕРЕ 

 СМЕНА:   20 июля – 4 августа 

 ВОЗРАСТ:      8-16 лет 

 МЕСТО: Черное море, Россия, 
г. Туапсе, пансионат «Южный»  

 КОЛИЧЕСТВО: 60 чел.  

Из разных городов страны  

 ОРГАНИЗАТОРЫ:                         

 ЦЕНА ДО 31.12.15 : 35 т.р., 
(питание, проживание, 
программа, экскурсии, 
трансфер)  

 МОЖНО ВЗРОСЛЫМ 

 ЗАПИШИСЬ СЕЙЧАС 

     ПОЛУЧИ 1000 р. в ПОДАРОК 

(8332) 210-710, +79058712111 

www.RN43.ru  

 

 

 
СКАЖИ ЖИЗНИ «ДА» 2016!!! 



• ЛИДЕРСКИЙ КУРС: 

 «ART ECXEL» И «YES»,  процессы, 
ориентирующие ребенка на повышение 
ответственности, развитие личности, 
дружелюбия,  лидерских качеств   

• ПОДРОСТКОВАЯ ЙОГА:  

утренние практики 

• МАСТЕР-КЛАССЫ : вокал, танцы,  актерское 
мастерство, пейзаж, лепка, народные 
промыслы, аюрведическая кулинария 

• ЗДОРОВОЕ ПИТАНИЕ  

• СОВМЕСТНЫЕ СОЦИАЛЬНЫЕ ПРОЕКТЫ 

• ЭКСКУРСИИ: ОЛИМПИЙСКИЙ ПАРК, СОЧИ, 
ДЕЛЬФИНАРИУМ, АКВАПАРК  

• УВЛЕКАТЕЛЬНЫЙ АНГЛИЙСКИЙ 

• ЗАНИМАТЕЛЬНАЯ ФИЗИКА И АСТРОНОМИЯ  

• КОМАНДНЫЕ, СПОРТИВНЫЕ,  
ИНТЕЛЛЕКТУАЛЬНЫЕ ИГРЫ  

• ПЛЯЖ, СОЛНЦЕ, МОРЕ, ВОЗДУХ 

• ВЕЧЕРНЯЯ ГОСТИНАЯ И  ТОЛЬКО ПОЛЕЗНОЕ 
КИНО  

 



СКАЖИ ЖИЗНИ «ДА» 14-15: КАК ЭТО БЫЛО:  
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ГК «Руснедвижимость»  – семейная компания, состоит из 65 чел., имеет 5 

офисов в Кировской области, 4 – в других регионах. Компания основывает 

деятельность на  общечеловеческих и семейных ценностях.  

Основной капитал компании - счастье ее клиентов в своем ДОМЕ 


