«Невозможно выпасть из процесса даже на неделю»
Наше агентство существует с 1996 года. Оно было создано группой людей, которые на рынке начали работать с 1990 года — то есть непосредственно после того, как в СССР был принят Закон о собственности. Конечно, рынок был и до этого, но закон открыл путь для цивилизованного рынка. До создания агентства мы работали и индивидуально, и в разных других компаниях.
Начинали мы, как и все в городе, с жилья, потому что других рынков фактически не было — первые годы занимались куплей-продажей, расселением коммуналок. Затем начали заниматься, как и все, арендой, — в первую очередь жилья, в частности я разрабатывал профессиональные стандарты для рынка аренды. Потом пришла очередь коммерческой недвижимости. Потребовалась серьезная юридическая поддержка. Поэтому в состав группы компаний «Невский простор» вошли: Специализированная адвокатская консультация №55 Городской коллегии адвокатов, юридическая группа «Гарант».
В прошлом году начали работать с зарубежной недвижимостью.
Я думаю, что во многом добиться успеха позволило то, что мы сразу стали использовать современные технологии — например, мы одними из первых и в городе, и в России сделали собственный сайт. Сразу же, как было создано агентство, то есть в 96-м году. Мы большое значение придаем работе с иностранными клиентами, и сайт в этом смысле оказывает большую помощь. Первоначально иностранцы обращаются к нам, чаще всего по вопросам аренды, а затем мы переходим к каким-то более серьезным вещам.
Философия риэлторского бизнеса очень простая, у нас тот же принцип, что и у врачей: «Не навреди». Я не сторонник всяческих тренингов продаж, психологических уловок типа НЛП,тренировки того, как человеку продать то, что ему не очень нужно. Это годится, когда ты продаешь сникерсы, — в недвижимости это абсолютно неприемлемо, никакие психологические приемы работы не нужны. У нас подход должен быть прямо противоположный — если человек понимает, что сделка ему не выгодна, то не надо его уговаривать, не надо предлагать клиенту то, что он сам бы не сделал.
Специалист по недвижимости должен обладать каким-то общим образовательным уровнем, широтой кругозора, интеллигентностью и, безусловно, профессионализмом. Его на рынке очень не хватает. Специальная подготовка нужна в обучении агента его профессии. У нас сейчас образование риэлторов только в начальной стадии. Из 10 тыс. агентов, которые есть в городе, очень много некомпетентных, которые клиентам оказывают медвежьи услуги. Конечно, если человек хочет сам учиться, то сейчас есть и литература, и масса информации в Интернете, и много людей, которые уже могут учить. Но пока что этот процесс слабо организован. Я работал в высшей школе двадцать с лишним лет до того, как прийти на рынок недвижимости, — по образованию я инженер-электрик, закончил аспирантуру. Преподавал, имею ученое звание доцента. И мне кажется, что уже настало время для образования в риэлторской сфере, в том числе высшего: я вижу, чему можно человека пять лет учить, чтобы сделать из него грамотного брокера. Мы сейчас разрабатываем подобные программы совместно с АРСПб и рядом городских вузов. Меня очень интересуют вопросы образования — долго я этим не занимался, и вот сейчас вернулась тяга к преподаванию.
А рынок — всегда сложный, я не думаю, что за последние пять тысяч лет он был когда-то простым. Поэтому надо учиться, постоянно держать руку на пульсе. Я в прошлом году прошел стажировку в Америке и могу сказать, что если раньше считалось, что мы ездим туда учиться, то теперь им пора ездить к нам. Наш рынок гораздо более продвинутый, более сложный, и у агента гораздо больше функций. Риэлтор в наших условиях должен работать всегда, потому что масса информации должна постоянно прокручиваться в голове. В нашем бизнесе невозможно выпасть из процесса даже на неделю.
