Новости Недвижимости

ПЕТЕРБУРГСКИМ РИЭЛТЕРАМ В ПРЕДДВЕРИИ ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО ПРАЗДНИКА БЫЛИ ЗАДАНЫ ЧЕТЫРЕ ВОПРОСА: 

 -ЧТО ДЛЯ ВАС ОЗНАЧАЕТ ВАША РАБОТА? 

 -ЧТО ВЫ СЧИТАЕТЕ СВОИМ НАИБОЛЬШИМ ПРОФЕССИОНАЛЬНЫМ ДОСТИЖЕНИЕМ? 

 -КАКИМИ КАЧЕСТВАМИ ДОЛЖЕН ОБЛАДАТЬ РИЭЛТЕР-ПРОФЕССИОНАЛ? 

 -РАССКАЖИТЕ О СВОЕЙ САМОЙ ПЕРВОЙ ИЛИ САМОЙ ЗАПОМНИВШЕЙСЯ СДЕЛКЕ. 

 ОТВЕЧАЮТ РУКОВОДИТЕЛИ КОМПАНИЙ - ЧЛЕНОВ АССОЦИАЦИИ РИЭЛТЕРОВ САНКТ-ПЕТЕРБУРГА И ЛЕНИНГРАДСКОЙ ОБЛАСТИ.

Александр Гиновкер, генеральный директор АН «Невский простор»:

· Это очень интересная, творческая работа, требующая широких знаний в юриспруденции и других областях.

· Наличие постоянных клиентов, с которыми мы работаем больше 12 лет. Это говорит о том, что наши услуги оказываются на высоком уровне и удовлетворяют требованиям потребителей.

· В первую очередь честность - по отношению к клиентам и коллегам. Хорошая эрудиция и наличие знаний в различных областях, умение общаться с людьми.

· Одинаковых и легких сделок не бывает. Каждая сделка по-своему уникальна. Конечно, с начала 90-х гг было много разных историй, но больше всего запомнилась одна сделка трехлетней давности. В элитном доме на Крестовском острове мы провели настоящее «расселение». Обычно этот термин применим к коммунальной квартире, а никак не к элитному особняку. А вышло так: клиент купил у нас квартиру, но она показалась ему маловата. Пожелал приобрести соседнюю. Она, естественно, не продавалась. Но мы сумели договориться: нашли для соседа квартиру этажом выше, для того жильца — в другом доме, и уговорили человека продать свою квартиру нашему клиенту. Получилась «цепочка», редкая для элитных домов. Но в итоге все остались довольны. 

Юрий Загоровский, генеральный директор АН «Дарко»:

· Для меня работа риэлтера - это не только «ремесло», которое позволяет кормить семью, но и любимое дело. Во всех цивилизованных странах это престижная работа, и в нашей стране она приобретает все большую общественную значимость, все большее признание. Мне интересно помогать людям решать самую важную проблему в жизни любой семьи - жилищную, а для предпринимателей - проблему дислокации их бизнеса.

· Наибольшим достижением я считаю то, что, работая в недвижимости много лет, начиная от стажера, агента, менеджера и заканчивая руководителем группы компаний, я могу с чистой совестью смотреть в глаза своим клиентам: на всех этапах любых сделок вопросы решались добросовестно и качественно.

· Риэлтер-профессионал должен уметь работать с людьми, быть коммуникабельным, любить свою работу, знать все ее тонкости, основываясь на собственном профессиональном опыте, постоянно повышать квалификацию путем самообразования, обучения в фирме и специализированных учебных заведениях. Быть хорошим психологом. Уметь планировать свое время и точно выполнять взятые обязательства. Знать и любить свой город. Хороший риэлтер - как хороший врач, учитель, ученый - это призвание.

· Мне с самого начала повезло с учителями риэлтерского дела, с клиентами, с коллегами по работе. Я помню все свои первые сделки, они были, как говорят риэлтеры, хорошими, без особых проблем. А больше всего запомнилась ситуация, когда мне пришлось, помимо чисто риэлтерской работы, выполнить, во имя сохранения сделки, ряд дополнительных мероприятий: перемонтаж газопровода в квартире, включая изготовление и согласование проекта, установку телевизионной антенны и ремонт санузла. Но комиссионные были очень хорошими! 

Юрий Полищук, заместитель генерального директора группы компаний «Невский Альянс»:

· Работа риэлтера - самое интересное дело, которым мне доводилось заниматься в жизни. Я получил два высших образования - инженерно-техническое и юридическое. И на практике убедился, что наибольшего успеха достигаю именно в деле, связанном с общением с людьми: от ведения переговоров до организации рабочего процесса. Поэтому, когда в 1992 г. появилась возможность заняться новым направлением, я с готовностью сменил род занятий. Я получаю удовольствие от своей работы, от ее результата, от благодарности клиентов.

· Уверен, что успех сделки зависит от профессиональных качеств риэлтора, от вложенных в это дело сил и времени.

· Умение общаться с совершенно разными людьми, уважение к клиентам, их времени, ответственность за свои слова и поступки. Хорошее знание своего дела и навыки самопрезентации - клиент должен знать, кому он доверяет решение своих задач. Риэлтер не просто продает квартиру - он должен оказывать профессиональную услугу, а это гораздо больше. Хороший специалист обязательно поинтересуется, довольны ли сделкой клиенты. Очень важна эмоциональная составляющая в работе с людьми. Кроме того, наша работа подразумевает высокий уровень ответственности за принимаемые решения. 

· Одна из ценностей нашей профессии - возможность общения с интересными людьми. Через год после начала моей работы риэлтером меня пригласили заняться проектом, который оказался очень сложным и очень интересным одновременно. Меня порекомендовали как специалиста по недвижимости Мстиславу Ростроповичу, он хотел приобрести квартиру в центре города. Практически квартиру выбирала его супруга, Галина Вишневская. Она оказалась очень непростым и взыскательным клиентом. Мне стоило огромных усилий найти подходящую квартиру - на Кутузовской набережной, с видом на крейсер «Аврора» Это был результат, которым клиенты остались очень довольны.

Екатерина Романенко, исполнительный директор АН «Экотон», президент-злект Ассоциации риэлтеров СПбиЛО:

· Я всегда была уверена, что мы решаем социально важную задачу. Я рада, что могу быть полезной людям, помогая им избежать проблемных ситуаций. Я вообще люблю делиться знаниями: любые знания экономят ресурсы и позволяют не совершать ошибок, не тратить впустую время и деньги.

· Создание технологичной структуры и технологии проведения качественной сделки.

· У профессионального риэлтора должно быть очень много энергии - помимо ума, широкого кругозора, коммуникабельности и профессиональных знаний, умения довести дело до конца. Жизненная энергия - это успех и способность работать на нашем непростом рынке. 

· Самая первая сделка... Февраль 1992 года. Я провела одну из первых в Петербурге сделок по купле-продаже комнаты в коммунальной квартире. Мы разработали специальную технологию ведения этих непростых сделок. 

