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Общая характеристика программы 

Дополнительная общеобразовательная программа - дополнительная 

общеразвивающая программа «Введение в риэлторскую деятельность» (далее – 

Программа) разработана и реализуется на основе следующих нормативных 

правовых актов: 

- Федеральный закон от 29.12.2012 № 273-ФЗ «Об образовании в Российской 

Федерации»; 

- Постановление Правительства РФ от 18.09.2020 № 1490 «О лицензировании 

образовательной деятельности»; 

- Приказ Министерства просвещения РФ от 27 июля 2022г. № 629 «Об 

утверждении Порядка организации и осуществления образовательной 

деятельности по дополнительным общеобразовательным программам»; 

- Постановления Правительства РФ от 11.10.2023 г. № 1678 «Об утверждении 

порядка применения организациями, осуществляющими образовательную 

деятельность, электронного обучения, дистанционных образовательных 

технологий при реализации образовательных программ»; 

Настоящая программа ориентирована на развитие профессиональных 

навыков, умений и компетенций учащихся, чтобы иметь возможность эффективно 

применять их в реальной практике. Настоящая программа разработана с целью 

обеспечения качественного и полноценного обучения для старта в области 

риэлторской деятельности.  

Актуальность настоящей программы обусловлена тем, что работа риэлтора по-

прежнему пользуется спросом, так как сфера недвижимости продолжает активно 

развиваться. Риэлторы играют важную роль в организации успешных сделок с 

недвижимостью, предоставляя клиентам профессиональные знания и советы. 

Новизна и отличительные особенности: 

Программа предполагает: 

-  особое внимание уделяется практическим навыкам, необходимым для 

успешной работы в сфере недвижимости; 

http://www.consultant.ru/document/cons_doc_LAW_363079/
http://www.consultant.ru/document/cons_doc_LAW_363079/
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- индивидуальный подход (ориентация на личностный потенциал и 

самореализацию); 

- подробная обратная связь от преподавателя направлена на более быстрое 

усвоение материала; 

- тесную связь с практикой (все вопросы подробно разбираются и доступны 

для выполнения слушателями с любым уровнем подготовки); 

- разновозрастный характер слушателей; 

- реализацию при помощи средств дистанционного обучения с применением 

интерактивных технологий, что позволяет изучать программу в удобное время. 

Цель реализации программы – формирование у слушателей теоретических 

знаний и практических умений, получив которые слушатели смогут с нуля начать 

строить карьеру в риэлторской деятельности. 

Задачи программы: 

Изучение законодательства и нормативных актов, регулирующих 

риэлторскую деятельность. 

Практические навыки по проведению сделок с недвижимостью, включая 

оценку объектов, разработку договоров купли-продажи и аренды. 

Умение эффективно взаимодействовать с клиентами, проводить 

консультации и рекомендации по выбору недвижимости. 

Планируемые результаты освоения программы: 

Обучающиеся будут знать: 

- основные принципы работы риэлтора и недвижимости; 

- процесс сделок с недвижимостью и документооборот; 

- способы привлечения клиентов и партнеров в сфере недвижимости. 

Обучающиеся будут уметь: 

- проводить качественную оценку объектов недвижимости; 

- вести переговоры с клиентами и заключать успешные сделки; 

- эффективно продвигать свои услуги на рынке недвижимости. 

Метапредметные результаты освоения программы: 

Обучающиеся будут уметь: 
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- разрабатывать маркетинговые стратегии для привлечения клиентов; 

- анализировать рынок недвижимости и конкурентов; 

- применять технологии в работе риэлтора, такие как CRM-системы и онлайн-

платформы. 

Личностные результаты освоения программы: 

- развитие коммуникативных навыков и умение работать в коллективе; 

- ответственность и честность в профессиональной деятельности; 

- стремление к профессиональному росту и развитию своих навыков. 

Формы, методы обучения: 

Метод обучения – теория (лекционный материал) и СРС (выполнение 

заданий разного характера). 

Форма обучения: заочная, с применением исключительно электронного 

обучения и дистанционных образовательных технологий. 

Срок обучения: Срок обучения – 2 недели, объем программы – 20 

академических часов. 

Документ об обучении. 

Лицу, освоившему образовательную программу, выдается документ об 

обучении по образцу, установленному самостоятельно организацией, 

осуществляющей образовательную деятельность. 
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Содержание программы 

Учебный план 

№ 

п/п 

Наименование учебных модулей Всего 

часов 

Теоретическая 

часть 

СРС Форма 

контроля 

1 Основы риэлторской деятельности 

и правовые аспекты 

недвижимости 

5 3 2 задание 

2 Работа в сфере недвижимости: 

клиентские отношения, оценка и 

сделки 

5 3 2 задание 

3 Профессиональные навыки и 

этика в риэлторской деятельности: 

технологии и инновации 

5 3 2 задание 

4 Практические навыки 5 3 2 задание 

 ИТОГО 20 12 8  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 6 

Календарный учебный график  

№ 

п.п. 

Наименование модулей Количество 

часов 

Период обучения 

1 Основы риэлторской 

деятельности и правовые 

аспекты недвижимости 

5 1 неделя обучения 

2 Работа в сфере 

недвижимости: клиентские 

отношения, оценка и сделки 

5 1 неделя обучения 

3 Профессиональные навыки и 

этика в риэлторской 

деятельности: технологии и 

инновации. 

5 2 неделя обучения 

4 Практические навыки 5 2 неделя обучения 
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Рабочие программы учебных дисциплин (модулей). 

Модуль 1. Основы риэлторской деятельности и правовые аспекты 

недвижимости. 

Основы риэлторской деятельности: структура рынка недвижимости, основные 

понятия и термины, роль риэлтора в сделках с недвижимостью.  

Законодательство в области недвижимости: основные законы и нормативные 

акты, регулирующие деятельность риэлторов. 

Модуль 2. Работа в сфере недвижимости: клиентские отношения, оценка и 

сделки. 

Методы работы с клиентами: эффективное общение с заказчиками, умение 

провести консультацию и предложить наиболее подходящий вариант 

недвижимости.  

Оценка недвижимости: базовые методики оценки недвижимости, умение 

определить стоимость объекта недвижимости.  

Подготовка и проведение сделок с недвижимостью: знание основных этапов 

сделки, правильное оформление документации, защита интересов клиента. 

Модуль 3. Профессиональные навыки и этика в риэлторской деятельности: 

технологии и инновации. 

Маркетинговые навыки: умение продвигать объекты недвижимости, привлекать 

потенциальных покупателей или арендаторов. 

Этика и профессиональное поведение: основные принципы этики в риэлторской 

деятельности, правила профессионального поведения. 

Технологии в риэлторском деле: использование современных информационных 

технологий и онлайн-сервисов для улучшения эффективности работы. 

Модуль 4. Практические навыки. 

Практические навыки: проведение просмотров объектов недвижимости, 

составление договоров купли-продажи или аренды, участие в переговорах с 

клиентами и сторонами сделки. 

 

 



 8 

Оценка качества освоения образовательной программы 

 При реализации образовательной программы оценка результатов освоения 

программы проводится в рамках промежуточной аттестации. Итоговая аттестация 

не предусмотрена. 

Промежуточная аттестация. 

Прохождение промежуточной аттестации производится в рамках наблюдения 

активности ученика на платформе. Для успешного прохождения промежуточной 

аттестации нужно:  

- пройти все обучение на курсе;  

- сдать все задания.  

Материально-техническое оснащение 

Требования к материально-техническим условиям со стороны обучающегося: 

Рекомендуемая конфигурация компьютера: 

Разрешение экрана 1280х1024; 

Pentium 4 или более новый процессор с поддержкой SSE2; 

215 Мб оперативной памяти 

200 Мб свободного дискового пространства 

Современный веб-браузер актуальной версии (Firefox 22, Google Chrome 27, 

Opera 15, Safari 5, Internet Explorer 8 или более новый). 

Материально-техническое оснащение со стороны преподавателя: 

Ноутбук Mac Air -1 шт. (встроенные динамики, микрофон, камера); 

Роутер Mikrotik hAP ac2 – 1 шт. 

Кадровое обеспечение программы 

           Реализация программы обеспечивается педагогическими работниками, 

требование к квалификации которых регулируется законодательством Российской 

Федерации в сфере образования и труда. 

 

 

 

 



 9 

Список используемой литературы 

1. Алексеев В. А. Право недвижимости Российской Федерации. Понятие и виды 

недвижимых вещей: практическое пособие / В. А. Алексеев. — Москва: 

Издательство Юрайт, 2020. — 411 с.  

2. Корнеева И. Л. Жилищное право Российской Федерации: учебник и практикум 

для вузов / И. Л. Корнеева. — 4-е изд., перераб. и доп. — Москва: Издательство 

Юрайт, 2020. — 450 с.  

3. Николюкин, С. В. Жилищное право: учебник и практикум для бакалавриата и 

специалитета / С. В. Николюкин. — Москва: Издательство Юрайт, 2019. — 291 с. 

— (Бакалавр и специалист).  

Интернет- ресурсы 

Электронная библиотека 

https://www.elibrary.ru 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://www.elibrary.ru/


 10 

Оценочные материалы 

Задание к 1 модулю 

Задание 1: Анализ рынка недвижимости 

Выберите регион, в котором вы работаете, и изучите структуру его рынка 

недвижимости.  

Определите, какие виды недвижимости преобладают в этом регионе (жилая, 

коммерческая, земля), а также какие сегменты рынка наиболее активны.  

Проведите сравнительный анализ первичного и вторичного рынка 

недвижимости в выбранном регионе.  

Опишите ключевые факторы, влияющие на спрос и предложение 

недвижимости в регионе, такие как: 

Экономическое развитие 

Социальная инфраструктура 

Экологическая обстановка 

Деловые центры  

Транспортная доступность 

Наличие объектов социальной значимости (школы, больницы) 

Опишите, как эти факторы влияют на цены на недвижимость и на 

популярность различных сегментов рынка.  

Подготовьте краткую презентацию своих выводов для коллеги-риэлтора. 

Задание 2: Сценарии сделки 

Представьте себе, что вы работаете с клиентом, который хочет купить 

квартиру в жилом комплексе на первичном рынке.  

Опишите этапы сделки, начиная с первого контакта с клиентом и заканчивая 

передачей ключей от квартиры.  

Определите, какие документы потребуются от клиента и какие документы 

необходимо подготовить вам как риэлтору.  

Опишите, какие трудности могут возникнуть при проведении сделки, и как их 

можно преодолеть. 
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Определите, какие услуги вы можете предложить клиенту в дополнение к 

основным (например, юридическое сопровождение, страхование, оформление 

ипотеки). 

Подготовьте сценарий разговора с клиентом, где вы подробно рассказываете 

ему о всех этапах сделки и преимуществах работы с вами. 

Задание ко 2 модулю: 

Задание 1: Симуляция консультации 

Представьте, что к вам обратился клиент, который хочет продать свою 

трехкомнатную квартиру в центре города.  

Проведите симуляцию консультации с клиентом, используя полученные 

знания о структуре консультации и эффективном общении. 

На этапе оценки потребностей клиента задайте ему уточняющие вопросы, 

чтобы понять его мотивацию, ожидания от сделки и финансовые 

возможности.  

Представьте, что вы используете несколько методик оценки недвижимости, 

чтобы определить рыночную стоимость квартиры клиента.  

Подготовьте аргументированный вариант предложения клиенту, учитывая его 

потребности и результаты оценки недвижимости.  

Опишите, какие документы вам потребуются от клиента для подготовки к 

сделке, и какие риски могут возникнуть на разных этапах сделки. 

Составьте план действий для клиента, включающий информацию о 

необходимых действиях с его стороны и вашем участии в сделке. 

Задание 2: Анализ и оптимизация 

Проанализируйте типичные ошибки, которые риэлторы допускают при 

общении с клиентами и при подготовке к сделкам с недвижимостью.  

Опишите, как эти ошибки могут повлиять на результаты сделки. 

Предложите практические рекомендации для повышения эффективности 

работы риэлтора, включая: 

Техники эффективного слушания и коммуникации. 

Методы презентации информации и аргументации своей позиции. 
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Стратегии управления рисками на разных этапах сделки. 

Способы оптимизации процесса подготовки документов. 

Рекомендации по установлению долгосрочных отношений с клиентами. 

Задание к 3 модулю: 

Задание 1: Маркетинговый план для объекта недвижимости 

Выберите конкретный объект недвижимости (например, двухкомнатную 

квартиру в спальном районе). 

Проведите анализ целевой аудитории для этого объекта. Определите сегменты 

рынка, создайте buyer personas и опишите их ключевые характеристики. 

Разработайте комплексный маркетинговый план для продвижения этого 

объекта, включающий следующие элементы: 

Онлайн-маркетинг: 

Стратегия продвижения в социальных сетях (Instagram, Facebook, VK). 

Создание контента для объекта. 

Оптимизация объявлений на сайтах недвижимости. 

Стратегия SEO и контент-маркетинга. 

Офлайн-маркетинг: 

Идеи для “Дней открытых дверей”. 

Варианты использования традиционной рекламы. 

Сетевой маркетинг и сотрудничество с другими специалистами. 

Использование технологий: 

Создание виртуального тура для объекта. 

Использование дрон-съемки для объекта. 

Социальное доказательство: 

Сбор и публикация отзывов от довольных клиентов. 

Разработка кейсов успешных сделок. 

Опишите, как вы будете отслеживать эффективность маркетинговой кампании 

и адаптировать стратегии в зависимости от результатов. 

Задание 2: Анализ конкурентов 
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Выберите три конкурента, которые работают в том же сегменте рынка 

недвижимости, что и вы. 

Проанализируйте их маркетинговые стратегии, используя следующие 

критерии: 

Онлайн-присутствие: качество сайта, наличие блога, активность в социальных 

сетях, стратегия использования ключевых слов. 

Офлайн-маркетинг: используемые рекламные каналы, организация 

мероприятий. 

Использование технологий: виртуальные туры, дрон-съемка. 

Социальное доказательство: наличие отзывов, кейсов успешных сделок. 

Опишите, какие сильные и слабые стороны есть у каждого конкурента. 

Сформулируйте рекомендации для вашей собственной маркетинговой 

стратегии, учитывая информацию о конкурентах.  

Как можно использовать информацию о конкурентах для улучшения своей 

работы? 

Задание к 4 модулю: 

Задание 1: Ролевая игра “Просмотр объекта недвижимости” 

Разделитесь на пары. Один из вас будет риэлтором, а другой - клиентом, 

который ищет квартиру для покупки.  

Риэлтор: 

Выберите объект недвижимости для показа (например, двухкомнатную 

квартиру в старом фонде).  

Подготовьте презентацию объекта, указав его плюсы и минусы, основные 

характеристики, информацию о районе и инфраструктуре. 

Проведите симуляцию просмотра, отвечая на вопросы клиента, учитывая его 

потребности и ожидания.  

Постарайтесь создать позитивную атмосферу и заинтересовать клиента 

объектом. 

Клиент: 

Сформулируйте свои потребности и ожидания от квартиры. 
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Задавайте риэлтору вопросы о квартире, районе, инфраструктуре. 

Выражайте свои мнения и чувства относительно объекта. 

После просмотра объекта обсудите с партнером результаты ролевой игры.  

Риэлтор: оцените свою компетентность в представлении информации, 

управлении диалогом, способности отвечать на вопросы клиента. 

Клиент: оцените профессионализм риэлтора, его способность учитывать ваши 

потребности, ясность предоставленной информации, заинтересованность в 

успехе сделки. 

Задание 2: Составление договора купли-продажи 

Представьте, что вы риэлтор, работающий с двумя клиентами - продавцом и 

покупателем. 

У каждого клиента есть свои требования к сделке.  

Проведите симуляцию переговоров с клиентами, чтобы согласовать условия 

сделки и заключить договор купли-продажи.  

Убедитесь, что в договоре указаны все необходимые пункты, включая: 

Предмет сделки (название и адрес объекта, характеристики). 

Цена и форма оплаты. 

Срок оплаты и передачи собственности. 

Права и обязанности сторон. 

Порядок разрешения споров. 

Оцените, как вы справились с ролью риэлтора.  

Уделите внимание следующим аспектам: 

Навыки переговоров: умение слушать, учитывать интересы сторон, 

договариваться о взаимовыгодных условиях. 

Юридическая грамотность: знание основных пунктов договора купли-

продажи, умение правильно оформить документ. 

Умение предвидеть риски и включить в договор защитные механизмы. 
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