Предложения генеральному директору
1. Предлагать клиентам услуги газели для организации переезда и вообще продумать систему услуг для максимального облегчения забот клиентов, связанных с переездом и обустройством квартиры.
: Если мы сможем предложить приемлемые цены и максимальное количество услуг (транспорт для переезда, рабочие для ремонта, мебель, окна, скидки в магазинах стройматериалов, текстиль, шторы и др.) интерес к фирме возрастет. При этом можно заключить договора с сотрудничающими фирмами о проценте и рекламе нашей деятельности.
2. Подумать над идеей сотрудничества с фирмами Санкт-Петербурга и Крыма по продаже недвижимости и аренде жилья.

: а. Есть клиенты, которые хотят приобрести жилье в Питере или в Москве в связи с переездом или другими обстоятельствами. Более того, как мне кажется, из Питера в Москву едут чаще. При условиях 70% на 30% мы можем получить дополнительных клиентов, а соответственно и прибыль.

  Б. Сейчас недвижимость в Крыму пользуется достаточно высоким спросом, в связи с ростом цен. При предоставлении услуг по консультированию и рекомендации хороших услуг в Крыму мы можем получать проценты, которые могут стать дополнительным доходом фирмы при минимуме временных затрат.

   В. Идея, реализуемая ближе к периоду отпусков – аренда жилья в Крыму, если задуматься, сколько человек из Москвы и Подмосковья ежегодно отправляется туда в отпуск? Не менее 100 тысяч человек, из них половина  отдыхает дикарем и, приезжая на курорт сталкивается с проблемой по поиску жилья (с сумками, да еще и в чужом городе).  К примеру, клиент звонит нам и говорит свои пожелания насчет жилья, мы отправляем эту информацию в фирму-партнер, а клиенту при приезде предоставляют сразу несколько вариантов без затраты дополнительного времени. Давая такую рекомендацию, мы можем получить свой процент, хоть и не большой. Но если умножить на количество человек, это может стать хорошим подспорьем в период затишья на московским рынке недвижимости.  При реализации этого вида деятельности следует также продумать систему встречи клиента и, возможно, его отправки. Рекламу можно давать на сайте, через знакомых, в Интернет рассылках по Крыму, на страницах прогноза погоды в Интернете. Оплату, как мне кажется, следует производить уже по приезду в Крым клиента на фирму-партнер, если мы будем брать деньги заранее, то это может вызвать недоверие (деньги взяли, а может они нам ничего не найдут и на самом деле шарлатаны), но по телефону надо обозначить клиенту, что за нашу работу мы возьмем свой процент при заключении договора.
Для реализации потребуется еще раз проговорить условия с Светланой – директор фирмы в Крыму «Мир квартир» и начать делать базу по дачам, квартирам и комнатам в Крыму, чтобы к следующему сезону отпусков запустить эту машину.

Возможно, придется делать отдельное юридическое лицо, которое будет иметь право на внешнеэкономическую деятельности, а Риэлт-Комфорт заключит с ним договор. Надо подумать как оптимальнее не наткнуться на налоговую.

Кстати, эту идею можно реализовать на российском побережье, но есть проблема в поиске фирмы и ее честности.

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                      Фирму в Питере найти не так сложно, а потом, можно посоветоваться с друзьями.
3. Класть в принтер черновики, а чистую бумагу класть только при печати нужных чистых документов, а то получается, что не задумываясь, иногда, нажимаешь на печать и в результате тратишь хорошую бумагу.
4. Отобразить на листовках в карманах «предъявителю рекламы скидка 5 процентов на все услуги.
: Психология людей рассчитана на экономию средств. На данный момент нам не целесообразно повышать цены на услуги, т. к. нас никто не знает и надо поначалу привлечь клиента ценой и получить рекомендации от клиентов. Как часто мы идем в магазин, где у нас есть скидка и советуем его нашим знакомым?
5. Внести в наш устав юридическую деятельность и отобразить отдельным пунктом деятельность, связанную с сотрудничеством с управами.
: При возможной проверке нашего устава управами, у нас ничего не сказано ни про ТСЖ, ни про домкомы.

Мы даем юридические консультации, повсеместно  отражаем эту деятельность в нашей рекламе, но никак не отражаем в уставных документах.
6. Убрать из всей рекламы услуги адвокатов.

: Для того, чтобы вести этот вид деятельности, мы должны получить разрешение или лицензию в Московской коллегии адвокатов. При отсутствии такого разрешения у нас могут быть проблемы с Министерством юстиции РФ, а нам это надо. Более того, у нас на данный момент нет в штате ни одного адвоката. Т.е. или нам надо иметь разрешение или не светить этот вид деятельности. Можно просто договориться с рядом адвокатов по разным направлениям, что они с нами будут сотрудничать на неофициальной основе. У меня есть адвокат, который может работать с нами и посоветовать других адвокатов по разным направлениям.
7. Еженедельно проводить общее собрание сотрудников.
: По результатам опроса сотрудников, все практически ничего не знают о том, что у нас происходит на фирме. Такие объекты продаются и сдаются, что уже продано, с кем у нас заключен договор. При ответе на входящие звонки мы, к примеру, даем номер телефона Федорова, а получается, что объект уже продан или под залогом. Нужна достаточно полная информированность сотрудников о деятельности фирмы и текущих делах, иначе мы никогда не будем работать слажено и в команде. При этом все сотрудники отметили, что ситуация, сложившаяся на данный момент очень мешает работать и вызывает дополнительный негатив. Почему мы не можем повысить качество обслуживания клиентов и удовлетворенность работой наших сотрудников?

8. Можно взять у Елены Ковалевой контакты с владельцами нежилых помещений в Строгино для сдачи.

: Без комментариев. Мы должны сами искать клиентов и зарабатывать деньги. На данный момент в Строгино есть 2 пустых магазина, которые можно договориться сдавать в аренду, также есть площадь в кинотеатре Таджикистан.

9. Выплачивать заработную плату в один день всем сотрудникам.

: Какие-то критические моменты, когда очень нужны деньги бывают со всеми, но не так часто. Я предлагаю в случае отсутствия полной суммы выплачивать равный процент всем сотрудникам, чтобы никому не было обидно. Все понимают, что сейчас у нас не лучшие времена и денег на фирме практически нет, но при этом все равно сотрудники знают когда, что кому выплатили. Скрывать это бесполезно и не порядочно, что за тайны и вправду? Высказывать, что кто-то что-то сказал тоже не правильно, может, мы вообще перестанем общаться? Это называется индивидуальная трудовая деятельность, а нам нужна команда. В коллективе появился из-за этого нездоровый климат и сотрудников можно потерять. Конечно не заменимых людей нет, но вопрос за какую заработную плату и кому ты можешь доверять.
10. Разработать активную систему обмена баннерами (ссылками) на сайтах.
: Это может значительно увеличить посещаемость сайта и известность фирмы, а, соответственно, привлечь потенциальных клиентов.

