Семинар для риэлторов  «Поток успешных сделок»
Семинар  проводит  бизнес-тренер – Стадник Олег
Справки по телефонам +7 (903) 811-17-71,  +7 (910) 911-94-94
Программа  семинара 
18 ноября, пятница. 18:00–21:00

 - Эффективность Риэлтора. Закон Парето

 - Истоки Риэлт-мастерства

 - Виды сделок с недвижимостью

 - Многомерность и многоплановость. Коридор цены

 - Риэлт-пространство 
 - Три теста на эффективность телефонных переговоров

 - Этапы сделки от первого звонка до завершения                                                                                              
 - Лист сопровождения клиента

19 ноября, суббота. 10:00–18:00
1 модуль: Переговоры по телефону 

- Первый контакт. Что важно?                                                                                                                              - Лексикон клиента. Как запомнить?                                                                                                                                                - Техники активного слушания. Подстройка по голосу.                                                                                                                                            - Мотив клиента.                                                                                                                                                        - Продажа личной встречи на объекте клиента.

2 модуль: Осмотр агентом продаваемой квартиры
- Спектакль агента перед восхищенными клиентами                                                                            - Цели агента                                                                                                                                                          - Определение потребностей и возможностей, создание доверия 
- Формирование обоснованных ожиданий клиента                                                                                      - Договоренность о встрече в офисе

3 модуль: Продажа риэлт-услуги в офисе компании

- Подготовка встречи                                                                                                                                    - Презентационные материалы.  Доказательства риэлтора                                                                                                        - Риэлт-позиция: ответственность, центровка, жизненная цель в контексте сделки                                                                                                                         - Критерии качества общения                                                                                                        - Критерий качества риэлт-услуги                                                                                                 - Страхи клиента                                                                                                                               - Создание команды с клиентом, распределение функций                                                         - Начальная цена объекта, цена и сроки продажи                                                                                                        - Стоимость риэлторских услуг                                                                                                                           - Определение набора требуемых услуг
- Эксклюзивный договор - стандартный договор
4 модуль:  Показы объектов
- Поиск покупателя                                                                                                                                              - Подготовка объекта к продаже – функции клиента, функции риэлтора                                                                                                                                                  - Проведение показа объекта
- Главные инструменты продаж

20 ноября, воскресенье. 10:00–18:00
5 модуль:  Проведение сделки
- Подготовка сделки:  документы, способы оплаты, привлечение сторонних организаций (банки, страховщики, ипотечные  брокеры, юристы)
- Сложные переговоры с участием нескольких сторон
- Работа в конфликтной ситуации

6 модуль:   Регистрация сделки
- Управление эмоциями клиента, своими и контрагентов во время и после сделки.                                                                                                                                                                                                                                                   - Командное взаимодействие с клиентом.
- Управление многовариантной системой.     

7 модуль:   Заключительный этап сделки
- Передача квартиры по завершении сделки
- Подписание акта оказанных услуг
- Сбор рекомендаций

8 модуль:  Клиентская база
- После новоселья. Фото на память. Портфолио риэлтора
- Поддержание отношений с клиентами                                                                                              - Мои слабые и сильные стороны в совершенной сделке. Что улучшить
- Взаимодействие с коллегами и партнёрами                                                                                                    - Планирование потока      

