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 Практический  2-дневный тренинг
ДЛЯ АГЕНТОВ И РУКОВОДИТЕЛЕЙ АН, OFFICER, НАСТАВНИКОВ.
 Теория и практика РЕВОЛЬВЕРНЫ ПРОДАЖ

 в недвижимости.
Цель: познакомиться с новой апробированной технологий продаж в недвижимости, изучить принципы и правила построения риэлторского бизнеса в новых условиях рынка, методы работы на В2В и В2С рынках. Сравнить классический и револьверный методы продаж. По итогам тренинга получить полный алгоритм действий по работе с Продавцами и Покупателями недвижимости в системе револьверных продаж.
Аудитория: 
· агенты со стажем;

· стажеры после испытательного срока;

-     директора агентств недвижимости;

· руководители отделов и отделений;

· наставники и руководители стажеров;

· корпоративные тренеры (работающие в рамках только одной компании).

Сроки проведения: 7 и 8 декабря 2011 года с 10.00 час. до 16.30 час. (с двумя кофе-брейками и обедом).

Лектор: Андрей Захаров – бизнес-тренер и консультант.

Место проведения: м. Ш.Энтузиастов, ул. Электродная 2, стр. 13, оф. 208.
Оплата: 

5 000 руб. за два учебных дня. 

ФОРМА ПРОВЕДЕНИЯ: практические занятия и упражнения, работа в парах по закреплению материала. При себе иметь флэш-карты для получения дополнительного материала по работе.

ПОРЯДОК РЕГИСТРАЦИИ:
Вы можете оставить заявку по:

электронной почте zakharov.ag@gmail.com
по адресу: http://zakharov.ag/zaya/
или позвонив по телефону 8 926 112 89 98.

Информация на сайте WWW.ZAKHAROV.AG
ПРОГРАММА ОБУЧЕНИЯ.

Предисловие

· Что такое «Револьверные продажи» в недвижимости

· Теория достижения цели и решения задач в жизни

· Системный подход в риэлторстве

· Базовые  технологии в риэлторстве
Теория системы продаж 1 день.

· Почему Продавец должен быть лояльным риэлтору
· Поиск «клевых мест» или новые методы маркетинга рынка
· Как привлечь большое количество покупателей?
· Есть покупатель – продавцы будут
· Почему не надо спорить с Продавцом о цене объекта
· 21 правило рекламирование объектов о которых не знает риэлтор
· Продавцы категории «А», «В», «С», сценарии работы
· Покупатели категории «А», «В», «С», сценарии работы

· Риэлторы, классификация, методы взаимодействия
· Как легко зафиксировать в договоре  5% вознаграждения
· В каких случаях стоит риэлтору соглашаться работать на эксклюзиве
· Как работает портфель риэлтора

· Работа с сопротивлением Продавца

Практика каскадных продаж 2 день.

· Какие объекты рекламируем, а какие показываем
· Ловим на «живца», поиск покупателя
· Что такое В2В и В2С рынке в недвижимости, как это использовать в работе
· Формирование «БАТАРЕИ» квартир
· Как делать маркетинговые показы объекта недвижимости

· Как организовать ДОД (День Открытых дверей) и набрать кучу покупателей

· Для чего риэлторы во всем мире работают в паре

· Что такое Аукцион и для чего он нужен для работы с Покупателем

· 8 базовых типов Аукционов

· Пошаговые технологии проведения Аукционов

· Работа с сопротивлением Покупателя

· Как работает оферта (предложение Покупателя)

· Как работает Встречное предложение Продавца

· Обзор  полученной эффективности в агентствах недвижимости, работающих по технологии Револьверных продаж
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