
Вадим Орехов, май 2021г

Концепция обучения своего клиента-
продавца как гарантия получения 
эксклюзивного договора с высокой 

комиссией



• Риэлтор-практик с 2013 года

• Бизнес-тренер, тренер по продажам

• Автор книги «Золотой риэлтор»

• Владелец канал на Ютуб «Люди в недвижимости»

• Спикер форумов и конференций

Обо мне …



Что сегодня разберем?

• Три кита отрасли продаж недвижимости

• Модель двойной заинтересованности

• Модели продаж

• Интертность клиентов-продавцов

• Правильная атмосфера в работе с клиентом

• Ответы на Ваши вопросы



Три кита отрасли продаж недвижимости

• Мотивация клиента

• Эмоции клиента

• Атмосфера для клиента в коммуникации



Модель двойной заинтересованности

Что выбирают в риэлторе?



Модель двойной заинтересованности

Что выбирают в риэлторе?

Доверие
Хороший 

человек

Задавил 

опытом
Фиаско



Клиенты мало знают нашу «кухню»

• Осведомленность в риэлторской услуге лишь на 10%

ЧТО ДЕЛАТЬ?

«ОБУЧАТЬ» СВОИХ КЛИЕНТОВ!



• Рассказы (монолог, консультация)

✦ Дает ликбез, информацию - ВАЖНО

✦ Помогает клиенту принять решение

✦ НО! Меньше (нет) импульса к действию!

• Вопросы 

✦ Безопасно для установления контакта 

✦ Позволяют управлять беседой

✦ Клиент проговаривает самостоятельно 

✦ Рождают эмоции, направленные на действия!!

Модели продаж



Атмосфера (микроклимат)

• Чувство комфорта, удовлетворенности, безопасности 

• Приемы и техники:

• Активное слушание (вопросы, эхо, техника внешнего согласия и тд)

• Малые разговоры (Small-Talk, разговоры не по делу)

• Интонация вовлеченного человека

• Расслабленные язык тела и мимика

• …

Коммуникация с клиентом



Спасибо за работу!

Есть ли у Вас вопросы?




