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5 ЭТАПОВ ХОЛОДНЫХ ПРОДАЖ

1. Установление Контакта (Вводные фразы и действия агента) 

2. Выявление потребностей

3. Презентация выгод сотрудничества

4. Нейтрализация возражений

5. Завершение этапа продажи

smart-gr.ru



3 КИТА ПРЕЗЕНТАЦИИ

1. Создание максимального потока потенциальных 

покупателей (8 Инструментов риелтора)

2. Ведение покупателей (7 ключевых приемов)

3. Поиск реального покупателя (7 Экспертных приемов)



3 КИТА ПРЕЗЕНТАЦИИ - ИНСТРУМЕНТЫ

Поток

1. СМА (рыночная 

цена)

2. Предпродажка

3. Фото

4. Описание

5. Пассивный 

маркетинг

6. Активный маркетинг

7. Прием Звонков

8. Проведение показов

Ведение

1. Потребности 

покупателя (что ищет?)

2. Что смотрел?

3. С чем сравнивает?

4. По какой цене?

5. Что понравилось?

6. Что не понравилось?

7. Регулярный Контакт 

(когда 

созваниваемся?)

Экспертиза

1. Знаю конкурентов 
(выбор)

2. Знаю преимущества 
перед конкурентами

3. Знаю цены и ценовые 
преимущества

4. Знаю минусы 
конкурентов

5. Знаю кто продает

6. Иначе будут 
продаваться эксы 
конкурентов

7. Знаю юр. детали



ЗАЧЕМ НУЖЕН РИЕЛТОР? БАЗОВАЯ ЦЕПОЧКА

1. Установить максимально возможную-реальную цену

2. Поднять ценность квартиры в глазах покупателя (предпродажка)

3. Создать макс-поток покупателей/звонков

4. Дать макс-конверсию звонок-показ

5. Технологично вести (убеждать) потенциальных покупателей от 
показа до покупки одним из них (желательно самым «дорогим»)

6. Пользоваться экспертизой рынка

7. Дать возможность получить «на руки» бОльшую сумму 

8. Обеспечить юридическую безопасность и сервис
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