
Как задать 4 типа вопросов и продать 
недвижимость без возражений 

(Продажи в стиле SPIN) 
г. Электросталь, 14 февраля 2020г. 

http://6shagov.mbaconsalt.ru



Давайте познакомимся
-Владелец и собственник консалтинговой 

компании "МВА-консалтинг»

Полевой наставник, коуч, архитектор 
прибыльных систем продаж в 
недвижимости

-Разработчик исключительно практической 
модели пошаговых  онлайн 
курсов: «Система продаж за 6 шагов» по 
построению отдела продаж конвейерного 
типа и автоматизации бизнеса

-Ас продаж в недвижимости

-Мини МВА в недвижимости

-Система для управленца

Более 350 успешно  прошедших компаний из 
недвижимости из 48 городов России и СНГ

-Лучший онлайн бизнес-тренер 2018года

по версии Инфоконференции «Титаны 
интернет бизнеса»
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Что нужно для успешных продаж 
недвижимости?

Знание 
продукта

Понимание 
проблем ЦА

Навыки задавания 
вопросов
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У любого покупателя 
недвижимости есть 

жизненный цикл
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Типичные ошибки при 
выявлении потребности
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Агент-презентатор и агент-
продавец. В чем разница?

Презентатор-презентует предложение
Продавец –продает выгоду

http://6shagov.mbaconsalt.ru



Правильные вопросы-залог 
хороших продаж

Для успешной  продажи

нужно задать всего 4 типа 
вопросов:

«Situation»

«Problem»

«Implication»

«Need Pay off»
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Ситуационные вопросы. 
Суть. Рекомендации.

Выясняют факты о 
текущей ситуации…

-Самые слабые, не 
влияют на успех

-Их задавать 
комфортно

-Рекомендация-не 
переборщите с 
ними! Не больше 4-
5!!!

-Нащупывайте 
проблему! 
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Примеры ситуационных 
вопросов

-«За какой срок вы планируете отбить стоимость этой 
квартиры?» 

-«Для каких целей вы приобретаете квартиру?», -«Опишите, 
какие параметры квартиры для Вас крайне важны, какие 
желательно, чтобы -присутствовали а какие наименее важны 
для вас?»

-«Скажите, а что еще кроме цены имеет значение для вас?»

-«Почему вы хотите приобрести именно эту квартиру?»

-«Вы планируете продавать эту квартиру самостоятельно или 
готовы рассмотреть предложения от агентств?»

-«Как срочно нужно продать квартиру?»
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Проблемные вопросы. Суть. 
Рекомендации.

Вопросы о проблемах, 
трудностях 
недовольстве…

-Нужны, чтобы клиент 
почувствовал 
дискомфорт, не все у 
него хорошо!

Есть маркеры: Какие 
трудности? 
Сложности? 
Проблемы?

-Более сильное 
воздействие на успех

-Их задавать агенту 
некомфортно
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Примеры проблемных вопросов

-«Что именно не устраивало вас в предыдущей квартире?»

-«Каких удобств  вам не хватает в вашей имеющейся 
жилплощади?»

-«Как повлияло увеличение квартплаты на ваш семейный 
бюджет?»

--«Как долго ваша квартира уже выставляется на продажу?»

-«Как быстро вам нужны деньги от продажи?»

-«Как много клиентов просмотрев эту квартиру изъявили 
желание купить ее?»

« Как много денег вы уже потратили на рекламный бюджет, 
выставляя эту квартиру?»
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Извлекающие вопросы. 
Суть. Рекомендации.

Вопросы о «плохих» 
последствиях ,видение 
неприятного будущего, 
если проблему не 
решать 

-Нужны ,чтобы клиент 
понял-это проблема , 
ее надо решать быстро, 
иначе….!

Есть маркеры: К чему это 
приведет, если…..Что 
будет, если……

-Самое сильное 
воздействие на успех

-Их задавать агенту 
некомфортно и 
сложнее всего
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Примеры извлекающих 
вопросов

--«Как отреагируют ваши домочадцы, если вы упустите 
сейчас момент забронировать выбранный ими вариант?»

-«Вы уже знаете сколько денег в год вы тратите на оплату 
ЖКХ и отопления?» «Как это отражается на вашем 
бюджете?»

-«Как отразится на Вас тот факт, что квартира до этой даты 
может еще не продаться?»

-«Что произойдет если вы не продадите эту квартиру в 
обозначенный вами срок?»

«Что случится, если эта квартира продастся дешевле 
названной Вами цены?»
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Направляющие вопросы. 
Суть. Рекомендации.

Вопросы о «хороших» 
последствиях ,видение 
благополучного будущего, 
если проблему решить 

-Нужны агенту, чтобы клиент 
понял-есть выход в 
решении проблемы!

Есть маркеры: Помогло бы 
вам если…..Вас бы 
обрадовало, если…..

-Самое сильное воздействие 
на успех

-Их задавать агенту 
комфортно и очень 
приятно, ведь они несут 
избавление от проблемы!
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Примеры направляющих 
вопросов

-«Квартира с индивидуальным отоплением помогла бы вам 
сэкономить семейный бюджет?»

- «Наличие большого просторного окна во двор помогло бы 
вам всегда держать гуляющих детей под контролем и быть 
спокойной за их благополучие? »

-«Если бы вы знали, что с помощью риэлтора вы 
существенно сможете сократить затраты своего времени на 
поиск покупателей, вам это помогло бы принять решение 
работать ли с нами?»

-«Если бы мы гарантировали , что продадим вашу квартиру 
за 2 месяца, вы готовы бы были заключить с нами договор?»
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Стратегия задавания вопросов 
СПИН.

Ситуационные

Проблемные

Извлекающие

Направляющие

-Выполняют задачи выяснения 
фактов;

-Оказывают незначительное 
воздействие на рез-т продаж

-Выполняют задачи обнаружения 
неудовлетворённости;

-Оказывают умеренное воздействие 
на рез-т продаж

--Выполняют задачи углубления 
неудовлетворённости и её конкретизации;

-Оказывают очень большое воздействие на рез-т 
продаж

-Выполняют задачи инструктирования и 
сосредоточения на избранных областях внимания 

клиента;
-Оказывают очень большое воздействие на рез-т 

продаж
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Решение проблемы с помощью СПИН-
технологий. Потренируемся?

Ситуационный вопрос:

-Скажите, почему срок в 1 месяц крайне 
важен для вас?

-Вам важна именно та квартира, 
которую забронировали? Готовы 

рассматривать другую?

-Мне нужно продать мою 
квартиру за 1 месяц и внести 

аванс за новую в другом городе.

-Я забронировал квартиру без 
оплаты предварительно на 1 

месяц, потом бронь будет 
снята.

-Именно в этом комплексе не готов, это 
видовая квартира. Такие быстро уходят.



Решение проблемы с помощью СПИН-
технологий. Потренируемся?

Проблемный вопрос

-В этом случае  рассматривать другой комплекс вам 
было бы не очень удобно?

-Может я бы и рассмотрел, но мне 
понравилась именно это квартира. 
Чтобы ее найти я вложил 30 часов 
своего времени и 20 000 рублей-

бюджет на поздку.

-То есть в этом случае ваши вложения бы не 
окупились?

-Да, именно так, мне жаль было бы 
ее потерять.



Решение проблемы с помощью СПИН-
технологий. Потренируемся?

Извлекающий вопрос

-И что бы произошло, если бы это случилось?

-Пришлось бы заново искать риэлтора в 
другом городе, опять мониторить рынок, я 

потереял бы кучу своего драгоценного 
времени и опять же денег. 

-Вам бы не хотелось чтобы это произошло?

-Конечно нет. Я бы хотел получить 
именно эту квартиру.



Решение проблемы с помощью СПИН-
технологий. Потренируемся?

Извлекающий вопрос
-Правильно я услышала,что Вам бы хотелось получить 

именно эту квартиру а для этого продать свою как 
можно быстрее, чтобы не потерять данный вариант, 

так? 

-Да быстро продать и быстро внести 
аванс.



Решение проблемы с помощью СПИН-
технологий. Потренируемся?

Направляющий вопрос
-Да на самом деле задача не из легких, ведь можно 

упустить понравившийся вариант, но  если бы я 
гарантировала Вам, что наше агентство справится с 

быстрой продажей квартиры, и вы не упустите момент 
получить свою новую, вы заключили бы с нами 

договор?

-Да готов. Оформим договор. А за 
счет чего вы планируете продать 

быстро?



Решение проблемы с помощью СПИН-
технологий.Потренируемся?

Презентация предложения(продажа)
-Мы планируем продать быстро, потому что в 

нашей базе около 100 потенциальных кандидатов 
на квартиру с такими параметрами как ваша. Мы 

организуем просмотры каждому из них и 
продадим ваш объект по самой выгодной цене 

.Вы получите вовремя деньги и вашу новую 
квартиру.

ОК, давайте заключим договор и 
начнем работать?…



Как внедрять ? Пошаговое 
руководство
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Как внедрять? Пошаговое 
руководство.

Вопросы и чек-листы всегда перед глазами!!!
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Как внедрять? Пошаговое 
руководство.

Контроль переговоров с клиентами и обратная 
связь-выдача рекомендаций
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Если я смогу так вести 
диалог-что это даст?

Вы станете востребованным агентом и 
значительно увеличите свой чек. 
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Как еще я могу увеличить свой 
средний чек?
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Ваш реальный шанс стать 
эффективнее и увеличить доход!
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Как со мной связаться?

http://6shagov.mbaconsalt.ru

https://www.facebook.com/elena.mel
nichenko.161

https://vk.com/id37643325

elenamelnichenko17

8-919-660-06-79

https://www.facebook.com/elena.melnichenko.161

