
Разбор портфеля.

Вадим Орехов, тренер по продажам

Инструкция



Сертифицированный бизнес-тренер с 2016 года

В продажах более 17 лет

• Владелец АН «Рио Люкс Москва» в г. Москва

• Более 3000+ обученных агентов по всей РФ

• Владелец онлайн-школы по продажам

• Автор книги «Золотой риэлтор»

• Автор YouTube-канала «Люди в недвижимости | Вадим 

Орехов

Вадим Орехов



Стандартизация процессов в воронке продаж

Авторские права принадлежат Орехову Вадиму Вагидовичу

- Дорожная карта сделки (от звонка до закрытия сделки)

- Регламенты (этапы воронки и взаимодействие с РОПом)

- Скрипты и терминология



Что главное в сессии по разбору портфеля?

1. Поставьте задачу агенту, чтобы он подготовился к разбору

• Составить вопросы, а не приходить в ожидании ответов от РОПа

• Выбрать 2-3 объекта для разбора и обосновать, почему именно они

• Представить решения по поиску решений в своем портфеле

 Отслеживать работу агента по CRM-системе

 Учить агентов думать, а не получать готовые ответы



Позиция руководителя в работе с агентом

1. Цель сессии – поиск сделок в портфеле агента

2. Понятное, оговоренное заранее время на сессию (30 мин)

3. Меньше утверждать, повествовать

4. Больше задавать вопросов агенту

5. Учитывать текущий уровень образованности агента

6. Не превращать сессию в лекцию (дозировать и направлять)



Позиция руководителя в работе с агентом

7. Смотреть на портфель, опираясь на три причины, почему объекты не 

продаются: цена, маркетинг, условия сделки

8. Не достаточная мотивация клиентов – НЕ причина, а задача

9. Акцент на задаче по установлению контакта агента с клиентами



Форма подготовки к сессии с РОПом

• Адреса объектов недвижимости

• Форма договорённости (договор/оферта) с клиентами

• Актуальные цены на объекты на дату подготовки задания

• Даты последних снижений цен на объекты, согласованных с

клиентами

• Размер назначенной комиссии по каждому объекту

• Сроки пребывания объектов в портфеле агента

• Количество показов за последние 10-14 дней по объектам



Серия вопросов, «разгоняющих» мозг агента

1. Почему ты выбрал эти объекты для разбора?

2. Как ты считаешь, что останавливает объект от продажи?

3. Какое решение ты представил клиенту?

4. Какое решение ты мог бы представить клиенту? Почему?

5. Что говорит рынок о текущей цене на данный объект?

6. По 10-бальной шкале оцени уровень мотивации клиента

7. Какие критерии определяют текущий уровень мотивации клиента?

8. Что необходимо, на твой взгляд, сделать, чтобы получить 10 баллов?

9. Какие техники ты применяешь для формирования отношений с клиентом?



Must Have для РОПа

• Разбирать один объект, а не все сразу

• После разбора одного объекта дать задание (поставить задачу)

• Быть гибким и признающим слабости агента

• Не «покупать» ни одной причины агента

• Тренировать свои навыка активного слушателя

• Набирать личный  «правометр» по отношению к каждому 

агенту

• Не заваливать своими «советами»



Я Вконтакте: https://vk.com/vvorehov

Номер WA: +7 (962) 928 28 82

Мои контакты

https://vk.com/vvorehov

