
СТАБИЛЬНОСТЬ

СЕРДЕЧНЫХ ПРОДАЖ



В сочетании высоких 

технологий, 

профессиональных навыков 

и знаний, стратегического 

планирования и 

персонализации отношения 

к клиенту, который 

чувствует, что не просто не 

безразличен и не является 

лишь только предметом 

изыскания дохода, а любим 

и дорог риэлтору, и есть 

секрет успешности 

сегодняшнего специалиста 

по недвижимости.



Джо 

Джирард, 

продал в 

«Шевроле» 

тринадцать 

тысяч и один 

автомобиль 

за 15 лет



Этапы 

сердечных 

продаж:

1. Контакт;

2. Потребности;

3. Предложения;

4. Возражения;

5. Закрытие.



1. Вступаем в 

контакт.

Другое 

название 

данного 

этапа 

«Приветствие»



2. Определяем 

потребности:

- открытые 

вопросы;

- активное 

слушание;

- эмпатийный

маркетинг;

- эмоциональный 

интеллект.



3. Презентуем 

предложения.
Презентация 

должна быть 

яркой и 

динамичной, 

уникальной для 

клиента, той 

которую он 

запомнит 

однозначно.



4.Отрабатываем 

возражения.

Наиболее 

эффективной 

является такая 

техника, когда 

риэлтор 

предупреждает 

возражения. 



Вот так, на 

мой взгляд, 

должны 

выглядеть 

холодные 

звонки.         

Согласны?



Позитивное 

мышление как 

один из 

эффективных 

инструментов в 

сердечных 

продажах.



Тренировка 

позитивного 

мышления:

- рефрейминг;

- запись 

положительных 

событий 

ежедневно;

- убрать 

частицу «не».



5. Закрытие 

клиента.
Если клиенты знают 

вас и ваше 

предложение, 

чувствуют вашу любовь 

и заботу к себе и 

принимают тот путь, 

который вы им 

предлагаете, то 

своими продажами вы 

не вторгаетесь в их 

мир, а улучшаете его.



Моим глубоким 

убеждением 

является то, что 

делается из 

состояния любви, 

обречено на успех. 

Желаю всем нам 

если и продаж, то 

только сердечных и 

стабильных. 


