
Доступный язык продаж в
недвижимости

Триггеры



ПРАВИЛА
1 Возьмите ручку и блокнот, приготовьтесь

записывать

2 Не стесняйтесь задавать вопросы

3
Моя задача показать вам как можно
работать, а что с этой информацией
делать - решаете вы

4
Самый активный слушатель получит от
меня методичку "Контент-стратегии" для
продвижения в социальных сетях



Ангелина Камнева

Член Российской Гильдии Риэлторов и Гильдии
Риэлторов по Московской области
Риэлтор/ипотечный брокер
Руководитель отдела продаж агентства "21 Век"
Руководитель ипотечного клуба
Основатель онлайн-марафона @pro_nedvizh_
Действующий наставник на курсе "Будь брокером"
Автор методологии индивидуального
наставничества "Система продаж в недвижимости"
Спикер конференций по недвижимости

Обучаю экспертов рынка недвижимости

позиционировать себя 

через продающие смыслы. 



Как быть услышанным и 

как сделать так, 

чтобы клиент не услышал 

других конкурентов?

Как быть услышать себя и

продавать клиенту то, что

вам действительно хочется?



Как самому достучаться до клиента?

Банерная слепота и
клиповое мышление

Люди воспринимают сейчас что-то

яркое и запоминающееся. 

То, что сразу оставляет отпечаток. 

Не зацепили клиента сразу, считайте,

что он не ваш клиент. 

Насыщенная жизнь и
многозадачность каждого

У ваших клиентов просто нет времени
разбираться в бесконечном наборе
ваших услуг. 
Путь вашего клиента должен быть
понятен ему, в первую очередь. 



Задача использовать

триггеры так, чтобы путь

клиента  к покупке услуг был

понятен и прямым



Триггер — психологический посыл из

подсознательного состояния человека,

который подталкивает клиента сделать

покупку ваших услуг.  



Триггер сам по себе не может

продавать ваши услуги. 

Триггер заставляет клиента обратить
внимание на вас и вашу услугу. 
Если вы делаете все правильно, то
человек воспользуется вашей услугой. 
Ваша задача заставить людей обратить
на себя внимание в ежедневном
информационном потоке. 



Цикл покупки

Триггер воздействует на человека

Действие

Осознание

Последствия



Последствия Триггер ОсознаниеДействие

Неудачный прогрев

Отрицательный отзыв

Не оправдали
ожидания

Мастер продаж



Есть ли у Вас план,

мистер Фикс?

Вы не создаете завышенных обещаний и выполняете
свои обязательство перед клиентом. 

01 минимум

Вы превосходите ожидания клиента и человек
хвалит сам себя за то, что работает именно с вами.
(LTV)

02 максимум



влияние

нецелевое

целевое

Михаил Семенов
Налоговый консультант

Галина Кузнецова Сотрудник
по правовым вопросам

Мария Дорофеева
Менеджер по оценке рисков

Виктор Мартынов
Директор

Кира Ларионова
Директор

Продажа из сильной позиции.
Сильный партнер нужен всем. 

Продажа-манипуляция. 
Слабый партнер не нужен никому. 

МЫ ОКАЗЫВАЕМ ВЛИЯНИЕ НА СВОИХ КЛИЕНТОВ,

ДАЖЕ ТОГДА, КОГДА САМИ НЕ ОСОЗНАЕМ ЭТО



Какой брокер рисуется в вашей голове при слове

сеттинг?



На чем строим триггеры? 

• личность 
• экспертность
• услуга 



01

Дефицит

Триггер заставляет покупать даже самых
стойких. 
Этим триггером вы говорите покупателю, что
шансы воспользоваться предложением
стремительно сокращаются. 
У клиента щёлкает предохранитель о том, что
нужно решиться и действовать. 
этакой подход сильно сокращает цикл сделки. 
Например, вы можете искусственно
ограничить своё рабочее время. 



02

Ограничение

времени

Успей Сейчас, так как 31 мая квартиры со
ставкой 0.1% исчезнут. 



03

Очередь

Очередь из клиентов = востребованный
специалист = он точно поможет.  

Или

Очередь на квартиру = престижное жильё. 



04

Социальное

доказательство

Можете сколько угодно расхваливать себя, но
после демонстрации опыта других клиентов,
от новых нет отбоя.  



05

Гарантии
Люди всегда хотят получать гарантии. 



06
Положительный ответ

на предварительный

вопрос

Этот триггер включает в людях
ответственность за свои решения. 

Договариваясь о консультации, спрашивайте:
Я же правильно понимаю, что вы придете на
встречу подготовленный?



07

Авторитет и

доверие

Можно ли говорить в современном мире о
безопасности?

Люди и без воздействия инфошума сомневаются и
не доверяют миру. 

Доводите свою ЦА до состояния тотального
доверия. 



08
Зеркало

Клиенты любят, когда их слышат. 

Если вы хороший продажник, то вам знакома техника
активного слушания. Фиксируйте все, что говорит клиент,
а в момент продажи продавайте ему свои услуги его же
словами. 

Вы повторяете, значит вы понимаете, значит вы сможете
дать результат



09 Контраст Вы можете рассказать клиенту о ключевом
событии в своей жизни, которое повлияло на ваше
решение. (например, переезд, покупка сразу 5
квартир)

Кейсы клиентов в парадигме "до и после"

Разбирать ситуации клиентов, показать результат
внедрения ваших методов или советов



То, что применимо к одному, не

обязательно будет применимо к

другому. 

Эксперементируйте!



Подписывайтесь на мой канал в ТГ!

ВАМ Я ЖЕЛАЮ БЫТЬ УНИКАЛЬНЫМ

ЭКСПЕРТОМ!


