ТЕХНОЛОГИЯ ПРОДАЖИ РЭЛТОРСКОЙ УСЛУГИ

Цели тренинга:    
· Формирование у участников представления о технологии продажи риэлторской услуги;

· Изучение и развитие практических навыков выстраивания и поддержания продуктивного контакта с клиентом;

· Совершенствование индивидуальных стилей взаимодействия участников с клиентом в процессе продажи услуги.

Программа тренинга 

1. Понятие и содержание технологии продажи риэлторской услуги. Отличие ее от других стратегий продаж. Особенности работы на рынке недвижимости.
2. Каким должен быть агент по недвижимости? Личные и профессионально-необходимые качества агента по недвижимости.
3. Основы эффективной деловой коммуникации:
· Вербальные, невербальные, паравербальные компоненты общения;

· Схема восприятия информации;

· Техники активного слушания;

· Стратегия освоения «языка тела», невербальные приемы общения, способствующие и препятствующие контруктивному взаимодействию;

· Распознавание психологического состояния собеседника по его невербальному поведению, способы коррекции собственного поведения. 

4. Приемы работы агента по недвижимости:

· Наработка и обслуживание клиентской базы;

· Организация и правила ведения телефонных переговоров;
· Подготовка и проведение личных переговоров;

· Стратегии поведения в конфликтной ситуации.

5. Организация осмотра, оценки и показа объекта недвижимости.
6. Основы клиенториентированного подхода: 

· Мотивы и потребности клиента; 
· Что агенту по недвижимости говорить клиенту с разным типом мотивации? 

· Типы клиентов.
7.  Организация эффективного общения с клиентом:
· Схема отношений с клиентом;

· Работа с возражениями клиента;

· Принципы заключения сделки;
· Постпродажное обслуживание.
.

Формы работы: деловые игры, командная работа с кейсами, индивидуальные и групповые диагностические упражнения.
Программа рассчитана на 24 часа.
