Стажерский курс обучения  для агентств недвижимости Октябрь 2019
	Цель 
	Время 
	Тема 
	Спикер

	Вводная в компанию
	1,5 часа 
	Возможности компании. Успешные примеры. Сеть и команда. 
	

	Мотивация на успех
	2 часа 
	Результат от работы как следствие нашего большого желания добиться поставленной цели
	

	Знакомство. Командообразование. 
	2 часа 
	Интеграция в команду
	

	Введение в профессию
	1,5 часа 
	История риелторского бизнеса в Ростове, и в России
	

	Ознакомление с доходной частью
	1,5
	Системы заработков агентов, откуда берутся деньги
	

	Выявление предрасположенности к самозанятости (без оклада)
	2 часа 
	Отработка кейсов из практики. Погружение в бизнес. 
	

	Знакомство с рынком недвижимости (с полевыми выходами на объекты для примеров) а так же рассматриваем объект на avito 
	6-8 часов
	Особенности и типы жилья в Ростове-на-Дону. Виды планировок. Районность. Ценообразование. 
	

	Знакомство с циклом услуг компании 
	4 часа 
	Каким образом происходит процесс организации сделки с недвижимостью с «0» и до поступления КВ 
	

	Погружение в юриспруденцию 
	4-6 часов 
	Особенности и правила заключения договоров всех видов. Риски. 
	

	Знакомство с клиентами
	4-6 часов
	Типы клиентов. Покупательская способность. Психология установления потребностей каждого из покупателей/продавцов. 
	

	Формирование стрессоустойчивости
	2-4 часа
	Техники поведения агента в конфликтных ситуациях. Отработка на практике.
	

	Знакомство с рекламой с практической отработкой 
	4 часа 
	Правила и фишки размещения рекламных объявлений. Умение правильно делать фотографии на личный мобильный. Практика. 
	

	Знакомство с CRM
	4 часа 
	Стандарты работы «Ваш выбор» в корпоративной CRM с отработкой


	

	Установление понимания по техникам продаж
	4 часа 
	Этапы продаж с упором на корпоративные требования. Основные шаги психологии установления доверительных отношений. 
	

	Углубленное понимание работы с клиентом 
	4 часа 
	Техника работы по телефону. Скрипты переговоров с покупателями/продавцами. Назначение показов/просмотров.
	

	Углубленное понимание работы с клиентом 
	2 часа 
	Навыки работы с основными возражениями. Умение предоставить 100% убедительные доводы в пользу сотрудничества с . 
	

	Развитие сообразительности
	2 часа 
	Деловая игра «Закрой сделку сейчас». С участием действующих агентов. 
	

	Обучение работе с базами объектов 
	2 часа 
	Как правильно выбрать нишу для торгов? Что продается лучше что сложнее. Откуда брать объекты. 
	

	Формирование понимания работы в рынке
	1.5 часа 
	Сотрудничество с другими агентствами недвижимости. Общие сделки. Основные проблемы в отношениях со сторонними компаниями. Правила поведения в конкурентном рынке. Этика. 
	

	Правоустанавливающие документы на недвижимость
	3 часа 
	Виды собственности. Объекты и субъекты. Кадастровый учет. Особенности оформления сделок. 
	

	Ввод в знания о способах финансирования
	3 часа 
	Виды финансирования сделок. Ипотека, АИЖК, Военная ипотека, Мат.капитал, субсидия и так далее. 
	

	Ввод в рынок нового жилья 
	2 часа
	Способы и особенности работы на рынке новостроек. Обзор основных застройщиков. Порядок оплаты КВ. 
	

	Практическая отработка полученной информации
	2 часа 
	Деловая игра: «Встреча на объекте с заданиями из прошлых лекций на юридическую и коммерческую грамотность.»
	

	Знакомство с торгами
	2 часа 
	Техника работы с ценой. Как «опустить» продавца. И как поднять покупателя. Формирование адекватного восприятия ожиданий обеими сторонами с первых минут разговора. 
	

	Отработка навыков планирования 
	3 часа 
	Как распланировать свое время чтобы везде успевать? Основные способы. Почему люди опаздывают — убираем синдром «дедлайна». 
	

	Обучение верному целеполазанию
	3 часа 
	Как ставить цели на полгода-год. Как захотеть хотеть, и почему это влияет на доход агента. 
	

	Формирование команды
	2 часа 
	Как и откуда привлекать людей в свою группу. Приглашение агентов в команду. Скрипты убеждения. 
	

	Итоговая аттестация 
	2 часа 
	
	


