
Пять 
алгоритмов 
обучения 
сотрудников   
 

Как убрать страхи новичков и 
сделать их работу высокодоходной 



       

БОЛЕВЫЕ ТОЧКИ 



       

Хочется чтобы было ТАК 



       

Всегда бывает ТАК 



       

И вот ТАК 



       

Хочется чтобы было ТАК 



       

Как вести обучение чтобы 
было ТАК 



         

Чем отличается ПРОСТО консультация  
 

От ПРОДАЮЩИЙ консультации 

 
ТЕМ, что ОНА ЗАКАНЧИВАЕТСЯ  

 
 

ПРОДАЖЕЙ ДОГОВОРА 



Способы которые НЕЛЬЗЯ ИСПОЛЬЗОВАТЬ  

1. Приманку 

2. Провокации 

3. Давление 

4. Уговоры 

5. Манипуляции 
 



Две самые большие претензии клиента к 
риелтору 

•Я вам не доверяю 

•Я могу справиться без вас 
 



Низкий уровень доверия 

это защитная  реакция клиента 

 



Что думают о риелторах в обществе 

1 

2 

3 

4 

5 

6 

 

? 
 



ЗАКОН ЦЕЛОСТНОСТИ 

У НАС ВСЕХ ЕСТЬ ДВА ДИАЛОГА, ОДИН ВНУТРЕННИЙ, ДРУГОЙ 
ВНЕШНИЙ 

Целостность - когда думает, говорим и делаем одно и то же.  

100% ответственность возникает при единстве замыслов и действий 
 



Проблемы которые лежат между начинающим 
агентом и успехом в переговорах 

1. Нацеленность на результат, а не на процесс 

2. Однообразие подходов к клиенту 

3. Тотальная неподготовленность к встрече 

4. Отсутствие системы гарантирующей результат 

5. Инструменты, линзы, техники 

 



Коучинг АГЕНТОВ с НУЛЯ до РЕЗУЛЬТАТА 





Мотивационная готовность клиента 

Холодные 
клиенты 

Теплые 
клиенты 

Горячие 
клиенты 



Давайте подсчитаем 
Работа с холодным клиентом 



Важно с первого звонка 

Дифференцировать клиента по степени 
мотивационной готовности  



Работа с «горячим клиентом» 





5 УРОВНЕЙ ЛИДЕРСТВА 

Самый высший уровень лидерства, 
когда агент работает в кайф. Когда 
это его миссия. 

•Какие есть и какие 
надо сделать 

Стандарты Отношения Продуктивность Развитие 

• что не учитываете • где поднять • на чем сделать 
акцент 



Путь к активности 

Четкая система 
стандартов работы и 
правил выстраивания 

отношений с клиентом 

Путь к активности 

3. 
Ориентация на 

развития и себя как 
эксперта и лидера 

Нельзя стать опытным, не пройдя путь новичка. Любая дорога начинается с 

первого шага. 

2. 
Результативность всех 

действий совершаемых в 
интересах клиентов   



Выстраивание отношений с клиентом 

Постоянное общение и держание клиента в курсе 
событий 

Отмечание побед,  праздников и любых значимых 
событий 

Максимально улыбчивая, доброжелательная 
атмосфера 

Выстраивание партнерских связей с максимумом 
клиентов 

ОТЧЕТЫ 

САРАФАННОЕ РАДИО 

СТАНДАРТ 

ЗВОНКИ 

МАРКЕТИНГ 

АТМОСФЕРА 

КЛИЕНТ ФАНАТ КОМПАНИИ 

РЕГЛАМЕНТ РАБОТЫ 

Практика и культура отношений с клиентом, это поддержание тех 
правил, которые уже существуют в агентстве 



ОРИЕНТАЦИЯ НА ПРОДУКТИВНОСТЬ 

Постоянный поиск наилучшего решения в сложившейся ситуации и для себя, и для клиента 

Максимум 
вариантов 

Максимум 
анализа 

Узкий круг выбора 
для клиента 

УСПЕХ 

 



Ориентация на развитие 

 Развитие компетенций  Личностное развитие 

Культура обучения в компании 

• Экспертные агентские знания 
 

• Знания рынка 
 

• Компетенция переговорных навыков 
 

• Компетенция современных способов 

• Лидерство 
 

• Широта мировоззрения 
 

• Эмоциональный интеллект 
 

• Нетворкинг 

Культура ориентации на высококлассный сервис и 
обслуживание 

Развитие 



Самые мощные мотиваторы 
ОБХОДЯТСЯ БЕСПЛАТНО ДЛЯ КОМПАНИИ 

ФАНАТИЗМ МИССИЯ 

• ПРОФЕССИИ 
• КОМПАНИИ 
• ДОСТАТКУ 
• УСПЕХУ 

• ЛИЧНАЯ 
• КОМПАНИИ 
•БИЗНЕСА 
•РУКОВОДСТВА 
 

ВИДЕНИЕ 

• СЕБЯ В БИЗНЕСЕ 
• РОСТА АГЕНТСТВА 

• ПЕРСПЕКТИВ 
• ОБЩЕЙ ЦЕЛИ 

Тренинг Тренинг  Тренинг  



СПАСИБО! 

Яна Гусева 
 

8-919-330-919-8 


