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! 9:30-11:00 — Modut I: Budowanie relacji z klientem

Waga i konstrukcja scenariusza rozmowy sprzedazowej
T m Roélascenariusza w pracykonsultanta — sprzedawcy
nieruchomosci.

4. = Cztery elementy idealnego scenariusza rozmowy

z klientem: zaufanie, potrzeba, pomoc, pospiech.
Jak z nich korzystac sprzedajac mieszkania lub lokale
uzytkowe?

Przygotowanie do rozmow z klientami

= Wstepna identyfikacja mozliwych potrzeb klienta.
Dopasowanie strategii komunikacyjnej.

= Przygotowanie prezentacji oferty. Wybor
potencjalnych argumentow.

=  Przygotowanie pytan do klienta.

s ‘™ Przygotowanie zestawu odpowiedzi na spodziewane

wymowki ilobiekcje klienta.
Gdy klient,dzwoni.lub.puka: pierwsze 30 sekund
rozmowy = 7" [
= Poczatekrozmowy sprzedazowej: powitanie klienta
; i przedstawienie sie:
= " Pierwsze wrazenie: znaczenie wygladu, mowy ciata,
teonwgtosuriartykulacji.
=  Mowa ciafai jej rola w nawigzywaniu dobrego
kontaktu.
Zdobywanie zaufania klienta

"% Nawiazywanie kontaktu z kupujacym:; jak sprawi¢, by

nam od poczatku zaufat?

= Trzy klucze do zdobycia zaufania klienta:
podobieristwo, wiarygodnos¢, kompetencja.

= Techniki znajdowania punktéw wspdlnych.

= Wiarygodnosc: jak wytworzy¢ w odbiorcy gotowos¢
do uwazania tego, co mowimy, za prawde.

=  Metody zamykania rozmowy przez telefon
na spotkanie z kupujacym.

11:00-11:15 . Przerwa
11:15 — 13:00 — Modut Il: Badanie potrzeb klienta

i prezentacja oferty
Etap potrzeby

= __Rola etapu: dlaczego.zanim przejdziesz do prezentacji

ofert, musisz poznac potrzeby klienta?

W F, T e

SPRZEiA

Z¥

Identyfikacja potrzeb — metody i techniki.
Rozpoznanie oczekiwan konkretnego klienta

wobec przysztego mieszkania lub lokalu uzytkowego.
Zrozumienie, co kieruje kupujgcym. a7k
Pytania do klienta, czyli jak zrobi¢, by zainteresowany
sam nam powiedziat, czym go mozemy przekonac.
Podziat i klasyfikacja pytan handlowych.

Wybér kluczowych dla nas potrzeb klienta.
Uswiadomienie kupujgcemu najwazniejszych

z naszego punktu widzenia potrzeb. Techniki
zadawania wtasciwych pytan sugerujacych.
Potwierdzenie potrzeby przez klienta i jego rola

w przysztosci.

- Prezentacja ofert dla kupujgcego

Nieruchomos¢ jako odpowiedz na potrzebe klienta.
Techniki przechodzenia od pytanhandlowych

do prezentacji oferty.

Wtasciwa prezentacja opcji-mieszkan.do zakupu. -
Skuteczne stowa w argumentacji handlowej.

Jak méwic o nieruchomosci? Jezyk korzysci i jego
uzycie w zaleznosci od rozpoznanych potrzeb
oraz typu osebowosci klienta. Jak dostosowac
argumenty do potrzeb klienta?

Techniki aktywnego stuchania tego, co klient ma
do powiedzenia o naszych propozycjach.

Ogladanie z klientem inwestycji lub lokalu pokazowego

Mieszkanie pokazowe — dlaczego warto je miec i jak
powinno wygladac.

Co robig, jesli nie ma lokalu pokazowego. Kiedy

i jak wprowadzac klienta na inwestycje.
Charakterystyka klienta i jego oczekiwania wobec
nieruchomosci a metody prezentacji wybranego
lokalu.

Okreslenie kolejnosci, w jakiej lokale lub mieszkania
zostang pokazane klientowi. Rola kotwiczenia cen.
Kolejnos¢ przedstawiania cech nieruchomosci

w zaleznosci od sytuacji i osobowosci klienta. —

13:00 — 13:40 — Przerwa lunchowa
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. 13:40 ~ 15:00 — Modut Ill: Zamykanie sprzedaz'y

7 Techniki ar argumentaciji i rozbijanie obiekgiji klienta

R EAN . R

g " ‘Uzasadnianie warunkéw i cech nieruchomosci.
77" = Uprzedzanie obiekcji i zmniejszanie wrazliwosci klienta

~_na negatywne aspekty nieruchomosci.

* Wypowiedzi z ukrytymi zatozeniami, presupozycje
i implikatury w méwieniu o lokalu.

= QObiekcjeklientéw: typowe'i nietypowe.
Najskuteczniejsze techniki odpierania obiekcji.

= Pytania precyzujace, gdy klient zgtasza zastrzezenia
do.cech mieszkania.i-warunkow zakupu.

Rozmowa o cenie, czyli jak przejs¢ od pomocy

do pospiechu

= (Czas wprowadzania ceny do rozmowy. Co robic,
gdy klient pyta o cene za wczesnie.

= Technikiprezentacjiceny: szokujgca oferta-kontra
balon prébny.
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= Redukcja do absurdu iinne techniki redukujace
wrazliwos¢ klienta na wysokosc¢ ceny.
= Prawidtowa prezentacja ceny lokalu. Metody
przedstawiania ofert handlowych i promociji.

© = Argumentacja w rozmowie o cenach. Uzasadnianie

wysokosci ceny.
= Techniki obrony przed wymoéwkami cenowymi.
Etap pospiechu: finalizowanie transakcji

= _Sygnaty gotowosci klienta do podjecia decyzji

o nabyciu nieruchomosci. Techniki przyspieszania
decyzji zakupowych.

= Scenariusze finalizowania sprzedazy mieszkania.
Dlaczego kazdy sprzedawca powinien miec ich kilka?
W jakiej kolejnosci powinny’by¢ uzywane?

= Techniki werbalnego finalizowania kontraktu.

= Rozbijanie obiekcji jako punkt wyjscia do zamkniecia
kontraktu.

= Alternatywy i presupozycje w zamykaniu sprzedazy.

15:00-15:15 — Przerwa
15:15-16:30 — Cwiczenia petnych rozmow z klientem

16:30 Zakonczenie warsztatow i rozdanie certyfikatow.
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Tomasz Lysa kOWSkl jest trenerem biznesu, specjalizujgcym sie w szkoleniach i warsztatach

- scoachingewych z-zakresu technik sprzedazy, negocjacji, wystgpien publicznych, wizerunku w mediach, zarzgdzania:~

personelem i motywowania pracownikow. Prowadzi wtasng firme szkoleniowo-doradczg, jako trener zewnetrzny

. wspotpracuje réwniez z firmami szkoleniowymi Scholaris Club, Talo Group i Akademia Biznesu MDDP. W zakresie
wystgpieri” publicznych oraz tworzenia i prowadzenia prezentacji szkolit m.in. managerow KIA Motors Polska

i Agencji Rozwoju Przemystu, inzynierow SIEMENS Industry Software i Grupy LOTOS, pracownikow Totalizatora

£icE

Sportowego, Ministerstwa Administracji i Cyfryzacji oraz Najwyzszej lzby Kontroli. W temacie budowania
wizerunku (takze w internecie): trenowat specjalistow ds. PR i_marketingu Marvipolu, Uniwersytetu

Zielonogorskiego i Lasow Panstwowych.Prowadzit szkolenia z zakresu komunikacji z klientem m.in. dla EBS S.A. .-

(przeszkolenie 300 pracownikéw sieci pralni 5aSec z obstugi klienta pralni), PZU SA, MAKRO Cash and Carry, Mazda

Motor Logistics Europe, PZU Zycie SA, Kolporter'S.A., Mota-Engil Central Europe, DOMBUD S.A., SGI i Battykgaz. ™

Z zakresu zarzadzania zespotem i motywowania podwtfadnych do pracy szkolit m.in. dyrektoréw i naczelnikéw Izb
Celnych oraz brygadzistow MAHLE Polska, ATl ZKM i Grupy Velux. W dziedzinie obstugi trudnego klienta prowadzit
treningi dla pracownikéw Narodowego Funduszu Zdrowia, Zaktadu Ubezpieczen Spotecznych'i Wtadzy Wdrazajacej
Programy- Eumpeged«e Szlify wyktadowcy. zdobywat - w Instytucie Dziennikarstwa UniwersytetuWarszawskiego
(2003-2006) oraz w Szkole Wyzszej Psychologii Spotecznej (2003-2008). Od 2006 wspotpracownik Programu 4
Polskiego Radia, okazjonalnie takze na falach TOK FM. Goscinnie ekspert z zakresu psychologii spotecznej,
marketingu i komunikacji w programach TVP1, TVP2, TVP Info i Polsat News.

Serdecznle zapraszamy
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Zatozenia i cele

Rozwiniecie kompetencji konsultantéw i sprzedawcow nieruchomosci na rynku pierwotnym w
- zakresie technik sprzedazy i komunikacji z potencjalnym klientem, ze szczegélnym uwzglednieniem

..»-technik rozpoczynania.rozmowy z klientem dzwonigcym. w. sprawie ceny . i technik prezentacji g .

“i¢ |lokalu przed kupujgcym. Poznanie mechanizméw odpowiedzialnych za podejmowanie przez ludzi .

decyzji o zakupie nieruchomosci i pokazanie, jak wptywaé na te mechanizmy. Zapoznanie ;
uczestnikdw z zagadnieniem pytan handlowych, zasadami skutecznej prezentacji i podstawowymi
— techmkamlmargumentaql Pokazanie,. w..jaki sposob. rozmawiaé z klientem .0 -jego..wkiadzie -
finansowym i prze¢wiczenie technik negocjowania ostatecznych warunkéw zakupu lokalu.
. Szkolenie przeprowadza szkolonego przez kolejne etapy rozmowy, ktérej celem jest przekonanie
klienta do zakupu nieruchomosci. Dodatkowo w jego trakcie ¢wiczone sg metody radzenia sobie z
gmezastrzezeniamizi-presja, jakg moze stosowac klupujacy nieruchomosc. G

“ Przebieg treningu i metody pracy

W skfad treningu wchodzg krétkie wyktady teoretyczne oraz cwiczenia praktyczne. W ramach

czesci praktycznej (60 proc. czasu szkolenia) uczestnicy trenujg uzycie wybranych technik sprzedazy

_ i prezentacji nieruchomosci.oraz uczg sie, jak praktycznie radzic¢ sobie z trudnymi sytuacjami, ktére
mogg wystapic¢ w trakcie rozmowy z klientem zainteresowanym kupnem mieszkania lub lokalu.
Cwiczenia majg posta¢ rozméw z klientami, toczonych ‘w parach lub matych grupach. Po

7 zakonczeniu kazdego 'z = ¢wiczen Tuczestnicy - otrzymujg ‘informacjé zwrotng na temat 7

. zaprezentowanych kompetencji sprzedazowych. Wybrane éwiczenia i rozmowy z klientami sa

/77 nagrywane i nastepnie analizowane publicznie na forum grupy, dzigki czemu uczestnicy na biezgco

- otrzymuja informacje zwrotne na temat swoich kompetencji w zakresie sprzedaiy nieruchomosci.

e

cwiczen, uczestmcy natychmiast internalizujg przyswajane wiadomogci | szybko nabywajg wprawe
w ich wykorzystaniu.
Po zakonczeniu treningu uczestnicy otrzymujq certyfikaty, potwierdzajgce odbycie szkolenia.
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