Стереотипы, что риелтором может стать любой.
Да действительно кажется, что в работе риэлтора нет ничего сложного.  Что может быть -  проще находишь вариант, предлагаешь его покупателю и получаешь свои проценты. И поэтому, однажды я - жительница небольшого городка решила - пойду работать риэлтором - пусть меня научат. Благо, что объявлений от агентств недвижимости пруд пруди - «Требуются риелторы – обучение бесплатно».

Должна заметить, что в наше время действительно многие агенства недвижимости  набирают дополнительный штат сотрудников в связи с тем, что рынок купли-продажи недвижимости стал гораздо активнее по сравнению с предыдущими годами, это в первую очередь связанно с развитием ипотечного кредитования.
Первое, что мне объяснили, риелтор без базы данных клиентов – это не риелтор. Поэтому в первую очередь нужно создать свою базу данных. Есть два вида компаний. Первый – это когда внутри компании у риелторов одна общая база данных. Второй – когда у каждого риелтора своя собственная база данных. Я попала в компанию, где была общая база данных. Пополнялась эта база очень просто – дежурный риелтор каждый день обзванивала потенциальных клиентов (обычно, это люди которые дали объявление о купли-продаже недвижимости  в газету), ну  и конечно, база пополнялась непосредственно от клиентов которые обращались в агентство недвижимости. 
Вторая стадия моего обучения - наблюдать как риелторы общаются с клиентами. Как проходит процедура установки комиссионных. В каждом агентстве существует своя система установки комиссионных, где-то это проценты, в моем случаи – это, каждый раз, разная величина, на усмотрение риелторов агенства (естественно в пределах разумного, иначе просто никто не будет с вами работать). Лучше всего, если агентство дорожит своей репутацией, сообщать клиенту о размере комиссионных, в этом случае у человека не будет ощущения, что его обманывают.
И вот Вы начинайте работать с клиентом – сразу хочу сказать, что это и есть как раз самое трудное. Ведь не всегда попадается клиент, с которым легко общаться. А Вы при этом должны быть всегда предельно вежливы, доброжелательны и предупредительны. Бывают клиенты, которые, просмотрев все варианты, остаются недовольны, и не могут объяснить, что именно им не подходит и чего именно они хотят. При этом Вы должны улыбаться и обещать, что обязательно найдете что-либо подходящее, и должны найти, если не хотите потерять клиента. 
Поработав риелтором могу сказать, что эта работа не из тех, о которых говорят «работы мало - денег много». 

Во – первых  - это не нормированный рабочий день, очень часто работать приходится  вечером.

Во – вторых  - это работа не совсем стабильна, вы можете за один месяц провести несколько сделок, а можете 1-2 месяца просидеть без работы. Не надо забывать, что сейчас конкуренция на рынке риелторских услуг велика как никогда. 
В- третьих  - это человеческий фактор – вы не имеете права быть в плохом настроении, вы всегда должны угождать клиенту, каким бы невыносимым он не был. 

В-  четвертых  - вы должны быть организованным человеком. Ни каких опозданий, ни каких «забыла» или «не успела».
В - пятых - это одно из самых важных, нужно быть человеком честным, не подвластным соблазнам, т.к. вы будете работать с достаточно большими суммами наличных. У многих возникает соблазн «сейчас возьму – потом вложу». Если  вы это сделали – вам нельзя работать риелтором.
Если все эти пункты Вам подходят и Вас устраивают, то эта работа для Вас,  она подойдет – мне не подошла. 
