Отчет об онлайн семинаре для риэлторов 
от 4 января 2012 года 

Результативная техника продажи риэлторской услуги
04.01.2012 года состоялся очередной вебинар. В течение чуть более 2-х  часов участники обсуждали один из ключевых вопросов деятельности риэлтора: РЕЗУЛЬТАТИВНАЯ ТЕХНИКА ПРОДАЖИ РИЭЛТОРСКОЙ УСЛУГИ. Эта тема была интересна не только начинающим риэлторам, но и уже довольно опытным, маститым профессионалам. Наверное, именно поэтому она вызвала такой резонанс среди постоянных наших читателей-слушателей. Уже задолго до начала вебинара количество участников было рекордно высоким! 
Искусство продажи для многих начинающих риэлторов остается еще тайной. Несмотря на то, что все мы, независимо от рода своей деятельности, ежедневное продаем себя, как профессионалов, у  многих само слово «продажа» вызывает почти священный ужас. Воспитанные на примерах бескорыстного служения  «партии и правительству», нам не просто принять саму идею продажи, а тем более увидеть себя искусными продавцами.
В течение вебинара мы пошагово разобрали все основные этапы совершения сделки, начиная от самопрезентации до заключения договора.  Самое ценное в прошедшем вебинаре было то, что с технологией продаж риэлторов знакомили не теоретики, сами не заключившее ни одной результативной сделки, а практики с многолетним стажем, имеющие за плечами колоссальный опыт проведения самых сложных сделок на  рынке недвижимости. Из ярких, типичных примеров  из повседневной жизни, новички рынка недвижимости узнали о нюансах продвижения услуг риэлтора, обо всех «подводных камнях» технологии продаж. 

В практической части вебинара всем слушателям были предложены тестовые ситуации для закрепления полученных навыков проведения успешной продажи риэлторских услуг. Каждый из участников не только получил новые знания, но и возможность проанализировать и проработать свои ошибки.
Продажа   риэлторская услуга    технология продаж
Отчет об онлайн семинаре для риэлторов 
от 18 января 2012 года

Продуктивная модель бизнеса риэлтора

На очередном,  плановом вебинаре, который состоялся 18.01.2012года и продолжался, как и было обещано,  два с половиной часа обсуждалась очень важная тема: как построить перспективный и продуктивный бизнес в сфере недвижимости.  В начале нашей сессии участники поделились своими представлениями о том, каким они хотят видеть свой бизнес, что помогает строить бизнес, а какие факторы действуют на него разрушительно. В ходе этого обсуждения выяснилось, что многие, особенно начинающие риэлторы, довольно слабо представляют,  каких результатов они ожидают от своей профессиональной деятельности. Время от времени совершаемые сделки с недвижимостью ни как не могут претендовать на громкое звание риэлторский бизнес. 
С помощью ведущего вебинара участники определили, какими характерными признаками должна  обладать продуктивная модель бизнеса риэлтора. В основе этой модели должны лежать четкое видение бизнеса и планирование деятельности.  Наибольшие проблемы, по мнению участников вебинара, лежат в плоскости планирования и анализа своей деятельности.  Поэтому ведущий обратил особое внимание слушателей на важность долгосрочного планирования свой профессиональной деятельности. Многие участники отмечали, что порой отличных результатов удается добиться не только и не столько благодаря усердному и кропотливому труду, но  тем дерзновенным целям, которые способны вдохновлять и вести за собой.
 Новички отмечали, что на пути построения своего бизнеса им часто мешает не недостаток каких-либо профессиональных знаний, а слабая мотивация, не способность увидеть блестящие результаты за рутиной ежедневных действий, большая часть из которых не приводит к желаемому успеху.
 Все вместе мы пришли к поразительному выводу: создание собственной продуктивной модели бизнеса риэлтора не возможно без обучения на наших вебинарах. Потому что здесь есть возможность не только приобрести необходимые знания непосредственно от практиков своего дела, но и,  самое главное, здесь всегда есть возможность сверить компас своего движения, мотивировать себя на достижение еще больших результатов.
И конечно, как и всегда на наших вебинарах, ведущим были предложены конкретные пошаговые инструкции, которые помогут и начинающему и более опытному риэлтору сканировать строительство своей продуктивной модели бизнеса риэлтора.
Продуктивная модель     модель бизнеса       мотивация      планирование
Отчет об онлайн семинаре для риэлторов 
от 13 февраля 2012 года

Низко бюджетные методы поиска клиентов для риэлтора

Целью нашего вебинара, который прошел 13.02.2012 года, было знакомство и овладение низко бюджетными методами поиска клиентов для риэлтора. Заявленная тема более чем актуальна не только для новичков нашего бизнеса, но и для более опытных риэлторов. Общаясь с огромным количеством агентов  по недвижимости в рамках нашего  вебинара, для нас стало очевидным, что для многих из них процесс поиска клиентов становится довольно сложным, порой выматывающим действием, уносящим не только физические, эмоциональные, но и финансовые ресурсы.  
Как начинающему риэлтору, еще не занявшему достойное место среди акул рынка недвижимости, найти своих клиентов? Безусловная ценность наших вебинаров, которую отмечают все наши участники, это возможность не только обсуждать важные вопросы, но и получать конкретные пошаговые инструкции действий не от теоретиков, а от практиков с многолетним стажем работы в сфере недвижимости. Не стал исключением и прошедший вебинар. Опытные риэлторы из разных  регионов нашей страны поделились своим опытом поиска клиентов, используя  низко бюджетные методы.  И в заключении вебинара от ведущего прозвучали безусловно ценные пошаговые инструкции (не рекомендации!) каким образом найти ценных клиентов, создать потребность в своих услугах у различных слоев населения, используя при этом минимум финансовых вливаний в свой бизнес. 

Поиск клиентов          низко бюджетные методы            пошаговые инструкции
Отчет об онлайн семинаре для риэлторов 
от 20 февраля 2012 года 

Профессия риэлтор. Быть или не быть профессионалом
20 февраля 2012 года прошел еще один вебинар для начинающих риэлторов. В течение более двух часов слушатели размышляли, спорили, искали ответы на вопросы, связанные с профессиональной деятельностью агента по недвижимости. Тема этого онлайн семинара возникла из индивидуальных встреч,  консультаций начинающих риэлторов. 

По результатам опроса, подавляющее большинство начинающих риэлторов – это бывшие специалисты других областей знаний. Профессиональная деятельность многих из них ранее никак не была связана ни с рынком недвижимости, ни даже со строительством. Участники поделились своим опытом «вхождения» в профессию риэлтор, рассказали,  почему и зачем выбрали для себя эту сферу деятельности, чего  ждут от своей новой профессии. 

Почти все участники отмечали, что не хватает знаний, навыков в новой профессии. Очень часто курсы и тренинги снабжают лишь теоретическими знаниями, очень мало используются практические задания. А теория без практики еще никогда не приносила серьезных результатов. 
В ходе вебинара с помощью ведущего участники дали определение профессии «риэлтор», выяснили,  какие профессиональные навыки важны в этой деятельности. А еще сделали самый важный вывод: риэлтор – это сложная, многогранная профессия, риэлтор должен быть хорошо осведомленным не только в вопросах строительства, но, самое главное, должен быть отличным психологом, продавцом, должен обладать широким кругозором, быть отличным собеседником. Одним словом, профессионалом. По мнению участников,  все эти качества и навыки можно развить в себе только постоянно обучаясь, развивая свою личность. 
Профессия – риэлтор        профессиональные навыки           профессионал
Отчет об онлайн семинаре для риэлторов 
от 29 февраля 2012 года 

Быстрый старт в риэлторском бизнесе. План конкретных действий для начинающего риэлтора

29 февраля – этот «дополнительный» день февраля стал для многих начинающих риэлторов настоящим подарком. Именно в этот день на нашем двухчасовом вебинаре были раскрыты секреты быстрого старта в риэлторском бизнесе.
 Сегодня очень многих привлекает деятельность профессионального агента по недвижимости. Привлекает возможностью хорошего заработка и, не в последнюю очередь, возможностью работать самостоятельно. 

Учитывая пожелания постоянных участников наших обучающих вебинаров, мы предложили пошаговые инструкции для быстрого старта в риэлторском бизнесе. Каждый шаг этой инструкции был разобран на конкретных примерах. Каждый из участников получил подробный план этих конкретных действий.  Вся информация была представлена в доступной форме, с использованием простых и ярких примеров из повседневной практики опытных риэлторов самых разных регионов нашей страны.  

Быстрый страт        риэлторский бизнес       
Отчет об онлайн  семинаре  для риэлторов 
от 6 марта 2012 года

21 шаг к невероятно тяжелой жизни риэлтора. Предупрежден, значит вооружен!

Прошедший 6 марта вебинар «21 шаг к невероятно тяжелой жизни риэлтора» был, по сути,  логическим продолжением февральского вебинара, посвященного быстрому старту в этом бизнесе. Было приятно отметить, что аудитория этого семинара была на 26% больше предыдущего. А это значит, что вопросы, которые мы обсуждаем,  интересны и важны для всех, кто связывает свое будущее с рынком недвижимости. 
В начале семинара мы провели опрос участников,  какие шаги быстрого старта в риэлторском бизнесе давались легче, какие вызывали затруднения. Полученная информация позволила подойти к заявленной теме: «21 шаг к невероятно тяжелой жизни риэлтора». 

Профессионалы этого бизнеса многое могут позволить себе в своей жизни, в реализации своих самых заветных мечтаний. Что помогло им стать такими успешными? Может быть,   у них изначально были другие стартовые условия, более выгодные, чем у сегодняшних новичков? Может быть,  все их этапы роста в бизнесе были сплошь усыпаны розами? 
Да, чтобы добиться потрясающих результатов в этом бизнесе, каждому успешному риэлтору пришлось сделать определенные шаги. И этих шагов 21. Всего 21 шаг к невероятно красивой и свободной жизни! Но сделать эти шаги было не просто. Они требовали самодисциплины, упорства и трудолюбия. 

В течение семинара все участники имели возможность записать не только последовательность шагов, ведущих к независимой и успешной жизни, но и получить конкретные инструкции как преодолеть те или иные препятствия на пути к Замку Своей Мечты. 

21 шаг        независимость         успешность          риэлторский бизнес
Отчет об онлайн семинаре для риэлторов 
от 14 марта 2012 года

Переговоры с клиентом о размере комиссионного вознаграждения риэлтора

На очередном вебинаре, который состоялся 14.03.2012 года, в течение чуть более двух часов участники обсуждали один из важных вопросов профессиональной деятельности риэлтора: «Переговоры с клиентом о размере комиссионного вознаграждения риэлтора».  Подробно остановиться на этом вопросе и посвятить ему достаточное количество времени нас заставил тот факт, что очень много начинающих риэлторов приходят в этот бизнес из работодательной системы. Учителя, инженеры, специалисты других областей деятельности, в своей прошлой профессиональной деятельности  не имели никакого влияния на процесс формирования своей заработной платы. Фиксированный оклад за определенные действия не способствовали развитию грамотного и ответственного отношения к определению затрат на выполнение того или иного вида деятельности. Многим риэлторам, особенно новичкам, бывает крайне сложно даже начать разговор с клиентом о размере комиссионного вознаграждения за предоставляемые услуги. 

На помощь, как всегда, приходят наши онлайн семинары. Подробно, в доступной форме были рассмотрены модели ведения переговоров между клиентом и агентом о размере комиссионного вознаграждения. Как грамотно  и корректно подвести клиента к этой теме, как снять напряжение, мешающее достичь взаимопонимания – эти вопросы не просто обсуждались. Мы попытались смоделировать различные варианты ведения таких переговоров с различными типами клиентов.
В заключение вебинара, как и всегда, участники получили подробные инструкции и планы ведения переговоров  о комиссионном вознаграждении риэлтора с различными типами клиентов.

Комиссионное вознаграждение        переговоры с клиентом


Отчет об онлайн семинаре для риэлторов
 от 28 марта 2012 года

Эксклюзивный договор с риэлтором

28.03.2012 года прошел онлайн семинар для риэлторов «Эксклюзивный договор с риэлтором». Участие в семинаре приняли как опытные профессионалы, эксперты сферы недвижимости, так и начинающие риэлторы. 

В течение более чем двух часов мы обсуждали различные виды и формы взаимодействия риэлтора с клиентами. У каждого участника нашего семинара была возможность задать вопрос ведущей, а также поделиться своим опытом, спросить совета у нашей аудитории. 

И опытные риэлторы, и совсем новички, отметили, что в процессе работы между агентом и клиентом устанавливаются неповторимые отношения, которые либо помогут риэлтору в работе, либо, если у риэлтора недостаточно знаний, опыта, станут трудно преодолимым препятствием. Особенное внимание участников вебинара ведущая обратила на тот факт, что любые «нет» клиента,  являются, по сути,  прочной основой для заключения обоюдовыгодного договора.

Непростой материал этого обучающего семинара был раскрыт на простых и понятных примерах из практики риэлторов различных регионов нашей страны.

В заключение все участники вебинара, как всегда, получили емкий, подробный и понятный план заключения эксклюзивного договора риэлтора с клиентом.

Эксклюзивный договор        клиент            договор
Отчет об онлайн семинаре для риэлторов 
от 3 апреля 2012 года

При каких условиях возможен непрерывный поток клиентов для риэлтора?

Каждому риэлтору, новичку и профессионалу, хотелось бы чтобы в его агенство «не зарастала народная тропа». Но как этого достичь? Как создать такие благоприятные условия, при которых у дверей именного вашего офиса всегда будут толпиться потенциальные клиенты? 

Эти вопросы обсуждались на прошедшем 3 апреля 2012 года вебинаре «При каких условиях возможен непрерывных поток клиентов для риэлтора?»

Тема настолько интересна, что задолго до объявленного начала семинара количество участников заметно превысило прогнозируемое число участников.

Для многих участников было настоящим открытием узнать, что регулировать поток клиентов каждый риэлтор способен самостоятельно. И это не так уж и трудно, главное грамотно пользоваться известными приемами маркетинга.

Ценность этого вебинара безусловно составило то, что были даны не просто теоретические рекомендации, но подробные пошаговые инструкции создания непрерывного потока клиентов для риэлтора.

Поток клиентов                      приемы маркетинга
Отчет об онлайн семинаре для риэлторов 
от 5 апреля 2012 года

Круглый стол риэлторов-практиков. 
Тема: источники профессиональной информации

5 апреля состоялся долгожданный круглый стол риэлторов – практиков, посвященный теме «Источники профессиональной информации».   
Собравшиеся за виртуальным круглым столом  опытные риэлторы-практики поделились своим опытом  создания успешной модели бизнеса в сфере недвижимости. Речь шла и о возможности повышения квалификации на постоянной основе, используя различные источники информации. На сегодняшний день у гильдии профессиональных риэлторов, к сожалению, нет периодического издания. А ситуация на рынке недвижимости меняется, так же как меняется и экономическая ситуация в нашей стране. Поэтому, чтобы быть успешным риэлтору необходимо не просто проходить какие-то курсы, посещать тренинги, но, как отметили большинство участников круглого стола, все время находиться в информационном поле рынка недвижимости. 

Живое, непосредственное обсуждение тенденций развития рынка недвижимости, развития профессиональных взаимоотношения риэлторов вдохновило и участников круглого стола, и меня, автора и ведущую вебинаров.

 Разговор за нашим круглым столом зашел и о качестве вебинаров.  Пользуясь случаем, еще раз хочу поблагодарить вас, коллеги, за вашу высокую оценку моего труда! 

Курсы        рынок недвижимости         информационное поле
Отчет об онлайн семинаре для риэлторов 
от 11 апреля 2012 года

Создаем очередь клиентов для риэлтора. 
Четкий план действий

11 апреля, в день космонавтики, прошел потрясающий вебинар по теме «Создаем очередь клиентов для риэлтора». Прежде чем первый космический корабль вышел на орбиту, сотни ученых, конструкторов провели колоссальный объем работы. Каждое их действие было подчинено строгому плану. Ничто не могло помешать этому прорыву человека в космическое пространство. 

Планирование важно и в работе риэлтора. На нашем семинаре мы подробно обсудили, какие действия необходимо предпринять, какие усилия приложить, чтобы агент по недвижимости сумел запустить свой  высокодоходный бизнес. Уровень дохода риэлтора напрямую зависит от потока клиентов.
Как всегда участие в нашем вебинаре принимали не только новички, только начинающие покорение огромного «космического пространства»  недвижимости. Очень приятно, что и опытные риэлторы находят, по их словам, много интересной и полезной информации на наших семинарах. 

Четкие пошаговые инструкции, которые получили участники онлайн семинара, имели в своем основании реальный опыт. Каждый пункт плана уже опробирован  риэлторами-практиками, и помог уже многим из них добиться в своей деятельности впечатляющих результатов.

Высокодоходный бизнес                 очередь клиентов                        поток клиентов
Отчет об онлайн семинаре для риэлторов
 от 17 апреля 2012 года

Дополнительные источники прибыли риэлтора

География участников наших вебинаров стремительно расширяется! Это значит, что темы, которые мы прорабатываем на наших семинарах, действительно важны и интересны вам, коллеги. И последний семинар, прошедший 17 апреля, явился еще одним подтверждением.

Участники последнего вебинара в основном начинающие риэлторы. Большинство из них пока имеют довольно однобокое представление о профессии агента по недвижимости и, тем более, обо всех источниках прибыли риэлтора. 

В течение чуть более часа слушатели семинара познакомились с самыми разными видами профессиональной деятельности риэлтора, которые способны привести даже начинающего агента к финансовой свободе и успешной карьере на рынке недвижимости.

Формат прошедшего семинара не предполагал детальной проработки многих профессиональных навыков. Большинство наших слушателей поняли, что профессиональный рост, стабильный доход на рынке недвижимости возможен при условии качественного и постоянного обучения, самообучения. Надеюсь, что участники, впервые посетившие наш семинар,  станут нашими постоянными слушателями. Впереди нас  ждут еще очень интересные и важные темы!   
Источники прибыли             дополнительные источники         профессиональный рост

