Spis tresci:

Rozdziat 1
Jak przygotowac sie do sprzedazy nieruchomosci?

Kreowanie pozytywnego wizerunku posrednika w obrocie nieruchomosciami
Znaczenie rol w kreowaniu wizerunku posrednika w obrocie nieruchomosciami

Co sktada sie na wizerunek posrednika w obrocie nieruchomosciami?

Wyglad posrednika w obrocie nieruchomosciami

Zachowanie, czyli dobre maniery posrednika w obrocie nieruchomosciami
Umiejetnosci interpersonalne posrednika, czyli sztuka budowania relacji z klientami
Kwalifikacje, umiejetnosci zawodowe i doswiadczenie posrednika

Dorobek zawodowy, czyli sukcesy, osiggniecia posrednika w obrocie nieruchomosciami
Styl zycia, czyli jakos¢ relacji z ludzmi posrednika w obrocie nieruchomosciami

. Wizerunek kobiety-posrednika w obrocie nieruchomosciami

. Ubranie posredniczki w obrocie nieruchomosciami

. Fryzura

. Makijaz jako element wizerunku biznesowego kobiety-posrednika w obrocie nieruchomosciami
. Rajstopy, poriczochy, skarpetki, podkolanéwki w wizerunku posredniczki

. Meski wizerunek biznesowy, czyli jak powinien ubierac sie posrednik w obrocie

nieruchomosciami?

. Fryzura

. Zarost

. Garnitur

. Koszula

. Krawat i jego przekaz

. Skarpetki w wizerunku posrednika w obrocie nieruchomosciami

. Pozostate elementy wizerunku posrednika w obrocie nieruchomosciami
. Plaszcz

. Torebki, aktowki, teczki w kreowaniu wizerunku

. Pasek

. Obuwie

. Bizuteria

. Zapach jako element kreowania wizerunku posrednika w obrocie nieruchomosciami
. Dionie

. Zeby jako element wizerunku biznesowego - zasady

. Pidéro czy dtugopis?

. Okulary, szkta kontaktowe

. Zegarek

. Auto posrednika obrocie nieruchomosciami

. Miejsce pracy posrednika, czyli jak kreowac wizerunek biura nieruchomosci
. Kreowanie pozytywnego wizerunku biura nieruchomosci w internecie

Rozdziat 2
Etykieta w pracy posrednika w obrocie nieruchomosciami

Test numer 1
Etykieta telefoniczna
Kto do kogo telefonuje?
a. jakiej porze mozna telefonowac do klienta?
Jak dtugo czekaé na odebranie telefonu przez klienta?
Jak rozmawiac z klientem przez telefon?
Odbieranie stacjonarnego telefonu w biurze nieruchomosci
Przedstawianie sie po odebraniu telefonu stacjonarnego w biurze nieruchomosci
Konczenie rozmowy telefonicznej z klientem
Telefon komdrkowy stuzbowy - etykieta

. Odbieranie potaczen w stuzbowych telefonach komérkowych i SMS-y
. Dzwonienie z telefonu komdrkowego

. Brak zasiegu i przerwanie potaczenia

. Koniczenie rozmowy telefonicznej przez telefon komdrkowy

. Najczesciej popetniane btedy w rozmowie telefonicznej z klientem

. Netykieta



16. Zasady korzystania z poczty elektronicznej
17. Etykieta biznesowa, czyli zachowanie profesjonalisty w relacji z klientem
18. Wizytdwka posrednika w obrocie nieruchomosciami

Rozdziat 3

Sukces w sprzedazy nieruchomosci, czyli co decyduje o powodzeniu posrednika?
1. Poczucie wtasnej skutecznosci w sprzedazy nieruchomosci
2. Pozytywna samoocena i wysokie poczucie wiasnej wartosci posrednika w sprzedazy

nieruchomosci

Otwarto$¢ na zmiany i ryzyko w sprzedazy nieruchomosci

Zdefiniowane cele w sprzedazy nieruchomosci

Zasady wyznaczania celéw w sprzedazy nieruchomosci

Jak osiggna¢ zamierzone cele w sprzedazy nieruchomosci?

Zaufanie i wiara w siebie

Optymistyczne nastawienie

Korzystanie ze swojego potencjatu i pozytywnej energii

10 Wyglad i stan otoczenia

11. Umiejetnos$¢ pokonywania trudnosci i motywowania samego siebie w sprzedazy nieruchomosci
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Rozdziat 4

Sztuka komunikowania sie z klientem w sprzedazy nieruchomosci

Test numer 2

Kto jest kim w biurze nieruchomosci?

Nawigzywanie kontaktu z klientem w pracy posrednika w sprzedazy nieruchomosci
Umiejetnos¢ prowadzenia rozmowy, czyli sztuka komunikowania sie w procesie sprzedazy
nieruchomosci

5. Komunikacja niewerbalna

6. Komunikacja werbalna

7. Uwazne stuchanie klienta w sprzedazy nieruchomosci

8

9

e

Parafraza w rozmowie z klientem - dlaczego j est taka wazna?
. Kontrolowanie rozmowy z klientem, czyli sztuka zadawania pytan w sprzedazy nieruchomosci

10. Pytania otwarte w sprzedazy nieruchomosci

11. Pytania zamkniete w sprzedazy nieruchomosci

12. Zasady zadawania pytan i odpowiadania na nie w sprzedazy nieruchomosci

13. Rodzaje rozmdw z klientem w procesie sprzedazy nieruchomosci

14. Rozmowa informacyjno-prezentacyjna w procesie sprzedazy nieruchomosci

15. Jak pozyskac klienta, ktdry zastrzega sobie wykluczenie posrednika z transakcji?

16. Rozmowa posrednika z klientem w biurze nieruchomosci,

17. ktdrej celem jest nawigzanie kontaktu i pozyskanie zaufania klienta

18. Rozmowa posrednika z klientem podczas pierwszego spotkania poza biurem w procesie
sprzedazy nieruchomosci

19. Rozmowa, ktdrej celem jest sprzedaz ustugi posrednictwa w sprzedazy nieruchomosci

20. Bariery komunikacyjne, czyli co przeszkadza w rozmowie miedzy posrednikiem a klientem?

21. Profesjonalne zachowanie posrednika w sytuacjach trudnych

22. Co zrobi¢, gdy posrednik popetni btad?

23. Jak reagowac na krytyke klienta?

24. Budowanie relacji z klientem w obrocie nieruchomosciami

Rozdziat 5

Psychologia sprzedazy nieruchomosci

Istota sprzedazy nieruchomosci

Kto sprzedaje w biurze nieruchomosci?

Kiedy i w jakich okolicznosciach ma miejsce sprzedaz nieruchomosci?
Co jest przedmiotem sprzedazy w pracy posrednika?

Rozmowa sprzedazowa z klientem

Etap I procesu sprzedazy nieruchomosci - rozpoznanie potrzeb klienta
Kiedy rozmawiac z klientem o jego zasobach finansowych?

Sztuka zadawania pytan w procesie sprzedazy nieruchomosci
Rozpoznanie potrzeb klienta w sprzedazy nieruchomosci

10 Etap II w procesie sprzedazy nieruchomosci - dopasowanie nieruchomosci do potrzeb klienta
11. Jak przygotowac oferte dla klienta?
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12.

13.
14.
15.
16.
17.
18.
19.

Etap III w procesie sprzedazy nieruchomosci - prezentacja nieruchomosci i akceptacja oferty
przez klienta

Jak prezentowac klientowi nieruchomos¢ przeznaczong do sprzedazy?

Klient wzrokowiec w sprzedazy nieruchomosci

Klient stuchowiec w sprzedazy nieruchomosci

Klient kinestetyk w sprzedazy nieruchomosci

Etap IV procesie w sprzedazy nieruchomosci - finalizowanie transakgcji

Kiedy finalizowa¢ transakcje?

Jak finalizowac¢ proces sprzedazy, czyli jak zachecic¢ klienta do podjecia decyzji?

Rozdziat 6
Negocjacje w procesie sprzedazy nieruchomosci

Istota negocjacji w sprzedazy nieruchomosci

Style negocjacyjne

Kiedy podejmowac negocjacje?

Kiedy nie podejmowac negocjacji?

Etapy prowadzenia negocjacji

Przygotowanie do negocjacji w sprzedazy nieruchomosci
Przygotowanie miej sca rozmow w sprzedazy nieruchomosci
Usadowienie rozmowcow

Otwarcie rozmoéw i wazna rola posrednika

. Przedstawienie propozydji

. Ustepstwa i propozycje

. Kontrakt korcowy

. Zasady udanych negocjacji

. Analiza transakcyjna, czyli zastosowanie teorii psychologicznych przy rozwigzywaniu

konfliktdw podczas negocjacji w sprzedazy nieruchomosci

Rozdziat 7
Gry psychologiczne, czyli manipulacje i techniki w procesie sprzedazy

1. "Konkurencja ma dla mnie lepszg oferte"
2. "Mam nieograniczony wybér ofert"
3. "Bardzo sie spiesze" albo "Presja czasu"
4. "Pusty portfel"
5. "Pusty portfel" w innej wers;ji
6. "MOj problem jest twoim problemem" lub "Tak, ale..."
7. "Albo... albo..."
8. "Sierotka" lub "Na Rumuna"
9. "Zasada kontrastu"
10. "Spotkajmy sie w potowie drogi", czyli "Krakowskim targiem"
11. "Niejasny mandat"
12. "Dobry i zty policjant"
13. "Sprzedaj tanio, zdobadz klienta i reputacje"
14. "Nagroda w raju"
15. "Wilk w owczej skorze" albo inaczej "Columbo"
16. "Smieszne pienigdze"
17. "Ostatni rzut na tasme", czyli "Skubanie" albo "Jeszcze cos" ...
18. "Wycofanie oferty"
19. "Zdechta ryba"
20. "Odroczenie w czasie"
21. "Imadto", czyli "Dokrecanie $ruby" albo "Zabdjcze pytanie" ...
22. "Polityka czynéw dokonanych"
23. "Metoda Tomka Sawyera", czyli "Nie dla psa kietbasa"
24. "Optyk z Brooklynu"
25. "Wiem wszystko, znam sie na obrocie nieruchomosciami”
26. "Atak na osobe lub firme"
Rozdziat 8

Strategie wplywu spotecznego

1.
2.

"Reguta wzajemnosci"
"Zaangazowanie i konsekwencja"



3. "Reguta sympatii" i "Swiecenie odbitym blaskiem"

4. Sita "Autorytetu”

5. "Regufa niedostepnosci"

6. "Spoteczny dowdd stusznosci", czyli inaczej "Owczy ped"
Rozdziat 9

Typy klienta w procesie sprzedazy nieruchomosci i kody dostepu
Klient "Egocentryk"

Klient "Prosze mi doradzic¢"

Klient "Co bedzie, jezeli..."

Klient "Rodzinny"

Klient "Hobbysta"

Klient "Konkretny"

Klient "Potakujacy"

Klient "Z negatywnym filtrem"

. Klient "Uporzadkowany"

10. Klient "Roztargniony"

11. Jak rozpoznawac typy osobowosci klienta?
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