Практические ситуации для проведения занятий

1. Приведите пример использования техники КЛИН в продажах объектов недвижимости.
2. Приведите пример использования техники СПИН в продажах объектов недвижимости. 
3. Приведите примеры ответов покупателей разных типов (визуал, аудиал, кинестетик, дигитал) на произнесенную фразу «Это новый энергоэффективный дом».
4. Особенности поведения продавца квартир с покупателем-визуалом.
5. Особенности поведения продавца квартир с покупателем-аудиалом.
6. Особенности поведения продавца квартир с покупателем-кинестетиком.
7. Особенности поведения продавца квартир с покупателем-дигиталом.
8. Особенности поведения продавца квартир с покупателем-меланхоликом.
9. Особенности поведения продавца квартир с покупателем-сангвиником.
10. Особенности поведения продавца квартир с покупателем-холериком.
11. Особенности поведения продавца квартир с покупателем-флегматиком.
12. Приведите примеры использования открытых вопросов при продаже квартир.
13. Приведите примеры использования закрытых вопросов при продаже квартир.
14. Приведите пример использования альтернативных вопросов при продаже квартир.
15. Приведите пример использования правила Сократа при продаже квартир.
16. Приведите пример использования техники «СВ» при продаже квартир.
17. Определите индекс лояльности NPS, если из 20 покупателей 6 человек поставили оценки 7 и 8, 8 человек – оценки 9 и 10, остальные – 6 и ниже.
18. Преобразуйте перечисленные ниже закрытые вопросы в открытые. 
Вы уже оценивали вашу квартиру? Вас не устраивают условия нашего сотрудничества? У вас есть несовершеннолетние дети? Вам нужна консультация нашего юриста? Вы уже обращались в агентство недвижимости? Ваша квартира далеко от центра города? Вы считаете, что наши комиссионные слишком высокие? Вам понравилась последняя квартира? У вас есть денежная доплата в 20-30 тысяч рублей? Окна квартиры должны обязательно выходить во двор? 
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