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Кто мы?

•1 год Учебному Центру на Петровке.

•Программы обучения стажеров без опыта.

•Собственная система обучения.

•Используем элементы различных успешных 
теорий, инструментов, методов и технологий 
продаж.

•Подтвержденный результат.
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5. Агент по недвижимости.

Только так, никак иначе!
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Поэтому…

НЕ СПЕШИТЬ ПОКАЗЫВАТЬ МЕТОД!

Узнать больше о ситуации клиента.
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ЭМОЦИИ vs ЛОГИКА

Что будет, если одна обезьяна из одной стаи 

встретит другую обезьяну из другой стаи?

• Какую реакцию ожидать?

1. Драться

2. Убегать

3. Прятаться



КАКАЯ СВЯЗЬ 
С СОБСТВЕННИКАМИ?
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6. …
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Всем Успеха и много сделок!


