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Учебные вопросы курса

1.  Невербальное поведение. Основные критерии признаки различных состояний клиента  и коллеги по бизнесу.

2.  Шизоидный тип клиента и тактика работы с ним. 

3.  Лабильный тип клиента и тактика работы с ним.

4.  Истероидный тип клиента и тактика работы  с ним.

5.  Гипертимный тип клиента и тактика работы с ним. 

6.  Эпилептоидный тип клиента и тактика работы с ним.

7.  Тактика взаимодействия (информированность).

8.  Тактика взаимодействия (эмоциональность).

9.  Тактика взаимодействия (культура).

10.  Тактика взаимодействия (пол).

11.  Тактика взаимодействия (возраст).

12.  Тактика взаимодействия (социальный статус).

13.  Тактика невербального поведения (положение головы).

14.  Тактика невербального поведения (корпус тела).

15.  Тактика невербального поведения (конечности).

16.  Тактика невербального поведения (походка).

17.  Метод личного внимания (арканящая работа в потемках души).

18.  Метод бумаги (если есть бумага, то человек ни к чему).

19.  Метод мужчины-женщины.

20.  Метод шурупа (ввинтить поглубже в  представление клиента ситуацию, создать там свое поле).

21.  Метод «взять изнутри» (породниться, объединиться общим делом).

22.  Метод возвышения (отдавайте от себя клиенту).

23.  Метод душевных искр.

24.  Метод многозначности и двусмысленности.

25.  Метод созревания клиента

26.  Метод заполнения чувств.

27.  Метод «дня рождения».

28.  Метод «загони в усталость».

29.  Метод кнута и пряника.

30.  Метод счастья.

31.  Метод проблем.

32.  Метод неловкого положения (крахоборство).

33.  Метод удара по окружению.

34.  Тактика развития клиента (формирование информационной базы взаимодействия).

35.   Тактика развития клиента (учет глупости).

36.  Тактика развития клиента (защита от дурака).

37.  Тактика развития клиента (великодушие).

38.  Тактика развития клиента (доброта).

39.  Тактика развития клиента (ТЕРПЕНИЕ).

40.  Тактика развития клиента (мудрость).

41.  Тактика развития клиента (прозорливость).

42.  Тактика развития клиента (предприимчивость).

43.  Тактика развития клиента (энергичность).

44.  Тактика развития клиента (трудолюбие).

45.  Тактика развития клиента (смелость).

46.   Тактика развития клиента (искренность). 

47.  Критерии понимания клиента (клиент – хозяин; мотивация).

48.  Структура поведения клиента.

49.  Особенности процесса принятия решения.

50.  Стадии принятия решения. 

51.  Обман в торговле недвижимостью. 

52.  Конкуренция в риэлтерском бизнесе.

53.  Как быть лучшим на рынке? 

54.  Смекалка  в операциях с недвижимостью.

55.  Использование хитрости в целях реализации своих услуг. 

56.  Пути разрешения конфликтов специалистом риэлтерской фирмы.

57.  Какие личностные особенности могут явиться субъективными предпосылками конфликта?

58.  Поведенческие реакции, предрасполагающие к деструктивности конфликта.

59.  Как риэлтеру управлять конфликтом?

60.  Демонстративный тип конфликтного поведения клиента.

61.  Ригидный тип конфликтного поведения клиента.

62.  Неуправляемый тип конфликтного поведения клиента.

63.  Сверхточный тип конфликтного поведения клиента.

64.  Бесконфликтный тип поведения клиента.

65.  Целенаправленно конфликтный тип поведения клиента.

66.  Поведенческие реакции, предрасполагающие к разрыву отношений с клиентом.

67.  Стратегии предотвращения конфликта.

68.  Стратегии подавления конфликта.

69.  Стратегии отсрочки.

70.  Принципы и тактики разрешения конфликта.

71.  Тактики опытного риэлтера.

72.  Управление поведенческими реакциями при решении конфликтных ситуаций в ходе проведения сделки.

73.   Как риэлтеру управлять клиентом? 

74.  Саморазрушительное поведение риэлтера.
75.  Методы профилактики  головных болей  брокера.
76.  Как справиться со стрессом.
77.  Источник жизненной активности.
78.  Положительный контакт.
79.  Общение с идиотом.

80.  Переговоры по телефону.

81.  Секс и бизнес.
82.  Молитвы риэлтера.
83.  О силе нашей фирмы.
84.  Психическое каратэ.
85.  Заговоры, порча, белая и черная магии.
86.  Приемы манипуляции.
87.  Приемы работы с конкурентом. 
Курс:  10 занятий по 4 часа

Всего 40 часов

Стоимость занятия 100 у.е.
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