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TÄIENDÕPPE  II ÕPPEPÄEV

HAABERSTI MAJA KINNISVARAKOOL 
korraldab koostöös koolitusfirma VAIN &  PARTNERS ning MAAKLERITE KOJAGA müügikoolituse päeva

11. mail 2006  kell 10 – 17.30 Tallinnas, Õismäe tee 46A

Lektoriks on Madis Teesalu, kes on alates 2001.a. Vain & Partners konsultant, müügioskuste parandaja läbi koolituste ning spetsialiseerunud kinnisvaraalasele müügikoolitusele.
Maksumus 1100.- + km, õppematerjalid ning päevapraad on hinna sees

Õppepäevale registreerumine:  anne@haaberstimaja.ee või tel. 5113168 ja 6791600
Endast teada andmise viimane päev on 7.aprillil 2006 

· Oluline on, et iga töötaja omaks põhjalikke teadmisi müügitööst ja klientidega suhtlemisest ning uhkusega esitaks oma firmat. Et nad oleksid lojaalsed ja austavad ka oma tööandja vastu.

· Oluline on, et töötajad mõistaksid, et kinnisvaramaakleri töö  sisaldab ka meeldiva teenindaja ja suhtleja rolli. 

· Oluline on, et töötaja ei võtaks isiklikult klientide sellist käitumist, mis takistab neil rahulikuks ja meeldivaks jäämist. Nad üritavad n.ö muuta inimesi ümberringi selle asemel, et muuta oma suhtumist nendesse.

· Oluline on tõsta müügialaste teadmiste taset ning arendada suhtlemisoskust, et olla kontaktide loomisel ning klientidega lävimisel edukam ja realiseerida paljusid erinevaid müügivõimalusi  

· Oluline on õpetada inimestele, kuidas ennast ise motiveerida, et endast pidevalt nii tööl kui ka isiklikus elus maksimumi anda.
Õpime:

· aru saama, milles seisneb iga inimese töö. Paneb mõtlema, miks me teeme oma tööd, mis tulemusi me tahame saada, mida me nende tulemuste saamiseks tegema peame ning mis suhtumine aitab meil neid saada. See omakorda tõstab inimeste motivatsiooni oma tööd teha paremini.

· kuidas suhtuda koolitusel õpetatavasse ja kuidas need teadmised praktikas ellu rakendada ja kasutada nii, et nii endal, firmal kui ka klientidel sellest kasu oleks.

· võtma vastutust enda peale mitte ainult oma töö eest vaid ka oma tekkivate emotsioonide ja tunnete eest. See omakorda vähendab virisemist, vabanduste otsimist, möödarääkimisi ja konflikte. 

· tõstma müügialaste teadmiste taset ning arendada suhtlemisoskust, et olla kontaktide loomisel ning klientidega lävimisel edukam.  

· vähem sõltuma teiste inimeste arvamusest või ütlemistest ja olema tugev ning enesekindel sõltumata välisest maailmast, kuna ainult selline hoiak aitab inimesel pikkaajaliselt olla tugev, sisemiselt rahulik ja rõõmsameelne.

· mõistvamalt vaatama asjadele, mis enne kõikuma või lausa rivist välja lõid, sest oluline ei ole see, mis inimesega elus juhtub, vaid see, kuidas ta sellele reageerib ehk mis hinnangu ta sellele annab.

· tegema oma tööd vabamalt, enesekindlamalt ja loovamalt.

· reageerima konfliktsituatsioonidele, mõistma kliente ja võtma neid sellistena, nagu nad on, seega õpetab jääma rahulikuks ja meeldivaks.

· kasutama lihtsat ja samas tõhusat valemit probleemide lahendamiseks.

· liigset negatiivset energiat maha laadima ja hea tunnet taastama senisest palju väiksema stressiga

Lugupidamisega

Anne Tõniste

Kinnisvarakooli direktor

