FACA DOS SEUS SONHOS uM OBJETIVO

CarLa ! VaLERIO

PORMACAD € CONSULTORIA 'WMOBILIARIA

MODELO INTEGRAL DE TODO O METODO DE NEGOCIO
[INICIO MARCO | Hordrio: 9h30-18h30]

Objetivos minimos semanais no estagio
* Prospegao CIP’s =50
* Prospecdo FSBO — 15 contactos/semana
* Prospecdo Concorréncia — 5 contactos/semana
* Posicionamento — 30 contactos/semana + 5 comércio/més
* Angariagao
* Participagdo nas iniciativas de equipa

PROGRAMA

Bloco Posicionamento, Prospec¢ao e Levantamento de Zona
* Histdria e Filosofia da Marca
* Prospecgao: Posicionamento Demografico e Geografico
* |dentificagdo e Levantamento de Zona

Bloco de Tipos de Prospecao
* Prospeccao Varios Tipos Ativa e Passiva
* Exemplos de varios tipos de cada uma
* Conteudos e as mensagens a passar
* Elaborara respetiva carta de apresentagao e distribuir na sua zona

Bloco de Angariacao

* Angariagdo 12 Reunido (Qualificagdo de Vendedores Motivagdes/histdria do cliente e do imdvel

* Exclusividade - Vantagens

* Teatro de 12 Reunido

* Angariagdo 22 Reunido (Apresentacgdo e Explicagdo de EM/PM e DA)

* Teatro de 22 Visita

* Preenchimento de um CMI e verificagao de documentagao

* Rua, livre, aretirar informacdes da sua zona a todos os niveis: transportes, servicos, comercio,
target da populacgdo, escolas enfim o maior nimero de informacao possivel, de forma a
conhecerem a vossa zona como a vossa palma da mao !!
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Bloco CONCORRENCIA E FYSBS

* Como abordar: técnicas e exemplos concretos e Guido

* Teatro e pratica

* |dentificagdo de Imdveis a Venda Prdprio e Concorréncia

* Procurar na zona

* Contactar Imdveis Identificados/Marcar 12as Visitas

* Avaliacdo sobre proprietarios e procura de produto

* Explicagao de uma Reserva, Proposta, Contrato de Arrendamento, Contrato de Promessa
Compra e Venda e Escritura (nivel juridico)

Bloco Qualificagao Compradores
* Qualificacdo de Compradores (Motivacdes, Necessidades e Desejos)
* Teatro de qualificagao de compradores
* Qualificagao Financeira de Compradores
* Teatro de Qualificagdao Financeira de compradores
* Escala: Imagem/Postura/Atuacdo
¢ Teatro

Bloco Visitas
* Visitas Fisicas — técnicas, o que dizer e o que nao dizer
* Exemplos praticos de casos reais
* Teatro de Visitas a Imdveis
* Dia Propostas
¢ Dia Reservas
* Avaliagdo de Compradores/Visitas e Fecho
* Teatro

Tarefas a realizar durante o Estagio com o MENTOR:
* Definigcdo do plano de negécio
* Criagao da imagem de marca prépria dentro dos parametros do Grupo
* Desenvolvimento das ferramentas basicas de trabalho
* (Cartdes profissionais
* (Carta de apresentacdo profissional
* Dossier de apresentacdo a proprietdrios
* Dossier de apresentagao a compradores
* Plano de marketing
* Flyerinstitucional
* Andlise de mercado da sua zona/territério
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ObjetIVOS minimos obrigatérios ap6s FORMACAO:

Produtividade mensal - 6 pontos
Pontuagdes:
* Angariagdo arrendamento -1
* Angariagdo venda -2
* Transacdo arrendamento — 2
* Transacao venda—4
* Participagao nas iniciativas de equipa e Reunides de Equipa
PenalizacGes (apos 3 meses):
* 1 més sem atingir objetivos minimos — exclusao da escala no més seguinte
* 3 meses sem atingir objectivos minimos — rescisdo de contrato

NOTA: No caso de equipas de agentes, os objectivos minimos sdo
proporcionais ao numero de agentes que constituem a equipa.
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