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STRUCTOGRAM® ulatwia aktywng sprzedaz Przyklad: Nieruchomosci

Rzut oka na histori¢ naszego mozgu — a pozniej na te pigkne domy

Ronald Roggen
Kupno lub sprzedaz nieruchomosci jest wazng decyzja, cz¢sto podejmowang tylko raz w
zyciu. Betterhomes, firma odnoszaca sukcesy na rynku nieruchomosci, odnajduje swoich

klientow bezposrednio — za pomoca systemu.

Cyrill Lanz, prezes SB 1 dyrektor sprzedazy w Betterhomes, jest cztowiekiem sukcesu ze
smykatka do odnoszenia samych osiagni¢é. Otrzymat liczne nagrody podczas swojego
szkolenia, a obecnie kfadzie nacisk na zdyscyplinowane podejscie do wykonywanych
obowiazkow zawodowych — i jest to jeden z Kluczowych czynnikéw, dzigki ktoremu firma

odnosi sukcesy.

Zdolni account managerowie dziataja od chwili, gdy adres potencjalnego klienta zostaje
umieszczony w bazie, przez caty czas az do momentu udanej sprzedazy. Pierwszym krokiem
jest wpis do bazy danych oraz szybki kontakt telefoniczny pracownikéw call center, aby

umowi¢ spotkanie. To tylko btahostki —i to na pewno nie zaledwie techniczne!

Indywidualno$¢ ma pierwszenstwo
Zorganizowanie udanej wizyty “na miejscu” wymaga od agenta nieruchomosci spetnienia
dwoch warunkow: musi on posiadaé wiedzg oraz kompetencje spoteczne. Obu mozna si¢

nauczy¢.

Wiedza — to znaczy podstawowa wiedza marketingowa i finansowa dotyczaca nieruchomosci,
a takze znajomos$¢ odpowiednich aspektéw prawnych — stanowia podstawe dziatania kazdego

zawodowego doradcy.

Doradcy musza rozumie¢ innych i odby¢ szkolenie, zeby nauczy¢ sig jak odrdézniaé typy
klientow, np. tych, ktérzy ida za glosem serca, tych, do ktorych najlepiej zwraca¢ sig

W sposob racjonalny powotujac si¢ na fakty, oraz tych, ktorzy dziataja pod wptywem chwili.
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Aby doradcy Betterhomes odnosili trwalte sukcesy, zostaja oni przeszkoleni zgodnie
z trzypoziomowym systemem treningowym “Immochallenge®”, opracowanym przez Lanza.
Kazdy nowy agent musi ukonczy¢ trzy etapy: ,,podstawowy”’, ,zaawansowany”
1 ,,profesjonalny”, podczas rocznego szkolenia zawodowego w niepelnym wymiarze
zintegrowanego ze stazem. Gtownym elementem modutu podstawowego jest nauczenie si¢
jak rozumie¢ siebie 1 innych. Betterhomes opiera t¢ czg$¢ szkolenia na Systemie

Treningowym STRUCTOGRAM®.

Droga mézgu jest droga sukcesu
Przy uwzglednieniu wplywu wywieranego przez kazda z trzech czg$ci mdzgu, tzn. pnia
moézgu, uktadu limbicznego oraz neokorteksu, Structogram jest w stanie odkry¢

indywidualna, genetycznie przypisang podstawowa struktur¢ osobowosci.

W rezultacie doradcy potrafia zidentyfikowaé podstawowa struktur¢ osobowosci klientow
podczas rozmowy z nimi. To, z drugiej strony, pozwala im na przedstawienie
spersonalizowanej oferty, ktora zostata perfekcyjnie dostosowana do unikalnej osobowosci
klienta. Oznacza to, ze bardzo ogdlne zasady zachowania zostaly zastapione przez dzialania,
ktore zaktadaja skoncentrowanie si¢ na wyjatkowej osobowos$ci kazdego klienta. Ta zmiana

ma miejsce juz w momencie pierwszego kontaktu telefonicznego pracownikow Call Center.

“Immoplus®*
Wiedza uzyskana za pomoca Structogramu umozliwia doradcom nieruchomos$ci wdrazaé
w Betterhomes strategi¢ sprzedazy ushug “Immoplus®“. Sklada si¢ on z trzech modutow:

Marketing Package, Expertise and Service Guarantee.

Klienci, tzn. wiasciciele nieruchomosci, chca sprzedac ich obiekty tak szybko jak to mozliwe,
w najlepszej cenie i na najdogodniejszych warunkach. Skoncentrowane dzialania
marketingowe, specjalisci know-how i pelne wsparcie ustugowe dla klienta sa kluczowymi
czynnikami w branzy nieruchomosci. To, w jaki sposob te sktadniki zostana potaczone,
zalezy od osobowosci klienta, np. regularne sprawozdania moga uspokoi¢ jednego klienta
albo zdenerwowa¢ lub znudzi¢ innego. Przeszkoleni doradcy nieruchomosci identyfikuja

strukturg osobowosci nabywcy i umieja przedstawic¢ perfekcyjnie dobrane potaczenie ustug.
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Potencjalni nabywcy takze maja wlasna unikalng osobowos$¢. ,,Subiektywne gusta”
w rzeczywisto$ci sa obrazem ludzkiej indywidualnej osobowosci. To dlatego tradycyjny,
przytulny dom rzadko speini oczekiwania osoby racjonalnej i trzezwo myslacej. Doradcy
Betterhomes szybko identyfikuja potrzeby potencjalnego nabywcy i dzigki temu sa w stanie
szybko wybra¢ najdogodniejszy obiekt 1 zaoszczedzi¢ kazdej ze stron niepotrzebnych

dodatkowych probleméw.

System Treningowy Structogram ulatwia rowniez komunikacje¢. Jednym z przyktadow jest to,
ze zarzad Betterhomes kieruje pracownikami zgodnie z indywidualna struktura osobowosci.
To zwigksza wzajemne zaufanie. Ponadto, ulatwia rowniez procedurg¢ przydzielania
obowiazkow osobom w zespole w sposob bardziej ukierunkowany, umacniajac przez to

komunikacje interpersonalna.

Doradca nieruchomosci uczy si¢ jak przedstawi¢ swoje ustugi w sposob spersonalizowany
i dopasowany do indywidualnej struktury osobowos$ci. Proces rozpoczyna si¢ uwazna,
szczegOlowq analiza, a konczy si¢ przybiciem pieczeci notarialnej oraz szerokim u$smiechem

zadowolenia. Najpierw rzut oka na histori¢ mézgu, a pézniej spojrzenie na histori¢ obiektu.

Doskonata realizacja dziatan biznesowych zorientowanych na potrzeby klienta w mysl
zalozen Systemu Treningowego Structogram jest istotnym czynnikiem na drodze do sukcesu

Betterhomes.

1.

Betterhomes jest bardzo dobrze znany w Szwajcarii i w Austrii. Posiada stata baze¢ klientow
oraz nadzwyczajna stopg wzrostu, dzigki ktorej Betterhomes zajmuje drugie miejsce wsrod
szwajcarskich agencji nieruchomosci. Obecnie firma zatrudnia ponad 100 pracownikéw oraz
zarzadza 1200 ofertami nieruchomos$ci w Szwajcarii. Immochallenge®, system szkoleniowy
opracowany w Betterhomes, bierze pod uwage wyjatkowa osobowo$¢ zardwno klienta, jak
1 doradcy nieruchomosci. Szwajcarskie centrum obstugi klienta znajduje si¢ w Zurychu. Cyrill

Lanz jest wspolzatozycielem firmy, prezesem SB oraz dyrektorem sprzedazy.

www.betterhomes.ch
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2.
System Treningowy STRUCTOGRAM®

Podczas seminarium “Klucz do poznania siebie” uczestnicy ucza si¢ poznawac oraz
interpretowac ich wilasna biostruktur¢ za pomoca Structogramu — tacznie z ich wlasnymi
indywidualnymi mocnymi stronami oraz stabosciami. Podczas seminarium ,,Klucz do
poznania innych” uczestnicy ucza si¢ identyfikowaé biostruktury ludzi na podstawie
Triogramu, optymalizujac w ten sposob wlasne kompetencje spoteczne. Podczas seminarium
,Klucz do poznania klienta” uczestnicy ucza si¢ jak sprzeda¢ ten sam produkt réznym

klientom w r6zny sposob i jak pozyskaé oraz podtrzymac lojalnos¢ klienta.

www.structogram.pl



