Програма вводу в роботу.

5-денний курс.
Призначений для того, щоб працівник освоїв базові знання та навички, необхідні для того, щоб приступити до роботи. 
Увійшов у курс справи щодо процесів, що відбуваються в компанії та їх учасників, та освоїв базову взаємодію з учасниками.

По успішному закінченню курсу стажер готовий приступити до простих елементів роботи та практичного прикладного навчання біль складнішим елементам роботи.

Задачі курсу: 

1. Зрозуміти деякі основні процеси, без яких неможливо приступити до роботи.
2. Основні об’єкти та суб’єкти ринку нерухомості та взаємодія з ними.

3. Зрозуміти як працює CRM.

4. Освоїти базові навички користування CRM.

5. Знайомство з каналами комунікації на ринку нерухомості.

	
	Тема
	завдання
	Кількісні критерії.

	Перший день
	Робота з каналами комунікації та інформацією.
	Ознайомитись зі скриптом. Переказати його своїми словами. Вивчити скрипт-переказ.
	10 повторів.

	
	
	Ознайомитись з алгоритмом та таблицею продзвона.
	

	
	
	Знайти в відкритих джерелах інформацію про об’єкти нерухомості. 
	20 об’єктів.

	
	
	Продзвонити по скрипту.
	20 дзвінків.

	
	
	Внести в таблицю
	20 об’єктів

	
	Робота з CRM. 

Об’єкти нерухомості, фізособи та дзвінки.
	Прослухати інструкцію по внесенню інформації в CRM.
	

	
	
	Ознайомитись з алгоритмом внесення.
	

	
	
	Внести об’єкти та пов’язані з ними фізособи та дзвінки.
	20 шт.

	Другий день.
	Знайомство з каналом комунікації «Розклейка»
	Послухати інструкцію щодо розклейки.
	

	
	
	Прочитати правила щодо обмеження місць, дозволених для розклейки.
	

	
	
	Підписати  зообов’язання щодо не порушення дозволеного.
	

	
	
	Поклеїти
	100 шт

	Третій день
	Робота з CRM. 

Об’єкти нерухомості, фізособи та дзвінки.
	Ознайомитись із інструкцією завдання.
	

	
	
	Продзвонити об’єкти в CRM.
	25 об’єктів

	
	
	Внести звінки в CRM. При необхідності змінити статуси.
	25 подій

	Четвертий день
	Робота з CRM. Заявки на покупку, фізособи та дзвінки.
	Послухати інструкцію.
	

	
	
	Отримати інформацію.
	

	
	
	Внести в CRM
	Скільки є в наявності

	
	
	
	

	
	Комунікація з клієнтами.
	Прослухати тренінг «Дзвінок покупцю. Пропозиція об’єкта»
	

	
	
	Повторити вправу
	20 повторів

	
	
	Здати залік
	

	
	
	Вивчити алгоритм вправи
	

	
	
	Вивчити інформацію про об’єкти, що пропонуються
	

	
	
	Продзвонити покупців, запропонувати.
	10 дзвінків

	
	
	Внести дзвінок в CRM
	10записів

	П’ятий день
	Повторюється завдання четвертого дня
	
	По 20 шт

	
	
	
	


