
Деятельность агента



Этапы деятельности 
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СОЗДАНИЕ КЛИЕНТСКОЙ БАЗЫ

НАЗНАЧЕНИЕ ВСТРЕЧ ПО ТЕЛЕФОНУ

ПРОВЕДЕНИЕ ВСТРЕЧ

ПРОДАЖИ

ПРОЕКТ-1
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источники

Активный 
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Рекомендации
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Портрет клиента
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Источники поиска клиентов
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Люди, влияющие на общественное мнение
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Методы поиска
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Статистика
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Статистика
Опытный агент:
• 5 встреч – 1 продажа
Новичок:
• 8 встреч – 1 продажа

Опытный агент
• «холодная встреча» - 4 телефонных  звонка
Новичок:
• «холодная встреча» - 8-10 телефонных звонков

Еженедельно пополнять список на 50 новых имён и 
чувствовать себя спокойно!



Стандарт работы
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Стандарт работы агента:
Ежедневно – 3 встречи
В неделю – 15 встреч
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Успешных продаж!


