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Gaudens

Dobry den,

dostavate do rukou bonusovy eBook, ktery jsem zpracoval pro Vas, naSe klienty
- realitni kancelare a samostatné podnikajici realitni maklérfe.

V celkovém rozsahu 17 stran zde naleznete 10 (+1) obchodnich tipd tykajicich
se cinnosti realitniho makléfe a vlastniho realitniho byznysu, pfevazné se
zaméfenim na nabor zakazek a naborova jednani.

V jednotlivych tipech, které jsem vybral do tohoto eBooku, se nesnazim za
kazdou cenu objevovat néco nového. Je zde pouze to, o ¢em vim, Zze Vam
v ramci VaSeho realitniho podnikani mdze pomoci pfi naboru a prodeji zakazek.

Sepsal jsem to, co svym klientdm z fad realitnich kancelari p/i konzultacich radim,
a o ¢em vim, ze jim i v jejich praxi skute¢né funguje. A pokud to pomaha pfi
vydélavani jinym, pro¢ by to nemohlo pomoci i Vam?

Budu rad, pokud i VaSemu realitnimu podnikani bude tento eBook pfinosem. A
pokud Vas pfi ¢éteni néco napadne (pracovniho) nebo pokud byste potfebovali
probrat néjaké VaSe konkrétni témata, napiSte mi na info@gaudens.cz nebo mi
zavolejte na 602 463 386; tfeba to spolec¢né vyreSime.

S Uctou a at’'se dafFi...

Petr Pavlicek
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Tip €. 1
Pro € néktefi klienti necht éji prodavat p fes RK?

Také jste si nékdy polozZili tuto otazku, kdyZ se pfi vaSem naborovém jednani prodavajici branil
uzavieni zprostfedkovatelské smlouvy? Néktefi prodavajici jdou ve svém presvédceni tak daleko,
Ze se s makléfem ani nechtgji sejit...

Otézka tedy zni: Pro€ néktefi prodavajici necht &ji realitku?

Odpovédi (argumentu) bude jisté cela fada, vétSinou vSak budou pouze zastupné :

.Nechci se vazat, protoZe si to chci prodat sdm.”

~1ak to svym klientdm nabidnéte a kdyZ to nékdo bude chtit koupit, rAdd vam provizi zaplatim. Ale
ted’ vdm vazné nic nepodepisu.”

.Mam Spatnou zkuSenost, uz jsem to v realitce mél a opravdu jiz nikdy vice."

,MUj znamy mi fikal, at'hlavné nic nepodepisuiji.”

»Takovou provizi? To jste se zblaznili, to si to fakt radéji prodam sam."

Na takové a podobné namitky umi kazdy makléf nalézt celou fadu zaru€enych argumentt. Ale jak
jisté znéte i ze své zkuSenosti, dost ¢asto to nezabere.

Otézka totiz zni: Pro¢ néktefi prodavajici opravdu nechtéji realitku?

Je to tim, co vam pfi ndborovych telefonatech &i jednanich sdéluji? Nebo spis proto, Ze néktefi
prodavajici vlastn & nevédi, v éem jim p Fi prodeji m Gze byt realitni kanceld F pfinosna ? Kdyby
totiz vaSi pfidanou hodnotu znali, nedebatovali by tfeba tolik o vySi provize, formé
zprostfedkovatelské smlouvy atp.

Co je lepsi: Zodpovidat zastupné namitky prodavajicich typu ,nechci nic podepsat”, které maklére
nikam neposunou? Nebo s klientem probrat, pro¢ by svij objekt mohl prodat diky vam za
maximum pen &z a rychleji ? Néktefi makléfi napf. s uspéchem pouzivaji ,,03klivé manipulativni*
dotaz na prodavajiciho: ,Pockejte, tomu nerozumim, jak jinak jste to chtél prodavat, nez pres
realitku?".

Nefikaji vlastné svymi namitkami prodavajici ,mezi fadky“: ,Nechci s vami spolupracovat, protoze
nevim, co pfesné si za vasi provizi kupuji.“?

Co muzete ud élat pro to, aby p Fi vaSich naborech prodavajici pochopili,
pro & pfesné by s vami m éli p fi prodeji spolupracovat?
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Tip €. 2
Pro¢ si prodavajici p Fi prodeji vybrali prav & vas?

Jisté se i vy zabyvéte tim, jak zvySit pravdépodobnost, abyste néjakou nemovitost nabrali pravé
vy; co udélat pro to, aby mél prodavajici chut a potfebu svéfit svij prodej vasi kancelafi. No a
jelikoZz cela fada prodéavajicich jiz vaSich sluzeb vyuZila, mohlo by stacit pfi naboru pouze
zopakovat to, co jiz ,zabralo”...

Otézka tedy zni: Pro€ si prodavajici p Fi prodeji vybrali vasi realitku?

Mozna jste se na to svych klientd nikdy nezeptali. Pfesto si myslite, Ze odpovédi (tedy divody
jejich rozhodnuti) znate. ,Pro¢ jsme to nabrali?”

- protoZe jsme jim p/ prodeji nabidli kompletni servis.”

.. protoze jim zdarma zajiStujeme smlouvy, posudek a dariové priznani.”

.. protoze jsme jim sdélili, kde vSude inzerujeme."

- protoZe jsme jim nabidli individualni a profesionalni pristup.”

Odpovédi, pro¢ v minulosti prodavajici vyuZzili vaSich sluzeb, bude jisté cela fada. Jak ale zjistite,
co bylo pro vaSe ,nabrané“ prodavajici tim nejpodstatn &jSim p ¥i jejich rozhodnuti ? Co opravdu
rozhodlo, Ze vam svUj objekt svéfili k prodeji?

Zkusme si predstavit takovy rozhovor po Uspésném prodeji:

maklér: ,Pane Prodavajici, kdyz uz to mame zdarné za sebou, povézte mi, proc jste si tenkrét
vybral nasi realitni kancelar?*

prodavaijici: ,To vim presné, neméli jste pfemrsténou provizi a nabidli jste mi kompletni servis.”
(makléf je obchodnik a vi tedy, Ze aby se skute éné néco dozvédél, musi se ptat dvakrat)

makléF: ,Samozfejmé, rozumim, ale pro¢ jste si tenkrat vybral pravé mé&?*

prodavaijici: ,No, kdyZ o tom tak pfemyslim, tak vlastné ani nevim. Vy jste mi byl ale takovy néjaky
sympaticky a ja jsem néjak véfil, Ze mi to dobre prodate.”

Nékdy se muze stat, ze pfidana hodnota, kterou k nasim sluzbam klientim ,prodavame®, je z jejich
pohledu vlastné samoziejmost. Pokud jste napf. vy sami v pozici klienta tfeba u pravnika,
neoCekavate i vy jako ,samozfejmost‘: profesionalitu, individualni pfistup, kompletni servis,
odbornost atp.? A podle ¢eho se pak rozhodnete, zda sluzeb pravé tohoto pravnika vyuZzijete?

Otazka proto zni: Pro€ si prodavajici p Fi prodeji vybrali prav & vas?

Je to snad proto, Ze nemovitosti inzerujete? Je to snad proto, Ze mate databazi poptavajicich? Je
to snad proto, Ze jste slibili mozné i nemoZzné? To tenkrat slibovali jisté i vaSi konkurenti, ale
zakazku presto neziskali... NemuUze to tedy byt spis tim, Ze se ,vam* (nikoli jim) pfi ndborovém
jednani podafilo s prodavajicim vytvofit vztah? Ze se vam podafilo vytvofit atmosféru davéry? Ze
vam prosté prodavajici uvefil?

Jak tedy zajistit, abyste klientovu nemovitost nabrali pravé vy? Ano, muZete vyjmenovat, co
v8echno, za kolik a jak profesionalné pro ného udélate. To délaji jisté i vasi konkurenti. Nebo to
muzete pojmout jinak — usilovat o vytvoreni vztahu a ziskani dtveéry. Nic vic totiz nepotfebujete...

Co muzete ud élat pro to, aby p Fi vaSich naborech prodavajici vnimali,
Ze jste jejich spojenec a Zze vam mohou a majid  Gvérovat?
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Tip €. 3
Které zakazky jsou pro RK nejvice ziskove?

V realitach, tak jako i v jinych obchodnich oblastech, jsou nékteré obchodni pfipady ekonomicky
zajimavé, nékteré méné, nékteré tfeba ztratové. Kazdy ma zajem realizovat pokud mozno pouze
ty, na kterych vznika zajimavy zisk. Ze své realitni praxe to jisté znate sami — prodej RD s dobrou
provizi vs. pronajem garsonky...

Otézka tedy zni: Které zakazky jsou pro vas nejvice ziskové?

Bez velkého rozmysleni odpovéd jisté znéate: ,Nejvice ziskové jsou samozfejmé ty, na kterych jsou
nejvétsi provize, to da rozum.” Je to ale opravdu tak?

Uvedme si jednoduchy pfiklad: Prodej nemovitosti mate moznost nabrat bud exkluzivnhé nebo
neexkluzivné (nebo samoziejmeé i bez smlouvy). Rozdily jisté netfeba probirat. Jaky to ma ale vliv
na to, zda pravé vy mate Sanci pfi takovém prodeji uspét?

Pokud méte nabrano ,neexkluzivn &“ v konkurenci napf. péti dalSich RK, Sance pravé vaSeho
prodeje by méla byt ,1 ku 6“. Pokud ale napf. konkurenéni RK bude inzerovat za cenu nizsi, nez kolik
poZaduje prodavajici (a nékteré RK tak inzeruji) a vy inzerujete za cenu prodavajiciho v&. provize (jak
jinak), kdo ma vétsi Sanci? Vy nebo ta druha kancelaf? Koho budou kontaktovat pfipadni zajemci?

e

Vas nebo tu druhou realitku s nizsi prodejni cenou? Opravdu je pak vaSe Sance ,1 ku 6?

Pokud budete mit nabrano ,exkluzivn  &“, zakdzku budete inzerovat pouze vy. Koho jiného nez
vas by pfipadni zdjemci mohli kontaktovat? A jakd je tedy Sance, Ze zakazku prodate pravé vy?
Samoziejmé pfi pouZiti kvalitniho prodejniho marketingu...

Pokud se zamyslite nad profitabilitou své realitni kancelafe, musite se zabyvat i tim, jak zvysit
pravdépodobnost, abyste nabrané zakazky prodali pravé vy. A pohled na ,ziskovost ¢i ztratovost"
zakazek je najednou zcela jiny. Otadzka proto zni: Kdy je v étSi pravd épodobnost, Ze prodej
zprost fedkujete prav é vy?

A miZeme pokracovat: Kdy vice inzerujete, protoZze mate urcitou jistotu, Ze se naklady vynaloZzené
do inzerce vrati? A ma kvalitni prodejni marketing vliv na prodej zakazky? Kdy je tedy vétsi
pravdépodobnost, Ze zakdzku prodate a ziskate svou provizi? Na kterych ,zakazkach* ma tedy
cenu aktivn @ pracovat ? Tedy: Jaké ,kontrakty“ ma cenu aktivn é nabirat ?

Jsou realitni makléfi, ktefi zajimavost svych zakazek méfi tim, jaka je domluvena ( €i pfislibend)
provize . A jsou makléfi, ktefi zajimavost svych zakazek posuzuji podle toho, jakou smlouvou zakézku
nabrali a jaka je tedy pravdépodobnost, Ze zakazku mohou prodat prav & oni (Zkuste si secist vSechny
své neexkluzivni zakazky z poslednich 12-ti mésict a spocitejte, kolik procent z nich jste prodali. Totéz
udélejte u svych exkluzivné nabranych zakazek. Ten ohromny rozdil pfekvapi moznd i vas!).

Pokud pravé namitate, Ze v dneSni dobé& neni realné nabirat vS8echno (nebo alespor néco)
exkluzivné, Ze to klienti nechtéji podepisovat atp., jisté mate pravdu. Mlzete na to ale nahlizet i
jinak. Tfeba tak, Ze si prost & uvédomite: ,Nemusim nabrat vS8echny zakézky. Ale vSechny
zakazky, které naberu, naberu exkluzivné. A presné vim proc..."

Neni tedy trochu zavadéjici ona Uvodni otdzka: Které zakazky jsou nejvice ziskové? MoZna je
opravdu podstatné&jSi to, u jakych naborovych smluv mate prodej, a tedy i viastni zisk, vice pod
kontrolou. A kdo ovlivni, jestli je zakadzka nabrana exkluzivné &i nikoli? Ano, prodavajici, ale
z velké Casti jisté i makIér...

Co muzete ud élat pro to, abyste vyrazn & ovlivnili,
zda vaSe nabrané zakézky prodate prav €& vy?
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Tip €. 4
Jak do portfolia RK nabirat ziskové zakazky?

Existuje cela fada zplsob(, jak Ize nabirat realitni zakazky. Pocinaje obvolavanim soukromych
inzeratd a kon€e napf. ziskavanim zakazek na doporu€eni. Nékdo fika, Ze déla 5-10 rlznych
naborovych aktivit. Jinde se zase doctete, Ze naborovych aktivit existuje udajné kolem 120!
Otézka tedy zni: Jakym zp Gisobem nabirat ziskové zakazky?

Pfi ndborech mate k dispozici dva z&kladni mozné koncepty: tzv. transakéni a referencni. Nékdy
se mlZete setkat s pojmy studeny a teply nabor. Co to ale znamena v praxi? A jaky to ma napfr.
vliv na to, zda zakazku ziskate exkluzivné ¢&i nikoli?

Transak éni nabor muZze byt napf. obvolavani soukromych inzeratd podavanych prodavajicimi.
MUze to byt i obvolavani ,telefonnich Cisel* z tolik oblibenych robotd, které monitoruji soukromou
inzerci atp. Jak jisté vnimate, pfi tomto zpUsobu naboru se pohybujete v silném konkuren ¢&nim
prost Fedi s ostatnimi makléfi. Mozna jste i vy slySeli po telefonu namitku: ,UzZ jste padesaty, kdo
mi dneska vol4, realitku fakt nechci...”.

Referenéni nabor by mohlo byt ziskavani zakazek na zakladé doporuceni. Tento zplsob naboru

funguje vlastné kazdému, ale ,vlazné&“. VZdyt i vy méte ve svém portfoliu celou fadu zakézek, které vam
doporucili vasi znami & obchodni partnefi, pfestoZe se na referencni nabor extra nezamérujete.

Co to znamena v praxi?

1) Bud mlzZete denné obvolavat prodavajici a na tfeba 30 telefonatt si domluvit 10 termind;
z nich se pak pokouSet v konkurenci ostatnich makléfi nemovitost nabrat alespon na ,néjaky papir a
doufat, Ze to prodate pravé vy. A nebo samoziejmé muZete nabirat rovnou po telefonu beze smlouvy.

2) Nebo mUZete ziskavat zakéazky na zéakladé referenci. Ze to nelze? Kolik ale kolem sebe
mate moznych (i nemoznych) doporuciteld? Rodina, pratelé, obchodni partnefi, byvali i sou¢asni
klienti, dale pak ti, kterych jste vy klienty i zakazniky... VaSe databaze vztahu by adajné méla Citat
kolem 150-200 doporuciteld. Sami vam ale nic nedohodi, musite jim jit ,trochu naproti®.

Ptate se, proC tedy referenéni nabor nedéla kazdy, kdyz je to tak ,jasné“? Mozna jste se i vy
setkali s ndmitkami nékterych svych kolegu:

»-. Neznédm nikoho, kdo by ted’ néco prodéaval.”

»-. Nnemam nikoho, kdo by mi néjakou nemovitost mohl doporucit.“

.. 10 se vm to nabiré referencné, kdyz jste v realitach uz x let.”

... par doporucenych zakazek za rok by mé nikdy neuZzivilo.*

DalSi véci je, kolik vlastné mésiéné muzete nebo mate nabrat novych nemovitosti. A s tim pak
souvisi otdzka: Kolik ma mit maklé F aktivnich zakazek?

Pokud nékdo nabira spi$ ,na studeno”, obtiznéji se dostava k exkluzivitAm. Tito makléfi museji mit ve
svém portfoliu 40 i vice zakazek. Neni neobvyklé, Ze je v realitce ,na hlavu“ i kolem 100 nemovitosti;
tito makléfi své prodavajici dost ¢asto ani nevidéli a Sance na uspéch pfi prodeji je pak pomérné mala.
Pokud se ale makléf aktivn @ zaméfuje na referenCni nabor, snaze se tak dostava k zakadzkam
nabranym exkluzivné. Témto maklérim pak pro dosazeni velice slusnych vysledk( postacuje portfolio
kolem 10-15 zakazek; tito makléfi totiz prodaji takika vSechny zakézky, které naberou.

Jisté je naro €né s lidmi aktivné budovat vztahy, aby vam doporucili své zndmé, az tito néco budou
prodavat. Vlastné je vyrazn & snazSi kazdy den obvolat 30 inzeratd a doufat, Ze si nékde
domluvite termin a tfeba to naberete... Co je ale lepSi? Referen¢ni ndbor je obtizny zejména proto,
Ze klade velky diraz na vlastni invenci kazdého makléfe. Je ale také pravdou, Ze takto ziskavané
zakazky se vam lépe nabiraji a prodavaji. Pfemyslejte o tom...

Co muzete ud élat pro to, abyste vyrazn & zvysSili podil zakazek
nabranych na zéklad & doporu €eni, tedy zakazek exkluzivnich?
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Tip €.5
Na co se zam éfit p fi nadborovém jednani?

Kazdému obchodnimu jednani vétSinou predchazi pfiprava, stejné tak i stanoveni cill, které by na
jednani mély byt splnény. Stanoveni cild vétSinou usnadiuje nalezeni cesty vedouci K jejich
splnéni. Proto je pfi ndboru pro makléfe vice nez vhodné mit jasnou pfedstavu, na co zejména by
se mél zaméfit.

ML wrv s

jednani?* , co byste mu odpovédéli?

,Cilem ndborového jednani je podepsat zprostfedkovatelskou smlouvu.*

,Cilem je nafotit nemovitost a seznamit se s jejim technickym stavem.*”

,Cilem je prezentovat sebe sama jako profesionalniho prodejce nemovitosti.”
,Cilem je prezentovat prodavajicimu sluzby vasi realitni kancelare."

,Cilem je seznamit prodavajiciho s vasi prfedstavou konceptu uc¢inného prodeje..."

MozZnda si pravé fikate, Ze to nelze vméstnat do jedné véty. Cilem naborového jednani je preci
podpis smlouvy (pokud mozno exkluzivni), dale pak ale i seznAmeni se s majitelem a s jeho

nemovitosti, nafoceni objektu, seznameni majitele s vasi realitni kancelafi a s vasSim zpisobem
prace atp.

VétSina realitnich makléri si na naborové jednani stanovuje jeden zakladni cil, kterym je podpis
zprost fedkovatelské smlouvy , a to pokud mozno na misté a jesté Iépe exkluzivné. Zaméfuji se
na ziskani nemovitosti a tomuto cili pak podfizuji koncept celého naborového jednani. Na tom
néco je, ale...

ZjednoduSen é lze fici, Ze se pfi ndboru miZete zaméfit na dva zékladni okruhy vaseho zajmu: 1)
na nabor nemovitosti nebo 2) na nabor klienta. Co to znamena v praxi?

Pokud si jako cil vytyCite ndbor nemovitosti , budete se prosté podvédomé zaméfovat pouze na
to, co se tyka prodavané nemovitosti. Trpélivé budete prodavajicimu vysvétlovat své pracovni
postupy, obhajovat smlouvu a provizi, bojovat a pfemlouvat. Nékdy ale i tak na konci jednani
uslySite ono: "Dékuji za informace, ja si to promyslim a zavoldam." A po dvou dnech nasleduje:
.My si to asi jeSté chvili zkusime prodavat sami...“ Tak tuto zakdzku jste nenabrali - a vite pro¢?
MozZné proto, Ze jste zapomnéli "nabirat" klienta...

Pokud se ale zaméfite na ndbor klienta , v &em bude vas koncept ndborového jednani odlisny?
V ¢em bude odlisny okruh vaSeho z4jmu a tedy i pokladané otazky? A kdy mate vétsi Sanci, Ze
vas prodavajici povéfi prodejem - kdyZz se budete zajimat o nemovitost nebo o potieby
prodavajiciho? Zajimaveé je, Ze makléfi, ktefi se primarné zaméfuji na ,nabor klientd“ (protoze
presné védi prod), se k zakazkam dostavaji Castéji exkluzivné néz ti, ktefi pouze otrocky ,nabiraji
nemovitosti“. Ale ono je to vlastné logickeé...

Tedy: Co je hlavnim cilem n&borového jednéni?

Samoziejmé, Ze se musite podrobné seznamit s proddvanou nemovitosti a Ze musite podepsat
zprostfedkovatelskou smlouvu, to je jasné, ale to by opravdu nemél byt ten jediny cil. Abyste totiz
mohli ,uspéSné nabrat nemovitost, méli byste v prvni fadé ,uspé&Sné nabrat klienta“. Proto se
musite pokusit s klientem vytvofit vztah, ziskat jeho divéru a poznat jeho skutec¢né prodejni
motivace. A jak toho docilite? Nékdy staci, kdyZ se na to prosté zameéfite...

K éemu vam p Fi naborech m Gze byt prosp éSné,

pokud se zam éfFite na klienta a ne pouze na jeho nemovitost?
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Tip €. 6
Jaké dulezité informace musime sd élit prodavajicimu p Fi naboru?

Obecné vétSinou plati, Zze pokud v Zivoté Cinime néjaké rozhodnuti, je zaloZzeno na ziskanych
informacich (vstupech), které zpracujeme, porovname s naSimi vlastnimi nazory a podle toho se
rozhodneme. Stejné je tomu i pfi nAborovém jednani - i tam prodéavajici vyslechne makléfova sdéleni,
porovna je s vlastni pfedstavou prodeje a informacemi od znamych z okoli a podle toho se rozhodne.

Kazdy obchodnik ale chce svého klienta nasmérovat k takovému rozhodnuti, které je pro klienta (a
vlastné i pro obchodnika a tedy i pro cely obchodni pfipad) to spravné. A proto musi klientovi sdélit
vSe podstatné, co by mu jeho rozhodnuti usnadnilo. Jisté to znate sami napf. z naborovych jednani.
Otazka tedy zni: Jaké d tlezité informace musime sd élit prodavajicimu p Fi naboru?

Polozte tuto otazku koleglim ve vaSi kancelafi. Jaké by byly nej¢astéjSi odpovédi?
-Musim mu sdélit, v ¢em mu mdzeme p# prodeji pomoci.”

,PopiSi rozsah naSich sluzeb, kde vSude inzerujeme atp.”

»Vysvétlim mu, pro¢ by mél spolupracovat p/i prodeji pravé s nasi realitkou.”
»Vysvétlim mu, pro¢ my pracujeme exkluzivné a jaka je naSe provize."

,Sdélim mu, Ze my od ného Zadnou smlouvu nepotfebujeme.” :-(

A samoziejmeé i: ,Musim mu sdélit, Ze jsem realitni makIér~.“ :-)

Otazka ale zni: Co je pro prodavajiciho p i jeho rozhodnuti d ulezité?

Tuto odpovéd bohuZel vétSinou nezname. Pouze se na zakladé vlastnich zkuSenosti z desitek
pfedeSlych naborovych jednani domnivame , co by prodavajiciho mélo (mohlo) zajimat a to mu
pak sd élujeme (prodavame) ; pracujeme s tzv. filtrem vnimani. Nemuzeme se ale divit, pokud
prodavajici mnohdy nepresvédcime, pokud jejich zakazku nenabereme. MuUZete se totiz stat, Ze
jim prodavame n &co, co oni koupit necht &ji.

A jak zjistime, co je napf. pro prodavajiciho podstatné pro jeho rozhodnuti? Jednoduché
doporuceni - zeptame se:

Makléf: ,Pane Prodavaijici, co je pro vas p/i vybéru realitky to nejpodstatnéjsi?*

Klient: ,Takto jsem o tom nepfemyslel, ale co pro mé vlastné mdzete udélat konkrétné vy?*

MakléF: ,Tak samozfejmé vam mdzeme pomoci s prodejem, ale co je pro vas to opravdu nejzasadnéjsi?"
Klient: ,No, kdyZ o tom tak mluvime, tak..."

A jaké mohou byt klientovy odpovédi? Mozné uslySite to, co jste pfi naborech od prodavajicich
slySeli jiz tisickrat. V kazdém pfipadé je ale velice pravdépodobné, Ze vam prodavajici sdéli to, co
je pravé pro ného to podstatné . MulZete pak s prodavajicim probirat to, co jeho finalni
rozhodnuti skute&né ovlivni.

Tedy: Jaké d ulezité informace musime sd élit prodavajicimu p Fi ndboru?

Nevime preci, co je pravé pro ného dllezité, musime se zeptat . Pokud je napf. pro prodavajiciho
dulezita pravni jistota, protoze pred tydnem vidél v televizi reportaz o podvodnych realitnich praktikach,
ziskame ho tim, Ze mu sdélime, kde vSude budeme inzerovat? To jisté ne. Takoveho klienta spi$ bude
zajimat, Ze kupni cena bude deponovana u advokata, Ze vaSe kupni smlouvy déla vas pravnik atp.

KaZzdého z nas pfi rozhodnuti ovliviiuje néco jiného, vétSina z nas bude mit i u stejnych situaci
rozdilné pohledy na véc. To je jasné. Nastésti to plati i v realitach. No a na makléfi pak pouze je,
aby pfed vlastnim prodejem (tedy pfed sdélenim toho podstatného) zjistil, co vlastné ten druhy
chce koupit (co chce sly3et, co je pro toho druhého to podstatné)...

K éemu mGze byt dobré, pokud p Fedtim, nez n éco budete sd élovat,
nejprve zjistite, co je pro rozhodnuti klientatoo  pravdu d Glezité?
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Tip €. 7
Pro¢ se néktefi (mnozi) prodavajici brani exkluzivni smlouv &7

Také jste si nékdy polozili tuto otdzku, kdyZz se pfi vaSem naborovém jednani prodavajici branil
uzavieni exkluzivni smlouvy? Néktefi prodavajici jdou ve svém presvédceni tak daleko, Ze se
s makléfem ani nechtéji sejit, kdyZ je po telefonu exkluzivita tfeba jen zminéna...

Otazka tedy zni: Pro€ se néktefi prodavajici brani uzav feni exkluzivni smlouvy?

Odpoveédi (argumentud) ze strany prodavajicich bude jisté cela fada, vétSinou vSak budou pouze
zastupné :

.Nechci se vazat, protoZe si to chci prodavat i sdm."

,Chci to prodavat pres vice realitnich kancel&/i — budou si konkurovat a ja to tak prodam rychleji a
za vic."

.Mam Spatnou zkuSenost, uz jsem to v realitce exkluzivné mél a opravdu jiz nikdy vice."

,MUj znamy mi fikal, at' hlavné nic nepodepisuiji.”

.Proc bych to mél dat zrovna vam, navic exkluzivné a jesté za takovou provizi?“

Na takové a podobné namitky umi kazdy maklér nalézt celou fadu zaru¢enych argumentl. Ale jak
jisté znéte i ze své zkuSenosti, dost ¢asto to nezabere.

Otazka totiZ zni: Pro ¢ néktefi prodavajici opravdu necht &ji exkluzivitu?

Pokud mate na téchto fadcich pravé pocit, Zze zazivate ,déja vu“ (pozn.: franc. ,uz jsem vidél"),
mate pravdu. Velice podobnym tématem jsme se opravdu zabyvali hned v prvnim tipu -
vzpominate si? Resili jsme, pro& néktefi klienti necht&ji prodavat pres realitku. A vzpominate si,
co bylo zavérem? ,Nefikaji vlastné svymi namitkami prodavajici: ,Nechci s vami spolupracovat,
protoZe nevim, co pfesné si za vasi provizi kupuji.““?

Pojdme ale zpéatky: Pro ¢ nékte¥i prodavajici opravdu necht &ji exkluzivitu?

Je to tim, co vam pfi ndborovych telefonatech &i jednanich sdéluji? Nebo spis proto, Ze néktefi
prodavajici vlastn & nevédi, v éem pro né pfi prodeji mize byt exkluzivni spoluprace s realitni
kancelafi pfinosna? Kdyby totiz pfidanou hodnotu exkluzivity znali (tedy rozdil oproti
neexkluzivnimu prodeji ), nedebatovali by tfeba tolik o exkluzivité a neexkluzivité, ale vice by se
zabyvali tim, s jakou realitni kancela Fi se na exkluzivni spolupraci domluvi. MoZna by se vice
zabyvali tim, podle jakych kritérii by si méli realitni kancel&r vlastné vybirat...

Nefikaji vlastné svymi namitkami prodavajici ,mezi fadky“: ,Nechci vam podepsat exkluzivitu,
protoZe nevim, v ¢em by pro mé byla vyhodnéjSi oproti neexkluzivnimu prodeji?* A neSlo by tedy
s klienty vzdy probrat, pro¢ by sv(j objekt mohli prodat diky exkluzivni form & spoluprace za vic
a rychleji ? Neéktefi makléfi napf. s uspéchem pouZivaji ,03klivé manipulativni dotaz na
prodavajiciho: ,Pockejte, tomu nerozumim, a jak jinak jste to chtél prodavat, nez prostfednictvim
jedné realitni kancelare, které budete ddvérovat?”

Co muzete ud élat pro to, aby p Fi vaSich naborech prodavajici pochopili,
pro € pfesneé by s realitni kancela Fi meéli podepsat exkluzivni smlouvu?
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Tip €. 8
Jak moc je vlastn é vzdalena p Fedstava majitel G od skute €né trzni ceny?

Pokud se v realitdch pohybujete dostate¢né dlouho, a nebo vlastné i tfeba jen pér tydnda, jisté vite,
Ze v naprosté vétsiné vasich obchodnich pfipadl je vysledna prodejni cena ,vyrazné jinde“, nez
jakéa byla puvodni pfedstava vasSeho prodavajiciho.

Za urCitou Castku zakazku naberete, inzerujete, zleviujete, realizujete prohlidky, a zase
Zlevriujete, a zase prohlidky, a nakonec pfijde finalni sleva a podpis rezervace. A pokud se jako
makléfi pohybujete v urcité lokalité déle, brzy zjistite, Ze prodavajici maji vétSinou u obdobnych
zakadzek obdobné cenové p fFedstavy a Ze vaznéjSi zajemci o tyto zakazky se objevuji po
obdobnych sniZenich cen

V realitni praxi se v této souvislosti mizeme setkat s ozna¢enim tzv. ,A-B-C ceny“. O co se
jedna? Zcela jisté to znate sami:

Cena ,A" je Castka, za kterou se nemovitost proda. Tedy skute¢nd trzni hodnota nemovitosti
v Case realizace prodeje, ktera je odrazem vSech rozhodnych aspektu, jako je napf. dispozice,
technicky stav, lokalita atp.

Cena ,B" je Castka, na kterou reaguji zajemci o danou nemovitost nebo o lokalitu. Pomérné ¢asto
se za tuto cenu realizuji prohlidky, ale nemovitost se za ,bécko" bud jeSté neproda nebo zajemci
poZaduiji slevu z ceny.

Cena ,C" je Castka, o které se prodavajici chybné domnivaji, Ze je hodnotou jejich nemovitosti.
Je to cena, za kterou realitni kancelafe zakazky nej¢astéji nabiraji, protoZe je to cena, za kterou
chtéji prodavajici prodat. Sefteno a podtrzeno: Za tuto castku jsou zakazky nejCastgji
prezentovany na internetu a proto si prodavajici mysli, Ze je to odraz skute¢né trzni ceny -
prosté trochu jako ,Hlava 22“.

A jak to vypada vpraxi? ,Célkova“ cena, tedy ty vstupni pfedstavy prodavajicich, byva
navySena nejcastéji kolem 30% od trzni, tedy té ,aCkové" ceny. Vedle toho ta ,béckova“ cena, tedy
Castka, kdy na zakazku reaguiji vaznéjsi zajemci, ale zakazku jesté nikdo nechce koupit, byva
kolem 8-10% nad trzni cenu. Abychom se do toho ale Uplné nezamotali, mGze to byt tfeba
A=100%, B=108%, C=130% nebo i jinak...

Aby toto uréeni vyvoje prodejni ceny odpovidalo vaSi dané lokalité a nemovitostem, které pravé vy
obchodujete, musite tyto percentudini rozdily vcenach ur ¢&it sami podle nabranych a
zrealizovanych zakéazek. A z ¢im vétSiho poctu zakédzek budete tyto rozdily pocitat, tim presnéji
bude vas vysledek odpovidat skuteCnému stavu. A aniz byste si to uvédomili, vaSe doporucéeni
prodavajicim pak budou vyrazné presvedcivéjsSi (budou totiz vychazet z pravdivych udaj  G):

.Pane prodavaji, podle naSich dlouholetych zkuSenosti je rozdil v inzertni a trzni cené obdobnych
nemovitosti, jako je ta vaSe, zhruba 128,5%. Ze zku3enosti vime, Ze u ¢astky odpovidajici 109-
110% oproti trzni cené zajemci jiz reaguji a realizuji se prohlidky. A pojdme ted’ spolecné udélat
v3e pro to, abychom vasi zakazku prodali za vic, nez jakd je trzni cena...”

Mozn& si pravé fikate: ,No, nevim, kdyby to bylo tak snadné... Tak pro¢ je tedy vzdycky
s prodavajicimi takovy boj, kdyZ dojde na prodejni cenu?“. Ale ruku na srdce: Kolik z vaSich
prodavajicich zna tyto cenové rozdily v dané lokalité u daného typu zakazky? Véfte, Ze vétSinou
Zzadny. A kdo by jim to mél vysvétlit? Tedy Zadné: ,Zainzerujeme, uvidime co trh a kdyZtak
zlevnime®, ale ,Pane prodavajici, s cenou je to tak a tak...“. A o tom to je.
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V jednom z minulych dilG jsme se spole¢né zamysSleli nad tim, pro¢ se prodavajici tolik brani
»praci“ s prodejni cenou. A opravdu to nemusi byt pouze tim, Ze danou ¢astku zrovna potfebuiji.
Oni jsou totiZ o své ,cenové pravdé” pfesvédceni: ,Co vy mi budete fikat, sam vim nejlip, jakou to
ma hodnotu. Dival jsem se na internet, co podobného se prodava a ty dva miliony, co za svdj dom
chci, jsou naprosto v poradku.” A mizZzeme se jim divit? Vzdyt téch ,cé ékovych” cen je na
internetu opravdu vyrazn & nejvice ...

Doporuc€eni na zavér: Vypo €itejte si sami pro konkrétné vasi lokalitu percentudlni rozdily mezi
jednotlivymi cenami, tedy zejména to, za kolik zakdzky nabirate a za kolik je nakonec prodavéate.
Pak uZz pouze staci, abyste vaSe zjisténi peélivé probrali s kazdym svym prodavajicim . A
moZna budete sami pFekvapeni, jak vyrazné jednodussi s nimi bude debata o préaci s prodejni
cenou. VZdyt kdo by nechtél prodat za vic, nez jaka je trzni cena? Ale o tom ,jak na to“ v nékterém
z dalSich dila...

K éemu pro vas m Gze byt dobré, pokud s prodavajicimi
proberete ,A-B-C ceny” tak, aby ,to“ s ur  ¢&itosti pochopili?
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Tip €. 9
Opravdu si v dnesSni dob & nelze domluvit ,normalni“ provizi?

Cim to je, Ze nékteré realitni kancelare i v té dnesni ,slozité* dobé nabiraji exkluzivné a za dobrou
provizi? A tfeba na druhé strané stejného mésta v jiné realitni kancelafi se nabory tolik nedafi?
Néktefi makléfi napfiklad snizi svou provizi jen proto, Ze to prodavajici poZzaduje a bez toho by ,to"
Gdajné nepodepsal. Jini makléfi naopak na své odpovidajici provizi trvaji a bez toho by ,to* prosté
do prodeje nenabrali...

v

Zakladni otdzka tedy zni: Co délaji ti usp é5néjSi maklé Fi pFi svych ndborech jinak?

Ten zasadni rozdil nemusi byt v praci samotnych maklérd, ale v jejich pfistupu k ,objektivnim
kritériim“, o kterych jsme hovofili v jednom z pfedchozich dild. VZdyt kolikrat se vam podafilo napf.
u advokéata domluvit jinou hodinovou sazbu za praci na vaSem obchodnim pfipadu nebo pravnim
problému? MoZna by to vypadalo nasledovné:

Klient: ,Pane pravniku, dva tisice na hodinu je podle mé docela dost..."

Pravnik: ,Ano, moZna mate pravdu, ale to je podle naseho sazebniku."

Klient: ,A neSla by udélat néjaka sleva?"

Pravnik: ,To bohuZel neSla, je to opravdu podle sazebniku. Ale pokud byste chtél, mam tu nového
koncipienta, ktery si bere tisicovku a jeSté ani neni platce dépéhécka. Chcete ho sem zavolat?*
Klient: ,Ten ale asi nema tolik zkuSenosti jako vy, ze?"

Pravnik: ,No, zacina, no...“

MoZn& namitnete, Ze porovnavat pravni sluzby a prodej nemovitosti v zasadé nelze. Snad mate i
pravdu, ale i va$S pravnik mé preci v zasadé dvé moznosti : bud na poZadavky svého klienta
pFistoupit , a pracovat pak za cenu nezkuseného novacka, nebo ze zasady nepfistoupit a své
pozadavky klientovi zdivodnit a obhéjit.

Tedy: Co muaze maklé fovi pomoci p Fi obhajob é provize?

Jisté je cela fada zplsob(, jak s prodavajicimi tuto véc probrat, jak setrvat na své odméné a
zakazku presto nabrat. Néktefi makléfi napf. pouzivaji Sazebnik sluzeb , kde jsou uvedeny
percentualni provize v zavislosti na ur€itych objemech prodejni ceny. Jini jiZ maji ve svych
smlouvach vysi provize danou a tuto nemohou ménit (napf. 5% v¢. DPH).

Na obhajobu realitni provize ale existuje jedna Uzasna prodejni technika tzv. ,Pfeména cenového
argumentu “. Pojdme se na ni spole¢né podivat:

Prodavaijici (pfed podpisem smlouvy): ,A co udélame s tou provizi?“

MakléF: : ,Jak to myslite?*

Prodavaijici: ,No, pét procent je podle mé moc. Myslel jsem tak tf procenta.”

Maklér: ,Urcité najdete i maklére, ktery své sluzby nabizi za takovouto odménu, ktera je vyrazné
nizsi, nez je obvyklé. Otazka pouze je, kde pak tito maklés p/i prodeji usetr..."

Prodavajici: ,,...?"

Maklér: ,No, kde myslite, Ze mdze realitka p/i zprostfedkovani prodeje usSetrit?”

Prodavajici: ,J& nevim, tfeba na inzerci a tak.”

Makléf: ,A co myslite, mdze mit kvalitni prodejni marketing a inzerce vliv na rychlost prodeje a vySi
prodejni ceny?*

Prodavaijici: ,To je snad jasné, Ze ano."

MakléF: ,A otazka je, co je pro vas lepsi. Jestli uSetfit na odméné s tim, Ze realitka neda tolik
penéz do inzerce, nebo se domluvit s néjakou kanceladfi na tom, aby dala do podpory prodeje
maximum a pomohla vam vas objekt prodat za co nejvice...”
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Zcela jisté se shodneme na tom, Ze kazdy Klient je jiny; urCité nelze pouze ,odpapouskovat”
néjakou prodejni techniku a Cekat, Ze vam budou prodavajici provize jeSté sami od sebe
navySovat. Co podstatné ale touto prodejni technikou vlastné sdélujeme?

1) Jsou realitni kanceld Fe, které pracuji za obvyklé (sazebnikové) odmény a které vynakladaji
mnohdy nemalé prostfedky do kvalitniho marketingu a do inzerce.

2) Jsou realitni kanceld Fe, které pracuji za odm ény vyrazn é nizsi, nez je obvyklé, a aby tyto
kancelafe ekonomicky preZily, museji nékde usetfit - nej¢astéji na inzerci.

3) Je na prodavajicim , kterou z uvedenych dvou moZznosti si zvoli, ale s prodejem s nulovym
nebo ,,okrouhnutym“ marketingem mu vy ,bohuzel* nepomuzete.

Provize je zfejmé jednou z nejpodstatnéjSich véci, kterou pfi naboru feSite - jde pfeci o vaSe
penize. Tedy doporuceni na zavér: Pfi debaté o provizi své prodavajici nikam netlacte, dejte jim
pouze na vybér z uvedenych dvou moznosti. A mozna budete sami pfekvapeni, jak snadno
pochopi ono: Obvykla provize = kvalitni sluzby = dobra prodejni cena. Nebo myslite, Ze jsou tak
hloupi? Véfte, Ze opravdu nejsou...

K €éemu pro vas m uze byt dobré, pokud si znovu p  fipomenete,
Ze vaSe provize je obvykla a Ze diky vam m  Gze klient prodat rychleji a za vic?
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Tip €. 10
Co presné prodavajici po realitnich kanceld Fich vlastn & pozaduji?

V jednom z prvnich dild jsme se vénovali tomu, pro¢ néktefi klienti nechtéji prodavat pfes RK.
Jisté jste si tuto otdzku také nékdy polozili. Napfiklad kdyZz se pfi vaSem naborovém jednani
prodavajici branil uzavieni zprostfedkovatelské smlouvy. Nebo kdyZz pfi vaSem né&borovém
telefonatu Sel ve svém presvédcCeni tak daleko, Ze se s vami ani nechtél sejit...

NezZ se v dalSich dilech této série zatneme vénovat té tzv. prodejni fazi, pojdme se znovu podivat

na tu jednu z nejzasadnéjSich otazek, které maji vliv na vas aspéch €i neuspéch: Pro¢é nékteFi
prodavajici necht &ji realitku?

Odpovédi (namitek), které slychate na svych ndborovych jednanich, je cela fada:

.Nechci se vazat, protoZe si to chci prodat sdm.”

~1ak to svym klientm nabidnéte a kdyZ to nékdo bude chtit koupit, rdd vam provizi zaplatim. Ale
ted’vdm vazné nic nepodepisu.”

,Mam Spatnou zkuSenost, uz jsem to v realitce mél a opravdu jiz nikdy vice."

,MUj znamy mi fikal, at' hlavné nic nepodepisuiji.”

»Takovou provizi? To jste se zblaznili, to si to fakt radéji prodam sam."

Na takové a podobné namitky umi kazdy makléf nalézt celou fadu zaru€enych argumentu. Ale jak
jisté znate i ze své zkuSenosti, dost ¢asto to nezabere. Otazka totiZz zni: Pro¢ néktefi prodavajici
opravdu nechtégji realitku?

Je to tim, co vam pfi ndborovych telefonatech ¢i jednanich sdéluji? Nebo spis proto, Ze prodavajici
vlastné nevédi, v éem jim p fi prodeji m Gze byt realitni kancela F pfinosna ? Kdyby totiz vasi
pfidanou hodnotu znali, nedebatovali by tfeba tolik o vySi provize, formé zprostfedkovatelské
smlouvy atp. Nefikaji vlastné svymi namitkami prodavajici mezi Fadky: ,Nechci s vami
spolupracovat, protoZe nevim, co pfesné si za vaSi provizi kupuji.“?

Toto je ovSem jen jedna polovina problému - podstatné také je, co by prodavajici mohlo
pFesvédcit, aby své rozhodnuti o ,nespolupraci s realitkou* zménili.

Co myslite, mohlo by jejich rozhodnuti vyrazné napomoci, pokud by si uvédomili, Ze pravé realitni
kancelar jim maze nabidnout to, co oni poZaduji - totiz prodej za co nejvice pen éz? Tieba
pravé namitate, ze divodl pro spolupraci s vami ma prodavajici celou fadu... Ale co by vam fekl
typicky prodavajici, pokud by byl upfimny? ,Nechci od vas nic jiného, nez abyste mi mdj objekt
prodali za vic, nez za kolik bych si ho prodal sdm. A beru jako samozfejmé, Ze od vas dostanu
komplexni a profesiondlni servis.“

Doporu€eni na zavér. Mozna vam to bude pfipadat az pfili§ zjednoduSujici, ale zkuste
s prodavajicimi vzdy probrat, pro¢ by svuj objekt mohli diky vam prodat za vic a rychleji (mezi
nami - ono jim totiz v podstaté nejde o nic jiného). Nasledné ale samoziejmé musite udélat v3e pro
to, abyste nabrany objekt prodali za vice, neZ pokud by si jej klient prodaval ,neodborné“ sam...

K éemu m Gze byt dobré, pokud své naborové argumenty
zaméfite na to zasadni, o co v8em prodavajicim jde - tot iz na jejich zisk?
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Tip €. 11
Co z toho, co d éldme pro RK, by mohlo prosp étivam?

VEREJNE KURZY A WORKSHOPY PRO REALITNI MAKLERE A MANAZERY RK

PORADANI VEREJNYCH REALITNICH KURzZU SE AKTIVNE VENUJEME JIZ OD ROKU 1996.
V KALENDARI AKCI JSOU JAK PRAVIDELNE VYPISOVANE MODULY, JAKO NAPR. ZAKLADNI
SKOLENI PRO MAKLERE - NOVACKY NEBO TREBA TRIDENNi REALITNi AKADEMIE S
CERTIFIKACI, TAK | SPECIALNI SEMINARE REFLEKTUJICIi POTREBY REALITNIHO PODNIKANI
(TYPICKY SEMINARE K REKODIFIKACI ATP.). AKTUALNE VYPSANE VEREJNE KURZY JSOU
K DISPOZICI VZDY NA NASICH STRANKACH WWW.GAUDENS.CZ.

INDIVIDUALNI VYUKOVE POGRAMY PRO REALITNI KANCELARE

TYTO SPECIALIZOVANE VZDELAVACI AKCE REALIZUJEME PRO CESKE A SLOVENSKE
REALITNi KANCELARE V MISTE A TERMINU DLE DOHODY S OBJEDNATELEM. TYTO
UZAVRENE KURZY JSOU NEJCASTEJI ZAMERENY NA OBLASTI PRACOVNICH POSTUPU A
STANDARDU CINNOST! REALITNIHO MAKLERE A KANCELARE; DALE PAK NA VLASTNI
PRODEJNi A OBCHODNi DOVEDNOSTI, AKTIVITY MAKLERE, POTREBNYCH PRAVNICH
RAMCU REALITNI CINNOSTI ATP. - TEDY VSEHO SOUVISEJICIHO S BEZPROBLEMOVYCH A
USPESNYM REALITNIM BYZNYSEM.

PORADENSTVI, KOUCINK A KONZULTACE PRO REALITNI KANCELARE

PORADENSTVI A KONZULTACE POSKYTOVANE REALITNIM KANCELARIM BYVAJI V PRVNI
RADE UCINNOU ZPETNOU VAZBOU PRO POPIS STAVU A NALEZENi MOZNOSTiI ZMEN
VEDOUCICH KE ZVYSENiI PRODUKCE MAKLERU | TYMU. DLOUHODOBEJSI PORADENSKE
SPOLUPRACE JSOU ZALOZENY NA ZAKLADNIM AUDITU MARKETINGOVYCH A PRODEJNICH
AKTIVIT, PRACOVNICH POSTUPU REALIZOVANYCH V RAMCI REALITNIi KANCELARE A DALE
PAK NA AUDITU VEDENI TYMU MAKLERU A KANCELARE. "ZAKLADNIM AUDITEM TEDY
ZACINAME, VYSSi PRODUKCI TYMU BYCHOM VZDY PO CASE MELI KONCIT..."

A JESTE PODSTATNE - NEJSME NAPOJENI NA ZADNOU REALITNi KANCELAR NEBO REALITNI
SiT - NEMUSITE SE TEDY OBAVAT, ZE BYCHOM VASE MAKLERE LANARILI JINAM.
NASIM CILEM JE "POUZE" ZVYSOVANiI PRODUKTIVITY VASICH MAKLERU A VASI KANCELARE.

GAUDENS - TRADICE OD ROKU 1996 V OBLASTI KURZU A PORADENSTVI PRO REALITNI KANCELARE
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eBook - STUDIINI SLOZKA ,REALITNi MAKLE R*

PRO REALITNi KANCELARE A SAMOSTATNE PODNIKAJICI REALITNI MAKLERE JE K DISPOZICI PRAKTICKY
PRACOVNI MATERIAL, VE KTEREM NA 180 STRANACH NALEZNETE UCELENY SOUPIS PRACOVNICH AKTIVIT
A OBCHODNICH TIPU, PRODEJNICH TECHNIK A LISTINNE STRANKY TYKAJICi SE CINNOSTi REALITN{HO
MAKLERE A VLASTNIHO REALITNIHO BYZNYSU.

UVEDOMUJEME SI, ZE ABY PRO VAS BYL TENTO MATERIAL MAXIMALN E PRINOSNY, MUSIi BYT SNADNO
PROPOJITELNY S VASIMI VLASTNiIMI PRACOVNiIMI MANUALY - PRAVE Z TOHOTO DUVODU JEJ OD NAS
OBDRZITE V ELEKTRONICKE PODOBE.

INFORMACE O PRODUKTU NA WWW.GAUDENS.CZ/MANUAL-MAKLER

eBook - NOZ A NEMOVITOSTI V REALITNI PRAXI

PRO REALITNi KANCELARE A SAMOSTATNE PODNIKAJICI REALITNi MAKLERE JE K DISPOZICI PRAKTICKY
STUDIINI MATERIAL, VE KTEREM NA 196 STRANACH NALEZNETE JASNE, PREHLEDNE A SROZUMITELNE
TO PODSTATNE TYKAJICI SE NOVEHO OBCANSKEHO ZAKONIKU (ZAK.C. 89/2012 SB.) A NEMOVITOSTI VE
VZTAHU K REALITNI CINNOSTI.

PEVNE VERIME, ZE SE NAM PODARILO VEDLE KVALITNIHO OBSAHU SPLNIT | TA ZAKLADNI ZADANI, KTERA
JSME PRO ZPRACOVANI TOHOTO MATERIALU DOSTALI OD NASICH KLIENTU Z RAD REALITNICH KANCELARI:
» ABY BYLA TEMATA TYKAJICI SE "NOZ A NEMOVITOSTI" POPSANA JASNE A SROZUMITELNE
»  ABY MATERIALY UMOZNILY SNADNOU ORIENTACI V NOZ STAVAJICIM MAKLERUM
» ABY BYLY MATERIALY VYUZITELNE PRI ZASKOLOVANI REALITNICH NOVACKU
» AV NEPOSLADNI RADE ABY MATERIALY OBSAHOVALY POUZE OKRUHY TYKAJICI SE CINNOSTI RK

INFORMACE O PRODUKTU NA WWW.GAUDENS.CZ/MANUAL-NOZ

VZORY SMLUV PRO REALITNI KANCELA RE

TENTO PRODUKT JE URCEN REALITNIM KANCELARIM, SAMOSTATNE PODNIKAJICIM MAKLERUM A
PRAVNIKUM POSKYTUJICIM SLUZBY REALITNIM ZPROSTREDKOVATELUM. V ROZSAHU 67 VZORU
NALEZNETE TO POTREBNE PRO BEZPROBLEMOVY REALITNi BYZNYS Z POHLEDU LISTINNE STRANKY.
UVEDENE SMLUVNI DOKUMENTY VYCHAZEJi Z REALITNi PRAXE A RESi JAK ZAVAZKOVE VZTAHY
UZAVIRANE REALITNIMI KANCELAREMI PRI ZPROSTREDKOVANi NEMOVITOSTNICH TRANSAKCI, TAK |
VLASTNI SMLOUVY NA PRODEJ €I PRONAJEM NEMOVITOSTI.

DOKUMENTY PRODUKTU "SMLOUVY PRO RK" JSOU VE FORMATU *.DOC, NEJSOU UZAMCENE PROTI
PREPISU - DAJi SE TEDY SNADNO UPRAVOVAT. SUBJEKTUM, KTERE TENTO NAS PRODUKT VYUZIiVAJI,
SLOUZI JEDNAK PRO PRIME UZITi BEZ DALSICH ZASAHU, TAK | PRO INSPIRACI €I AKTUALIZACI
POUZIVANYCH SMLUVNICH VZORU.

SEZNAM DOKUMENTU NA WWW.GAUDENS.CZ/VZORY-RK

© Copyright Gaudens s.r.o. -16 - www.gaudens.cz



Gaudens

ZAKLADNI KURZY ,REALITNI AKADEMIE GAUDENS*

MODUL - PRODEJNi TECHNIKY REALITNIHO MAKLE RE MA MAKLERUM UMOZNIT NALEZENI
UCINNEHO POJETI PRODEJE, A TO PROSTREDNICTVIM OSVEDCENYCH PRODEJNICH, KOMUNIKACNICH A
PSYCHOLOGICKYCH TECHNIK. NAVAzUJiCi BLOKY NABOROVA A PRODEJNi FAZE BY NAOPAK MELY
HLEDAT ODPOVEDI NA OTAZKY:

« JAK ZVYSIT PRODUKCI
PROSTREDNICTViIM ZMENY V POJETI A ZACILENi NABOROVYCH A PRODEJNICH AKTIVIT
« JAK ZVYSIT OBRATKOVOST PRODEJE
JEDNODUCHYMI ZMENAMI V PRACI S VLASTNIKEM ZAKAZKY AV PRACI SE ZAJEMCI
« JAK VYTVORIT A SPRAVOVAT PORTFOLIO ZAKAZEK ,PRODEJNYCH*
TEDY JAK PRACOVAT S VLASTNIKEM ZAKAZKY S CILEM DOSAZENI| "REALNE PRODEJNI CENY"
« JAK PLANOVAT A REALIZOVAT
NABEROVE A PRODEJNI AKTIVITY, JAK VYTVARET A VYUZIVAT DATABAZE DOPORUCITELU
+ JAK JEDNODUSE ZVYSIT PRODUKCI
S VYUZITIM STATISTICKYCH UKAZATELU EFEKTIVITY NABOROVYCH A PRODEJNICH AKTIVIT

MODUL - NABOROVA FAZE REALITNi CINNOSTI

ZAKLADNI BLOKY KURZU ':

DRUHY A VYZNAM NABOROVYCH AKTIVIT

TVORBA PLANU A ZAKLADNI KONCEPCE PRACE, STATISTIKY AKTIVIT MAKLERE
ZAKLADNI OKRUHY PRACE (AKTIVIT) A ZPUSOBY ZISKANI ZAKAZEK

KONCEPT NABOROVEHO JEDNANI

ZPUSOBY PREZENTACE SLUZEB PRODAVAJICIMU, CO A JAK PREZENTOVAT

TECHNIKY EFEKTIVNIHO TELEFONOVANI (JAKO ZAKLADNIHO INSTRUMENTU PRACE MAKLERE)
VYJEDNAVANI PODMINEK EXKLUZIVNI SMLOUVY

AN N N NN YN

MODUL - PRODEJNIi FAZE REALITNi CINNOSTI

ZAKLADNI BLOKY KURZU ':

v" TVORBA PLANU PRODEJE A ZAKLADNi KONCEPCE PRACE, OKRUHY A ZPUSOBY PRODEJE ZAKAZEK

v" PRODEJNi CENY NEMOVITOSTI, TZV. CENY ,A-B-C*

v PRACE S PRODAVAJICIM PO NABERU ZAKAZKY, DRUHY AKTIVIT A JEJICH NACASOVANI VE VZTAHU
K PRODAVAJICIMU, MARKETINGOVY PLAN PRODEJE A SROVNAVACI ANALYZA TRZNI CENY

v VYJEDNANI REALNE PRODEJNI CENY (TzV. ,KROK C-B*) - LISTINNE A ARGUMENTACNI ASPEKTY
(ZAKLADNI INSTRUMENT PRO ZVYSENI OBRATKOVOSTI PRODEJE)

v VYJEDNANI A RESENi UCINNYCH PRODEJNICH INSTRUMENTU REALIZOVANYCH V RAMCI PRODEJNI
FAZE CINNOSTI MAKLERE

!] Gaudens

CERTIFIKOVANY

MATE ZAJEM ZISKAT OCEN ENIi (LOGO) ,,C ERTIFIKOVANY MAKLE R"“?
A CO VAM BRANI? TAK ABSOLVUJTE T RIDENNi REALITNi AKADEMII .

© Copyright Gaudens s.r.o. -17 - www.gaudens.cz



