EXKLUZIVITA

Maklér na zaklade
dlhodobej analyzy

trhu navrhne najvyssiu
moznu redlnu cenu. Po
dohode s predavajucim
tuto cenu inzeruje
Maklér nie je tlaceny
inymi vplyvmi na
predaj za kazdu cenu,
preto zastupuje pri
vyjednavani zaujem
predavajticeho. Dobry
maklér si vie obhdjit ako
cenu svojej prace, tak aj
cenu pre predavajiiceho.

Cena nemusi spliat
predstavy predavajtce-
ho. Zazraky sa nedeju,
dobry maklér radsej
nezoberie predrazent
nehnutelnost do
ponuky aby mal cas
starat sa o realne
ponuky.

EXKLUZIVITA

Najkratsi mozny cas
s ohladom na potreby
predavajuceho, druh
nehnutelnosti, sezén-
nost a momentalnu
sitdaciu na trhu.
Zvycajne vsak plati,
Ze najvi Sancu
na predaj ma na trhu
novinka za realnu
cenu.

POZOR na prilis dlhé
trvanie exkluzivnej
zmlavy, pripadne pria-
mo nevypovedatelnej.
Neseri6zni makléri tak
vdaka pokutam mo6zu
prist k nezasltizenej

a to uplne bez prace.
Radsej najprv na kratsi
Cas a v pripade, Ze sa
vam praca makléra a
kancelarie pozdava,
zmlGva sa da pred[Zit.

EXKLUZIVITA

Vacsinu starosti
spojenych s predajom
nehnutelnosti ma
maklér.

Koniec zbytocnych
telefonatov z inych
kancelarii.

V pripade potreby
maklér pomoze pri
priprave alebo sam
pripravi nehnutelnost
na predaj, pripadne
oslovi profesionalov
(home staging)

Ponuku dékladne
nafoti, inzeruje,
pracuje na lokalnej
prezentacii, pripravi
videoprezentaciu
alebo video. Vdaka
exkluzivite ponuku
postiva na sledovane-
jSie pozicie, sleduje a
informuje predava-
juceho o prehlade zau-
jmu, éi dohodnutych
obhliadkach.

Komunikacia s poten-
cionalnymi kupujtcimi,
maklér vie poukazat
na benefity danej neh-
nutelnosti v porovnani
s konkurenénymi
ponukami.

Pripravi vSetky podkla-
dy k uskutoéneniu ob-
chodu (navrh kuplnej
zmluvy, tlaciva na
odhlasenie

o danovych €i inych
povinnostiach, ...)

Predavajuci musi po
priprave a obhliadkach
spolupracovat.

Nutnost dodrziavat
zmltvu, pretoze

pre dokladny

popis pontikanej
nehnutelnosti je
dolezité vediet, kde sa
nachéadza a ako vyzera
zvonku. Stava sa, ze
na dvere zaklopu rozni
chytraci s imyslom
obist kancelariu.
Exkluzivna zmliva
vsak chrani nielen
kancelariu, ale aj
predavajuceho. Jeden
pokus obist pravidla
indikuje pokus o dalsie
porusenie pravidiel.

EXKLUZIVITA

Maklér pracuje na
zaklade marketingov-
ého planu.

Pripravi, alebo poméze
pri priprave samotnej
nehnutelnosti.

Nehnutelnost profe-
sionalne nafoti, prip-
ravi videoprezentaciu
alebo priamo vytvori
predajnu videopreh-
liadku.

Profesionalne spraco-
vanu ponuku nahodi
na najnavstevovane-
jSie realitné portaly,
socialne siete a
samozrejme kanal
YouTube.

Tym, Ze predavanu
nehnutelnost ma v
ponuke len jedna RK,
moze investovat viac
do propagacie, pretoze
kancelaria zaplati na
realitnych portaloch
vyssie pozicie tak,
aby nehnutelnost
bola v ponuke ihned
viditelna.

Pred nahodenim do
ponuky sa vyzaduje
spolupraca s mak-
lérom dlhsi ¢as.

EXKLUZIVITA

POLUPRACA S RE/MAX

-+

Viac ako 40 rokov
skusenosti zo
svetovych regiénov.
10 rocné skusenosti z
Ciech a Slovenska.

Prepracovany systém
naboru a vzdelavania
maklérov.

Eticky kodex, reklam-
acny poriadok a kon-
trola zo strany centraly
RE/MAX Slovakia.

MAXIS

Systém parovania
ponuky a dopytu, kedy
nahodenim do ponuky
systém automaticky
priraduje hl'adajtcich
klientov k pozadovanej
nehnutelnosti.

Kazdu ponuku
makléra RE/MAX dalej
automaticky ponuka
kazdy dalsi maklér
spolocnosti (viac ako
260 maklérov vo viac
ako 40 kancelariach
len na Slovensku)

Pred nahodenim do
ponuky sa vyzaduje
spolupraca s mak-
lérom RE/MAX dIhsi
Cas.

Klient musi spolupra-
covat najma vo svo-

jom a samozrejme aj
maklérovom zaujme.

VIAC REALITNYCH
KANCELARII

Rozdielne ceny na
rovnakych realitnych
portaloch. Kupujuci
zvycajne operuju s tou
najmensiou cenou,
¢o umelo znizuje
hodnotu predavanej
nehnutelnosti.
Najnizsie ceny byvaju
Casto uvedené bez
provizie, pripadne su
dokonca nizsie, ako
boli predavajucimi
pozadované.

Dumpovanie provizie
nizsia provizia sa
zvycCajne rovna nizsej
angazovanosti.

Mnoho maklérov ¢asto
ani nepovie s akou
proviziou pracuju.

Ini uvedu podozrivo
nizku s tym, Ze zvysok
doplati kupujuci. V
koneénom dosledku
je pre kupujucich cena
rovnaka.

VIAC REALITNYCH
KANCELARII

Pri spravne nastavenej
cene rychly predaj.

Pozor na podpisovanie.
Niektoré zmluvy, o
ktorych maklér povie,
Ze nie su exkluzivne
sa prave ich podpisom
mozu takymi stat.

Treba pozorne citat!
Podl'a zékona méa
kazda RK povinnost
uzavriet s klientom
Zmluvu o sprostredko-
vani, aj ked' nie kazda
to dodrziava. Zmliva
vsak nemusi byt
exkluzivna

ZdrZiavanie.
Neseri6zni makléri
niekedy nepravdivo
informuj uz o dom-
nelom zaujme alebo
priamo o zlozenej
zalohe, ¢im zablokuju
predavajucich a
konkurenciu len s
umyslom najst iného
kupujtceho.

Pri prilis vysokej cene
sa doba predaja
vyrazne predlzuje
alebo sa predaj vobec
neuskutocni.

Po prilis dlhej dobe sa
stava z nehnutelnosti
“leZiak” a potencionalni
kupujuci si na fu vyt-
voria rezistenciu, alebo
nehnutelnost neposobi
doveryhodne.

VIAC REALITNYCH
KANCELARII

V Trnave, ako aj v
kazdom inom meste
pracuje vela dobrych
profesionalnych
realitnych maklérov z
roznych RK. Treba mat
Stastie

Poradia, pomozu,
pripravia profesional-
nu prezentaciu,
Casto vsak prave oni
doplacaju na tych
neseriéznych.

Predavajuci komu-
nikuje s viacerymi,
neznamymi, ludmi.

Vela maklérov iba
pride, spravi par fotiek,
vypocuje si cenu, moz-
no si nieco poznaci,
pozdravi a odide.
Niektori ani nepridu
pretoze im stacia fotky
a popis z internetu.

Dumpovanie provizie
nizsia provizia sa
zvycajne rovna nizsej
angazovanosti. RK do
predaja a marketingu
takmer vobec nein-
vestuje a hodi ponuku
na internet a caka.

Znacna cast RK
nevyzaduje Ziadne
zmluvy, takze cenu

a vysku provizie si
predavajuci musi drzat
v hlave.

Cim viac RK, tym
mensia pravdepodob-
nost, ze nehnutelnost
preda prave ten jeden
makilér, ¢o vedie k
zniZenej angazovanos-
ti a ochote spravit pre
predaj nieco naviac.

Pri viacerych RK si
musi predavajtci na
internete odkon-
trolovat v ponukach
vlastnu cenu alebo
nevyziadanu inzerciu.

Nevyziadana inzercia
telefonaty od tplne
neznamych maklérov,
ktori chc prist na obh-
liadku s klientom

Dve obhliadky s dvomi
RK v jeden den a ti isti
zaujemcovia nie je nic¢
nezvycajné.

Nekvalifikovani klienti
Ako kompenzaciu
prichadzaju takito
makléri s ludmi, ktori
o danu nehnutelnost
nemaju ziadny zaujem
Vo viere, Ze sa im

ich podari zlomit ich
recami.

VIAC REALITNYCH
KANCELARII

Pri viacerych mak-
léroch je preto najma
na zaciatku vacsia
moznost, Ze oslovia
prave zaujemcov o
dany typ nehnutelno-
sti.

Velka cast maklérov sa
obmedzi len na rychle

nafotenie a nahodenie
ponuky.

Pristupi na akukolvek
cenu, len aby mali neh-
nutelnost v ponuke.

Nehnutelnost zoberu
do ponuky v akom-
kolvek stave - malo
nereprezentativnych
fotografii.

Nehnutelnost daju

do ponuky a potom
sa o0 u nezaujimaju.
Ponuka sa casom
straca v zaplave inych
inzeratov.

SUKROMNA INZERCIA

Provizia sa neplati

Skusenejsi ziskaju
3-5% viac tym, ze
neplatia proviziu.

Riziko nespravne
nastavenej ceny
cena je bud prilis
vysoka alebo prilis
nizka.

Riziko chyby/podvodu
predavajuci moze prist
o cely majetok

Plati pravny servis

kupne zmldvy, zmlavy
o budticej zmlve, ...

KROMNA INZERCIA

Pri spravne nastavenej
cene a pokrocilejsej
orientacii na realitnych
portaloch rychly
predaj.

ZdrZiavanie.

Najma neskuseni
samopredajcovia su
¢casto ochotni uverit
zaujemcom len na
dobré slovo. Po 1-2
mesiacoch vSak zau-
jemca povie, Ze nema
zaujem, nevychadza
to, dakuje. Ak sa
vobec ozve. A cely
proces moze zacat
odznova.

Pri prilis vysokej cene
sa doba predaja
vyrazne predlZuje
alebo sa predaj vobec
neuskutocni.

Po prilis dlhej dobe sa
stava z nehnutelnosti
“leZiak” a potencional-
ni kupujuci si na nu
vytvoria rezistenciu,
alebo nehnutelnost
neposobi dovery-
hodne.

KROMNA INZERCIA

Ak ma samopredajca
skusenosti zvycajne si
poradi.

0Odkomunikuje predaj
s potencionalnymi
zaujemcami, dohodne
cenu, da si vypracovat
kipne zmluvy, vie,

kde ma o obehat a
vybavit.

Neprestajné telefonaty
v ktorukolvek hodinu,

pomer realni zaujemci/
realitni makléri je 2/18

Ak predavajuci
odmietne ponuku na
spolupracu polovici
maklérov, ktori sa
predstavia, tak druha
polovica z nich sa
nepredstavia ako
makléri a pridu na
obhliadku.

SUKROMNA INZERCIA

Ak vie predavajuci
spravne pripravit a
nafotit nehnutelnost
avie vyuzivat real-
itné portaly, dokaze
nehnutelnost dobre
odprezentovat aj sam.

Casto nedostatoény
a nespravny popis
nehnutelnosti.
Nekvalitné fotografie.

Neznalost fungovania




