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1. Databaza prilezitosti a klientov

= Nabor klientov a nehnutelnosti

= Zakladny rozdiel medzi exkluzivnou a neexkluzivnou sprostredkovatelskou zmluvou

= Kde hladat nehnutelnosti na predaj a prenajom

= Ako ziskavat pozitivne referencie, ktoré vam pomodzu pri dalsich obchodnych pripadoch

= Par psychologickych rad ako si ziskat klienta (odbornost, transparentnost a pro-klientsky
pristup sU samozrejmost)

Nabor klientov a nehnutelhosti

Na uvod par spdsobov, ako to nerobit: malo pokusov, nepravidelnost, ponutkat vsetko a prili$ skoro,
nedosledovat kontakt (follow up). Pri tomto bode si treba uvedomit, aké dolezité je manazovat si sfuby
klientom. Ked niekomu poviem, Ze sa mu o mesiac ozvem, tak si to poznacim a o mesiac sa mu proste
ozvem. Ten Clovek pravdepodobne na to aj ¢aka a ak na to aj neddjde hned,, skor Ci neskér si spomenie.
Aby ste svojim slubom dostali, na pomoc tu mate technolégiami a funkciami nabité aplikacie.
PouZivajte preto na sledovanie kontaktov akykolvek vhodny nastroj, ¢i uz su to robustné CRM systémy,
MS Outlook alebo Specializované aplikacie, tzv. nastroje na pripomienky (reminder tools), akymi su
napriklad Contactually, Wunderlist, Google Keep Notes, Rembo ... budl podrobnejsie popisané v ¢asti
Komunikacia a time manaZment)

Exkluzivne zastupovanie klienta

Exkluzivita pre RK znamend, Ze ma od klienta idealne pisomny suhlas, Ze ako jedind méZe zastupovat
klientovu osobu vo veci predaja predmetnej nehnutelnosti. Na prvy pohlad pre beZného klienta ziskava
navrch RK, ktora ho zavazuje k tomu, Ze nehnutelnost predd iba ona a iba jej klient vyplati zmluvnud
proviziu samozrejme za podmienok Uspeiného predaja. Casto je preto prva reakcia na takuto ponuku
negativna, pretoze evokuje nevyhodnost oslovit len jednu RK, ked' na trhu ich je vela a predsa ¢im viac



RK bude klientovu nehnutelnost ponukat, tym vyssSia je Sanca na rychlejsi predaj. Opak je vsak vo
vacSine pravdou.

Kde hladat nehnutelnhosti na predaj a prenajom

e Realitné portaly so sukromnou inzerciou

e Dopytové inzeraty (Hfadam 2i byt na prendjom)

e B2B - dopyty i ponuky od inych RK na realitnych portaloch

e B2B - MLS (Multiple Listing Service) nastroje RK portalov, zdruzeni ¢i asocidcii
o Neskor cez referencie svojich spokojnych a vracajucich sa klientov

Ako ziskavat pozitivne referencie, ktoré vam
pomozu pri obchodnych pripadoch

Preco su pri ndbore nehnutelnosti dbleZité referencie a preco ich je mat dobré zverejnené na svojej
webovej stranke?

e 475 [udi doveruje online referenciam rovnako, ako osobnému odporucaniu zndmeho.

e Polovica ludi si po precitani pozitivnej referencie pozrie web danej firmy.

o % klientov tvrdi, Ze pozitivna referencia v nich vyvoldva a buduje vacsiu déveru voci firme.
e A7 70% klientov zanecha referenciu pre firmu/podnikatela, ak su o to poZiadani.

Ziskat dobré referencie je lahké a zaroven tak tazké © Ako na to?
o Prvorada je kvalita vasej sluzby

o Referencie vdm sami od seba klienti nedaju, musite si ich aktivne pytat a najlepsie
osobne.

o  Motivujte klienta malou odmenou, ktora by mala priamo suvisiet s vasou ¢innostou.

o Co najviac zjednoduste klientom cestu k odovzdaniu referencie

Par psychologickych technik

Prvou technikou je tzv. Princip reciprocity - dat nieCo malé a nepytat za to nic¢

Druhou z Uspesnych technik je ,,Najprv pomahaj — potom predavaj” .




2. Komunikacia a time -
management -

Q‘@DLIWE

ﬁzm

LISTENING

29 .

Essential Communication Skills for Your Career
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a. Komunikaéné problémy tvoria hlavny problém v timovej praci
b. PouZivajte techniky ako je aktivne pocuvanie
c. Vytvorte timovu identitu (one team - one spirit)

d. Ak na pracovisku vladnu dobré pracovné vztahy, prispieva to k budovaniu pozitivnheho
vnimania celej firmy a lepSieho pracovného prostredia

e. Kvytvoreniu timového ducha prispievaju aj aktivity mimo pracovného prostredia,
teambuildingy (Sportové aktivity, spolocné vecere, intelektudlne stimulujice vyzvy
a pod.)

f.  Pre zdravi komunikaciu je dolezita spatna vazba, avsak mala by byt konstruktivna a nie
jednosmerna.

g. Minimalizujte mrhanie ¢asom — pred kazdym stretnutim majte urc¢ené body, ktoré chcete
prebrat a stanovte si ¢as, za ktory to chcete stihndt.



Nastroje na online komunikaciu

x> Basecamp
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Trello vs Wrike vs Evernote
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vs Asana vs Basecamp

Trello

Wrike

Asana

Evernote

Basecamp

Instant messengers ako Hangouts, Whatsapp, Messenger, Viber , Skype, Slack
Softvéry pre online videocalls Hangouts, Skype, Zoom, Houseparty, Microsoft teams

3. Manazment zakaziek (inzercie)

a.

Samotné realitné portaly kde inzerujem (Nehnutelnosti.sk, Topreality.sk, Reality.sk,
Bazos.sk, Byty.sk, Chaty.sk, Reality.sme.sk a iné)

Specializovane realitné programy (Realsoft, Viareal, Realvia, Backoffice alebo custom SW
velkych realitnych sieti)

Iné svetové CRM (custormer relationship management) systémy na spravu obchodnych
pripadov (Copper, Insightly, Less Annoying CRM, Nimble, Keap, Piperdrive, Freshsales,
Capsule, Streak, Bitrix24 a iné) , resp. CRM Uzko Specializované na realitny biznis (HubSpot
CRM, Zilloe Premier Agent CRM, Agile CRM, Streak CRM for real Estate, Apptivo, Bitrix 24)




4. Automatizacia v realitnych m
sluzbach a efektivne nastroje pre
makléra

GENERATION
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AUTOMATIZACIA

aktualizacie inzercie

emailovej komunikacie

vytvorenia inzerdtu a zmluvy

tlacenej formy inzercie - ,vyvesky”

procesného workflow obchodného pripadu

sledovania nakladov na obchodny pripad

sledovania vykonnosti maklérov

starostlivosti o klienta aj mimo aktivnej spoluprace na obchodnom pripade
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Softvéry a mobilné aplikacie hodné pozornosti realitného makléra

a. Podorysy: MagicPlan, Room Scan Pro, Floor plan creator, Grapholite Floor Plans, Room
planner, Planner 5D

b. 3D virtual tour: My360, Kuula, Cloudpano, Matterport, Eyespy360, Cupix, RoundMe, Klapty,
Conclusion

Slovenské portaly
aktualne podporuju
najma : Matterport,
Vieweet, iStaging,
Momento 360

c. Videoobhliadky:
YouTube, Vimeo




