H Gaudens

Tip €. 8
Na co se zam éfit p Fi ndborovém jednani?

Kazdému obchodnimu jednani vétSinou predchazi pfiprava, stejné tak i stanoveni cilli, které by na
jednani mély byt splnény. Stanoveni cilu vétSinou usnadnuje nalezeni cesty vedouci k jejich splnéni.
Proto je pfi naboru pro makléfe vice neZ vhodné mit jasnou pfedstavu, na co zejména by se mél
zaméfit.

jednani?* , co byste mu odpovéedéli?

,Cilem naborového jednani je podepsat zprostfedkovatelskou smlouvu.”

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

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

.Cilem je seznamit prodavajiciho s vasi pfedstavou konceptu Gé¢inného prodeje..."

MoZna si prave fikate, Ze to nelze vmeéstnat do jedné véty. Cilem naborového jednani je pfeci podpis
smlouvy (pokud mozno exkluzivni), dale pak ale i sezndmeni se s majitelem a s jeho nemovitosti,

s vr

nafoceni objektu, seznameni majitele s vasi realitni kancel&fi a s vaSim zplasobem préce atp.

VétSina realitnich makléfa 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 zakladni okruhy vaseho zgjmu: 1) na
nabor nemovitosti nebo 2) na nabor klienta. Co to znamena v praxi?

Pokud si jako cil vyty€ite nabor nemovitosti , budete se prosté podvédomeé zaméfovat pouze na to, co
se tykad 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 zavolam." A po dvou dnech nasleduje: ,My si to asi jesté
chvili zkusime prodavat sami...” Tak tuto zakazku jste nenabrali - a vite pro¢? MoZna proto, Ze jste
zapomnéli "nabirat” klienta...

Pokud se ale zaméfite na nabor klienta , v ¢em bude vas koncept naborového jednani odliSny? V ¢em
bude odliSny okruh vaSeho zajmu a tedy i pokladdané otdzky? A kdy mate vétSi Sanci, Ze vas
prodavajici povéfi prodejem - kdyZz se budete zajimat o nemovitost nebo o potfeby prodavajiciho?
Zajimavé je , ze makléfi, ktefi se primarné zamérfuji na ,nabor klientd“ (protoZe pfesné védi proc), se
k zakdzkam dostavaji Castéji exkluzivné néz ti, ktefi pouze otrocky ,nabiraji nemovitosti“. Ale ono je to
vlastné logické...

Tedy: Co je hlavnim cilem naborového jednani?

Samozfejme, Ze se musite podrobné seznamit s prodavanou 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*, meéli byste v prvni fadé ,uspé3né nabrat klienta“. Proto se musite pokusit
s klientem vytvofit vztah, ziskat jeho duvéru a poznat jeho skutec¢né prodejni motivace. A jak toho
docilite? Nékdy staci, kdyZ se na to prosté zaméfite...

K éemu vam p i ndborech m 0Gze byt prosp éSné,

pokud se zam éfite na klienta a ne pouze na jeho nemovitost?
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