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Tip €. 21
Jak je to st émi ukolniky prodeje,
je to v ibec k n @é€emu dobré?

Také jste se nékdy u svych kolegu setkali s onim vitéznym pokfikem: ,Super, tak jsem to nakonec nabral.
Jé, a provize bude 120 tisic!“. Ano, Uspésny nabor zakézky je tim prvnim predpokladem pro inkasovani

odmény za zprostfedkovani. Prvnim predpokladem, ale mozna ne tim nejpodstatnéjSim. To, co vam penize
skute¢né vydéla, je az Usp éSny prodej nemovitosti

Zda se vami nabrana nemovitost proda, a samoziejmé i ,jak rychle a za kolik*, je ovlivnéno mnoha faktory.
Muzete to ovlivnit kvalitné zpracovanou prezentaci na realitnich serverech, ovlivnite to ¢astym ,topovanim®,
prodejnimi plachtami, tiSt€nou inzerci, prosté aktivnim a promyslenym prodejnim marketingem.

Praxe je ale €asto trochu jind. Jisté to znate sami - nékdy je prace méng, tedy je i ¢as na pfemysleni o
kazdé jednotlivé zakézce. Jindy se naopak ani nezastavite (napf. finalizujete néjakou kupni smlouvu, do
toho dva prodané domy predavate, jednomu klientovi feSite hypotéku, dalSimu znalecky posudek...) a prodej
nabranych véci jde tak néjak samospadem mimo vas.

Z tohoto dlvodu pouziva celd fada realitnich kancelafi rdzné ukolniky nebo plany prodeje , kterymi se
snazi prodej co mozna nejvice ,uchopit a zprocesovat‘. Mozn4 si pfi ¢teni téchto Fadku pravé fikate: ,No, to
jsou zase kraviny!“, nebo pfinejlepSim: ,Paneboze, hlavné, at’ mi nikdo nepredepisuje, co mam délat. Vzdyt
je pfeci kazda nemovitost Upiné jind!“. Mozna méte pravdu, ale...

Zakladni otazka totiz zni: Pro ¢ mit Gkolnik prodeje a jak by mohl vypadat?

Jsou realitni kancelare, které maji Ukolnik ,pfeklopeny” do excelové tabulky, kde je v kazdém tydnu
predepsano, jaka aktivita ma byt realizovana. Jiné kancelare se naopak snazi mit ,po kup é“to podstatné ,
co ma zjejich zkuSenosti smysl se zakazkami délat a nechavaji pak na makléfi (ktery jediny zna jak
zakazku, tak i potfeby prodavajiciho), kdy a zda danou aktivitu zrealizuje.

TéZko Fici, jak by mél vypadat ,zaru¢ené ucinny* uUkolnik prodeje. Pro zac¢atek by mohlo stacit, pokud se
pokusite napf. do 20 bod G sepsat vSe, co mlze mit podle vaSeho nazoru vliv na UspéSny prodej. A tfeba u
bodu ohledné slevy budete pfemyslet, jak to napiSete. Jestli ,13) Zavolat prodavajicimu a probrat cenu “
nebo ,13) Sejit se s prodavajicim a probrat cenu “. Je vtom rozdil, Ze? A tak, jak si to do Ukolniku
napiSete, to i u jednotlivych zakazek budete realizovat. A o tom to je.

K éemu je to ale dobré? MiiZze to mit zasadni vliv na prodej, protoze:

1) Budete délat maximum mozného (G¢inného) pro podporu prodeje bez ohledu na to, zda a jak jste
v daném ¢€ase pracovné vytizeni.

2) Na zadné prodejni aktivity se zakazkami nezapomenete zkratka proto, Ze pouze ,0dSkrtavate” (a samoziejme i
realizujete) kroky, které jsou podle véas dulezité pro prodej a které se vam osvédcily u podobnych zakazek.

Bavime-li se o podpofe prodeje nabranych nemovitosti, mizeme se v zasadé setkat se dvéma odliSnymi
koncepty prace :

1) Jsou realitni makléfi, ktefi na prodej nahlizeji nasledovné: ,Uvidim, jestli se to pres vikend neproda,
kdyztak bych pfisti tyden zkusil zainzerovat v regionalnim platku“. No a prfes vikend se to tfeba neproda,
nasledujici tyden se naberou zase dvé tfi nové zakazky, uplyne dalSi tyden nebo dva a kromé ,topovani“ na
nejmenovaném realitnim serveru s tou prvni zakdzkou nikdo nic nového neud élal. Pak uz jen zavolat
prodavajicimu: ,Pane majiteli, nikdo nevolal, je to drahy, musite zlevnit..."

2) Vedle toho jsou ale makléfi, ktefi maji vypracované ukolniky nebo plany prodeje. Ty maji vytiSténé ve
sloZce u kazdé své zakéazky, jednotlivé prodejni aktivity ,odSkrtavaji“ a hlavn @& realizuji . A co by vdm na
své ukolniky fekli oni sami? ,Nemusim na to tolik myslet a samozfejmé na nic nezapomenu. A hlavné - jak
jinak bych mél prodej realizovat?*

TéZko Fici, co je spravné. Ale pravdou je, Ze kvalitni prodejni marketing a promyslena podpora prodeje zcela
jisté ma zésadni vliv na to, jak rychle a za kolik se dand nemovitost proda. A o to pfeci jde vam i vaSim
prodavajicim. Nebo snad ne?

K €éemu m Gze byt dobré, pokud budete mit zpracovany
Ukolnik prodeje a tento budete realizovat u kazdé z  akazky?
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