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Tip €. 27
Opravdu si v dnesni dob é nelze
domluvit ,normalni* provizi  ?

Cim to je, Ze nékteré realitni kancelafe 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"
Udajné nepodepsal. Jini makléfi naopak na své odpovidajici provizi trvaji a bez toho by ,to" prosté
do prodeje nenabrali...

v,

Zakladni otazka tedy zni: Co délaji ti usp é3néjSi maklé i pfi svych naborech jinak?

Ten zasadni rozdil nemusi byt v praci samotnych makléfd, ale v jejich pfistupu k ,objektivnim
kritériim“, o kterych jsme hovofili v jednom z pfedchozich dild. VZdyt kolikrat se vam podafilo napf.
u advokata 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 dépéhacka. 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 vd3 pravnik ma preci v zasadé dvé moZznosti : bud na poZadavky svého klienta
pFistoupit , a pracovat pak za cenu nezkuSeného novacka, nebo ze zasady nepfistoupit a své
pozadavky klientovi zdUvodnit a obhajit.

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

Jisté je celad Fada zplsobd, 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:

Prodavajici (pfed podpisem smlouvy): ,A co udélame s tou provizi?*

Makléf: : ,Jak to myslite?"

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

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

Prodavajici: ,,...?"

Makléf: ,No, kde myslite, Ze mdze realitka p/i zprostfedkovani prodeje usetrit?"

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

Maklér: ,A co myslite, mgze mit kvalitni prodejni marketing a inzerce vliv na rychlost prodeje a vysi
prodejni ceny?*

Prodavajici: ,To je snad jasné, Ze ano.”
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Maklér: ,A otazka je, co je pro vas lepsi. Jestli uSet/it na odméné s tim, Ze realitka neda tolik
penéz do inzerce, nebo se domluvit s néjakou kancelafi na tom, aby dala do podpory prodeje
maximum a pomohla vdm v&s objekt prodat za co nejvice..."

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 vliastné sdélujeme?

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

2) Jsou realitni kancel& fe, které pracuji za odm ény vyrazn & niz3i, nez je obvyklé , a aby tyto
kancelafe ekonomicky pfezily, museji nékde uSetfit - nejCastéji na inzerci.

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

Provize je zfejmé jednou z nejpodstatnéjSich véci, kterou pfi ndboru 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 vds m Gze 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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