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Tip €. 29
Pro¢ se nékte i maklé Fi pravideln &
potkavaji se svymi prodavajicimi  ?

V jednom z pfedchozich dill jsme se vénovali tématu, proc¢ je s vétSinou prodavajicich takovy boj
0 prodejni cenu. Spole¢né jsme se zamysleli nad tim, pro¢€ viastné prodavajici tolik trvaji na své
prodejni cené, prestoZe tato Casto zdsadné neodpovida skuteéné hodnoté prodavané nemovitosti.

Jisté existuje cela fada obchodnich dovednosti, kterymi muZete svého prodéavajiciho ,zblbnout a
zmanipulovat”, aby ,sam"“ pochopil, Ze pouze na vasi strané je ta zaruCena pravda. O tom by ale
poctivy prodej jisté byt nemél. VZdyt kdo z nas je rad, pokud s nim nékdo manipujuije....

Pfesto ale, pokud chcete svym prodavajicim skute éné pomoci, pokud chcete jejich zakazky
prodavat za vic, nez jaka je jejich trzni cena , musite mit prostor k ,praci“ s prodejni cenou.
Vzdyt jaka zakazka se muze prodat za vic - novinka, kde cena neni zcela mimo realitu, nebo pul
roku stary lezak, ktery stale inzerujete za pavodni nesmyslnou pfedstavu prodavajicino?

Tedy: Co s tim?

Aby s vami prodavajici pfi praci s prodejni cenou tolik nebojovali , je vice nez vhodné, aby k vam
méli daveéru, aby vidéli a byli pfesvédceni, Ze to s jejich prodejem myslite vazné, ze vdm na jejich
zajmech skute€né zalezi. Ktomu v8emu vam napomaha vztah, ktery se svymi prodavajici
vétSinou budujete.

V této souvislosti se vramci prodejni faze muizete setkat s pojmem tzv. krokovani klienta .
V zasadé se nejednd o nic jiného, nez Ze se se svym prodavajicim pravidelné potkavate a Ze si na
kazdém takovém setkani vzdy domluvite dalSi termin, tfeba v intervalech 10-14 dni. Mozn&
namitnete: ,Pro¢ by se se mnou jako chtéli potkavat?* nebo ,Co bych s nimi porad mél probirat?*
nebo ,VZzdyt se s nimi potkhvam pA prohlidkach se zajemci.“ nebo ,To bych asi u vSech 50
zakazek nestihal...".

Zé&kladni otdzka ale zni: K €éemu by mohlo byt dobré se s prodavajicimi pravideln é setkavat?

Zeptejte se kolegl v kancelafi, ktefi takto se svymi prodavajicimi pracuji, pro¢ to délaji. Jaké
budou jejich nejCastéjSi odpovedi?

»S€e svymi prodavajicimi se pravidelné setkavam proto, abych je prabézné informoval o prodeji.”
,1im, jak se s prodavajicimi pravidelné potkdvame, tak budujeme pevnéjsi vztah a mé se pak lépe
resi obtizné véci, jako napf. prace s prodejni cenou a tak podobné.”

.V prubéhu prodeje od nich takto ¢asto ziskavam dalSi referenci.”

.Pokud se zakazku nedari prodat, klienti mi smlouvu nevypovidaji, protoZze vidi, Ze na prodeji
pracuji.”

.Prodavajici, se kterymi se pravidelné potkdvam, jsou méné nachylni k tomu, aby mi je pretahla
jina realitka nebo aby mé dokonce obesli.”

A nebo také ,A jak jinak bych mél se svymi prodavajicimi pracovat?*

PFi prodeji, resp. pfi praci s prodejni cenou, mate v zasadé dvé moznosti , jak budete postupovat:
1) Jsou makléfi, ktefi debaty o prodejnich cenach se svymi prodavajicimi fesi telefonicky nebo
prostfednictvim e-maild. A to tfeba proto, Ze maji nékolik desitek nabranych zakazek a v podstaté

nic nestihaji nebo i proto, Ze jim telefonické kontakty s klienty vyhovuji (pro¢ by nékam porad
jezdili, ze).
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2) Jsou makléfi, ktefi by tato dulezitd témata ze zasady nefesili jinak, nez na osobnim jednani
s prodavajicim. A to tfeba proto, Ze védi, jak moc je dllezité toto nikdy neprobirat po telefonu,
protoZe védi, Ze po telefonu i e-mailu maji pramalou Sanci prodavajicimu néco skute¢né vysvétlit.

Otazka totiz zni: Kdy vas bude chtit vaS prodavajici lépe vyslySet p  Fi debat & o jeho prodejni
cené — kdyZ mu jednou za mésic zavolate ,Porad nikdo nevol4, musime zlevnit.“ nebo kdyz se
s nim budete pravidelné setkavat, spolec¢né probirat vyvoj prodeje a budete budovat vztah a
atmosféru diveéry? Odpovéd je jasna, Ze...

(Pozndmka pod ¢&arou: Nikdy oviem nesmite zapomenout na to, Ze abyste mohli zodpovédné
smérovat prodavajiciho ke snizeni prodejni ceny, vzdy musite znat skutec¢nou trzni cenu prodavané
nemovitosti. Mate u kazdé své zakazky nékde ve sloZce spocitanou tu tzv. ,ackovou“ cenu?)

Doporuceni na zavér: Nereste tolik, co vy se domnivéate, Ze by si ti druzi mysleli. Nefeste, Ze by se
s vami prodavajici nechtéli pribézné setkavat. Pokud jste nazoru , Ze by byla tato setkani pro vas
a vase prodavajici dobra k tomu, abyste napf. jejich zakazky prodali rychleji a za vic, tak se
s nimi setkavejte . Pokud si ale myslite, Ze by lepSi vztahy s prodavajicimi na nic vliv nemély, tak
jim i nadale jednou za mésic zavolejte ono ,Je to drahé, musime zlevnit.“ Je to jenom na vas...

K €éemu pro vas m uze byt dobré, pokud se budete
v prubéhu prodeje osobn & setkavat s vaSimi prodavajicimi?
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