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EXKLUZIVITA

Exkluzivita je najefektivnejsi nastroj, ktory
mozZeme vyuzit pri predaji nehnutelnosti.

Sposoby predaja nehnutelnosti:

e Samopredaj

Predavajuci postupuju samostatne, kopiruju texty z inych ponuk, do inzercie uvadzaju napr. RK nevolat.
Cenu svojej nehnutelnost uréia na zaklade podobnych inzeratov, pricom ¢&astokrat nezohladriuju
aktualnu situdciu a naladu na trhu, stav nehnutelnosti a pod. Takyto prieskum trhu je nedostatocny
a zverejfiované ceny inzercie su ¢astokrat vyssie o 5 az 10% oproti findlnym cendm, za ktory sa predaj
realizuje. Tym padom takmer vzdy urcia pociatoénu cenu nespravne, ¢im si hned od zaciatku
komplikuju predaj, nakolko pri urcitych typoch nehnutelnosti je prvé predajné obdobie (napr. pri
bytoch prvych 14 dni) to najrozhodujicejsie vzhfadom na tzv. krivku predajnosti ponuky. Kvalita
spracovania ponuky je nizka, absentuje napr. psycholégia pri tvorbe textu a nepouzivaju sa predajné
techniky, ktoré zaujmu konkrétnu ciefovu skupinu.

Rovnako fotodokumentdcia je nizsej kvality, ¢im sa zniZuje atraktivita ponuky a s tym priamo umerne
sa znizuje mnozstvo klientov, ktorych by ponuka zaujala a zareagovali by na nu, ¢o ma vplyv na
predlZovanie horizontu predaja ako aj tlak na zniZovanie ceny. Video prezentacie absentuju takmer
vidy a takmer vZdy su neprofesionalne.

V neposlednom rade pri samopredaji ¢astokrat vznikaju situacie, kedy kupujuci nezloZi Ziadnu zalohu,
predavajuci mu to aj niekolko mesiacov Ustne rezervuje a nakoniec ani ku kipe nedochadza a predaj
sa nerealizuje. To obvykle zanechava nasledky, ako ,,panicky” predaj, kedy sa predavajuci v panike musi
zbavit predmetnej nehnutelnosti aj za cenu nizsej predajnej ceny, lebo napr. ma uz vyhliadnutd ind
nehnutelnost alebo musi riesit napr. financné vyrovnanie.

Pri samopredaji sa dalej preddvajuci pripravuje o synergiu, ktorou disponuju realitné kancelarie. Pod
synergiou mame na mysli moZnost kombinacie klientov na pribuzné ponuky, a tym padom vacsi pocet
klientov a vacsiu Sancu nehnutelnost predat rychlejsie alebo vyhodnejsie.

Dalej predavajici pri samopredaji prichddza o argumentaént vyhodu, nakolko nepozna histdriu
obhliadok jeho buduceho kupujuceho, nepozna jeho priority, ani rozhodujuce silné stranky, ktoré by
pomohli jeho budidcemu kupujicemu sa rozhodnut prave pre jeho nehnutelnost. Pre vysvetlenie
uvediem priklad s klientom, ktory ma zaujem kupit pozemok. Maklér s nim absolvoval viacero
obhliadok, na zaklade ktorych vie urcit presné poZiadavky klienta aaj to na ¢o klient reagoval
najpozitivnejsie pocas obhliadok. Takymto pozorovanim klienta na obhliadkach zistil, Ze pre klienta je
rozhodujuci panoramaticky vyhlad a SirSia pristupova komunikacia veduca na pozemok. Ndsledne toto
svoje poznanie vie maklér efektivne vyuZit pri prezentacii tej-ktorej ponuky a spravny spésobom
upozornit klienta na tieto vyhody, resp. podla klienta silné stranky nehnutelnosti— celé toto know-how
ma nasledne vplyv minimdlne na skratenie rozhodovacieho ¢asu kupujiceho, dokonca aj na celkovu
uspesnost predaja. Toto nazyvame argumentacna vyhoda a predavajuci-vlastnik (pokial nie je dobry



obchodnik) ju nema Sancu implementovat hned na prvej obhliadke, lebo mu prave chyba ta historia
predchadzajucich obhliadok a z nej vyplyvajluce poznanie rozhodujucich poZiadaviek kupujuceho na
nakup nehnutelnosti.

NajcastejSie chyby pri samopredaji:

e Zle nastavena predajna cena (dIhsi ¢asovy horizont predaja, vyssie rezijné naklady)

Neprofesiondlne fotografie, chyba video prezentacia

Zlé zadefinovanie cielovej skupiny kupujucich

Nedostato¢ny a neprofesiondlny marketing a propagacia ponuky

e Nevyberanie rezervacnej zalohy (ponechané na dovere klienta). Chybajuce alebo zle
naformulované ZoBKZ v pripade zaujemcu kupujuceho

e Nepreverenie finanénych moznosti kupujiceho (riziko neschvélenia dostatocnej vysky tUveru)

e PouZivanie vzorovych kupnych zmlldv andvrh na vklad napr. zinternetu alebo zinej
nehnutelnosti, neprestudovanie titulu nadobudnutia

e Pri vyplacani kipnej ceny sa nepouzivaju bezpecné sp6soby jej uhrady ako vinkulacia alebo
notarska Uschova

e Chybajuca priprava nehnutelnosti na predaj (napr. pri pozemku chyba preverenie inZinierskych
sieti, ziskanie stanoviska obce, tzv. UPI a pod.)

e Neexkluzivny predaj

NajcéastejSie vychadza povodne zo samopredaja. Bezny scenar je taky, Ze klient uverejni sikromnu
inzerciu, na ktoru zareaguju realitni makléri a napr. pod zamienkou, Ze maju kupujuceho sa ,, dostanu”
na obhliadku nehnutelnosti a nasledne si ju pridaju do svojho portfdlia. Ked sa predavajucemu
s predajom nedari, napr. zdovodu zle stanovenej Uvodnej predajnej ceny, nedostatocnej inzercie
alebo nekvalitne spracovanej prezentacie, stava sa takyto preddvajuci nachylnejsi na spolupracu
s realitnymi kancelariami. Bohuzial mylne sa domnieva, Ze pokial umozni nehnutelnost predavat ¢o
najvacsiemu poctu realitnych kancelarii, Ze svoju nehnutelnost preda rychlejsie. Opak je viak pravdou.
Spomenme si na jeden z ekonomicky zdkonov — Zdkon vzdcnosti. (Napr. sa méZete klienta
preddvajuceho opytat kolko stoji 11 bezného slovenského kyslika. Nestoji nic, lebo je vsade a je ho vela).
Cim je opakujucej sa inzercie rovnakej nehnutelnosti viac, tym to vzbudzuje hor$i dojem. Méze to napr.
navodzovat atmosféru, Ze ponuku sa nedari predat, ¢o ovplyviiuje nakupné spravanie kupujucich,
predlzuje ich reakény ¢as a rovnako predlzuje rozhodovaci ¢as kupujiceho a zvysuje pravdepodobnost
vyjedndvania a zniZovania kupnej ceny. Ztohto doévodu je neexkluzivny predaj rovnako menej
efektivny ako exkluzivny.

. Exkluzivny predaj

Vyhody exkluzivity pre realitné kancelarie

Aky profit ziskame aplikovanim exkluzivity? PreCo sa nam oplati riesit exkluzivitu? Ponukanie
exkluzivity je otadzkou priorit, exkluzivita Setri nads cas a zvySuje efektivitu. Vyhody, ktoré so sebou
prinasa exkluzivny predaj by sme mohli rozdelit do dvoch kategérii a to medzi primarne a sekundarne.

Pod primarnymi vyhodami mame na mysli napr: Takmer isty financny profit



Sekunddrne vyhody, su tie nasledné vyhody, ktoré so sebou prinasa exkluzivny predaj ako
napr: Odlisenie sa od konkurencie.

Vyhody exkluzivity pre klienta

Klient potrebuje pochopit vyhody, ktoré mu ako sprostredkovatel exkluzivity ponukate. Tieto vyhody
je taktiez mozné nasledne aplikovat ako argumentaciu. V podstate kazdému klientovi ide o to isté —
chce predat svoju nehnutelnost ¢o najvyhodnejsie. A prave exkluzivita je najlepsi nastroj na
maximalizaciu predajnej ceny a teda vytazku z predaja. SU r6zne cesty, ako sa dd maximalizacia vytazku
z predaja interpretovat a zaleZi to od motivacie klienta. Niekedy je tou motivaciou rychlost, inokedy
¢o najvyssia predajna cena — klienti to radi spdjaju, chcd predat rychlo a za najvyssiu moznu cenu, tu
vsak plati, Ze bud klient chce predat dobre alebo chce predat rychlo. V kazdom pripade, obe
poziadavky sa daju docielit spravnym nastavenim a marketingom ponuky. Medzi hlavné vyhody
exkluzivity pre klienta teda patri:

* Rychlejsi predaj

*  Predaj za maximdlnu moznu cenu

+ Uspora ¢asu (klient nemusi absolvovat mnoZstvo obhliadok a jednani s inymi maklérmi)

+ Uspora nakladov klienta (napr. na neefektivnu vlastnu inzerciu)

* Predidenie znehodnoteniu ponuky nehnutelnosti

» Referencna ponuka — aktivny pristup makléra, prednostné ponuknutie dopytujicim klientom
* Bezpecnost — jasné zmluvné vztahy a podmienky

* Lepsi prehlad o predaji — o ponuku sa stard jeden konkrétny sprostredkovatel

* Komfort, pravidelna komunikacia

* VAcSi rozpocet na propagdaciu (napr. blog, video, topovanie, oznacenie banerom, a pod.)

Kedy odmietnut naber a exkluzivitu?

Cielom je uvedomenie si vlastnej hodnoty, hodnoty nasho ¢asu a jeho efektivnejsie vyuZitie, zvySenie
produktivity a kvality realitnej sluzby. Nie kazdi nehnutelnost je vhodné predavat exkluzivne, ato
z viacerych dévodov:

* Nehnutelnost ma neprimerane vysokd cenu (zly pomer cena — kvalita)

* Nehnutelnost ma vyrazny handicap (méZe z nej robit nepredajni ponuku)

* Klient nema kompetencie na podpis exkluzivnej zmluvy



