KIEDY MNIEJ ZNACZY WIECEJ
Umowa zwykta a ekskluzywna na wytgcznosc

Umowa z kilkoma biurami / Umowa z jednym biurem

Wyobraz sobie, ze Twoja nieruchomos¢ to Twoje dziecko. Chciatbys aby opiekowato
sie nim 10 oséb na raz i zadna z nich nie byta w petni odpowiedzialna za opieke?
Podobnie jest z nieruchomosciq. Czym wiecej agentéw kreci sie wokdt niej, tym
bardziej jest zaniedbana. Zaden z nich nie poczuwa sie do odpowiedzialno$¢ za
sprzedaz.

Gdy dzieckiem Ilub nieruchomoscig zajmuje sie jedna osoba, catkowita
odpowiedzialno$¢ spoczywa na niej.

Staba promocja ogtoszen / szeroka reklama

Agent, ktory ma pod sobg 100 ofert nie bedzie wszystkich promowac. Wybierze z
nich tylko kilka. A co jesli nie znajdzie sie tam Twoja?

Agent, ktéry ma Twojg oferte na wytgcznos¢ zadba o to, aby jg odpowiednio
zareklamowac. Zalezy mu na sprzedazy Twojej nieruchomosci, wiec postara sie aby
trafita ona do jak najszerszego grona odbiorcow.

Staba znajomosc oferty / dobra znajomosc oferty

Agent, ktéry ma wiele ofert nie bedzie pamietat o szczegdtach kazdej z nich. Gdy
zadzwoni do niego potencjalny kupujgcy pytajgc o szczegdty, czesto nie bedzie
wiedziat, o ktérqg oferte chodzi.

Agent, ktéry podpisuje umowy na wytqgczno$s¢ bedzie znat doskonale kazdy
parametr Twojej nieruchomosci i szczegdtowo przedstawi je zainteresowanym
kupujgcym.

Kontakt z wieloma agentami / kontakt z 1 agentem

Za kazdym razem inny agent bedzie sie z Tobg kontaktowat i prezentowat Twojg
nieruchomo$¢. Nie kazdemu z nich zdqgzysz przedstawic swoje potrzeby i
oczekiwania. Wielu z nich nie bedziesz pamietat, a kliku moze nawet nie znat. Gdy
zechcesz na przyktad zmieni¢ cene albo co$§ zakomunikowac bedziesz musiat
skontaktowac sie z nimi wszystkimi.

Wspotpracujgce tylko z jednym agentem przedstawisz mu doktadnie na czym ci
zalezy i co jest dla Ciebie wazne. Zawsze ten sam agent bedzie prezentowat Twojg
nieruchomosc. Gdy cos sie wydarzy, wystarczy, ze skontaktujesz sie tylko z nim.
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Wiele nieskoordynowanych prezentacji / tylko konkretne
prezentacje

Gdy agent ma wiele ofert cze$¢ z nich stuzy wytqcznie do oglgdania. Agent
obstugujacy klienta kupujgcego pokaze mu co najmniegj kilka ofert. Czasami Twoja
oferta postuzy tylko jako kontrast do innej. Pamietaqj, ze mu nie zalezy aby sprzedac
Twojg nieruchomos$c. Zalezy mu aby sprzedac jakgkolwiek, dlatego Twoja bedzie
tylko jednym z wielu podczas prezentacii.

Agent majgcy Twojg oferte na wytgczno$¢ przygotuje sie odpowiednio do
prezentacji. Lecz zanim zaprezentuje nieruchomos¢ pozna preferencje kupujgcego i
oceni wstepnie czy ta oferta jest w ogdle dla niego. Nastepnie zaprezentuje jg w
dogodnym dla kazdego terminie.

Prowizja rowniez z drugiej strony /po prostu sprzedaz

Gdy kupujgcy nie podpisze umowy nie zobaczy Twojej nieruchomosci. Agentowi
zalezy na pobraniu prowizji z dwdch stron, wiec inne biura ktére bedqg chciaty
pokazac¢ Twojg nieruchomos$¢ swoim klientom nie bedqg traktowane priorytetowo.
Agentowi najbardziej zalezy aby klient kupujgcych byt rowniez od niego.

Agent, ktory podpisat umowe na wytgcznose reprezentuje interesy sprzedajgcego i
nie pobiera od kupujgcego prowizji. Chetnie pokaze Twoje mieszkanie zardbwno dla
osoby prywatnej jak i dla klienta z innego biura. Jest dla niego to obojetne, kto kupi
nieruchomos¢, bo od zadnego kupujgcego dodatkowej prowizji nie pobiera.

Agent reprezentuje 2 strony / agent reprezentuje tylko
Ciebie

Gdy agent reprezentuje dwie strony mozesz na tym duzo straci¢. Tam gdzie zyskuje
jedna strona druga traci. Agent bedzie bat sie odmdwi¢ kupujgcemu, bo nie ma
pewnosci, ze bedzie miat drugqg szanse przy sprzedazy tej nieruchomaosci.

Agent reprezentuje Twoje interesy. Zawsze stoi po Twojej stronie i chce dla Ciebie jak
najlepiej. Nie obawia sie twardo negocjowac z kupujgcym, poniewaz ma pewnose,
ze jesli teraz sie nie uda, to mu oferty zaden inny agent nie zabierze. Oczywiscie
wszystko w granicach rozsqgdku. Jego decyzje majqg zawsze na uwadze Twoje dobro.




Brak lubb minimalna wspotpraca z innymi biurami
/ wspotpraca z innymi biurami

Agentowi, ktéry pobiera prowizje od 2 stron nie zalezy tak bardzo na wspotpracy z
innymi biurami. Zapewne wiesz dlaczego.

Agent, ktéry ma umowe na wytgcznos¢ jak najszybciej rozesle oferte do wielu innych
biur nieruchomosci. Nie pobiera on prowizji od kupujgcego, wiec nie zalezy mu tylko
na osobach prywatnych. Moze wysytaé oferte praktycznie wszedzie. Zaden inny
agent ani go nie ubiegnie, ani mu nie przeszkodzi.

Stabe zaangazowanie / petne zaangazowanie

Agent z umowa zwyktg nie bedzie angazowat sie w sprzedaz Twojej nieruchomosci.
Ma réwniez wiele innych nieruchomosci, ktérym, musi poswieci¢ swdj czas. Twoja
bedzie jednqg z nich.

Agent z umowq ekskluzywnqg juz od samego poczatku bedzie w sprzedaz mocno
zaangazowany. Zrobi home staging, dobre zdjecia, powiesi baner, a oferte rozesle i
zareklamuje gdzie sie da. Bo zalezy mu na szybkiej sprzedazy Twojej nieruchomosci.
Zrobi wszystko by efekty jego pracy wienczyty sukces.

Chaos / porzgdek i jasnosc

Wielu agentdw pracujgcych przy jednej ofercie, w rézny sposdb (kazdy po swojemu)
to chaos i batagan. Teoretycznie wokoét oferty duzo sie dzieje. Odbierasz mndstwo
telefondw, ale w rezultacie zadnego konkretnego klienta. Mato kto w ogdle z
kupujgcych jest czymkolwiek gtebiej zainteresowany. Prawie nikt nie pyta o cene.
Tylko chodzqg i oglgdajq.

Agent z umowq ekskluzywng na wytgcznos¢ umowi kilka osdéb na przygotowane
»drzwi otwarte”. Stworzy liste, na ktérej uporzadkuje oglgdajgcych. Tylko on bedzie
prezentowat nieruchomos$¢. Bedziesz miat jasno$¢ co do zainteresowania tych
potencjalnych kupujgcych Twojg nieruchomosciqg. Gdy kupujgcemu spodoba sie
Twoja nieruchomos¢ podpisze on wstepng wole nabycia. A z stamtgd to juz krotka
droga do notariusza.



