KONVERZNI MAPOVANI
7 KROKU PRO REALITNI
MAKLERE

ZA 9 MINUT UVIDITE, KDE VAM UTIKAJI
ZAJEMCI A ZAKAZKY — A CO S TiM HNED
TED UDELAT.

PRAKTICKA MAPA PRO REALITNIi MAKLERE, KTERI CHTEJI MIT
STABILNi PRISUN POPTAVEK MISTO NAHODNYCH ZAKAZEK.

LeadFactory




JAK Z TETO MAPY VYTEZIT
MAXIMUM

Tuhle mapu nemusite Cist jako knihu. Je to jednoduchy
pracovni nastroj, ktery vam béhem par minut ukaze, kde
vam ve vasem realithim podnikani utikaji nejvétsi

pfilezitosti.

1. U kazdého kroku si dejte skére 0-10 (0 = uplny

chaos, 10 = funguje skvéle).

2. Nepremyslejte moc dlouho - dejte si prvni

pocitoveé Cislo, které vas napadne.

o v s

pravdépodobné utika nejvic penéz.

4. U kazdého z téchto krokU si napiste 3 konkrétni

akce, které zvladnete béhem pfistich 7 dni.

5. Za tyden se k mapé vratte, znovu se ohodnotte a

podivejte se, jak se vase Cisla posunula.
Cilem neni mit vSude desitku. Staci, kdyz dnes vytahnete o

par bodl nahoru své nejslabsi misto — to uz mlze znamenat

nove zakazky navic.



KROK 1 — VIDITELNOST: Vi
LIDE, ZE EXISTUJETE?

Pokud o vas maijitelé nemovitosti viibec nevédi, nemaji
sanci se vam ozvat. | skvély maklér bez viditelnosti prosté

nema komu pomahat.

1. Mate jasny online profil (web, socialni sité, katalogy

maklérd)?

2. Objevujete se pravidelné na o€ich své cilové

skupiny, nebo jste mezi ostatnimi ,ztraceni"?

O v

3. Je na prvni pohled jasné, jak vas muze ¢lovék

kontaktovat?

Skore:

Jak si vedete v oblasti viditelnosti 0-107? ......




KROK 2 — PRVNI KONTAKT: JAK
SNADNO VAS MUZE MAJITEL
OSLAVIT?

Chvile, kdy se maijitel rozhodne nékomu napsat nebo
zavolat, je klicova. Pokud nemate jednoduchy zpUsob

prvniho kontaktu, Casto skoncCi u jiného maklére.

1. Je jasné napsané, pro¢ by se vam mél ozvat praveé
ted' (napf. kratka konzultace, zhodnoceni

nemovitosti)?

2. Mate pripravenou stranku nebo formular, ktery
kontakty sbira, nebo spoléhate na nahodné

telefonaty?

3. Odpovidate na nové poptavky rychle a

profesionalné, nebo nékteré zpravy ,vysumi"?
Skore:

Jak silny mate systém prvniho kontaktu 0-107? ......




KROK 3 - PRVNi SCHUZKA:
BUDOVANI DUVERY

Na prvni schlizce se majitel rozhoduje, jestli vdm svéri

svUj byt nebo dlim. Tady se ldme vétsSina zakazek.

1. Mate jasny scénar schlizky - vite, na co se ptat a

co vysvétlit?

2. Umite srozumitelné popsat, jak bude spoluprace

probihat krok za krokem?

3. Odchazi majitel ze schlizky s pocitem, Ze se mu

vyplati jit do toho pravé s vami?

Skore:

Jak jisté se citite na prvni schizce 0-10? ......




KROK 4 — NABIDKA SLUZBY:
PROC PRAVE VY A ZA KOLIK?

V této fazi maijitel porovnava vas, konkurenci a vysi
provize. Potfebuje vidét, Ze hodnota, kterou prinasite, je

vySSi nez cena.
1. Umite ukazat, v €em jste lepsSi nez maklérf s nizSi
provizi?

2. Pouzivate konkrétni pfiklady vysledki (za kolik

jste prodali, v jakém case, pribéhy klient)?

3. Mluvite o provizi klidné a sebejisté, nebo se

tomuto tématu spis vyhybate?

Skore:

Jak dobre umite obhajit svou sluzbu a provizi 0-10? ......




KROK 5 — PODEPSANI
ZAKAZKY: Z ,MOZNA“ NA
,,JDEME DO TOHO*

| z nadseného majitele mize byt rychle ,jesté sito
rozmyslim". Bez jasného kroku k podpisu se rozhodnuti

Casto rozplyne.

1. Mate jednoduchy, srozumitelny vzor smlouvy,

ktery umite vysvetlit?

2. Vite, jak vést rozhovor od ,uvazuji” k ,podepiSeme

to" bez zbyte¢ného tlaku?

3. Umite pracovat s namitkami typu ,poradim se

doma” nebo ,jesté se podivam jinde"?

Skore:

Jak ¢asto dotahnete dobrou schlizku az k podpisu 0-10? ......




KROK 6 — PREZENTACE
NEMOVITOSTI: JAK DOBRE
UKAZUJETE, CO PRODAVATE

Slaba prezentace umi zabit i jinak skvélou zakazku. Lidé

kupuji o€ima — a pribéhem.

1. Mate kvalitni fotky a texty, nebo pouzivate spis

Jrychlé fotky z telefonu”?

2. Popisujete jen parametry, nebo prodavate i pribéh

a vyhody bydleni?

3. Mate jasny plan propagace — inzerce, socialni sité,

vlastni databaze?

Skore:

Jak profesionalné prezentujete své zakazky 0-107 ......




KROK 7 — PROHLIDKY A
VYJEDNAVANI: DOTAHNOUT
OBCHOD DO KONCE

Na prohlidkach a pfi vyjednavani se rozhoduje, jestli z

,Zajima mé to" bude skutec¢na rezervace a podpis.

1. Mate jasnhou strukturu prohlidky, nebo to pokazdé

probiha jinak?

2. Umite vést vyjednavani o cené a podminkach bez

zbytec¢ného tlaku?

3. Mate systém follow-upu po prohlidkach - vite, kdy

komu volate nebo pisete?

Skore:

Jak dobre zvladate prohlidky a vyjednavani 0-10? ......




CO Z TETO MAPY PRO VAS
VYPLYVA

Ted uz mate svoje vlastni konverzni mapovani - vidite,
kde jste silni a kde vam nejvic utikaji prilezitosti. Ted je

¢as vybrat si par konkrétnich krokl a skutec¢né je udélat.

1. Podivejte se na své 2-3 nejslabsi kroky — nejnizsi

skore.

2. U kazdého z nich si napiste 3 jednoduché akce,

které zvladnete béhem pristich 7 dni.

3. Tyto akce si zapiste do kalendare — bez terminu se

z nich stanou jen hezké napady.

4. Za tyden se ke své mapé vratte, znovu se

ohodnotte a vSimnéte si, kde se ¢isla zvedla.

Pokud chcete tyhle kroky proménit v uceleny systém na
ziskavani zakazek, mlzete na tuto mapu navazat dalSimi

materialy a nastroji LeadFactory. Kdykoliv budete chtit, rad

vam ukazu, jak z vasich Cisel udélat stabilni prisun poptavek.




