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Obiekcje wtasciciela.

? Inni biorg mniejszq prowizje
? A jak kto$ zniszczy mieszkanie?
? Czytatem zie opinie...

Rozumiem. Sprawdzmy to razem.

Jak na nie odpowiadaé?

Najczestsze wqtpliwosci witascicieli nieruchomosci i sprawdzone
sposoby, by zamienic je w rzeczowq rozmowe o wspotpracy.

Obiekcja nie oznacza odmowy. Zwykle Swiadczy o tym, ze wtasciciel traktuje decyzje powaznie

i potrzebuje wigcej informacji, zanim powierzy komus swojg nieruchomos¢. Twoim zadaniem jest odkry¢,
co naprawde kryje sig za watpliwosciq, i odpowiedzie¢ na nig rzeczowo — bez nacisku i bez obietnic,
ktérych nie da sie dotrzymac.

TRZY ZASADY NA START

Sprawdz, czy to Zamkniety temat Mow faktami, ktére pokazesz
jedyna watpliwo$é zostaje zamkniety Raport z innego lokalu, oceny
Zanim odpowiesz, zapytaj: ,Czy Do wyjaénionej obiekciji nie wracaj gosci, zapis w umowie - konkret
poza tym cos jeszcze wstrzymuje z wiasnej inicjatywy — przekonuje bardziej niz

Pana przed decyzjg?”. Inaczej zapewnienia.

rozwigzesz nie ten problem.

przypominanie o niej tylko
odswieza niepokd;.
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Pokaz, ze traktujesz Ustal, czego doktadnie
obawe powaznie, dotyczy wgtpliwose.

zamiast od razu z niq .Co konkretnie budzi

Pana niepokéj w kwestii
rozliczen?”

dyskutowag.

~Rozumiem, to wazna
kwestia.”
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Wyjasnij

Odnies sie do tej jednej
obawy — nie do catej
oferty.

~Wspomniat Pan

o ryzyku nierzetelnego
najemcy. W najmie
krétkoterminowym
wyglqda to inaczej,
bo..”
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Umowa, obecnhosé na
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Upewnij sig, ze temat
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NAJCZESTSZE OBIEKCJE | JAK NA NIE ODPOWIADAC

Pienigdze, opinie i bezpieczenstwo

OBIEKCJA 1
78 .Inny operator bierze nizszq prowizje.”
Co za tym stoi: Wiasciciel porownuje oferty po jednej liczbie, bo te najtatwiej zestawié.

O Przenie$ rozmowe z wysokos$ci prowizji na kwote, ktéra co miesiqc faktycznie trafia na konto wiasciciela.
Q Pokaz, co obejmuje Twoja stawka: wyceng dynamiczng, obstuge gosci, kontrole jakosci, raportowanie.

O Zache¢ do sprawdzenia, czy poréwnywane prowizje podano w tej samej formie (netto czy brutto) i za ten sam
zakres ustug.

Rzeczywiscie, nie jesteSmy najtansi. Poréwnajmy jednak nie prowizje, tylko to, ile realnie zostaje Panu po

wszystkich kosztach.

OBIEKCJA 2

%l ..Czytatem w internecie zte opinie o Was.”
Co za tym stoi: Obawa przed oddaniem majgtku firmie o wagtpliwej reputacji.

QO Zestaw liczbe krytycznych opinii ze skalq dziatalnosci — kilka gtoséw przy duzym portfelu lokali to inna sytuacija niz
przy kilku.

O Wskaz oceny zweryfikowane: na portalach rezerwacyjnych opinie wystawia wytgcznie gos$¢ po odbytym pobycie.

O Wyjasnij, ze cze$¢ negatywnych wpiséw pochodzi od gosci obcigzonych kosztami szkdéd — to dowdd, ze chronisz
interes wiasciciela.

Warto sprawdzi¢, kogo dotyczq te opinie. Spora cze$¢ to reakcje gosci, ktérym naliczyliSmy koszt naprawy —

a to akurat dziata na Pana korzysé.

OBIEKCJA 3
~A jesli mieszkanie bedzie stato puste?”

Co za tym stoi: Lek przed brakiem przychodu przy statych kosztach utrzymania lokalu.

O Opisz, jak aktywnie dbasz o obtozenie: dynamiczne ceny, obecno§¢ na wielu portalach, promowanie ofert, analiza
rynku.

O Podkresl wspdliny interes — niewynajety lokal jest stratq takze dla operatora.
Q Powiedz, ze przed podpisaniem umowy oceniasz potencjat lokalu i doradzasz, jak go przygotowac do wynajmu.

” Zarabiamy tylko wtedy, gdy zarabia Pan — dlatego pusty kalendarz jest problemem takze dla nas.

OBIEKCJA 4
~Boje sig, ze goscie zniszczqg mieszkanie.”

Co za tym stoi: Naturalna troska o warto§ciowy majqtek — ma jg prawie kazdy wiasciciel na poczqtku.

O Przedstaw procedury: kontrola stanu po kazdym pobycie, dokumentacija zdjeciowa, sprzgtanie, szybka reakcja
techniczna.

O Wyjasnij, jok zabezpieczasz szkody (np. kaucja lub blokada srodkéw na karcie goscia, ubezpieczenie) i co moéwi
o tym umowa.

© Poréwnaj z najmem dtugoterminowym, w ktorym stan lokalu przez wiele miesigcy pozostaje poza kontrolg
witasciciela.

Po kazdym wyjezZdzie gosci lokal jest sprawdzany i sprzqtany. Przy najmie na rok nikt nie zaglqda do

mieszkania przez dwanascie miesiecy.

Moéw wytqcznie o zabezpieczeniach, ktére faktycznie stosujesz i ktére sq zapisane w umowie.
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NAJCZESTSZE OBIEKCJE | JAK NA NIE ODPOWIADAC

Koszty obstugi i wybor operatora

OBIEKCJA 5
YAl . Styszatem, ze macie problem ze sprzgtaniem.”
Co za tym stoi: WiaSciciel wie, ze czystos§¢ decyduje o ocenach gosci, a oceny o przychodzie.

O Nie zaprzeczaj, jesli problem rzeczywiscie sig pojawiat — powiedz, co od tego czasu zmienites.

QO Opisz kontrolg jakosci: checklisty, zdjecia po sprzqtaniu, kontrole wyrywkowe, wynagrodzenie ekip powigzane
z ocenami czystosci.

O Pokaz aktualne oceny czystosci wybranych lokali na portalach rezerwacyjnych.

Wprowadzilismy nowy system sprawdzania jakosci sprzqtania. Podesle link do lokalu, gdzie sam Pan zobaczy

aktualne oceny czystosci.

OBIEKCJA 6
~Sprzqtanie jest za drogie.”
Co za tym stoi: WiaSciciel widzi kwote, ale nie widzi, co si¢ na nig sktada.

QO Roztéz cene na elementy: pranie poscieli i recznikdw, uzupetnienie kawy, herbaty i kosmetykow, srodki
eksploatacyjne, czas pracy ekipy.

O Zaproponuj poréwnanie z innymi ofertami przy identycznym zakresie ustugi.
O Przypomnij, ze czysto$¢ wptywa na oceny, a oceny na liczbe rezerwacji i osiggang cene.

OBIEKCJA 7
~Portale rezerwacyjne biorq za wysokq prowizje.”

Co za tym stoi: Prowizja portalu wyglqda na koszt, ktéry ,zjada” zysk.

O Wyjasnij, ze prowizja portalu to cena dotarcia do gosci z catego Swiata - liczy sig, ile rezerwacji dzigki niej
zdobedziesz.

O Profesjonaine ogtoszenie, dobre zdjecia, wysokie oceny i programy partnerskie portali poprawiajqg widoczno$c
oferty.

O Pokaz, jak cena w danym kanale uwzglednia jego prowizjg, a jesli masz wtasny kanat lub powracajgcych gosci -
jak obniza to sredni koszt rezerwaciji.

Prowizje ptaci kazdy wynajmujqcy. Réznica polega na tym, kto lepiej wykorzysta ten kanat.

OBIEKCJA 8
~Wole mniejszq, lokalng firme” [ ,,Wole kogos wigkszego.”

Co za tym stoi: Wiasciciel szuka albo bliskiego kontaktu, albo stabilnosci — warto ustali¢, czego bardzie;.

O Mniejszy operator: podkresl indywidualne podejscie, jednq osobe kontaktowq, szybkie decyzje i znajomosc
lokalnego rynku.

O Wiekszy operator: podkres| ciggtos¢ obstugi (zastepstwa, zespot specjalistow), procedury i stabilnosé finansowa.
O Niezaleznie od skali pokaz, jak zapewniasz terminowe rozliczenia i obstuge w razie nieobecnosci opiekuna.

Nie dyskredytuj konkurencji — méw o wtasnych mocnych stronach.
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NAJCZESTSZE OBIEKCJE | JAK NA NIE ODPOWIADAC

Umowa, obecnosé na miejscu i formalnosci

OBIEKCJA 9
&N . Wasza umowa jest mato elastyczna.”
Co za tym stoi: Obawa przed zwigzaniem sie warunkami, na ktére nie ma sie wptywu.

O Wyjasnij, ze standardowe zapisy chroniq obie strony i pozwalajg utrzymac jako$¢ obstugi przy wielu lokalach.
O Wskaz, ktére warunki mozna negocjowacg, i zaproponuj spotkanie, by je omowic.
O Podkresl przejrzystos¢ umowy i warunki wypowiedzenia, jesli sq korzystne dla wiasciciela.

Czesc¢ zapiséw jest stata, ale kilka kwestii mozemy dopasowaé. Uméwmy sie na rozmowe i przejdzmy przez

nie punkt po punkcie.

OBIEKCJA 10
~Nie macie nikogo na miejscu.”
Co za tym stoi: Wiasciciel chce wiedzie¢, kto zareaguje, gdy w lokalu co$ sie wydarzy.

O Powiedz konkretnie, kto i w jakim czasie reaguje w danej lokalizacji: opiekun, ekipa sprzgtajgca, technik.
© Pokaz liste obstugiwanych miast lub obszardow.

O Jesli wspotpracujesz z lokalnymi partnerami, opisz, jak kontrolujesz jako$¢ ich pracy.

OBIEKCJA 11

Of ~Miatem juz zte doswiadczenia z operatorem.”
Co za tym stoi: Konkretne rozczarowanie, ktére wtasciciel przenosi na kazdq kolejnq firme.

O Zapytaj, kiedy to byto i czego dotyczyto — i wystuchaj bez przerywania.
O Jesli chodzito o Twojq firme, wskaz konkretne zmiany wprowadzone od tamtej pory.

QO Zaproponuj bezpieczny start, np. krotki okres wypowiedzenia, zeby wtasciciel mogt sprawdzic wspotprace bez
duzego ryzyka.

Rozumiem ostrozno$¢. Prosze mi powiedzie¢, co wtedy nie zadziatato — pokaze, jak wyglqgda to u nas.

OBIEKCJA 12

iy .~ Styszatem o zmianach w przepisach dotyczgcych najmu.”
Co za tym stoi: Niepewnos¢, ile formalnosci spadnie na wtasciciela.

O Wyjasnij, ktére obowiqzki mozesz przejg¢ w ramach wspotpracy, np. rejestracje, rozliczenia z gosEmi czy
obowiqgzki informacyjne.

O Opisz model umowy, w ktérym dziatasz (np. podnajem lub zarzqdzanie w imieniu wiasciciela), i co z niego wynika
dla klienta.

Nie udzielaj porad prawnych ani podatkowych - zaproponuj konsultacje ze specjalistqg.

Prowadz wiasng liste obiekcji
Po kazdej rozmowie zanotuj, jakie watpliwosci padty i ktéra odpowiedz zadziatata. Po kilku tygodniach

bedziesz mie¢ gotowe, sprawdzone argumenty dopasowane do Twojej oferty i Twoich klientéw —
i przestaniesz improwizowag.
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DODATKOWE NARZEDZIE
%4l Stabilny przychéd na start
CzeS¢ operatoréw proponuje nowym wiascicielom gwarantowang minimalng kwote miesigcznq przez

pierwsze miesiqce wspotpracy. Gdy lokal zarabia wigcej, wtasciciel otrzymuje nadwyzke, a stabsze
miesigce wyréwnujq sie w okresach lepszego obtozenia.

Rozwiqzanie sprawdza sig przy lokalach o duzej sezonowosci i wiascicielach, ktérych najbardziej
niepokojq wahania przychodu. Jesli je oferujesz, przedstaw doktadne zasady: wysoko$¢ gwarancji, czas
trwania umowy i sposéb rozliczenia.

§CIAGA - OBIEKCJA | KLUCZOWY ARGUMENT

OBIEKCJA KLUCZOWY ARGUMENT

o Nizsza prowizja u konkurencji Liczy sie kwota netto na koncie wtasciciela, a nie sama stawka.
e Zte opinie w internecie Skala dziatalnosci i zweryfikowane oceny gosci.

e Puste mieszkanie Aktywna sprzedaz i wspolny interes operatora i wtasciciela.
° Zniszczenia Kontrola po kazdym pobycie i zapisane w umowie zabezpieczenia.
e Problemy ze sprzgtaniem System kontroli jakoSci i aktualne oceny czystosci.

e Drogie sprzqtanie Petny zakres ustugi i jej wptyw na oceny oraz ceng noclegu.
a Prowizje portali Koszt dotarcia do gosci; widocznos¢ oferty i wiasne kanaty.
o Mata czy duza firma Mocne strony Twojej skali i ciggtosS¢ obstugi.

o Sztywna umowa Jasne zasady plus punkty do negocjacii.

@ Brak osoby na miejscu Kto, gdzie i w jakim czasie reaguje.

0 Zte doswiadczenia Wystuchaij, pokaz zmiany, zaproponuj bezpieczny start.

@ Zmiany w przepisach Formalnosci, ktére przejmujesz; po reszte — do specjalisty.

CZEGO UNIKAC W ROZMOWIE

x Wchodzenia w spor x Bagatelizowania obaw x  Krytykowania innych
i udowadniania, ze klient nie stowami ,to nic takiego” operatoréw
ma racji

x  Obietnic wynikéw, ktérych nie x  Wracania do obiekcji, ktéra x  Odpowiadania ogdlnikami
mozesz zagwarantowaé zostata juz wyjasniona zamiast konkretow

Obiekcja to pytanie, nie odmowa. Dobra 5 /IX%CA"E!TAMENT

odpowiedz przybliza Cie do podpisania www.leadapartament.pl
umowy. My dostarczamy kontakty,

Ty rozwijasz swéj biznes.
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