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Otrzymates leada.
Codalej? ,
. Najem diugoterminowy

Jak skutecznie zamieni€ kontakt do wiasciciela Najem basic saukeey stlego midscazamisdian
nieruchomosci w nowg umowe na zarzgdzanie najmem? e

Gratulacje!

Witasnie otrzymates kontakt do osoby, ktéra aktywnie poszukuje rozwigzania w zakresie zarzqdzania
swojg nieruchomosciaq.

To nie jest przypadkowy numer telefonu z ogdlnodostepnej bazy. To wtasciciel nieruchomosci, ktéry wykazat

zainteresowanie ustugq zarzqdzania najmem i ma konkretny powéd, aby rozmawiac z operatorem.

By¢ moze nie jest zadowolony z obecnej wspotpracy. Byé moze dopiero kupit apartament i szuka firmy, ktorej
powierzy jego obstuge. A moze samodzielne zarzqdzanie nieruchomosciq zaczeto pochtaniac zbyt duzo jego
czasu.

o Niezaleznie od motywaciji, jedno jest szczegblnie wazne: ten klient juz rozpoczgt proces
poszukiwania rozwigzania. Twoim zadaniem jest poméc mu podjg¢ decyzje.

o Czas reakcji ma znaczenie

Wiasciciel nieruchomosci, ktory aktywnie poszukuje operatora, zazwyczaj nie ogranicza sie do jednej
mozliwosci. Moze poréwnywac oferty kilku firm, analizowaé warunki wspotpracy i rozmawiac z konkurencjq.

Co wigcej, decyzja o wyborze operatora moze zapas¢ bardzo szybko — czasem wystarczy jedna konkretna,

profesjonalna rozmowa. Dlatego nie odktadaj kontaktu na kolejny dzienh.

To zalecane standardy obstugi, a nie gwarancja skutecznosci. Im szybciej podejmiesz kontakt, tym wigksza
szansa, ze trafisz na moment aktywnego zainteresowania.

a Nie traktuj leada jak zimnego kontaktu

To jeden z najczestszych bteddw w sprzedazy. Nie musisz przekonywa¢ wtascicielq, ze istnieje ustuga
zarzgdzania najmem. On juz sie nig zainteresowat. Zamiast rozpoczyna¢ rozmowe od dtugiej prezentaciji
firmy, skup sie na zrozumieniu jego sytuacii.

PRZYKLADOWE ROZPOCZECIE ROZMOWY

~Dzien dobry, kontaktuje sie w sprawie zainteresowania obstugq najmu Panstwa nieruchomosci.
Chciatbym pozna¢ jeszcze kilka szczegotdow dotyczgcych apartamentu i oczekiwan, zeby sprawdzic,
jakie rozwiqzanie mozemy zaproponowac.”

To naturalny, profesjonalny poczgtek, ktory otwiera rozmowe, zamiast zamienia¢ jg w nachalng prezentacje
handlowaq.
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° Zapamietaj: szybkos¢ reakcji otwiera drzwi, ale to jakoS¢ rozmowy decyduje, czy klient bedzie
chciat przez nie wejsc¢.

SKUTECZNA ROZMOWA SPRZEDAZOWA

Nie sprzedawaj ustugi. Rozwigz problem wtasciciela.

Dobry handlowiec nie zaczyna od opowiadania o swojej firmie. Najpierw ustala, dlaczego klient
szuka pomocy i co chciatby osiggng¢. W zarzqgdzaniu najmem krétkoterminowym potrzeby
witascicieli sq rézne: maksymalizacja przychoddw, bezpieczenstwo nieruchomosci, oszczednosé
czasu lub przejecie wszystkich obowigzkéw przez operatora.

a Zadaj wtasciwe pytania

Podczas pierwszej rozmowy postaraj sie uzyska¢ odpowiedzi na dwa kluczowe pytania:

? Naczym najbardziej mu zalezy? ? Kiedy chciatby rozpoczqg¢ wspotprace?
Wyzsze przychody, mniej obowigzkow, lepsza Dzigki temu poznasz jego gotowos¢ do podjecia
obstuga gosci czy wigksza przewidywalnose? decyzji.

i  Nie musisz zadawa¢ wszystkich pytan w formie ankiety. Prowadz swobodng rozmmowe i stuchaj odpowiedzi.

o Pokaz korzysci dopasowane do potrzeb

Nie kazdy wtasciciel chce ustysze€ to samo. Zamiast prezentowaé petnq liste ustug, potqcz swojq oferte z
problemem, ktéry klient wtasnie opisat.

POTRZEBA WtASCICIELA CO WARTO PODKRESLIC
Brak czasu Kompleksowq obstuge rezerwacji, gosci i sprzgtania

Niezadowolenie z przychodoéw Strategie cenowq, dziatania zwigkszajqce obtozenie i
raportowanie

Problemy z obechym operatorem Transparentnos¢ rozliczen, komunikacje i jasne zasady
wspotpracy

Pierwsza nieruchomos$¢ na wynajem Wsparcie we wdrozeniu i przejecie organizacji najmu

Obawy o bezpieczenstwo Procedury kontroli obiektu, obstugi szkéd i weryfikacji gosci

° Klient nie kupuje samego zarzgdzania najmem. Kupuje konkretny rezultat: wigcej spokoju, mniej

obowigzkéw, lepszq organizacje lub wigkszy potencjat zarobkowy.
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a Nie koncz rozmowy bez kolejnego kroku

Nawet bardzo dobra rozmowa moze nie przetozy€ sie na wspotprace, jezeli zabraknie konkretnego ustalenia.
Jesli wiasciciel jest zainteresowany, zaproponuj nastepne dziatanie:

e Przygotowanie wstepnej analizy potencjatu e Umdwienie spotkania lub ogledzin
nieruchomosci. apartamentu.
° Przedstawienie warunkdéw wspdtpracy i modelu ° Ustalenie terminu kolejnej rozmowy, podczas
rozliczeh. ktérej zapadnie decyzja.
X ZAMIAST MOwWI¢ v ZAPROPONUJ
.Prosze sie zastanowic i .Na podstawie naszej rozmowy widze mozliwo$é wspotpracy.
odezwad.” Proponuje, ze przygotuje konkretne warunki dla Panstwa

nieruchomosci i oméwimy je jutro. Czy godzina 11:00 bedzie
odpowiednia?”

0 Nie pozostawiaj dalszego kontaktu przypadkowi. Klient, ktéry dzi§ intensywnie poszukuje
operatora, za kilka dni moze mie¢ juz podpisang umowe z inng firma.

OD PIERWSZEGO KONTAKTU DO PODPISANIA UMOWY

Twoja szansa ha dobre pierwsze wrazenie.

Pozyskanie kontaktu to dopiero poczqtek procesu. Ostateczny wynik zalezy od tego, jak szybko i
profesjonalnie przeprowadzisz wtasciciela od pierwszej rozmnowy do decyzji o wspotpracy.

e Co zrobig, jesli klient nie odbiera?

Brak odpowiedzi na pierwsze potgczenie nie oznacza braku zainteresowania. Wiasciciel moze by€ w pracy,
na spotkaniu lub po prostu nie mie¢ mozliwosci odebrania telefonu. Nie rezygnuj po jednej probie.

PRZYKLADOWY SCHEMAT KONTAKTU

Pierwszy kontakt Ponowna préba Przypomnienie

Zadzwonh mozliwie szybko po Sprébuj zadzwoni€ o innej porze. Wyslij krotkg, uprzejmaq
otrzymaniu leada. Jesli klient nie Mozesz rowniez wystac wiadomos¢. Zostaw klientowi
odbiera, wyslij krotkg wiadomosé wiadomos¢ z propozycjq mozliwo§¢ powrotu do rozmowy
SMS z informacjq, w jakiej konkretnego terminu rozmowy. w dogodnym terminie.

sprawie sie kontaktujesz.

Wiadomosci powinny by¢ rzeczowe i nienachalne. Respektuj prosby o zaprzestanie kontaktu i korzystaj z danych
zgodnie z obowiqzujgcymi zasadami.
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o Najczestsze btedy, przez ktore tracisz klientow

% Zbyt p6zny kontakt % Wysytanie samego cennika
Klient zdgzyt juz porozmawiaé z konkurencjq. Bez poznania potrzeb trudno pokaza¢ wartosé
oferty.
% Moéwienie wytgcznie o prowizji %« Brak konkretnego kolejnego kroku
Wiasciciel powinien rozumie¢, co otrzymuje w Rozmowa kohczy sie bez ustalen.
zamian.
% Rezygnacja po pierwszym « Obiecywanie nierealnych wynikow
nieodebranym telefonie Profesjonalizm buduje sie na wiarygodnosci, a
Warto podjg¢ 5 préb kontaktu w réznych nie zawyzonych prognozach.
odstepach czasowych.
o Twoja lista kontrolna
Kontrola obstugi leada — odhaczaj po kazdej rozmowie.
4 )
D Skontaktowatem sie z klientem mozliwie D Przedstawitem korzysci dopasowane do
szybko potrzeb
Poznatem nieruchomos¢ i sytuacije
Zaproponowatem konkretny nastepny krok
D wiasciciela D prop y epPny
D Ustalitem gtéwny powéd zainteresowania D Zapisatem ustalenia i termin dalszego
ustugq kontaktu
- J

o Pamietaj, za co naprawde ptacisz

W LeadApartament.pl dostarczamy Ci kontakt do potencjalnego klienta, ktéry wykazat
zainteresowanie ustugq zarzqgdzania najmem. Nie musisz zaczyna¢ od budowania zainteresowania
od zera. Otrzymujesz mozliwo$¢ rozmowy z wiascicielem, ktory juz poszukuje rozwigzania.

To jednak nie oznacza automatycznie podpisanej umowy. Lead jest szansq sprzedazowg, a nie
gwarancjg sprzedazy. Ostateczna decyzja zalezy od Twojej oferty, warunkéw wspotpracy i jakosci
obstugi. Dlatego kazdy otrzymany kontakt traktuj priorytetowo.

Klient juz szuka. Teraz Twoja kolej, zeby przekonaé go do
wspotpracy.

Szybka reakcja Trafne pytania Profesjonalny kontakt

Tak zamienia sig leady w nowe nieruchomosci w portfolio.

www.leadapartament.pl
My dostarczamy kontakty, Ty rozwijasz swoj biznes.
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