
P O R A D N I K  L E A D A P A R T A M E N T . P L

Otrzymałeś leada.
Co dalej?
Jak skutecznie zamienić kontakt do właściciela
nieruchomości w nową umowę na zarządzanie najmem?

Gratulacje!
Właśnie otrzymałeś kontakt do osoby, która aktywnie poszukuje rozwiązania w zakresie zarządzania
swoją nieruchomością.

To nie jest przypadkowy numer telefonu z ogólnodostępnej bazy. To właściciel nieruchomości, który wykazał
zainteresowanie usługą zarządzania najmem i ma konkretny powód, aby rozmawiać z operatorem.

Być może nie jest zadowolony z obecnej współpracy. Być może dopiero kupił apartament i szuka firmy, której
powierzy jego obsługę. A może samodzielne zarządzanie nieruchomością zaczęło pochłaniać zbyt dużo jego
czasu.

! Niezależnie od motywacji, jedno jest szczególnie ważne: ten klient już rozpoczął proces
poszukiwania rozwiązania. Twoim zadaniem jest pomóc mu podjąć decyzję.

1 Czas reakcji ma znaczenie
Właściciel nieruchomości, który aktywnie poszukuje operatora, zazwyczaj nie ogranicza się do jednej
możliwości. Może porównywać oferty kilku firm, analizować warunki współpracy i rozmawiać z konkurencją.

Co więcej, decyzja o wyborze operatora może zapaść bardzo szybko – czasem wystarczy jedna konkretna,
profesjonalna rozmowa. Dlatego nie odkładaj kontaktu na kolejny dzień.

i
To zalecane standardy obsługi, a nie gwarancja skuteczności. Im szybciej podejmiesz kontakt, tym większa
szansa, że trafisz na moment aktywnego zainteresowania.

2 Nie traktuj leada jak zimnego kontaktu
To jeden z najczęstszych błędów w sprzedaży. Nie musisz przekonywać właściciela, że istnieje usługa
zarządzania najmem. On już się nią zainteresował. Zamiast rozpoczynać rozmowę od długiej prezentacji
firmy, skup się na zrozumieniu jego sytuacji.

P R Z Y KŁA D O W E  R O Z P O C ZĘC I E  R O Z M O W Y

„Dzień dobry, kontaktuję się w sprawie zainteresowania obsługą najmu Państwa nieruchomości.
Chciałbym poznać jeszcze kilka szczegółów dotyczących apartamentu i oczekiwań, żeby sprawdzić,
jakie rozwiązanie możemy zaproponować.”

To naturalny, profesjonalny początek, który otwiera rozmowę, zamiast zamieniać ją w nachalną prezentację
handlową.
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★
Zapamiętaj: szybkość reakcji otwiera drzwi, ale to jakość rozmowy decyduje, czy klient będzie
chciał przez nie wejść.

3 Zadaj właściwe pytania
Podczas pierwszej rozmowy postaraj się uzyskać odpowiedzi na dwa kluczowe pytania:

? Na czym najbardziej mu zależy?
Wyższe przychody, mniej obowiązków, lepsza
obsługa gości czy większa przewidywalność?

? Kiedy chciałby rozpocząć współpracę?
Dzięki temu poznasz jego gotowość do podjęcia
decyzji.

i Nie musisz zadawać wszystkich pytań w formie ankiety. Prowadź swobodną rozmowę i słuchaj odpowiedzi.

4 Pokaż korzyści dopasowane do potrzeb
Nie każdy właściciel chce usłyszeć to samo. Zamiast prezentować pełną listę usług, połącz swoją ofertę z
problemem, który klient właśnie opisał.

POTRZEBA WŁAŚCICIELA CO WARTO PODKREŚLIĆ

Brak czasu Kompleksową obsługę rezerwacji, gości i sprzątania

Niezadowolenie z przychodów Strategię cenową, działania zwiększające obłożenie i
raportowanie

Problemy z obecnym operatorem Transparentność rozliczeń, komunikację i jasne zasady
współpracy

Pierwsza nieruchomość na wynajem Wsparcie we wdrożeniu i przejęcie organizacji najmu

Obawy o bezpieczeństwo Procedury kontroli obiektu, obsługi szkód i weryfikacji gości

✓
Klient nie kupuje samego zarządzania najmem. Kupuje konkretny rezultat: więcej spokoju, mniej
obowiązków, lepszą organizację lub większy potencjał zarobkowy.

S K U T E C Z N A  R O Z M O W A  S P R Z E D AŻO W A

Nie sprzedawaj usługi. Rozwiąż problem właściciela.
Dobry handlowiec nie zaczyna od opowiadania o swojej firmie. Najpierw ustala, dlaczego klient
szuka pomocy i co chciałby osiągnąć. W zarządzaniu najmem krótkoterminowym potrzeby
właścicieli są różne: maksymalizacja przychodów, bezpieczeństwo nieruchomości, oszczędność
czasu lub przejęcie wszystkich obowiązków przez operatora.
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5 Nie kończ rozmowy bez kolejnego kroku
Nawet bardzo dobra rozmowa może nie przełożyć się na współpracę, jeżeli zabraknie konkretnego ustalenia.
Jeśli właściciel jest zainteresowany, zaproponuj następne działanie:

→
Przygotowanie wstępnej analizy potencjału
nieruchomości. →

Umówienie spotkania lub oględzin
apartamentu.

→
Przedstawienie warunków współpracy i modelu
rozliczeń. →

Ustalenie terminu kolejnej rozmowy, podczas
której zapadnie decyzja.

✕  Z A M I A S T  M Ó W IĆ

„Proszę się zastanowić i
odezwać.”

✓  Z A P R O P O N U J

„Na podstawie naszej rozmowy widzę możliwość współpracy.
Proponuję, że przygotuję konkretne warunki dla Państwa
nieruchomości i omówimy je jutro. Czy godzina 11:00 będzie
odpowiednia?”

!
Nie pozostawiaj dalszego kontaktu przypadkowi. Klient, który dziś intensywnie poszukuje
operatora, za kilka dni może mieć już podpisaną umowę z inną firmą.

6 Co zrobić, jeśli klient nie odbiera?
Brak odpowiedzi na pierwsze połączenie nie oznacza braku zainteresowania. Właściciel może być w pracy,
na spotkaniu lub po prostu nie mieć możliwości odebrania telefonu. Nie rezygnuj po jednej próbie.

P R Z Y K ŁA D O W Y  S C H E M A T  K O N T A K T U

i
Wiadomości powinny być rzeczowe i nienachalne. Respektuj prośby o zaprzestanie kontaktu i korzystaj z danych
zgodnie z obowiązującymi zasadami.

O D  P I E R W S Z E G O  K O N T A K T U  D O  P O D P I S A N I A  U M O W Y

Twoja szansa na dobre pierwsze wrażenie.
Pozyskanie kontaktu to dopiero początek procesu. Ostateczny wynik zależy od tego, jak szybko i
profesjonalnie przeprowadzisz właściciela od pierwszej rozmowy do decyzji o współpracy.

DZIEŃ  1

Pierwszy kontakt
Zadzwoń możliwie szybko po
otrzymaniu leada. Jeśli klient nie
odbiera, wyślij krótką wiadomość
SMS z informacją, w jakiej
sprawie się kontaktujesz.

DZIEŃ  2

Ponowna próba
Spróbuj zadzwonić o innej porze.
Możesz również wysłać
wiadomość z propozycją
konkretnego terminu rozmowy.

DZIEŃ  3–4

Przypomnienie
Wyślij krótką, uprzejmą
wiadomość. Zostaw klientowi
możliwość powrotu do rozmowy
w dogodnym terminie.
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7 Najczęstsze błędy, przez które tracisz klientów

✕ Zbyt późny kontakt
Klient zdążył już porozmawiać z konkurencją.

✕ Wysyłanie samego cennika
Bez poznania potrzeb trudno pokazać wartość
oferty.

✕ Mówienie wyłącznie o prowizji
Właściciel powinien rozumieć, co otrzymuje w
zamian.

✕ Brak konkretnego kolejnego kroku
Rozmowa kończy się bez ustaleń.

✕ Rezygnacja po pierwszym
nieodebranym telefonie
Warto podjąć 5 prób kontaktu w różnych
odstępach czasowych.

✕ Obiecywanie nierealnych wyników
Profesjonalizm buduje się na wiarygodności, a
nie zawyżonych prognozach.

8 Twoja lista kontrolna
Kontrola obsługi leada – odhaczaj po każdej rozmowie.

Skontaktowałem się z klientem możliwie
szybko

Przedstawiłem korzyści dopasowane do
potrzeb

Poznałem nieruchomość i sytuację
właściciela

Zaproponowałem konkretny następny krok

Ustaliłem główny powód zainteresowania
usługą

Zapisałem ustalenia i termin dalszego
kontaktu

9 Pamiętaj, za co naprawdę płacisz
W LeadApartament.pl dostarczamy Ci kontakt do potencjalnego klienta, który wykazał
zainteresowanie usługą zarządzania najmem. Nie musisz zaczynać od budowania zainteresowania
od zera. Otrzymujesz możliwość rozmowy z właścicielem, który już poszukuje rozwiązania.

To jednak nie oznacza automatycznie podpisanej umowy. Lead jest szansą sprzedażową, a nie
gwarancją sprzedaży. Ostateczna decyzja zależy od Twojej oferty, warunków współpracy i jakości
obsługi. Dlatego każdy otrzymany kontakt traktuj priorytetowo.

Klient już szuka. Teraz Twoja kolej, żeby przekonać go do
współpracy.

Szybka reakcja Trafne pytania Konkretna oferta Profesjonalny kontakt

Tak zamienia się leady w nowe nieruchomości w portfolio.

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