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@ feluri prin care poti deveni un excelent consilier imobiliar :

(1 Clintul BUVUTNEE

Apropie-ti clientul si intelege-| prin ce trece si ce-si doreste. Vinzi case, nu legume la aprozar. Vinzi cel mai de
valoare lucru pe care-I cumpara un om de-a lungul vietii, nu maruntisuri. In astfel de achizitii importante toata
lumea prefera sa aiba un consilier imobiliar cu empatie.

clientii

Nu-ti trebuie o echipa intreaga de marketing sa aplici conceptul de segmentare a pietei. Adevarul e ca fiecare
dintre noi suntem diferiti, ne dorim lucruri diferite si suntem in puncte diferite ale vietii. Din ce categorie face
parte clientul tau? Familie de intelectuali cu venit mediu si copii de varsta scolii? Cuplu tanar proaspat
casatorit fara un venit prea mare? Antreprenor de succes proaspadt imbogatit? Vaduva pensionara?

orasul

Care sunt cartierele la modé pentru fiecare tip de client? Tn ce zon4 a orasului va aloca Primaria mai multi
bani pentru dezvoltare? E vreo zona ieftina, fara fite si fara maghernite? Unde sunt scoli primare bune?

Unde sunt liceele bune? Cat de zgomotoasa e aglomeratia? Sunt probleme cu statia de distributie a agentului
termic in zona? Astfel de informatii te fac consilier imobiliar de cautat!

4 Actualizeaza permanentyslde]JiERIN Ko SRl ) E:la (S

Trimite periodic clientilor potentiali prin email sau posta, fluturasi cu informatii despre evolutia zonelor de
care sunt interesati: noi proiecte in renovare sau dezvoltare, noi magazine, banci sau alte locuri interesante
care se deschid in zona, preturile care se practica la vanzarea proprietatilor, proprietatile care tocmai au
aparut pe piata, etc. Trimite periodic fostilor clienti prin email sau posta, fluturasi despre evolutia preturilor in
zona si recomandari despre ce investitii ar putea face pentru a spori valoarea propriei proprietati.

networking-ul

Creaza-ti o retea de parteneri in specialitati conexe. O tranzactie imobiliara e o procedura complexa si clientii
tai au nevoie de consiliere si ghidare. Clientii Tti vor cere opinia despre ce cadastrist, notar, avocat, banca,
specialist in credite ipotecare, specialist in amenajari interioare, etc sa foloseasca.

Creaza-ti o retea de parteneri in specialitatea ta. Cand vine vorba de propria specialitate parteneriatul si
competitia nu sunt decat doua fete ale aceleiasi monede.

Mentine o perspectiva constructiva asupra colaborarii! Gandeste-te la 1+1=3 (intregul e mai puternic decat
suma partilor). Adica nu privi un alt specialist in bransa ta destructiv ca 1+1=0, ci lucrati impreuna ca sa aveti
amandoi mai multi clienti multumiti decat ati putea multumi fiecare in parte.
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IR \EEPE G S| [T = proprietatii pe care o vinzi

,Apartament de 2 camere la etajul 7” nu spune mare lucru si nu diferentiaza proprietatea clientului tau de
multe alte proprietati comparabile. Dar ,apt. de 2 camere cu dormitor izolat de zgomotul strazii perfect
pentru un nou nascut. Apartamentul e la etajul 7 cu vedere frumoasa fara sa va curga apa de ploaie in casa
pentru ca asociatia locatarilor a investit in inlocuirea acoperisului de pe vremea blocurilor comuniste” atrage
mult mai mult.

7  Creaza un parteneriat de ded - exclusivitate cu proprietarul

Cand lucrezi cu un particular la vanzarea unei locuinte existente dedica-te cu adevarat promovarii proprietatii
lui. Fa poze profi, scoate la iveala detalii interesante despre locatie si imprejurimi, promoveaza proprietatea in
mod activ prin fluturasi, anunturi si alte metode de marketing direct. Arata-i dedicarea si te va rasplati prin
acordarea de exclusivitate.

8 Creaza un parteneriat de pro a brandului cu dezvoltatorul

n spatele fiecdrui complex rezidential este o poveste si un stil de viatd. Imaginea promovats de dezvoltatori
pentru fiecare proiect este parte integrantd din succesul acestuia pe piatd. Tnvatd povestea din spatele
proiectului si vei fi competitiv in promovarea si vinderea proiectului fata de cei mai buni oameni de vanzari
din echipa dezvoltatorului. Avantajul tau? Ai relatii directe si apropiate cu clientii din portofoliul tau.
Dezvoltatorul nu beneficiaza de o astfel de ,,intrare” la oamenii tai.

L* BE.e [V -Frecomandari

]

Stii un dentist bun? Stii un zugrav meserias ? Stii un service care sa nu te pdcaleasca? Cand vine vorba de
servicii, un procent covarsitor dintre clienti provine din recomandari. De ce nu siin imobiliare? Ai ajutat un
client? Cere-i permisiunea sa-l numesti ca o referinta sau sa-i scoti in evidenta situatia ca o povestire de
succes. Recomandadrile nu vin insa doar de la clienti. Pot veni la fel de bine si de la alti specialisti colegi si
parteneri intr-o tranzactie imobiliara. Culege cat mai multe!

0 I S R E IS R Res ol (o1 = 155 (= instrumente create pentru specialisti!

Orice tamplar, zugray, arhitect, inginer care se respectad se ajuta de scule special create pentru profesionisti.
Nu poti face o profesie din consilierea imobiliara folosidu-te numai de instrumente nespecializate. Foloseste
software specializat de gestiune a informatiilor despre proprietati (Datalog) si despre clienti (Memolog sau
CRM).

Creaza materiale de marketing. Fa parte dintr-o comunitate de specialisti pentru a-ti imbogati permanent
cunostintele, pentru a deveni mai eficient si pentru a face mai multi bani.



	10PoveteFata.pdf
	10PoveteVerso.pdf

