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CZY WSPOLPRACUIJESZ Z INNYMI BIURAMI NIERUCHOMOSCI?

KTO NIE WSPOtLPRACUIJE | DLACZEGO?
JAK TO WPLYWA NA BRANZE?
WIZERUNEK? KLIENTA?



Dlaczego wspétpracujesz
Z iInnymi posrednikami?



Szybsza sprzedaz lub wynajem
Nnieruchomosci (80%)

Wiekszy dostep do ofert | klientow (70%)

(Q’R‘rq Wymiana doswiadczen | budowanie sieci
-7 kontaktéw (60%)

/Wiekszenie efektywnosci | profesjonalizmu
(50%)




"Wspotpraca z innymi biurami jest dila
mnie zupetnie normalnym i
standardowym dziataniem jako posrednik
reprezentujqcy interesy zlecajgcego mi
wykonanie ustugi posrednictwa klienta."



"Wspotpraca sie optaca. Lepiej zrobic¢ transkacje szybko | zarobic
potowe niz bawic sie z nig x miesiecy i ostatecznie nie sprzedacd.
Klient z szybkiej transakcji bedzie zadowolony i prawdopodobnie do
mnie wroci z innym tematem”.



"Wspotpracuje tylko ze znanymi mi
biurami, i posrednikami, ktorzy maja
licencje | wiedze . Dlaczego , tatwiej sie
negocjuje i domyka transakcje, jak po

dwoch stronach sa prefesjonalisci
reprezentujqcy klienta".




"Nie wspoétpracuje lub wspoétpracuje
tvylko ze znanymi i wybranymi
biurami do ktérych mam zaufanie, ze
nie stosujg oni niedozwolonych czy
nieetycznych praktyk zeby podebrac
sobie klienta."



"Wspotpraca polegajgca na statym
kontakcie z kilkoma biurami
posrednictwa, by np. skonsultowaé ceny,
porozmawia¢ o danym rynku, przekazac
informacje innym biurom o mojej ofercie,
czy przekazac klienta w rece innego
posrednika (np. z powodu zbyt duzej
odlegtosci do danej nieruchomosci) - taka
wspotpraca u mnie ma miejsce o wiele
czescie)."



Dlaczego nie wspoétpracujesz
Z iInnymi posrednikami?



Gtowne powody braku wspotpracy to:
e NiechecC do dzielenia sie prowizja (40%)

o /te doswiadczenia z Innymi posrednikami (30%)

e Brak zaufania i1 etyki zawodowej (20%)

. e Ograniczenila ze strony klienta (10%)



"Stabo wspétpracuje z biurami bo nie chca
wspotpracy kiedy ja chciatem. Ukradna
klienta jak z nimi wspoétpracowatem, albo
pod kradna oferte. wola nie dzieli¢ sie
prowizja. nasze relacje wtedy sie psuja bo
opieraja sie na zaufaniu .chca przejaé oferte
to stosuja metody oczerniajace . w sumie to
moze im tez zaszkodzic¢ takie oczernianie
innego biura."



“Nie wspotpracuje w sytuacji kiedy sprzedajacy chce nizszego
wynagrodzenia za ustuge i godzi sie na pobranie wynagrodzenia od
drugiej strony transakcji oraz na sytuacje, ze nieruchomosé moze nie
zostac przez nas pokazana klientowi ktéry nie zaptaci nam
wyhagrodzenia. Wbrew temu co mowig agenci, w Warszawie jest to
bardzo czesta sytuacja.”



Co mogtoby pomoc?



JESLI

WSPOtLPRACUJESZ

Z INNYMI BIURAM| 0 0
TO ZAZNACZ JAK S a1
CZESTO TO SIE

ZDARZA.

16% 13%




W jakim zakresie wspotpracujesz?

skojarzenie kupujgcego ze sprzedajgcym

wspolna organizacja domow otwartych

konsultacje prawne

procentowy udziat w wynagrodzeniu za przekazanie klienta

wspolne akcje marketingowe np. promocja w social media

konsultacje cen

tylko przy trudnych nieruchomosciach/transakcjach

Inne




komercyjne

Jakiego typu 9%
nieruchomosciami
najczescie]

. . . grunty
ZajMmujesz sie 19%

mieszkania

podczas wspotpracy 42%

Z Innymi biurami?

30%




Przy

ilu ofertach

(W skall roku)
wspotpracujesz
Z InNnymi
biurami?

do 3 transakgji

do 6 transakgji

1 transakcja

do 10 transakgji

powyzej 10 transakgji




Jakie korzysci
dla klientéw zauwazasz
jako najwazniejsze?




Szerszy
wybor
hieruchomosci

Srednio wazne
5.9%

Wazne
26.7%

Bardzo wazne
65.3%



Lepsza
obstuga klienta

Srednio wazne
6.1%

Wazne
24.2%

Bardzo wazne
67.7%



Specjalistyczna |
wiedza

Wazne
22.2%

Bardzo wazne
67.7%



Szybsza
sprzedaz

Niewazne
1%

Wazne
31.7%

Bardzo wazne
67.3%



Bezpieczna
transakcja

Srednio wazne
3.1%

Wazne
20.4%

Bardzo wazne
73.5%



Lepsze
negocjacje

Srednio wazne
13.9%

Bardzo wazne
37.6%

41.6%



Czy zauwazasz inne korzysci niz
wczesniej wymienione ze wspotpracy
posrednikow?




Do najczesciej wymienianych dodatkowych korzysci naleza:

e Lepszy oglad sytuacji i zachowanie obiektywnej perspektywy
(12%)

e Wymiana doswiadczen i informacji (10%)

e Szybsze przeprowadzenie transakcji (8%)

e Bezpieczenstwo przy zakupie i sprzedazy (6%)

e Integracja srodowiska posrednikow (4%)



Inne, rzadziej wymieniane korzysci to:

e Oszczednosc¢ czasu | kosztéw

e Wzmochienie wizerunku posrednika

e Lepszy kontakt z klientem

e Dostep do szerszej oferty nieruchomosci



Co wedtug Ciebie ksztahtuje
pozytywny wizerunek posrednika
nieruchomosci?



Skuteczna komunikacja z klientem

Profesjonalne przygotowanie oferty

Transparentnos¢ dziatan

Bezpieczenstwo transakgji

Licencja Posrednika

Odbyte szkolenia, certyfikaty, Wyzsze wyksztatcenie zwigzane z posrednictwem nieruchomosci.
Wspotpraca z innymi biurami

Skuteczny marketing

Ubezpieczenie Posrednika

Transparentny cennik i zakres dziatan

Public Relations (artykuty w prasie, wywiady w mediach, audycje)

Narzedzia online ( spotkania online, wirtualne spacery, )




SZKOLENIA
REKOMENDACJE DO INNEGO KLIENTA
ZADOWOLONY KLIENT

PRAWDZIWE ZAANGAZOWANIE

, 'WIEDZA | DOSWIADCZENIE
PROMOCJA POSREDNIKOW Z,DI’.UGIM STAZEM

DOSWIADCZENIE

DZIALALNOSC W SOCIAL MIEDIA

SKUTECZNOSC DZIALAN



OBEJRZYJ LIVE NA TEN TEMAT

OLIVE



https://www.facebook.com/bckspon/videos/958231402357439?locale=pl_PL

WIECEJ O AKCJI

WSPOLNIE
DLAKLIENTOW

-

na stronie: https://wspolniedlaklientow.grwebsite.pl/




)«

BCI(

S PON

WSPOLNIE
-‘I:I: DLAKLIENTOW




