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Napi 10 jó tanács ingatlanügynököknek – III. lecke
1. Telefonban egy ingatlant mutass be részletesen, azt, amelyikkel kapcsolatban az ügyfél felhívott.

2. Az időpontot te adod az ügyfélnek és nem fordítva.

3. Ha többen érkeznek hozzád, mindenkinek adj névkártyát.

4. Az ügyféltől kapott névjegykártyát látványosan tanulmányozd át, tegyél fel kérdéseket és helyezd magad elé.

5. Az első prezentáció célja nem az eladás, hanem az ügyfél birtoklási vágyának felkeltése.

6. Egy irodai prezentáción maximum 3-4 ingatlant mutass be. 
7. A lakásbemutató alkalmával jó, ha úgy beszélsz mintha a lakás, már az ügyfeledé lenne. 
8. A helyszíni bemutatók után írásban összegezd a látottakat és a véleményeket.
9. Az ügyfeleknek hétvégén sokkal több idejük van, mint hét közben, ezért az ingatlanos aranytartaléka a hétvége. 

10. Az ártárgyaláson kérj legalább szóbeli felhatalmazást az ügyfeledtől, hogy képviselhesd az érdekeit.

© Borics Zoltán - Mareco Ingatlan
Tehát a kulcsszavak (ezeket kell megtanulni):

1. egy ingatlant mutass be
2. te adod az időpontot
3. mindenkinek adj névjegykártyát
4. látványosan tanulmányozd át
5. a birtoklási vágy felkeltése
6. maximum 3-4 ingatlant mutass be
7. beszélj úgy, mintha már az övé lenne
8. írásban összegezd
9. a hétvége az ingatlanos aranytartaléka
10. kérj felhatalmazást
Ellenőrzésként végezzük el a következő 3 teszt valamelyikét:

Gyakorló teszt 3/A.: Egyszerű válaszadás a kulcsszavakkal
1. Hány ingatlanról kell részletesen beszélni amikor az ügyfél először hív minket? 
2. Kinek kell a találkozó időpontját meghatároznia?
3. Például egy család esetén kinek kell névjegykártyát adnod??
4. Mit kell tenned amikor névjegykártyát kapsz?
5. Mi a célja az első prezentációnak?
6. Egy IP-n hány ingatlant lehet bemutatni?
7. Hogyan kell beszélned HP alkalmával?
8. A HP záró részében mi a teendőd?
9. Mi az ingatlanos aranytartaléka, és miért?
10. Ártárgyaláson mit kell kérned az ügyfeledtől?
IP – Irodai Prezentáció – Találkozó az ügyfél az ingatlancég irodájában
Gyakorló teszt 3/B.: Mondat kiegészítés a kulcsszavakkal
1. Telefonban -------------------------------------------------- mutass be részletesen, azt, amelyikkel kapcsolatban az ügyfél felhívott.

2. Az időpontot ------------------------------------------------------------- az ügyfélnek és nem fordítva.
3. Ha többen érkeznek hozzád, ----------------------------------------------------------- adj névkártyát.
4. Az ügyféltől kapott névjegykártyát ---------------------------------------, tegyél fel kérdéseket és helyezd magad elé.

5. Az első prezentáció célja nem az eladás, hanem az ügyfél ----------------------------------------felkeltése.
6. Egy irodai prezentáción maximum --------------------------------------------------------- mutass be. 
7. A lakásbemutató alkalmával jó, ha úgy beszélsz mintha a lakás, --------------------------------. 
8. A helyszíni bemutatók után --------------------------------------- a látottakat és a véleményeket.

9. Az ügyfeleknek hétvégén sokkal több idejük van, mint hét közben, ezért az ingatlanos     ---------------------------------------. 

10. Az ártárgyaláson kérj legalább szóbeli ----------------------------------------------- az ügyfeledtől, hogy képviselhesd az érdekeit.

Gyakorló teszt 3/C: IGAZ vagy HAMIS
1. Telefonban sok ingatlanról kell beszélni, mert az érdekli az ügyfeleket mekkora kínálatunk van.

2. Mindig igazodnunk kell az ügyfél által megadott időponthoz.

3. A 10 év alatti gyerekek kivételével a prezentáció, vagy a tárgyalás minden résztvevőjének kell névjegykártyát adnunk..

4. Az ügyféltől kapott névjegykártyát rögtön zsebre kell tennünk.

5. Az első prezentáció célja hogy az ügyfél tegye le a foglalót.
6. Egy irodai prezentáción minél több ingatlant mutass be, hogy meglegyen az aláírt közvetítési nyilatkozat. 

7. A lakásbemutató alkalmával nem jó, ha úgy beszélsz mintha a lakás, már az ügyfeledé lenne, mert ezt tukmálásnak venné.
8. A helyszíni bemutatók után menjenek haza az ügyfelek gondolkozni, és majd jelentkeznek, ha van még kérdésük.

9. Az ügyfeleknek általában hétfőn és szerdán érnek rá jobban, ezért neked is ezeken a napokon célszerű dolgoznod. 

10. Az ártárgyaláson legalább szóbeli felhatalmazást kell kérni a képviseletre, különben nem szólhatunk bele a megbeszélésbe, csak ha kérdeznek.
· Az oktatási anyag Borics Zoltán a Mareco és az Ingatlaniskola védett szellemi tulajdona. A program elemei a jogtulajdonosok engedélyével kerülnek bemutatásra. Az anyagok forrásmegjelöléssel szabadon letölthetőek és felhasználhatóak. 

 Az anyaggal kapcsolatosan kérdéseket tehet fel a zborics@ingatlaniskola.hu címen
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