25 GOTOWYCH ODPOWIEDZI

NA OBIEKCJE CENOWE

Wydrukuj « Zabierz na spotkanie ¢ Nigdy nie badzZ bez stowa

SEKCJA 1: GDY KLIENT MOWI "ZA DROGO"

"Za drogo"

"Nie mam tyle w
budzecie"

"Konkurencja ma tanigj"

"To moja ostateczna
oferta"

"Musze to przemyslec"

"Dam znad" / "Odezwe
sie"

"Rozumiem. W poréwnaniu do czego?"

"Jaki budzet Pan przewidziat? Zobaczmy, co mozemy zrobic."

"Interesujace. Co doktadnie oferuja za te cene?"

"A gdybym znalazt sposéb, zebysmy obaj wyszli zadowoleni?" Jezeli "Co
wyrazi zainteresowanie, zapytaj: poza cena ma dla Pana znaczenie?"

"Co konkretnie chciatby Pan przemyslec¢? Przeanalizujmy to wspdlnie."

"Kiedy doktadnie moge zadzwonic? Jutro o 10:00 pasuje?"

SEKCJA 2: GDY KLIENT ZADA RABATU

N

10

11

12

"Daj rabat" / "Zréb
cene"

"Inni daja 20% znizki"

"Jaka jest najlepsza
cena?"

"Bez rabatu nie kupie"

"Wezme wiecej jak dasz
taniej"

"Na pewno mozesz zejs¢
z ceny"

"Co moge dosta¢ w zamian?"

"Dlaczego Pan z nich nie skorzystat?"

"Ta ktéra podatem. A jaka jest Pana propozycja?"

"A gdybym zamiast rabatu dat [wartos¢ dodana]?"

"lle doktadnie? Policzmy razem."

"Z czego Pan wnioskuje?" [PAUZA]

SEKCJA 3: GDY KLIENT BLEFUJE

13

14

15

16

"Mam inng oferte"

"Rezygnuje" [wstaje]

"Znajomy mi zrobi
taniej"

"Nie zalezy mi tak
bardzo"

"Swietnie! Jak doktadnie wyglada? Chetnie poré6wnam."

"Zanim Pan wyjdzie - czego potrzeba, zeby wréci¢ do rozmowy?"

"Czemu Pan jeszcze rozwaza moja oferte?"

"A co by sie musiato sta¢, by Pan sie zdecydowat teraz?"
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SEKCJA 4: GDY KLIENT ODKLADA DECYZJE

17, "Musze porozmawiac z "Oczywiscie. To spotkajmy sie we tréjke. Zadzwoni Pan od razu?"
zong/mezem"

18 "Najpier\l/v musze swoje" "A gdybysmy wpisali warunek zawieszajacy sprzedaz Pana nieruchomosci?"
sprzedac

19) "Poczekam, ceny bedg "Co sprawia, ze Pan tak sadzi? Bo dane pokazuja [konkret]..."
spadac"

20, "Moze za pét roku" "Co sie zmieni za pé6t roku, czego nie ma teraz?"

21, "Musze poogladac inne "Ile juz Pan obejrzal? Czego Pan szuka, czego tu nie znalazt?"
oferty"

SEKCJA 5: GDY KLIENT KWESTIONUJE WARTOSC

22, "Ta lokalizacja nie "lle wedtug Pana jest warte? Na jakiej podstawie?"
jest warta tyle"

23 "Mieszkanie wymaga "lle Pan szacuje ten remont? Policzmy razem."
remontu”
24, "Za te cene kupie nowe "Ktoére konkretnie? Poréwnajmy metraz, lokalizacje i termin."

u dewelopera"

25 "Ostatnia transakcja "Kiedy doktadnie? Rynek sie zmienit. W jakim stanie byto tamto?"
byta 15% taniej"

BONUS: GDY KLIENT KWESTIONUJE PROWIZJE LUB UMOWE

"5-6% to za duzo, sg oferty na 1%"
- "Tak, sa. 1% to prowizja dla wspétpracujacych agentéw, 1% to dokumentacja i spacer 3D,

2% to home staging. Sprzedaz jest szybsza o 72%. Nikt nie da obstugi tej jakosci za 1%."

"Wole umowe otwartay"

- "Agent na otwartej obstuguje 100+ ofert. Jak Pan mysli, na ile sie przyktada

do kazdej? Ja pracuje z maks. 6 klientami."

JAK UZYWAC TE) SCIAGI:

1. WYDRUKUJ na jednej kartce A4 (dwustronnie) Popraw Twoje negocjacje
2. ZALAMINUJ (opcjonalnie) - przetrwa setki spotkan od zaraz:

3. PRZECZYTA]J przed kazdym spotkaniem

4. ZABIERZ w teczce/torebce na spotkanie

5. ZERKNIJ przed wejsciem do pokoju negocjacyjnego
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