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DLACZEGO WARTO PODPISAĆ UMOWĘ Z KLAUZULĄ WYŁĄCZNOŚCI I DLACZEGO MA ONA SENS DLA SPRZEDAJĄCEGO?

 
 

Umowa ekskluzywna:

 

· To jedna umowa pośrednictwa, a nie kilka czy kilkadziesiąt umów otwartych, każda z innymi warunkami wynagrodzenia, wypowiedzenia itd.

· Zazwyczaj przekłada się na wyższą cenę transakcyjną. W momencie kiedy pośrednik czuje, że jego czas i pieniądze są relatywnie bezpieczne (lub też wysokość jego wynagrodzenia zależy od uzyskanej ceny), poświęci on swój czas i postara się, aby wynegocjować jak najlepsze warunki dla klienta czy nawet odrzuci oferty, które nie mają sensu.

· Umożliwia pośrednikowi umieszczenie znaku/baneru ‚Na Sprzedaż‘ na terenie nieruchomości. Wiedząc, że duża liczba kupujących zgłasza się, ponieważ zobaczyli oni znak, ważne jest aby taki znak mieć zainstalowany. Żaden pośrednik nie umieści znaku ‚Na Sprzedaż‘ bez podpisanej umowy pośrednictwa na wyłączność, gdyż mógłby pracować za darmo.

· Pozwala agentowi nieruchomości zainwestować więcej w reklamę. Kiedy pośrednik ma podpisaną umowę pośrednictwa na wyłączność, tzn. jako jedyny posiada daną ofertę, może on bez obaw zainwestować więcej w promocję oferty, jako że jego inwestycja będzie raczej bezpieczna. W przeciwnym wypadku zainwestuje on swoje pieniądze gdzie indziej.

· Sprawia, że więcej pośredników pracuje dla Sprzedającego! Podpisując umowę pośrednictwa na wyłączność Klient zapewnia pośrednikowi swobodę dzielenia się ofertą z ogromną liczbą pośredników w kraju i za granicą. Oferowana nieruchomość ma tak naprawdę dużo więcej, a nie mniej, ekspozycji (jest ona sprzedawana nie przez jedno, ale przez wiele biur!) i przez to sprzedaje się szybciej!

· Zapewnia, że Klient jest lepiej poinformowany. Pośrednik ma bardzo wysoką motywację, aby zaoferować usługi pierwszej jakości i informować Klienta na bieżąco co dzieje się z daną ofertą. Umowa na wyłączność zobowiązuje pośrednika do serwisu najwyższej klasy!

· Oznacza, że sprzedający kontaktuje się z jednym pośrednikiem, znanym mu z imienia i nazwiska, a nie z pośrednikiem, który jest w danym momencie dostępny i najczęściej nie ma pojęcia o jaką nieruchomość chodzi, często nigdy jej nie widział lub nigdy nie poznał jej właściciela. W interesie obu stron leży, aby transakcja została przeprowadzona szybko, jak najefektywniej i jak najbezpieczniej. Współpracując tylko z jednym pośrednikiem, sprzedający unika problemów związanych z anonimowymi kontaktami telefonicznymi czy osobistymi i eliminuje pielgrzymki przypadkowych klientów.

· Oznacza 100% zainteresowania agenta nieruchomością sprzedającego. Gwarantowane wynagrodzenie pośrednika powoduje, że jego motywacja i zaangażowanie są nieporównywalnie wyższe, niż gdyby podpisał on ze sprzedającym umowę otwartą. Pośrednik śledzi na bieżąco, co dzieje się z nieruchomością i jej właścicielem, obserwuje lokalny rynek nieruchomości, orientuje się jakie nieruchomości stanowią największą konkurencję dla danej oferty i wie jak reagować na zmieniające się trendy.

· To kompleksowa obsługa Klienta, spokój i zaufanie! Pośrednik jest odpowiedzialny za całość transakcji, a sprzedający może się zrelaksować wiedząc, że osoba, którą osobiście zna fachowo i efektywnie zajmuje się procesem sprzedaży jego nieruchomości.
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