О необходимости преодолевать «жабу» 

и делиться комиссионными с коллегами.
1. В Штатовских МЛС есть такое правило: эксклюзивный объект (листинг) должен быть занесен в МЛС в течение 72 часов после подписания договора между брокером и собственником. Казалось бы – чего так много? Чего там делать-то трое суток? Ну, сфотографировал, ну описал объект – суток хватит. Оказывается, не обошлось без вездесущей риэлторской жабы! Один из ведущих специалистов по МЛС штата Висконсин мне «по секрету» рассказал, что это правило прописано специально, чтобы агент успел поработать по «своей» базе горячих контактов! Если ему повезет, он успеет уговорить своего покупателя и оформить предварительный договор, то в МЛС объект все равно попадет, но уже с грифом “Under agreement”. Догадываетесь, почему это сделано? Потому что в этом случае агентская комиссия не делится с кооперирующимся брокером. Итак, сообщество, можно сказать, пошло на поводу риэлторских заработков, но все таки мужества хватило, ограничили эту жабу тремя днями, что практически нереально малый срок для заключения договора. На четвертый день уже все риэлторы-подписчики МЛС знают, что у коллеги есть такой объект, и начинают активно предлагать его своим покупателям. Если срастется – комиссия между ними делится.
2. Для меня самый правильный тест любых технологий и приемов – когда я сам становлюсь клиентом. Вот спрашиваю: выигрываю ли я как продавец, если мой агент целых три дня не подключает к продаже коллег, а упорно убеждает только «своих» покупателей. Ведь «свои» – это значит рассчитывающие на помощь этого агента, возможно, его хорошие знакомые, возможно, он им чем-то обязан. Уверен ли я, что мои интересы ставятся агентом выше всего в этом случае? В целом – нет. Выигрываю я здесь только в том случае, когда мне каждый день просрочки существенен. Но здесь лучше использовать другие эффективные технологии продаж (Bill Effros “How to Sell Your Home in 5 Days”). Если же я не тороплюсь, то я хочу, заплатив агентству 6%, быть уверенным, что до всех потенциальных покупателей была донесена информация о моем объекте, его преимуществах, прелестях и уникальности. Я хочу быть уверенным, что мой профессиональный агент умело создал спрос и, управляя им, достиг наилучшего для меня результата. Тогда я с чистым сердцем подписываю договор купли-продажи и плачу комиссию, понимая, что я от этого выиграл.
3. А если нет? Если агент не делится комиссией и не поощряет сотрудничество с коллегами? Ценность такого эксклюзива для меня, как собственника объекта, существенно снижается. Смотрите: меня убеждают, чтобы я не обращался к другим риэлторам, и чтобы я не занимался продажей сам. Хорошо, убедили. Но мне нужен покупатель. Мой единственный уникальный и самый богатый покупатель, который ищет именно мою, самую хорошую квартиру – он может зайти в чужое агентство (просто потому что ему оно по пути попалось) и задать естественный вопрос «А что у вас в продаже? Что вы можете предложить?» Я, собственник-продавец, хочу, чтобы в любом агентстве мою квартиру предлагали, понимаете? Потому что она у меня – одна! Если бы их у меня было десять одинаковых, как кастрюль массового производства, то я бы еще мог их раздать по разным торговым точкам и ждать результатов – кто лучше торгует, тому постепенно все и перевезу. Но у меня одна квартира, и плохое качество услуги агентства (а именно неумение продавать) для меня очень критично. А тут еще эксклюзив. Шаг вправо – шаг влево… Я хочу, чтобы моему будущему покупателю не навязывали платную услугу вначале, и не «накручивали» сверху свою шапку, а чтобы просто уточнили его пожелания, а потом посмотрели в базе данных, что такой объект в городе продается. Это – в интересах покупателя! И в его интересах, чтобы риэлтору, с которым он сейчас ведет дело, было достаточно позвонить в дружественное агентство и организовать показ, и профессионально помочь потенциальному покупателю убедиться, что он делает правильный выбор. Потому что тогда покупатель не торгуется (почти () и не откладывает покупку. Это уже в моих интересах, как собственника. Но и его интересы не нарушаются: это всегда его выбор, за ним всегда остается право отказаться и искать другое жилье.
4. Теперь я снова риэлтор-исполнитель заказа на продажу. Делиться комиссией с коллегами – означает более качественно обслужить заказчика-собственника объекта. Мои ребята в Черкассах несколько недель назад выставили очередную квартиру по привлекательной стартовой цене, занимались продажей ровно пять дней. Итог – 11 письменных заявок на покупку этой двушки. И только две из них – от прямых покупателей! 9 – с коллегами-риэлторами. Это о чем-то говорит? Где покупатель?! Он у коллег! Именно коллеги профессионально распознают новый качественный продукт на рынке, потому что это сейчас – редкость, мотивация продавцов очень слабая. И когда они видят хорошую квартиру, и при этом доверяют моему профессионализму, то сделают все, чтобы убедить своего покупателя ее купить. И заработают от меня 3%, практически не напрягаясь. Мы были очень благодарны своим коллегам, потому что продали квартиру ровно за пять дней – «как книжка пишет».
5. Мне гораздо легче убедить собственника подписать со мной ЭД, да еще и на рекордные 6%, если объясню ему, что готов делиться комиссионными с коллегами, потому что это в его интересах. «Ведь подключатся все агентства, все агенты города будут направлять вам покупателей. Это будет наша задача делиться с ними комиссионными. Вы больше не ходите к ним, вы вообще можете не общаться с ними - направляйте всех к нам». Если же коллеги не привели мне покупателя, посчитав, что это не самый лучший объект на рынке, а я нашел и убедил покупателя сам, то честь мне и хвала – я профессиональнее всех! Поэтому все 6% я оставляю себе именно за этот профессионализм. Вопросы, возражения? (
6. Представьте себе, что вы продаете объект месяц-два, и у вас осталась одна неделя до завершения договора, после чего вам придется признать, что вы не умеете продавать, и что все ваши обещания остались невыполненными. Вы прекрасно знаете, что клиент забыл ваши предупреждения о неоправданно высокой стартовой цене и т.д. и т.п. «Но ведь вы взялись – надо было продавать!» - ответит он, да еще и неустойку влепит за упущенную выгоду. «Меня все предупреждали, чтобы я не заключал никаких эксов, что это для лохов…» 

И тут приходит ваш коллега и говорит: «ОК, готов я вам привести покупателя, и купит он быстро, есть у меня такой! Но половину вашей комиссии – мне». Согласитесь? Или лучше потерять гордо все, пойти на дно, но ничего не отдать врагу, оставшись с имиджем неумеек? То-то же. Так я рекомендую – передвиньте это понимание ситуации на самое начало работы. Ну, хорошо, не на второй час после заключения договора, а на 72-й! На 73-ем часу уже начинайте делиться с коллегами – и вы заработаете.
7. Если я сегодня продал свой эксклюзивный объект, то завтра обязательно позвоню тем покупателям, которым он не достался, и скажу: «Я просто хотел сказать Вам, что я продал тот объект, потому, что я – профессионал! Никогда не занимаюсь грязными неликвидными объектами, прекрасно разбираюсь в ценах и в спросе в нашем районе, мне доверяют, у меня большая база клиентов и партнеров. Хотел спросить – Вы все еще ищете себе качественное жилье? Я готов продолжить работу с Вами, потому что Вы мне показались мотивированным и серьезным покупателем. Вы мне понравились! Давайте уточним пожелания к объекту, Ваш бюджет, и я готов буду к вечеру показать Вам несколько хороших вариантов. Вас устроит в 18.30?» Получив естественное согласие, я смотрю базу объектов и нахожу искомый вариант у коллеги. Звонок: «Коллега, ты еще не пропил полученные от меня вчера 3% комиссионных? Спасибо, мне понравилось, вчера мы с тобой классно сработали! Слушай, вот у тебя на сайте вижу эксклюзивный объект. Не продал еще? Завтра приведу тебе покупателя – поделишься комиссией, как я вчера с тобой поделился?» Кто откажется, а?! Теряем ли мы при этом хоть что-то? Нет! Но создаем атмосферу в профессиональном сообществе, в которой хочется работать и работать! Конкуренция между нами, риэлторами, заканчивается, когда кто-то из нас, опередив остальных и доказав свои преимущества, подписал ЭД с собственником. А после этого – кооперация, сотрудничество: «Ребята, давайте продадим эту прекрасную квартир, и по братски поделим комиссию!» И никто в итоге ни копейки не потерял! Я с помощью коллеги быстро продал свой эксклюзивный объект, и отправил своего покупателя коллеге, который также легко и профессионально закрыл свою сделку. Мы оба получили в итоге по 6%! Считаете это утопией?
8. Все знают, что за процент-два со сделки профессионалы не работают. Три – минимум. Это значит, что стоимость профессионально проданной собственнику эксклюзивной услуги должна составлять уже 6%. Если риэлторы в почете, и общество не против, чтобы самые профессиональные из них зарабатывали по 4%, то их услуга стоит уже 8%! Мы хотим этого? Мы в бизнесе! Что еще есть у нас для повышения доходов? Стоимость 1 кв.м. – ну, какая есть. Хотя никто и не скрывает, что мы заинтересованы в росте цен на недвижимость, это глупо было бы отрицать, по крайней мере, в своей среде, самим себе-то. Уменьшение расходов на оплату труда – да, но уменьшать проценты выплаты агентам опасно, трудно будет удержать коллектив. Увеличение оборотов и увеличение стоимости услуг – вот основные наши рычаги. Обоснование клиенту экса с высокой ставкой позволяет нам добиваться и того, и другого. Нет смысла демпинговать по услугам – тогда к объекту будет пониженное внимание коллег, если вообще оно будет. И это поймет заказчик, и сам перестанет торговаться по комиссионным, потому что тем самым он ухудшит привлекательность своего объекта в глазах профессионалов рынка! Кайф!
9. Все разговоры об МЛС останутся десятилетиями разговорами, если не научимся делиться комиссией от продавца.
10. Тот, кто первым начнет так работать в своем городе, продемонстрирует отличие от других, и овладеет существенным конкурентным преимуществом. У него будут продажи, в то время как у всех других объекты продолжают «болтаться» в котировках. Он будет получать новые заказы, он сможет отбирать заказчиков, он будет иметь право корректно отказывать клиенту в оказании услуги, если тот не соглашается на рекомендуемые агентом стартовые условия. Он начнет работать по-снайперски, очень красиво, только с тем, с кем ему комфортно. И это правильно, потому что он этого заслужил своим профессионализмом и готовностью делиться. Вселенский закон в действии.


С уважением и благодарностью за внимание и интерес,

Ваш Артур Оганесян

