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 Как вашата агенция за недвижими имоти се откроява от конкурентите на пазара ? 

 

На всеки пазар съществуват групи от различни агенции за не движими имоти, които предлагат на своите клиенти различен избор, 
когато те търсят своя идеален дом. Съществуват много и различни типове компании. Такива с дълга история зад гърба си, малки 
семейни агенции, големи международни вериги и т.н. Чудили ли сте се някога по кое точно клиен та избира в коя агенция да влезе и 
кого да натовари със задачата да продаде имота му или да намери идеалния му дом? Хората избират своята агенция за недвижими 
имоти по различни начини, но т.нар. 6 Rs водят списъка с  основните фактори:  
 

- Reputation (репутация) 
- Relationships (взаимоотношения) 
- Reco mmendations (препоръки) 
- Research (проучване) 
- Repeaters ( ползвани по добни услуги) 
- Refe rrals (референции) 

 
Какво все пак отличава една компания на пазара от друга? И как да о тнесете тези различния към вашата компания и вашите 
клиенти?   

Според проучване направено от на шите колеги от ERA повечето  купувачи и продавачи посочват пе тте основни ф актора, които 
вземат в предвид когато избират своята компания за недвижими имоти:  
 

- използването на най-новите техно логии  
- познанията  на консултантите   
- пълен пакет от предлагани  услуги   

- точна пазарна оценка, откриване то на потенциални клиенти и преговорите с тях  
- добрата репутация  

 
Потенциа лния клиент трябва просто да направи кратко проучване преди да се сблъска с голям избор от подходящи консултан ти, 
които твърдят че предлагат изброените по -горе услуги и качес тва.  
Добрата и доказала се на пазара агенция отправя  ясно послание и гарантира качество на потенциалните си клиенти. Силната 

компания обединява набор от компоненти в това число корпоративна философия, маркетингова стратегия, и др. Доброто име 
агенцията следва  да разпространява посредством служителите си, клиентите си, медиите и репутацията си. Разбирай ки значението 
което носи марката на вашата компания вие можете да разпознаете ,кои от тези компоненти вие предлагате. Как да създадете силна 
и конкурентна марка? Нека първо  си  отговорите на следните въпроси :  
 

- Как предлагате най-доброто на своите клиенти?  

- Кое е различното в това кое то вие като агенция предлагате? 
- Кое ви  отличава о т останалите на  пазара? 
- Предлагате ли на деж дни и изпитани услуги? 
- Предвиждате ли и разрешавате ли проблемите преди те да се превърнат в критични? 
- Спестявате ли пари и главоболия  на клиентите си?  
- Работите ли в рамките на  бюджет? 
- Какво от това което предлагате е значително и стойнос тно? 
- Кое бихте  посочили като най-ценното за вашата  агенция?  
- С какво сте най-известен? 

 
Честни и откровени отговори на тези въпроси ще ви помогнат да съсредоточите вниманието си в правилна та посока, да открие те 
слабостите във вашата компания и намерите облас тите в които можете да работите за бъдещи успехи. Отговорите на  тези въпроси 
изискват смислено и задълбочено изследване на вашата агенция, нейните цели, постижения и провали както и анализ на пазара и 
конкуренцията .    
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