独家代理业务相关话术-
经纪人：



　　1.我们代理出售（出租）现在有两种方式：普通代理和独家全程代理；



　　2.普通代理，就是您在我们这里登记房屋出售（出租）信息后，你还可以在其他公司登记出售（出租）；



　　3.独家全程代理，就是您只需要委托我们21世纪不动产一家公司帮您操作，我们会为您提供免费的全程营销策划方案，包括报纸广告、网上广告，店面重点房源单推荐、重点房源聚焦等；根据最好的市场价来交易，我们不收购、不吃差价、不做公证、签三方合同透明交易，阳光操作，安全交易。从而保障你的权益。



　　客户：独家代理对我有什么好处？



　　经纪人：独家代理对业主的优势主要有以下几点



　　1）对独家代理的房源我们公司会实行优先推介，并为独委方愿量身



　　定做销售方案，这种独家代理.方式更能提升成交效率；从而节省你的时间和精力。



　　2）业主可避免向不同公司不同经纪人重复介绍物业情况、避免电话轰炸.、 避免多家公司恶意骚扰浪费精力；



　　3）业主委托一家公司全权处理，保持单向定期沟通，省时省心省力；



　　4）公司会免费为房主提供全方位的广告宣传；店面橱窗、DM单广告单页、报纸等。



　　5）业主资料总部专人专管，从而保障物业资料和物业钥匙等涉及业主私密性资料的安全性；



　　6）在委托期内公司有义务不断将最新的市场走势通知业主，使房产体现其最佳市场价格，合理售出；



　　7）审核买卖双方资质，签署正规合同，通过系统的专业工作流程，确保交易安全，维护双方权益。



　　您如果采用多家代理的方式，本意是想把房子卖得更高，卖得更快，但是可能却刚好相反，因为多家代理有这样一些的劣势：



　　1.委托关系不具排他性，造成双方互不信任，从而增加了交易过程中的风险，影响效率，最终卖方想卖得快、卖得高的委托初衷难以实现。



　　2.多家代理时，对中介公司没有销售时间的约束，这便导致一些中介公司搁置房产资源、延误销售时机。



　　3.业主多家委托以为能增加成交机会，殊不知此举将使该多家受托中介极力游说卖方降价以达到在竞争中取胜.的目的，最终导致房产低价出售、损害了委托人利益。



　　4.多家代理下，业主需亲自多次带买方看房，向多家中介公司和买方重复介绍房产情况，浪费了许多宝贵的时间成本和精力成本。



　　客户：那我怎么签独家代理的公司呢？我如果选择你们，你们公司有什么优势呢？



　　经纪人：由于推行独家代理制的中介公司承诺了更多的责任和义务，您在选择中介时，就要对中介公司的服务能力做审核，判断其能否履行承诺的责任义务，例如审评其品牌信誉、公司实力、经纪人素质、服务网络等等，这些都是保证其质量服务、体现其劳动价值的基础



　　第一、要选择信誉良好的品牌，信守承诺；



　　第二、要客源庞大，成交速度有保证；



　　第三、要选从业员队伍质素高；



　　第四、要选市场讯息等资源充足，营业推广方式多样化，分店网络及电脑光纤系统健全，一经放盘，盘源即时同步享用。



　　而我们公司都符合以上条件：



　　1. 全球500强企业，全国33个城市连锁。1500家门店，30多年的发展历史。坚守不吃差价，透明交易，阳光操作的服务



　　理念。



　　2. 目前贵阳市门店最多的房产中介，全贵阳21家门店，遍布贵阳大街小巷。今年6月将开到41家门店。每天新增客源几百个，客源庞大。成交速度有保障。



　　3. 公司目前员工200多人，80%以上大专学历，统一接受公司系统专业培训，从业经纪人素质较高。



　　4. 全部门店网络及电脑光纤系统健全，共用一套功能强大的电子商务系统，一个门店登记，全公司共享。真正实现一人委托，百店销售，千人效力。



　　5. 公司会优先重点推荐独家委托房源，在门店橱窗、广告宣传单、报纸广告、公司网站等媒体上免费宣传推广。



　　客户：如何办理该项业务呢？我应该提供什么手续？ 经纪人：



　　首先，我们将详细了解你想出售（出租）的房源情况



　　第二：我们将实地察看你的房子，填写《物业实勘表》，查看您的产权证和身份证，是否符合合法上市条件。



　　第三：我们将根据您房子的具体情况，和我们对市场的了解，给您一个出售参考价。



　　第四：您定价后，我们就可以签订《独家委托代理合同》明确双方的责任



　　第五：如果您把钥匙交给我们公司，我们将和您对屋内物品做物业交验。



　　第六：我们将对您的房子做全方位立体式的宣传推广，并在公司内部形成聚焦带看，保证您房子的快速成交。并做好售后服务工作。



　　客户：为什么要有底价？你们为什么要在我的报价基础上加价？ 经纪人：



　　底价是您的最低心理价位，因为每个人买东西都有讨价还价的心理，如果我们直接给客户报您的底价，那客户就会跟您讨价还价，还价也会低于您的心理底价。这样会增加交易难度。



　　我们在您底价的基础之上高报出1万到2万左右，给客户预留一个议价空间。这样我们就能帮您过滤一些客户，最大限度的按您的底价卖出。



　　客户：为什么要你们帮我高卖出后，要跟我分成呢？



　　经纪人：这其实是为了达到您和我们公司双赢的目的。其实高出您的底价销售是非常困难的，因为您的销售底价本来就是市场价格了（或者高于市场价格）。只是因为我们要预留一个议价空间，经纪人通过高超的谈判技巧和对您房子进行包装推广，有可能会高于您的销售底价出售。但这种情况是很难得，也是很少的。



　　如果底价销售和高出您底价销售对经纪人的业绩提成没有



　　区别，那经纪人就不会努力帮您把房价卖高。但如果您同意，假如出现高出您底价的情况，高出底价的部分您拿出一部分作为对我们的奖励，也是对我们经纪人努力工作的肯定，公司会把这部分也算作经纪人的业绩，经纪人自然会大大提高销售积极性，也会努力帮您把房子卖得高些。



　　当然，这是本着您自愿的原则。如果您不愿意，我们也不强求，就照您的心理价位帮您出售。



　　客户：如果我跟你们签了独家委托协议，约定了销售时间，你们没有在规定时间售出我的房子，你们承担什么责任？ 经纪人：



　　这种情况基本上不会出现的，除非您的房价高出市场价格太多。因为，我们公司拥有贵阳市最多的门店网络，200多经纪人，还有庞大的客源基础。并且我们还为您的房子提供免费的广告宣传。公司投入大量的人力、物力、财力帮您卖房，我们一定会帮您卖掉房子，不然公司的损失就太大了。因为我们如果卖不掉您的房子，就意味着我们赚不到一分钱的佣金，公司之前投入的所有广告都白费了。我们经纪人投入的大量时间也白费了，所以我们一定会在规定时间内将您的房子卖掉。
