Spousta lidi jiz udélala pfi prodeji mnoho chyb. Vyvarujte se jim a seznamte se s témi, které

Vam zasilam.
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1.

Zkusim to saim x vyuZiti sluZeb maklére

Vétsina lidi prodava nemovitost jednou v Zivoté. VSechno poprvé je tézké, co si budeme
namlouvat. Mnohdy se snazime, jak nejlépe umime, ale vysledek neni pfimo umérny této
snaze. Zkusite-1i prodat svoji nemovitost sami, mize to dopadnout podobné.

Rozhodnete se prodat Vasi nemovitost vlastnimi silami, zadate ptes internet inzerat a douféte,
ze se Vam ozvou zdjemci. Prvni dny Vam ale zavola né€kolik desitek realitnich maklétt a
budou Vas presvédCovat, Ze prave oni jsou ti nejlepsi pro prodej Vasi nemovitosti. Po 3 dnech
Vs to zacne obtézovat a zménite inzerci. Své Cislo vymazete, abyste m¢li klid. Co se stane?
Vétsinou viibec nic, protoze mnohonasobné vice zajemcti o koupi sleduje placené internetové
vyhledédvace nemovitosti. Takze jinymi slovy pfijdete o spoustu ¢asu Uplné zbytecnég, a navic
zaCnete byt otraveni. A to je teprve zacatek.

Pokud se po této zkuSenosti rozhodnete nakonec vyhledat maklére, pecliveé si vyberte, komu
prodej své nemovitosti svétite. V moment¢, kdy svéfite prodej své nemovitosti zkuSenému
makléfi, kterého jste si vybrali, usettite Cas, penize, a hlavné svoje nervy. Nejenom, Ze se vase
nemovitost objevi na nejvyhleddvanéjSich placenych serverech, ale zadny jiny maklét Vam
volat nebude, nikdo Vas nebude nikam tlacit, presvédCovat a obtézovat Vas kdykoliv je

napadne vcéetné vikendl a svatkl. A tohoto budete usetteni.
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2.

Nespravné urceni ceny

Ze vsech chyb, kterych se mizete dopustit, je tato v samotném dusledku pro Vas asi nejméné
zadouci. Pokud stanovite cenu nemovitosti piili§ nizko nebo naopak pftili§ vysoko, v obou
piipadech vas totiz ptipravi o penize. Pokud budete svoji nemovitost prodavat pfili§ levné,
zbytecné se tak pfipravite o vydélek. O penize muzete ale pfijit i v pfipad¢€, ze si feknete o
neumérné vysokou ¢astku. Kazdy z nas chce za svlij majetek ziskat maximalni cenu, pokud ji
ale nastavite pfili§ vysoko, zajemce tim odradite. A neziskate je nazpct ani tim, Ze pozdéji

slevite. MliZe se totiz dost mozna stat, ze zajemce mezitim koupi nemovitost jinou.

3.

Prezentace

At uz chcete prodat cokoliv, je potfeba danou nabidku dobife odprezentovat. Ne jeden
zajemce posuzuje hodnotu dané véci podle prvniho dojmu. Zanedband nemovitost tedy piimo
vybizi, aby pozadali o slevu. Pokud budou mit zajemci o koupi na vybér ze dvou ¢i tii
nemovitosti, které spliuji jejich pozadavky, zacnou porovnavat i drobnosti. A pravé tyto
drobnosti mohou ovlivnit to, zda a za jakou cenu si koupi pravé Vasi nemovitost.

Kromé¢ dobré fotografie ¢i videa hraje dulezitou roli také samotny popis nemovitosti a to, na
jakych realitnich serverech je nemovitost nabizena. Ne jeden makléf také disponuje
portfoliem poptéavajicich jiz z diivéjsich nabidek. A je tak docela pravdépodobné, ze Vam tak

potenciondlniho kupce najde dfive, nez byste ¢ekali.
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4.

Prohlidky x nezkuSenost pri vyjednavani

Jak uz bylo zminéno v bod¢ 1., jakmile inzerci zadate, zaCnou se ozyvat zajemci o prohlidku.
Kromé& maratonu telefonovani Vas ¢ekd jednani se zdjemci. Domluvite si terminy prohlidek,
ale z deseti, se kterymi se domluvite, pfijde podle mych zkuSenosti pouze sedm. Z toho bude
jeden spekulovat nad cenou a nabidne ji neimérné nizkou. Dal§im ctyfem nebude nemovitost
vyhovovat a posledni dva budou mit zdjem, ale s tim, ze se musi v bance zeptat, zda jim pijci
penize. Je t€Zké najit vhodného a solventniho z4jemce.

S makléfem jste uSetieni telefonovani a odpovidani poptavajicim na jejich dotazy,
domlouvéni prohlidek atp. Dobry makléf navic poznd, koho méd na druhé strané, zda-li
spekulanta, realitniho turistu ¢i ¢lovéka, ktery mé opravdu zajem. Probiha tzv. selekce, kde
Vam makléf privede na prohlidku opravdu vazného zdjemce. Cilem neni pfivést co nejvice
zajemct, ale privést hlavné ty vazné a Settit Vas Cas.

Pokud jste v bod¢, kdy se nasel vazny z4jemce, nemate vyhrano. Dost pravdépodobné zacne
vyjednavani. Kazdy zajemce bude piirozen¢ zkouset, jestli je stanovena cena ta “skutecna a
kone¢na”. Jsou rizné taktiky a praktiky, které je i vazny zdjemce ochoten pouzit.

Zkuseny makléi by mél védét, co si miize dovolit a jakym zpilisobem argumentovat, aby hajit
Vase zajmy. V momenté, kdy se se zajemcem domluvi, podepisuje se rezervacni smlouva a
zajemce si nemovitost rezervuje po uhradé rezervacni zalohy. Rezervacni zalohu je cCasto
stanovena na vysi odpovidajici provizi makléte. Tady bych chtéla makléte trochu obhijit,
protoze maji u hodné lidi Spatné svétlo. VétSina lidi nevidi, ze za provizi stoji spousta ¢asu
pocinaje jednani s vlastnikem nemovitosti pfi nabéru nemovitosti, vytvofeni inzerce,
inzerovani na nejriznéjSich realitnich serverech, neustdld komunikace s vlastnikem
nemovitosti a zdjemci o ni, domlouvani prohlidek a jejich obstarani, atp. a navic je maklét
zodpovédny za kvalitni a bezpeény obchod. To vSe, az do uskute¢néni prodeje vlastné

zadarmo.
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S.

Vice makléru

Dalsi chybou je tivaha ,,¢im vice maklétil, tim pravdépodobnéjsi prodej za vice®. Pokud ale
z4jemci vidi, ze nemovitost nabizi vice spolecnosti, je to pro né jasny signal, Ze mohou na
kazdého makléte tlacit s cenou a spekulovat. Zajemce zavola péti makléttiim a vydava se za
pet riznych zdjemci. Vy to nemate Sanci poznat. Jediny vysledek je, ze mate pocit, ze o
nemovitost md zajem pét lidi a vSichni chtéji slevu. Jakmile ma prodej na starosti jeden

maklét, mate vSe jasné pod kontrolou.

6.
Smlouvy a dalsi kroky

Prodavate majetek, ktery ma ve Vasi rodiné zfejmé nejvétsi hodnotu. To je zodpoveédna véc.
Smlouvy stazené z internetu, pravnik, ktery se nespecializuje na nemovitosti pravo, neznalost
mnozstvi detailil pfi pfevodu penéz i nemovitosti... to vSe je hazard s vaSimi penézi.

Zkuseny maklét spolupracuje s kvalitnim advokatem, ktery ma zkuSenosti s pfevody

nemovitosti.

Rizikovym momentem prodeje nemovitosti je vzdy predani penéz. ZkuSeny makléi by Vam
nikdy nenabidl uschovu u realitni kancelafe. Doporucil by vam bud notafskou, nebo
advokatni uschovu. Dalsi moznou variantou je také bankovni uschova. U notarské nebo
advokatni uschovy jsou deponovany penize klientli vZdy na zvlaStnim uctu a notaf i advokat
maji ze zakona sjednané pojisSténi pro piipad, ze by klientovi zpisobili skodu vykonem své

profese (pojisténi odpovédnosti).
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7.

Spravné nacasovani

A mozna dobra rada na zavér - zamyslete se, zda je pravé ted’ sprdvna doba na prodej
nemovitosti, at’ uz z hlediska Vaseho osobniho Zivota nebo z hlediska vyvoje na realitnim
trhu. Pfemyslejte nad tim, jak si stojite financné, jak se vyviji ceny nemovitosti i sazby

hypoték.

Je mnoho véci, na co by si mél vlastnik nemovitosti davat pozor pri jeji prodeji. Shora
uvedeny vycet je asi ten nejzakladnéjsi.

Pokud mate dalsi dotazy, které¢ bych Vam mohla zodpovédét, nevahejte mne oslovit jak

telefonicky, SMS ¢i e-mailem. Za piip. dalsi zkuSenosti budu rada.

Dé&kuji za Cas, ktery jste tomuto e-booku vénovali a budu se t&Sit na pfip. setkani.
,,Vase starost, moje radost.*

Vase Jarmila

604 237 555

maklerka(@jarmilaspirutova.cz




