NejCastejsi chyby pri prodeji nemovitosti




Nastaveni ceny

Prvni moznosti, kde muze prodavajici udélat chybu, je nevhodné nastavena cena. Ta je
nastavena bud pfili§ nizko, ¢imZ se prodavajici o8idi o zisk, nebo naopak pfili§ vysoko, &¢imz
se spiSe prodluzuje doba prodeje nemovitosti. Proto je tfeba cenu nastavit s rozvahou.

Situace na trhu realit je velmi dynamicka a vyzaduje neustaly prehled. Ten ziska pouze ten,
kdo se v této oblasti dennodenné pohybuje. Pfiblizme si Casté chyby pfi nastavovani ceny:

Naklady vlozené do nemovitosti

Je pochopitelné, Ze kazdy maijitel by pfi prodeji nemovitosti rad zohlednil investice do
nemovitosti vlozené. Cenu nemovitosti ale ur€uje situace na trhu v ten dany moment.
Kupujiciho zajima hlavné podlahova plocha, lokalita a stav nemovitosti. K vybaveni muze,
ale také nemusi pfihlédnout.

Ackoli by se mohlo zdat, Zze cena nemovitosti bude vypoctena ze vztahu kupni cena plus
naklady na udrzbu plus vybaveni domacnosti, nelze tyto komodity jednodude séitat.
Nemovitosti v ¢ase dlouhodobé narlstaji, ale v pfipadé krizi ceny minimalné stagnuji, nékdy
se stane, Ze se docasné i snizi.

Naklady na udrzbu nemlzeme brat jako konecné a smérodatné Cislo, protoze v této otazce
nemusi byt naplnény predstavy nového maijitele. Dokonce mu mohou pfidélat praci navic.
Podobné je to s vybavenim domacnosti. Obecné mizeme Fict, Ze se lIépe prodavaiji byty bez
vybaveni nebo s vybavenim pouze zakladnim. Casto si chce kupujici nemovitost zafidit
podle svého a vystéhovat staré vybaveni by mu mohlo pfinést nechténé komplikace.



Cena stanovena podle nabidek v okoli

Zde narazime na rozdil mezi cenou tzv. nabidkovou” a cenou “trzni”, ta se vétSinou velmi
lisi. Kazdy prodejce se snazi nastavit cenu co nejvy$si moznou, to vSak neznamena, ze za
tuto cenu nemovitost proda. Tedy ceny, které “nasadi” prodejci ve vasem okoli, nejsou 100
% relevantni. Dnes je situace na trhu nemovitosti takova, Ze ceny, které vidite v inzeratech,
jsou Casto vysSi nez ceny trzni. NeCekejte nerealné, ale na druhou stranu se nemusite bat
cenu mirné nadsadit.

Muze se také stat, Ze zaCnete svou nemovitost inzerovat za niz$i cenu, nez za jakou by se
dala realné prodat. K tomu maji sklon zejména starsi lidé, ktefi se v aktualnich stoupajicich
cenach nemovitosti tolik neorientuiji.

Stanoveni ceny je vhodné konzultovat s profesionalem.

Nastavit cenu co nejvyse a Cekat

Casto se setkavame s tim, Ze prodavajici v inzeratu cenu hodné prestfeli a na prodej
nespécha. Teoreticky by tak mél mit prostor pro vyjednavani - muze ihned nabidnout slevu,
coz mlze obchodu pfidat na atraktivité. Praxe je vS§ak hodné odli$na. Docilite pouze toho, ze
Vade nemovitost bude na internetu “viset” tak dlouho, az ztrati na atraktivité.

Doporucené reseni:

Cenu nemovitosti je tfeba nastavit opatrné, protoze pokud bude Vas dum ¢&i byt v nabidce
moc dlouho, ztraci na atraktivité a mize se stat, ze budete prodejem znudéni, pfipadné
budete muset jit s cenou hodné dolu, abyste prodali. Kupujici ¢asto vybiraji dim rok i déle a
sleduji vSechny nabidky v inzerci. A pokud inzerat visi na internetu az pfili§ dlouho, budi to
podezieni.

Idealni je poradit se s profesionalem. Kazdy kvalitni makléf Vam poskytne konzultaci
zdarma, sejdéte se se dvéma, tremi realitnimi makléfi. Porovnejte si jejich nabidku a
hlavné to, jak pracuji. Vyberte si toho nejlepsiho.

Podobna nemovitost, ale ruzné ceny

Realitni makléfi se &asto setkavaji s nazorem typu “Stejny byt jsem vidél na internetu a
prodaval se o milion draz!” Na prvni pohled stejna nemovitost - dispozice, obytna plocha,
vybaveni domacnosti - se maze liSit v mnoha detailech. To mlze vést k cenovému rozpéti az
o miliony korun.

U bytd je tfeba vzit v potaz, jestli jsou druzstevni nebo v osobnim vlastnictvi. Je tfeba vzit v
Uvahu, jestli se jedna o menSi bytovku v klidné €asti mésta nebo jestli se jedna o velky
panelak na obrovském sidlisti. ObCanska vybavenost a dostupnost sluzeb je dalSim
faktorem, ktery rozehrava cenovou bitvu. K tomu v8emu pfipoctéte probéhlé rekonstrukce a
ceny energii. Nehospodarné domy se prodavaji za niz8i ceny nez domy nizkoenergetické.
Urgité jste slySeli o cenovych mapach. Lokality v Ceské republice Ize rozdélit na ty, kde maji



nemovitosti nizsi hodnotu, napf. severni Cechy nebo severni Morava a na ty, kde je hodnota
nasobné vyssi. Napfiklad velka mésta nebo rekreaéni oblasti.

Doporucené reseni:

Muzete si nechat zpracovat odborny odhad nemovitosti odbornikem, abyste méli prehled o
trznich cenach. K tomu muzete vyuzit soudni znalce, odborné odhadce bank nebo realitni
maklére, ktefi maji o aktualnich cenach dobry pfehled. M{izete si nechat zpracovat takovych
odhadu vice. Samozfejmé nezavazné.

Priprava a prezentace nemovitosti

inzeratech, fotografiich nebo propagacnich videich. Pravé tato prezentace rozhoduje o
uspéchu &i neuspéchu prodeje. At chceme nebo ne, prvni dojem je nejsilngjsi a tézko se
pak prebiji.

Nedostatené pripravena nemovitost

Pokud prodavate napfiklad auto, jisté ho nebudete prodavat Spinavé, neuklizené, rozbité a
neopravené nebo v jinak Spatném stavu. Stejné by to mélo byt i s nemovitosti, hlavné pokud
se jedna o reziden¢ni nemovitost. Profesionalni prezentace nemovitosti a pfiprava jeji
realizace znamena perfektni uklid, pfipadné alespon opravy necistot (malovani), ale také tzv.
homestaging. Homestaging muze byt soucasti sluzeb realitniho makléfe, obvykle jiz zahrnut
v provizi. Zakladem prezentace jsou také pldorysy a prikaz energetické naroc¢nosti (PENB),
pokud ten nemate, budete jej i tak potfebovat pfi prodeji, a proto stoji za to mit jej
pfipraveny.



Dulezité je i vybaveni domacnosti. Pokud je v domé velmi stary, poSkozeny a nevzhledny
nabytek, je lepsi se ho pfed prodejem zbavit. Co dokaze velmi rychle odradit a sniZit cenu, je
staré a Spinavé vybaveni bytu. S timto neSvarem se nékdy setkavame i pfi profesionalnich
prodejll pfes realitni maklére.

Nekvalitni fotografie

ProtoZze ma dnes skoro kazdy kvalitni fotoaparat neustale pfi sobé, lidé nabyli dojmu, ze
vSichni mohou fotit. Ano, teoreticky mohou. Ale otazka je JAK? Nafotit dm ¢i byt k
prezentaci neni stejné jako fotit rodinnou dovolenou nebo oslavu narozenin. Za prvé by
fotografie mély byt v opravdu velkém rozliSeni, s dobfe sefizenym fotakem. Idealni je, kdyz
fotoaparat vyuzije funkce HDR. Fotit by se mélo tak, jak postupuje zakaznik. Nejprve
orientaCni fotografie z dalky, potom blizSi pohled, potom vstupni dvefe, interiér. Vhodné je
vSude rozsvitit svétla. U mistnosti pozor na to, abyste nefotili proti svétlu - proti oknlim. Byt
by mél byt zcela prazdny a na fotografiich by nemély byt Zzadné osoby. A to ani v zrcadlech
¢i v jinych odrazech lesklych materiall. Nemovitost by ale v dneSnim konkurenénim svété
méla byt dekorativné zafizena. Profesionalové vyuzivaji tzv. homestaging, ktery zvySuje
atraktivitu nabizené nemovitosti.

Pokud se jedna o moderni p€knou nemovitost, urCité zvazte virtualni prohlidku. Jedna se o
technologicky naro¢nou operaci, kterou si sam prodavajici jen tézko udéla. 3D skenovani
nemovitosti je nejen moderni propagacni zalezitosti, ale prokazatelné zvySuje zajem
potencialnich zakaznikd. VétSina realitnich maklérl tuto sluzbu automaticky pfi prodeji déla.

Chybéjici podklady

Kvalitné pfipraveny prodej znamena naservirovat veskeré informace zakaznikovi az pod
nos. Je tfeba pfipravit vSechny podklady k nemovitosti, které by mohly kupujiciho zajimat. To
v8e samoziejmé muzete zvladnout svépomoci, ale pamatujte, ze u toho mizete stravit
hodiny a hodiny, a Ze za nékteré sluzby i zaplatite. Mezi zakladni podklady patfi urcité vypis
z katastru nemovitosti, projektova dokumentace k domu nebo faktury za energie, aby mél
kupujici pfedstavu, kolik bude muset platit. Urcité bude budit dobry dojem, kdyz prokazete,
Ze na nemovitosti nevisi Zadné zastavni pravo, pfipadné vysvétlite vécna bfemena - pokud
teda néjaka jsou. Vhodné je také mit na ruce odhad zpracovany odbornym odhadcem. Aby
kupuijici vidél Cerné na bilém, Ze cena neni nadsazena.

Zatajeni zasadnich informaci

Je logické, Ze se snazite nemovitost pfedvést v co nejlepSim svétle. Ale pozor na to, at’ se
striktné drzite faktd a nevymyslite si Zzadné pohadky. Néktefi realitni makléfi maji ve zvyku
prfecenovat kladné stranky nemovitosti a zaporné stranky radéji ani nefikat. Tento postup se
ale vy vysledku vymsti kazdému. Nakonec zaplace kupuijici, prodavajici i makléf. | kdyz to
na prvni pohled nevypada, je vzdy lepSi sdélit vdechny nedostatky, o kterych vite. Nékteré



véci totiz nemusi byt na prvni pohled patrné (stav stfechy, odpadd, izola¢ni vlastnosti) a
projevi se az ve chvili, kdy tam novy majitel bydli. A ur€it¢ vam nenapiSe pozitivni
hodnoceni, pokud mu za¢ne do stfechy zatékat.

Mezi zasadni informace patii kromé fyzického stavu nemovitosti také majetkopravni stav.
Pokud je na ni zastavni pravo nebo pokud je veden soudni spor o vlastnictvi nemovitosti,
mél by to urcité kupujici védét i s podrobnostmi. Ani zde nema cenu nic zapirat ¢i skryvat.
Pravé rizna skrytda vécna bfemena a nevymazana zastavni prava zpusobila obrovské
mnozstvi spord.

Pokud nemovitosti prodava realitni makléf, dokaze si v8echno rychle zjistit a prodat tak,
abyste z toho do budoucna neméli zadné pravni riziko. VeSkera zodpovédnost jde na hlavu
maklére.

Snaha usetrit za kazdou cenu

Jeden chytry muz kdysi fekl: “Nejsem tak bohaty, abych si mohl kupovat levné véci.”
A bohuzel i v oblasti nemovitosti to ¢asto funguje tak, ze ten, kdo chce za kazdou
cenu co nejvic usetrit, ve skute¢nosti neusetfi viibec nic, ba ¢asto i prodéla.

Pristup usetfit za pravni sluzby, propagaci nebo sluzby realitni kancelafe za kazdou cenu se
Casto nemusi vyplatit. Vysvétlime si pro€.

Pravni sluzby



Prodej nemovitosti neni jednoducha zalezZitost a kdo v pravni problematice neni zbéhly,
muze se lehce spalit. Rizik pfi pfevodu nemovitosti neni malo. At jste prodavajici i kupuijici,
je vzdy lepsi do kontraktu zapojit treti stranu. Casto je to nutnost pfi vyplaceni penéz z
hypotéky, kdy penize putuji do uschovy. Napfiklad bankovni €i notarské. Realitni makléfi vSe
vyfesi za vas a podvodu &i jiného necekaneho problému se nemusi bat ani jedna strana.
Pokud budete nemovitost prodavat s makléfem, uSetfite urcité hodné Casu a nervld. A
mozna i penéz.

Propagace:

Propagace se neustale vyviji, vylepSuje se a ve chvili, kdy nékdo hleda nemovitost ke koupi,
vybira si primarné podle emoci, které v ném dana nemovitost prezentaci vyvola. Pokud se
kvalita prezentace podceni, nikoho moc neoslovi. Prvni dojem je velmi, velmi dulezity.
Muzeme fict, Ze Casto prodava praveé on. Dlsledkem $patné propagace muize byt mnohem
nizsi prodejni cena.

Mezi nejcastéjSi chyby amatérskych prodejct patfi to, Ze inzerat nema poutavy titulek, popis
neni poutavy a zietelny nebo neni vhodné zvolena titulni fotografie.

“Kdybych mél poslednich pét dolard, tak tfi z nich vénuji na reklamu.”
Henry Ford

Sluzby realitni kancelare

Citlivé téma, ze? NejCastéjSi argument, ktery slychavame, je “Pro& bych mél davat néco
realitce z prodeje moji nemovitosti.” Jisté, to je pochopitelné. Jak ale zmirfiujeme vySe,
kvalitni realitni maklér dokaze Vasi nemovitost prodat az o 10 % lépe, nez byste ji nejspiSe
prodali Vy. Cena se musi dobfe nastavit. Plati vSak, Ze €im lepSi pfiprava nemovitosti a
propagace, tim vétsi pravdépodobnost dobrého prodeje.



Chyby pfi prodeji s makléfrem

Prodej pres vice makléf

Casto se setkavame s tim, Ze lidé prodavaiji jednu nemovitost pres vice maklérd. Za timto
podivuhodnym chovanim muze stat za prvé nezkusenost - Ze prodejce se v oblasti obchodu
jednoduse neorientuje a nepfijde mu to zvlastni. Casto je za tim snaha “vytfiskat” z prodeje
co nejvic a to tim zplsobem, Ze se jednotlivi makléfi musi pfed sebou pfedhanét, protoze
“nic nemaji jisté”. Lidé také mohou nabyt dojmu (bohuzel lichého), ze vice makléfd rovna se
vétsi reklama. Teoreticky, Zze nemovitosti vyvési na vice mistech, z toho plyne vice prohlidek
a podobné.

Nyni si vSe vysvétlime a nékteré omyly uvedeme na pravou miru. LepSi vysledky urcité
pfinese to, pokud prodej svéfite jednomu makléfi. Pokud o ném mate pochyby, najdéte si
jiného. Ale rozhodné dva nebo dokonce tfi. Prodej domu neni nic jednoduchého a maklér
potfebuje mit v prodeji pfehled a byt si pevny v kramflecich. Prvni otazka, ktera pfi prodeji
zazni, je: “Je nemovitost jesté k dispozici?” A ted si pfedstavte, ze vam makléf musi
odpovédét: “Nevim!”.

NezkuSené jednani

V pfipadé, ze se rozhodnete prodej svéfit do sluzeb realitniho maklére, je dobré dodrzovat
nékolik detaild. Za prvé si vSe ujasnéte hned pfi podpisu smlouvy. Mezi nejpalCivéjSi otazky,
na které byste si méli sami zodpovédét, pati:

Bude vas maklér zastupovat tzv. exkluzivné?

Nebo mulzete si nemovitost nabizet nadale i sam?

Jak moc na prodej spéchate?

Budete se ucastnit prohlidek?

Jaka bude prodejni cena?

Jaka bude provize pro realitniho makléfe?

YYVYVYVY



> Sdélili jste makléfi opravdu vSechno?

> Nezatajili jste makléfi podstatné informace o nemovitosti?
> Jak dlouho vas bude zastupovat?

> Co délat, kdyz budete chtit spolupraci ukongit?

Pokud se rozhodnete ulastnit se prohlidek, davejte pozor na nevhodné vystupovani a na
emocni zaujeti. Kupujici mize z vas vycitit nebo pfimo dostat informace, diky nimz prodejni
cena vyrazné klesne. Proto je lepSi mi¢et a v8e nechat na makléfi, pfipadné se prvnich
prohlidek neucastnit vibec.



Kvalitni realitni maklér

zajisti kvalitni prezentaci na své vlastni naklady

na sve vilastni naklady zajisti i reklamu, tvorba prezentace a reklama mohou vyjit na
nékolik desitek tisic korun

usetfi Vas ¢as nutny vénovani se potencialnim kupcim

zajisti prohlidky nemovitosti a poté Vam pomuze s celym procesem obchodu az do
predani nemovitosti novému maijiteli

bude vam k dispozici i po podepsani smlouvy, minimalné do doby, nez probéhne
vloZeni do katastru



