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Predmluva

Tento E-BOOK jsem nazval “Jak dobfe prodat nemovitost”.

Slovo dobfe jsem schvalné zvyraznil, protoze prodat mtize nakonec kazdy, ale dobie
se to povede jenom nékomu.

Proto se v textu vénuji vSem, kterym zalezi na tom, jak dobte prodaji nebo koupi svou
nemovitost.

Samoziejmé vyhodny prodej se mliZze podafit komukoliv 1 bez pomoci profesionalniho
realitniho makléte. Ale je k tomu potieba spousta Stésti 1 vytrvalosti. Je tfeba si
uveédomit, Ze nalezenim kupce vaSe snaha nekonci. Nasleduje sled dalSich ukonii. Jeden
se nepovede a celé vase snazeni mize jit vnive¢. Ma cenu to riskovat? Je to na vas.
Pevné vétim, Ze v tomto textu naleznete inspiraci a sami zvazite, jestli budete prodavat
nemovitost sami nebo s pomoci profesionalniho makléie.



Uvod

'

-

—

Pted lety jsem netusil, Zze nékdy budu lidem
pomahat zhodnotit nemovitosti nebo je pro
n¢ ziskavat. Plsobil jsem jako uspésny
jednatel  lesnické  firmy a  nic
nenasvédCovalo tomu, Ze se to nckdy
zméni. Ale bylo to nakonec uplné jinak. Na
zacatku jsem se viceméné ndhodou dostal k
prodeji jedné nemovitosti. A z ndhody se
stala vasen.

I ja jsem se musel naucit spoustu véci. Za
vice nez 10 let v realitnim byznyse jsem se
setkal s mnoha zajimavymi lidmi a mohu
posoudit, jak se toto odvétvi zménilo. Ale
ted’ je vSechny mohu vyuzit pfi praci pro
své zakazniky.

Nevahejte mi napsat, at’ uz vés tato kniha
oslovi nebo ne. Spolecné mulzeme najit
feSeni pro vasi jedineCnou = situaci.
Zjednodusuji lidem Zivot pii prodeji nebo
prondjmu jejich nemovitosti, aby prodali za

co nejvyssi cenu, rychle a hlavné bezpecné. Jedna se Casto o jejich celoZivotni tspory
a proto je kazda chyba kruté potrestana a draze vykoupena.

1. Prodej je snadna zalezitost? Jak kdy.

VétSina z nas se ve svém zivoté potka
s prodejem nemovitosti. At uz v rdmci
zvétSovani  vlastniho bydleni, pfi
rozrustani rodiny, kvili investici,
dédictvi nebo z jiného diivodu.
Neékdo chece prodavat na vlastni pést,
n¢kdo s pomoci profesionala.

Kazdy by ale mél védét, co to obnasi.
Proces realitni transakce je naro¢ny a
dlouhy. A ti, kdo nemaji zkuSenosti,
budou nardzet na piekazky, které si
predtim nedokazali ptedstavit.
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Je tieba si pfiznat, ze pokud jste jesteé zddnou nemovitost neprodali, jste v této oblasti
zagatecnik, kterému rozhodné nepomiizou ani dobfe minéné rady vaSich ptatel, ktefi
mayji piece recept na vSechno.

Ale kdo nese odpovédnost? VY, a proto je dualezité feSit tuto situaci skutecné
zodpovédné, aby prodej vasi nemovitosti probéhl bezpecné, dostatecné rychle a bez
pravnich nedostatkii.

Mezi nejcastéj$i chyby pii prodeji patii osloveni nékolika riznych maklért. Vypada
to, ze takova strategie musi vést k vyssi cené i1 k rychlejsSimu uskute¢néni obchodu.
Opak je vsak pravdou. Pokud se nemovitost snazi prodat vice riznych realitek, vede to
ke zmateni zakaznika. Informace se riizni, nemovitost ztraci na exkluzivité a vy nikdy
nevite, kolik je skutecnych zajemcti. Ma-li prodej na starosti jeden maklét, mate vSe
pod kontrolou a ihned vite realny pocet zajemci.

Jak obvykle postupuje nezavisly prodejce pi1 urCovani prodejni ceny? Podiva se na
internet, udéla si primér z podobnych nemovitosti v okoli a ziska tak priimérnou cenu
za m2. Expert naopak vychazi z redlnych prodejti a neustalého prizkumu trhu, nikoliv
jen z nabidkovych cen nemovitosti na trhu. Zna cenovou mapu prodanych nemovitosti,
zohledni lokalitu nemovitosti, jeji stav i rychlost prodeje. Umi stanovit cenovou
strategii, kterd nebude pod cenou nemovitosti a ktera vede k tspéSnému prodeji v
kratké dob¢. Vite, ze kdyz stanovite cenu moc nizko, prodélate? A Kdyz moc vysoko,
tak také prod¢late? Jak je to mozné? Rad vam tento paradox vysvétlim osobné.

Dalsi vyhoda prodeje s profesionélni realitni kancelaii je vyuziti databaze zdjemcii o
konkrétni typy nemovitosti. Ve chvili, kdy maklét pfijme do své nabidky novou
nemovitost, prednostné kontaktuje své zdjemce z databaze poptavek a nabidne jim
pravé Vasi nemovitost. Diky této databazi maklétr provadi cilenou propagaci, které
samoprodejce nikdy nemiiZze dosahnout. Tato forma nabidky je velice GspéSna, protoze
makléf uz zna konkrétni pozadavky svych kontakti z databaze.

Roupm x s o Tento zplsob je mnohokrat efektivnéjsi,
n“nI““Yn ‘E v W r . .
Mninnik rekonstenkel - + nez kdyz vlastnik kontaktuje inzerenty

. hledajici nemovitost pomoci inzeratii typu
~ “Hledam rodinny dom do 30 km od této
lokality” nebo ,,Lékai koupi dim v této
lokalité¢*. Témito inzerenty jsou stejné
e i e realitni_ makléri, lftefi se sngii ziskat dalé?
s w2 e chea E“I.'—’ nemovitost do svého portfolia. Dovedete si
o ' predstavit l¢kate, ktery by roznaSel do
schranek takové letacky? Ja urcité ne. Prodejce timto akorat marni svij Cas.

Hledame e Koupi
RODINNY DUM
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2. Prezentace je klicem k prodeji

Doby, kdy se nemovitosti prodavaly takika
samy, jsou nenavratn¢ pry¢. I v dnesni dobé
se na mne obraceji majitelé, ktefi se snazi
= svou nemovitost bezispésné prodat dlouhé
= meésice, a neni vyjimkou, Ze i n€kolik let.
Dévaji inzeraty na nejriznéjsSi bezplatné
bazary a

“Bezrealitky”, kde jim reklamy slibuji
snadny, bezstarostny a hlavné rychly prode;j
bez makléte a bez provize. Ale tohle je jen
trik. Rozhodn¢ nestaci nemovitost nafotit, dat na vyvésku a ¢ekat, Ze budou volat vazni
zajemci. Je zapotiebi do prodeje zapojit marketing. Doba se zménila a zkuSeny makléf
musi proddvajicimu nabidnout podstatné vic. Maklét zacne home stagingem, protoze
vi, ze lidé nakupuji ocima. Nepodceni ani dalSi smysly, protoze vase nemovitost mu
musi “vonét”. Proto profesiondlni maklét vSe precizné nafoti, nato¢i, zméti a docili
vysledku, jakého vétSina samoprodejcii ani v nejmensim neméa moznost dosahnout.
Profesionalni fotografie, video prohlidka, virtualni prohlidka a 3D plidorys jsou totiz
jedny z prvnich véci, které potencionalni kupec uvidi. Zkuseny realitni maklétr vytvori
pro nemovitost samostatnou webovou stranku a zacili propagaci na tuto nemovitost,
ktera se tak neztrati v nabidce realitnich kancelafi.

Checklist

3. USetrete Cas

komodita vibec. Proto je tfeba si
uvédomit, Ze nad prodejem vasi
nemovitosti stravite spoustu casu,
ktery byste mohli jinak veénovat
smysluplngj§im vécem. Maklét je b
placen za svou praci a mize si dovolit
inzerovat na téch nejlepSich a
nejnavstévovanéjSich serverech. Jiz ~ “ -
samotnou inzerci vam usetii nemalo €asu i finan¢nich prostfedkii. Dale za vas bude
odpovidat na veskeré dotazy zajemctl. Bude za vas zvedat telefony a odpovidat na e-
maily béhem celého dne, nikoliv jen v ur¢itou hodinu vaseho osobniho volna.
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4. Dojem z nemovitosti

Prohlidka se dé€la proto, aby zajemce na vasi

nemovitost uz nikdy nezapomnél, aby tam

vznikla urcitd “chemie” mezi nim a ji. Je to

== jedinecnd Sance vyuZzit prvniho dojmu a
' nemovitost co nejlépe odprezentovat.

Pokud zakaznik projevi kladné emoce, pak

“d je mozné se s nim bavit o té nejvyssi mozné

ceng.

,% Proto je tak dualezity Home Staging. Bez
neho byste pfisli o dobry prvni dojem, ktery
uz

ni¢im nenahradite. Tajemstvi ispéSného Home Stagingu vam sdélim u dobré kavy.
Maklér si jesté pred prohlidkou kazdého kupce provéii. DEla to z toho diivodu, aby se
predeslo situacim, kdy zajemce neni schopen uhradit dohodnutou finan¢ni ¢astku napf.
z divodil toho, Ze nedostane hypotéku v pozadované vysi. Spravny makléf ma
ptipraveny otazky, podle kterych si o

zdjemci zjisti ty nejdillezitéjsi informace. Ty nasledné putuji do databaze pro budouci
zpétnou vazbu. Diky témto informacim je jasné, jestli si miize zadjemce koupi dovolit
¢i nikoliv.

Dulezité je ke kazdému z nich ptistupovat individualné a vzit do tivahy zptsoby jeho
chovani. Jinak je tfeba jednat s extrovertem, jinak s introvertem. Zajemci se nemovitost
musi nejen libit, ale musi se v ni citit jako doma.

Je nezbytné pred kazdou prohlidkou
odstranit zejména vSechny osobni véci,
pfedméty z povrchu nédbytku, kuchynské
linky, umyt okna a v pfipad¢ rodinného
domu také nezapomenout na jeho okoli.
Zahrada kolem domu musi byt pfitazliva a
upravena. Maklét béhem prohlidky navodi
tu spravnou

atmosféru. Také zdjemci zodpovi vSechny
otazky typu “Jak staré jsou rozvody
elektfiny? Kdy byl dim postaven? Ma
nemovitost né¢jaké finanéni zavazky?” Na
mnoho z téchto otazek neni mnohdy samoprodejce pripraven a nedovede je zajemcim
thned zodpovédét. Proto je tu zkuSeny maklét, ktery si tyto informace vyzada od
majitele proddvané nemovitosti predem.
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5. Neplatite nic navic

Prodej nemovitosti je obchod jako kazdy
jiny, ovSem neni to tak lehké, jak by se na
prvni pohled zdélo. Nelze jen tak napsat
smlouvu na kus papiru a piedat si penize. V
zékulisi prodeje je mnoho zékonil, nafizeni
a nutnych dokumentd, ve kterych se
samoprodejce nevyzna a sam by za né
zaplatil n€kolik tisic korun.

Spolu s realitni kanceldfi si najimate 1
nezbytné pravni sluzby. Pravnik vypracuje
vSechny smlouvy dle platnych zakonii a vy se tim vyvarujete vaznych problému. Dobra
realitni kancelar se vam postara 1 o pfepis nemovitosti a energii a zajisti bezpecnou
uschovu finan¢nich prostfedkl, vCetné ovéreni podpist. I timto uSetfite financni
prostiedky.

6. Rezervace nemovitosti

Pii1 prodeji nemovitosti svépomoci je
rezervacni smlouva a z ni vychazejici
zaloha k vidéni jen ziidka. A je tieba
zdlraznit, Ze je to chyba. Kvili tomu
mnohdy k prodeji ani nedojde nebo se
prodej zbyte¢né prodluzuje, Casto kvuli
vytizovani hypotéky. Maklét dobie vi,
7ze zajem kupujictho 0 danou
nemovitost je tieba stvrdit podpisem.
Vypracuje rezervaéni smlouvu mezi
smluvnimi stranami a dohlédne na
uhradu rezervac¢ni zalohy v dohodnuté vysi ceny nemovitosti. AZ timto kupujici potvrdi
svlj skutecny zajem.

Spravny makléf nezapomene piidat do rezervacni smlouvy podminky, za kterych lze
od koupé odstoupit, avSak vzdy vyménou za propadnuti urcité ¢astky ve prospéch
prodavajiciho.

JAK DOBRE PRODAT NEMOVITOST Stranka 6



7. Vyrizeni financovani

Casto se stava, ze dojde k dohodé mezi
vlastnikem a kupujicim o prodeji
nemovitosti, ale zajemce

nedisponuje ihned pozadovanou financ¢ni
Castkou potifebnou Kk thradé kupni ceny.
Musi si nejprve vyridit uveér, hypotéku nebo
prodat jinou nemovitost, jednoduSe se
prodej protahuje a zeslozituje. Proto
maklét spolupracuje se zkuSenym financnim poradcem, ktery pomiize zajemci k co
nejrychlejSimu ziskdni pottebnych financi. Klient pak nemusi sdm obihat banky a
zjistovat moznosti financovani.

8. Uschova financi

Je tfeba mit jistotu, Ze pievod finan¢nich
prosttedkli mezi proddvajicim a kupujicim je
jak uhradit kupni cenu je sloZeni finan¢nich }
prostiedkii v  notafské, advokatni i '

bankovni uschové na jistotnim UCtu. ‘ /b B __q
Kupujici ma pfi tomto zplsobu uhrady » &? ‘3 ﬁ?f ;
finan¢nich prosttedki jistotu, Ze kupni cena a - - .

za nemovitost bude pfevedena po piepsani na katastralnim afadu nebo druzstvu na jeho
ucet a nemusi se obavat, ze by piisel o nemovitost 1

své penize za ni. Uschova finanénich prosttedki zajisti kupujicimu bezpeéné uloZeni
kupni ceny do doby, neZ se nemovitost prevede na n¢j. Realitni maklét Vam po
prostfedkll u provétenych

schovateli.
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9. Prepis a predani nemovitosti

spolupréce pii pfevodu energii.

10. Dané

Jeden z poslednich ukonll pifi prodeji
nemovitosti. Ale 1 tady se miize skryvat
potiz. Proto dobry makléf nastavi vas
obchod tak, abyste se vyhnuli pozdé¢jSim
problémiim a vSechno zafidi tak, aby
nemovitost byla pfedana pfesn¢ ve stavu a
v Case, na jakém se smluvni strany dohodly.
Klienti maji jistotu, Ze smlouvy jsou
pfipraveny  advokatni  kancelafi  se
zkuSenostmi pii vyhotovovani kupnich
smluv na nemovitosti v souladu s pravnim
fadem a pfevod nemovitosti na katastralnim
ufad€ prob&hne bez nesndzi. Dobry makléf
zajisti 1 pfepis nemovitosti a bude Vas
informovat o zmén¢ vlastnictvi v den, kdy
k nému dojde. Samoziejmosti je 1

Placeni dani mize byt nemilym
piekvapenim nejen z finan¢niho pohledu.
Musite také vyplnit piislusné formulare a
vyCkat si frontu na financnim ufade¢.
Makléf uz vi, co a jak. Realitni kancelar
vypracuje veskeré dokumenty a zajisti vSe
potiebné pro finan¢ni Grad. Zjisti i to, zda-
li nebude potieba uhradit dan z pfijmu dle
ptislusného zékona.
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Zavér

Nyni byste méli v&det, jak prodej nemovitosti probiha a jaké tikony je pii ném tieba
udélat.

Pokud jste 1 po pfecteni tohoto textu stale presvédceni, ze prodej nemovitosti zvladnete
sami, mate mij obdiv a pteji vam mnoho Stésti. I tak jsem vam ale stale k dispozici.
Pokud jste se ale rozhodli vyuzit sluzeb makléfe, je tfeba vam pogratulovat k velice
zodpovédnému pristupu. Nyni vas ¢eka uplné posledni tikol a tim je vybér samotného
makléte, ktery vam nejlépe vyhovuje.

Ja osobn¢ velmi ocenim, pokud mi na tento E-BOOK napisete zpétnou vazbu.

Velice rad vas pozvu na kavu a osobné vam
predstavim, jak vam mohu byt uziteny pfi
prodeji vasi nemovitosti. Potom bude vse
J1Z zaleZet jen na vas.

?

),

Jifi Vahala

info@jirivahala.cz
+420 602 732 968
www.jirivahala.cz
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