Proddavate nemovitost? Témto 7 chybdm se vyhnéte

VYHNETE
SE CHYBAM

Kvuli kterym se nemovitosti prodavaiji

dlouhé mésice a zbytecné pod cenou

Prakticky prdvodce pro majitele domu a bytt v
Usteckém kraiji, ktefi chtéji prodat rychleji a za co

nejlepsi cenu.
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Dobry den, moje jméno je Martin Svoboda.

Uz vice nez 10 let se jako koncesovany odhadce nemovitosti vénuiji
problematice ocenovani a profesionalné sleduji vyvoj trhu.
Vice nez 5 let také pomdahdm lidem prodavat nemovitosti v

Usteckém kraiji.

Za tu dobu jsem vidél desitky situaci, kdy maijitelé prisli zbyte€né o

penize jen kvuli Spatné priprave.

Proto jsme se rozhodli sepsat nejcastejsi chyby, které pri prodeji

viddme, aby se jich nemuseli dopustit i dalsi majitelé.




E: #1. chyba proddavaijiciho
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Spatné nastavena
cena @

Nastaveni sprdvné ceny je klicové pro Uspésny a rychly prode;.
Trzni hodnota musi vychdzet z cen prodanych nemovitosti na

zakladeé dukladné analyzy trhu.
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Prilis vysokd& Prilis nizk& cena

Spravnd cena
vychdzi z >
redlné Priklad z praxe:

prodanych Byt 2+kk v D&&iné byl nabizen za 2 990 000 K&. Po tfech
nemovitosti

cena odradi znamena
kupuijici a zbyteCnou
inzerce se brzy financni ztratu
tzv. okoukd

mésicich bez zdjmu musela byt cena snizena na 2 690 000 K¢.

Pokud by byla cena nastavena spravné od zacatku, mohl se

Prvni cena na trhu je ta nejdilezitéjsi. Pokud ji nastavite prodat rychleji a za vyssi cenu.
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Spatné, byva velmi tézke ziskat zpét duvéru kupujicich.

Doporuceni z praxe



E: #2. chyba prodavajiciho

Rezignace na kvalitni
prezentaci @

Kupuijici se béhem prvnich 10 sekund rozhoduje, zda si nemovitost vubec pfijede prohlédnout.

Tmavé fotografie, nepofddek nebo Spatné thly mohou vyrazné snizit pocet zGjemcu.

Profesionalni prezentace casto zvysi pocCet prohlidek i vyslednou prodejni cenu.

rtualni prohlidka tografie dorysy

Virtudlni prohlidka pro Profesiondlni fotografie Stavebni dokumenty Fundované odpovédi

TOP prezentaci zaijisti nemovitosti je dnes nebo pudorysy podlazi na dotazy zdjemcu a
kvalitni zdjemce nutnost ukazuiji kvalitni pripravu prezentcni podklady




E: #3. chyba prodavajiciho
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Spatna pfiprava
nemovitosti @

Drobné opravy, tklid a odstranéni osobnich véci mohou

zdsadné ovlivnit vnimani kupujiciho.

Kupuji emoce, ne jen metry Ctverecni.

az 50% 4x

Déla prvni dojem z Klientd podceni Rychlejsi prodej
nemovitosti pripravu pfi spravné
pripraveée

Prvni dojem je jen jeden




E: #4. chyba proddavaijiciho

propagace @ E= T

Primeérny kupec dnes najde nemovitost pres internet nebo

socialni sité. Pokud propagujete jen na jednom portaluy,

oslovujete jen ¢dst trhu. Cim vice relevantnich zdjemcu

oslovite, tim vétsi je Sance na ziskani zdjemce.

Sreality, Reality.idnes, lokdlni realitni servery

Facebook, Instagram

databdze poptavajicich,

placené reklamy,

doporuceni

Buyers




E: #5. chyba proddavaijiciho

Slabé
vyjednavani

Prvni nabidka nebyva nejlepsi

Dobre vedené vyjedndvani muze zvysit kone€nou cenu o
desitky az stovky tisic korun.
Nejvétsi chybu déld prodavajici ve chvili, kdy zacne

obhajovat cenu misto toho, aby vedl| vyjednavani.

Halo...?

Typicka chyba prodavajiciho: Koukém, Ze uz to mate v

Kdyz uz zdjemce prijel, ddm mu slevuy, at je to rychle prodané.” inzerci dlouho...

Ve skutecnosti byva prvni nabidka jen zacatkem vyjednavani. Date mi slevicku?
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Podceneni pravni
stranky @

Kazda smiouva je individualni

Nevhodné pripravené smlouvy nebo Spatné nastavend Gschova
kupni ceny mohou cely obchod zkomplikovat. Vyplati se mit
zkuseného partnera pro pfipravu smluvni dokumentace. Kazda

smlouva musi byt individudlné pfipravena pro konkrétni pripad.

: Nejde jen o kupni smlouvu.

lezité je spravné nastavit rezervacni
mlouvu, dschovu kupni ceny, terminy i
preddani nemovitosti.

Doporuceni z praxe
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Nejnizsi provize
neni vzdy
nejvyhodnejsi

Hledejte vzdy pfistup s kompletnim servisem

Az70%
MakIéru prezentuje v inzerci

fotografie nemovitosti

pofizené na mobil

Rozdil mezi pramérnym a kvalitnim makléfem se projevi Makléru nabidne
uz v ivodnim pfistupu. klientdm TOP
Kvalitni maklér nabidne profesiondlni fotodokumentaci, prezentaci vCetné
3D virtudlni prohlidku, fotografie z dronu a TOP virtualni prohlidky

prezentaci na realitnich serverech a socidlnich sitich.
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Rada
na zaver @

Prodej nemovitosti je vétSinou jednou z nejvétsSich financnich transakci v zivoté.

Nepospichejte s rozhodnutim, nenechte se tlacit do rychlych slev a vzdy si nechte vysvétlit vSechny moznosti. Spravné
nastavend cenaq, kvalitni prezentace a dobre pripravend strategie mohou znamenat rozdil desitek az stovek tisic korun.

Pokud jste pfri vyplnéni formulare uvedli zGjem o orientacni trzni analyzu, pfipravime ji na zakladé zakladnich informaci o
vasi nemovitosti a spolecné si projdeme moznosti dalsiho postupu.

Dékujeme za duveru.

Martin Svoboda, RK Svoboda
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