7 nejvetsich
chyb pri prodeji
nemovitosti




7 chyb, kterych je potreba se vyvarovat pri
prodeji nemovitosti.

Chystate se nakladat s majetkem, ktery ma zrejmé
milionovou hodnotu. Mnoho lidi udélalo pri prodeji mnoho
chyb. Vy je ale délat nemusite.

Zasilam Vam 7 nejvétsich chyb, které uz udélali jini a vy je
délat nemusite!

1.
Zkusim to sam

Rozhodnete se prodat Vasi nemovitost vlastnimi silami,
zadate pres internet inzerat a doufate, ze se Vam ozvou
zajemci. BEhem hodiny Vam zavola az nékolik desitek
maklérQ a Zadny zdjemce. Jak je to moziné? Makléfi tyto
inzerdty vyuZzivaji jako zdroj kontakt(l na prodavajici. Budou
vas tedy kontaktovat a premlouvat rdznymi, mnohdy i
nekalymi triky, abyste prodej svéfrili prave jim. A zajemci? Ti
navstévuji predevsim specidlni weby, kam majitel ani sv(j
inzerat podat nemuze.

Vysledek? Mnoho makléfd, mnoho slibd, Zddny zajemce.

2.
Stanoveni ceny

Kdyz stanovite cenu moc nizko, prodélate. Kdyz moc vysoko,
takeé prodélate. Jak je to mozné? PriliS vysoko nastavena cena



zpUsobi neprodejnost nemovitosti, i kdyz se pozdéji zlevriuje.
Kdo by divéroval zbozi, které nékdo zlevnil hned nékolikrat,
protoze ho do ted nikdo nechtél? Priklad: Vyhlédnete si
fantastickou televizi za 30 000,-. Oni ji po ¢trnacti dnech
zlevni na 25, pozdéji na 20 a pak na 17 000,-. Uz to nebude
fantasticka televize, bude to pro Vas , néjakej Smejd“, ktery
nikdo nechce, proto ho porad zlevnuiji. A vy uz ho taky
nechcete.

A jesté mali¢kost, stanovovat cenu podle inzeratl podobnych
nemovitosti je scestné. Tyto ceny jsou nabidkové, skutecné
prodejni byvaji o 20 — 50% nizsi. Kdyby byly prodejni, inzerat
uz nenajdete.

Vysledek? Zlevnujete a zleviujete az pod trzni cenu a zadny
zajemce stejné nevola.

3.
Prezentace

Kdyz chcete cokoli dobre prodat, je potreba to dobre nabizet.
Cim vice lidi se to dozvi, tim Iépe se to proda. S4m majitel ma
ale pouze velmi omezené moznosti inzerce. Je nutné zvolit
hned nékolik prodejnich kanall. Mnohé realitni servery Vam
ani nedovoli inzerat vlozit, pokud nejste profesional. Na
kazdého jednoho vami osloveného potencialniho kupce oslovi
maklér dalSich deset. To je zhruba o 1 000% vyssi
pravdépodobnost uspésného prodeje.



Vysledek? O Vasi nabidce se dozvi pfrilis malo lidi a vy
neprodate, nebo prodate za nizsi cenu.

4.
Prohlidky

Chcete prodat za nejvyssi cenu? | samotné prohlidky maji sva
obchodni pravidla. Jak rikavala moje babicka: ,Nic na nicem
neni, jen se to musi umeéet”. Nemovitost dobre pripravit,
odprezentovat a vyjednavat se zajemci, to je doslova umeni.
Cim vice s tim ma ¢lovék zkugenosti, tim lépe proda. Dulezity
je napriklad alespon zakladni Home Staging, protoze nikdy
neni druha sance udélat prvni dojem.

Pozor! Je také dulezité , filtrovat” potencialni zadjemce. Ne
kazdy, kdo se vydava za zdjemce jim skutecné je. MUze to byt
také tzv. tipaf, ktery si prijde prohlédnout jako ,,zajemce” vasi
nemovitost a pak dorazi jesté jednou, kdyz vy nebudete
doma.

Vysledek? Prohlidky nebudou mit pozadovany efekt a navic
riskujete vykradeni vasi nemovitosti.

5.
Vice makléru

Nejcastéjsi chybou je uvaha ,¢im vice makléra, tim
pravdépodobnéjsi prodej za vice”. Pokud ale zajemci vidi, ze
nemovitost nabizi vice spolecnosti, je to pro né jasny signal,
ze mohou na kazdého maklére tlacit s cenou a spekulovat.



Zajemce zavold péti maklériim a vydava se za pét riznych
zajemcuU. Vy to nemate Sanci poznat. Jediny vysledek je, zZe
mate pocit, Zze o nemovitost ma zajem pét lidi a vSichni chté;ji
slevu. Jakmile ma prodej na starosti jeden maklér, mate vse
jasné pod kontrolou.

Neusetrite. Profesionalové maji svou cenu. KdyzZ se budete
rozvadet, taky si najmete nejlevnéjsiho advokata.

Vysledek? Vase nabidka bude vyvolavat pochybnosti u
zajemcl, makléri se nebudou maximalné snazit...

6.
Vynechte laické rady

Prodej nemovitosti je jako fotbal. VSichni si mysli, ze tomu
rozumi. Nedejte na ,pratelské” rady, ze to nejlépe prodate
tak Ci onak, ze soused prodal tak a tak... Kdyz totiz pozadate
kohokoli o radu, doty¢ny ma snahu vam na to ,néco”
povédét. Dobry pritel by vam ale mél fici ,,ja tomu
nerozumim, sejdi se s nékym, kdo v tom déela“.

Vysledek? Za ,,dobré” rady dotycny nenese zodpovédnost.
Chyba, kterou udélate pfi prodeji nemovitosti, Vas mize stat
velké penize.



7.
Smlouvy a dalsi kroky

Prodavate véc — majetek, ktery ma ve vasi rodiné zrejmeé
nejvetsi hodnotu. To neni zadna legrace. Smlouvy stazené
z internetu, pravnik, ktery se nespecializuje na nemovitosti
pravo, neznalost mnozstvi detaild pfi prevodu penéz i
nemovitosti... to vSe je hazard s vasimi penézi.

Vysledek? Nejednou se stalo, ze prodavajici nemél ani penize,
ani nemovitost a zlstali mu jen soudni tahanice.

Doporuceni:

Vyhledejte makléfe — odbornika, za kterého ,, mluvi“ vysledky
a spokojeni klienti. Sjednejte si schiizku na 30 minut, at Vam
prozradi, co dnes znamena uspésné prodat nemovitost.
Zjistéte si nejdrive vse potrebné a pak se urcité spravné
rozhodnete.

Stejné jako na opravu auta, nebo stavbu domu i na prode;
nemovitosti si vyberte odbornika, ktery nese zakonnou
odpovédnost za své sluzby.

Dékuiji, ze jste docetli az sem, preji vam pfri prodeji
nemovitosti mnoho Uspéchu.



Budu rada kdyz tento e-book nebo odkaz na mé stranky
www.zabadanova.cz poslete svym znamym aby se taky
vyhnuli chybam pri prode;ji.

Budete-li mit jakékoli dotazy, nevahejte mé kontaktovat.

Ing. Lena Zabadanova
U Krize 609/2

Praha 5

realitni expert



