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Ako predat

nehnutelnost

bez straty casu,
nervov a penazi

KROK - ZA - KROKOM

Prakticky sprievodca pre majitelov, ktori chcu
predat byt, dom alebo pozemok bezpecne,
vyhodne a bez zbytocnych komplikacii.




Predaj nehnutelnosti patri
medzi

V'S
v

Predaj nehnutelnosti nie je len o tom, Ze pridate inzerat na realitny portal

a pockate na telefonaty. V skutocnosti ide o kombinaciu spravne nastavenej
ceny, kvalitnej prezentacie, premysleného marketingu, bezpecnej
komunikacie so zdujemcami a bezchybne pripraveného pravneho
procesu.

Mnohi majitelia vstupuju do predaja s dobrym zamerom, ale bez jasnej
stratégie. Vysledkom byva dlhé Cakanie, opakované znizovanie ceny,
zbytocné obhliadky s neoverenymi zaujemcami, stres z vyjednavania a v
najhorsom pripade aj financna strata.

Tento sprievodca vam ukaze najcastejsie chyby, ktoré sa pri predaji
nehnutelnosti opakuju, a zaroven vysvetli, ako sa im vyhnut. Cielom nie je
predavat za kazdud cenu rychlo, ale predat rozumne, bezpecne a za ¢o
najlepsi realny vysledok.
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predaj este
pred zverejnenim inzeratu

¢

Najvacsi zaujem o nehnutelnost vznika spravidla hned na zaciatku predaja.
Prvé dni a tyzdne rozhoduju o tom, Ci trh zareaguje pozitivne, alebo Ci sa
nehnutelnost zacne medzi kupujucimi vnimat ako ,,tda, ktora je na predaj
uz prilis dlho“.

Ak je nehnutelnost od zaciatku zle nacenena, slabo nafotena alebo

nepresvedcivo odprezentovana, moze stratit Cast svojho potencialu este
skor, nez sa dostane k tym spravnym kupujucim.

Dobre pripraveny
predaj vam pomaoze:

predist zbytocnému znizovaniu ceny

oslovit relevantnych kupujucich

skratit Cas predaja

zvysit déveru v ponuku,

vyhnut sa pravnym a administrativnym komplikaciam

ziskat lepsiu vyjednavaciu poziciu
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1. chyba

V'S
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Jednou z najvacsich chyb pri predaji je stanovit cenu podla vlastnych
predstav, emacii alebo podla toho, ,kolko by som za to chcel dostat*”.

Majitel'ma k svojej nehnutelnosti ¢asto osobny vztah. Vie, kolko do nej
investoval, kolko rokov v nej byval alebo kolko prace ho stala rekonstrukcia.
Kupuijuci sa vdak na nehnutelnost pozera inak. Porovnava lokalitu, stav,

dispoziciu, mesacné naklady, dostupnost sluzieb, konkurenciu na trhu a
moznosti financovania.

Prilis vysoka cena
N\ PN [ | 7 A

moze SpOSObIt, Ze.

kupujuci inzerat preskocia

nehnutelnost zostane na trhu prilis dlho

predavajuci bude pod tlakom cenu postupne znizovat
Spravne urcenie ceny nie je hadanie. Malo by
vychadzat z redlnych dat, porovnania podobnych
nehnutelnosti, aktualneho dopytu, lokality, technického
stavu a predajnej stratégie. Dobra cena nie je vzdy ta
najvysSia na zaciatku. Dobra cena je taka, ktora vyvola

zaujem, privedie kvalitnych kupujucich a vytvori
priestor na Uspesné vyjednavanie.
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2. chyba

Kupujtci sa dnes rozhoduju velmi rychlo. ESte predtym, nezZ zavolaju alebo

napisu, hodnotia nehnutelnost podla fotografii, titulnej fotky, nadpisu,
popisu a celkového dojmu z inzeratu.

Ak prezentacia neposobi doveryhodne, profesionalne a atraktivne, velka
Cast zaujemcov sa k ponuke vbbec nedostane. Neotvoria ju, neprecitaju si
detail a nepridu na obhliadku.

® v ([ AV
Najcastejsie chyby
[ ] V4 (X J V 4

pri prezentacii su:

tmaveé alebo nekvalitné fotografie,

neporiadok v interiéri pocCas fotenia

chybajuce fotografie délezitych miestnosti

slaby alebo prilis strucny popis

nejasné informacie o lokalite

chybajuce benefity nehnutelnosti

prilis technicky alebo naopak prilis vSeobecny text
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prikraslovat realitu. Znamend ukazat
nehnutelnost tak, aby kupujuci pochopil jej hodnotu, atmosféru a praktické

vyhodly.

Dobry inzerat by mal
odpovedat na otazky:

Pre koho je tato nehnutelnost vhodna?
Co je jej najvéaésia vyhoda?

Aky problém kupujucemu riesi?

Cim sa lisi od podobnych ponuk?

AKy Zivotny Styl alebo komfort ponuka?
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3. chyba
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Mnohi predavajuci si myslia, Ze staci zverejnit inzerat na jednom realitnom
portdli a kupujuci sa ozvd sami. Pri niektorych nehnutelnostiach to méze stadit,
ale privacsine predajov je to slaba stratégia.

Trh je konkuren¢ny. Kupujuaci porovnavaju desiatky ponuk, sleduju

socidlne siete, dostavaju odporucania, reaguju na reklamy a ¢asto hladaju
nehnutelnost pasivne este skor, nez zacnu aktivne telefonovat maklérom.

Silnejsia predajna
stratégia moze zahrnat:
realitné portaly
databazu existujucich kupujucich
socialne siete

cielenu reklamu

video alebo kratku prehliadku
profesionalne vizualy
lokalne skupiny a komunity

internu siet realitnej kancelarie,

priame oslovenie relevantnych zaujemcov
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Cim presnejsie sa nehnutelhost dostane
k spravhnym ludom, tym vacsia je Sanca
na kvalitné obhliadky a lepsiu predajnu cenu.

. -l

Marketing pri predaji nehnutelnosti nie je len
o viditelhosti. Je o tom, aby ponuku videli ti, ktori
maju realny zaujem, rozpocet a motivaciu kupit.
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4. chyba
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Obhliadka je moment, kedy sa online zaujem meni na redlne rozhodovanie.
Aj dobry inzerat méze stratit silu, ak nehnutelnost pri osobnej navsteve nepdsobi
dobre alebo ak predavajuci nevie spravne reagovat na otazky kupujuceho.

Pred obhliadkou je dbélezité pripravit nielen priestor, ale aj argumentaciu.
Kupujuci sa Casto pytaju na technicky stav, mesacné naklady, rekonstrukcie,
susedov, parkovanie, pravny stav, financovanie alebo dévod predaja.

Casté chyby pri obhliadkach:

nepripraveny alebo neupratany priestor
nedostatocné vetranie a zlé svetlo

prilis vela osobnych veci v byte

nejasné odpovede na otazky

emocionalne reakcie na vyhrady kupujucich
slabé zvladnutie vyjednavania o cene

neoverenie vaznosti zaujemcu
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Obhliadka by mala byt vedena profesionalne,
vecne a s déorazom na benefity, ktoré su pre
konkrétneho kupujiceho dolezité.

Inak sa komunikuje s mladym parom,
inak s investorom a inak s rodinou, ktora
hlada dlhodobé byvanie.

Dobré vyjednavanie nie je o natlaku.
Je o tom, aby predavajuci vedel obhdjit hodnotu
nehnutelnosti, rozumel pozicii kupujuceho

a zaroven si chranil vlastné zaujmy.
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5. chyba

V'S
v

Predaj nehnutelnosti nie je ukonceny podanim ruky ani dstnou dohodoul.
Kym peniaze bezpecne nepridu predavajucemu a vlastnictvo nie je riadne
prevedené, proces stale nesie rizika.

Pravna cast predaja je oblast, kde sa neoplati improvizovat. Nespravne
nastavena rezervacna zmluva, nejasné podmienky uhrady, chybajuce
dokumenty alebo zle osetreny prevod mbzu spdsobit zbytocné komplikacie.

Pozor si treba dat najma na:

rezervacnu zmluvu

kdpnu zmluvu

uschovu kupnej ceny

tarchy a zalozné prava

hypotekarne financovanie kupujuceho
odovzdavaci protokol

prepis energii

terminy a podmienky odovzdania nehnutelnosti

komunikaciu s katastrom

Bezpecny predaj znamena, Ze vsetky kroky su jasné, pisomne dohodnuté
a pravne osetrené. Predavajuci by mal presne vediet, kedy a za akych
podmienok dostane peniaze, kedy odovzdava nehnutelnost a ¢o sa stane,
ak niektora zo stran nesplni dohodnuté povinnosti.
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6. chyba
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Vyber realitného makléra ma priamy vplyv na vysledok predaja.
Nie kazdy maklér pracuje rovnako a nie kazda realitna kancelaria ma rovnaky
pristup k marketingu, komunikacii, pravnej ochrane &i praci s kupujdcimi.

Castou chybou je oslovit zndmeho, kamarata alebo makléra, ktory slubi
najvyssiu cenu bez redlneho zdévodnenia. Rovnako rizikoveé je rozhodovat
sa len podla najnizsej provizie.

Pri vyb klée
ri vybere makléra
sa oplati pytat:
AkU stratégiu predaja navrhuje?
Ako urci predajnu cenu?
Ako bude nehnutelnost prezentovat?
Kde vSade bude ponuku propagovat?
Ma skusenosti s podobnym typom nehnutelnosti?
Ako riesi obhliadky a preverenie zaujemcov?
Aké pravne sluzby su sucastou procesu?
Ako bude komunikovat priebeh predaja?

Dobry maklér nie je len sprostredkovatel. Je stratég, obchodnik,
vyjednavac, koordinator a ochranca zaujmov predavajuceho.

Spravny partner vam vie usetrit ¢as, eliminovat rizikd a ¢asto dosiahnut lepsi
vysledok, nez keby ste predaj riesili sami bez skdsenosti a systému.
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predaj
nehnutelhosti

Uspesny predaj nezac¢ina zverejnenim inzeratu.
Zacina analyzou, pripravou a jasnym planom.

Pred spustenim predaja je
vhodné mat vyriesené:

. realnu trhovu cenu

©@- pripravu nehnutelnosti na fotenie
©- profesionalne fotografie

@ silny text inzeratu

marketingovy plan

stratégiu obhliadok

odpovede na najcastejsSie otazky kupujucich
kontrolu pravneho stavu

potrebné dokumenty

jasny postup od rezervacie az po odovzdanie

Ak je kazdy krok pripraveny dopredu, cely predaj pdsobi déveryhodnejSie a
profesionalnejSie. Kupujuci maju vacsiu istotu a predavajuci lepsiu kontrolu
nad celym procesom.
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Zaver:

Predaj nehnutelnhosti
nemusi byt stresujuci,
ak ma jasny systém

Predaj bytu, domu alebo pozemku patri medzi dolezité
finanéné rozhodnutia. Preto sa neoplati riesit ho narychlo,
(\ bez pripravy a bez jasnej stratégie.

NajcastejSie problémy vznikaju vtedy, ked'sa podceni cena,
prezentacia, marketing, komunikacia so zaujemcami alebo

pravna bezpecnost. Dobra sprava je, ze vacsine tychto chyb
(\ sa da predist.

Ak chcete predat nehnutelnhost rozumne, bezpecne
a s €o najlepsim vysledkom, zacnite kvalitnou pripravou.

Cim lepsSie bude nastaveny zaciatok predaja, tym vacsiu
(\ Sancu mate na dobry koniec.

estiareal.sk
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Spravne urcena cena je zaklad Uspesného predaja. Ak je cena prilis vysoka,
kupujuci ponuku ignoruju. Ak je prilis nizka, mobzete prist o peniaze. Idealne je
poznat redlnu hodnotu eSte predtym, nez sa rozhodnete, ako budete pri
predaji postupovat.

U nas vam pomozeme pozriet
sa ha vasu nehnutelhost odborne,
realisticky a v kontexte aktualneho trhu.

aka je priblizna trhova hodnota vasej nehnutelnosti
¢o moze cenu zvysit alebo znizit
ako ju pripravit na predaj

aky typ kupujiceho moéze byt pre vasu nehnutelnost najrelevantnejsi

<N

aku stratégiu predaja zvolit, aby ste zbyto¢ne nestracali ¢as ani peniaze
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Nezacinajte odhadom naslepo.
Zacnite odbornym pohladom na
cenu, potencial a stratégiu predaja.
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