USPESNE PRODEIJTE

chyby pri prodeji
nemovitost

nastavte si strategii prodeje

Jan Skarek WWW.JANSKAREK.CZ



Jsem Jan Skarek, realitni maklér s

aktivni praxi od 2013.

Pocty obchodu 2024, RK Allriskreality:
327 pronajmu, 208 prodeju.

Pocty obchodu 2024, Jan Skarek:
4 pronajmy, 14 prodeju, v celkove cene

98.580.577Kc

e Jak na prodej nemovitosti?

e Jakych se vyvarovat chyb?

e Proc neni dobre inzerovat za cenu vysoko nad realnou hodnotou
nemovitosti?

e Co muze prodejce ocekavat, pokud inzeruje za nerealné vysokou
cenu?

e Co delat, kdyz se ozve vice zajemcu diky atraktivni cene?

vice na www.janskarek.cz



Jak na prodej nemovitosti

1. Stanoveni cile a strategie
Definujte svuj cil: Potrebujete prodat rychle, nebo chcete dosahnout co nejvyssi ceny?
Analyza trhu: Zjistete, jaké jsou aktualni podminky na trhu nemovitosti ve vasi oblasti (napr. v Brné nebo
na Vysociné).
Cilovy kupujici: Ujasnéte si, kdo by mohl byt idealnim zajemcem o vasi nemovitost (rodiny, investori,
jednotlivci).

2. Spravne stanoveni ceny
Trzni odhad: Nechte si vypracovat odhad trzni ceny nemovitosti. Vychazejte z porovnani podobnych
nemovitosti v lokalite.

Nerealisticka cena skodi: Prilis vysoka cena muze odradit zajemce, prilis nizka vas pripravi o zisk.

3. Priprava nemovitosti na prodej
Home staging: Upravte interiér tak, aby vypadal atraktivné. Cisté, upravené a neutralni prostory oslovi vétsi
okruh zajemcu.
Napriklad: Odstrante osobni predmety, pridejte svezi dekorace (kveétiny, svétlo).
Opravy: Odstrante drobne vady, jako jsou praskliny, odrena omitka nebo kapajici kohoutky.

Profesionalni fotografie: Kvalitni fotografie a videoprohlidky vyrazne zvysi zajem o vasi nabidku.

4. Propagace nemovitosti
Online inzerce:
Vyuzijte popularni platformy jako Sreality.cz, Bezrealitky.cz, nebo socialni site (Facebook Marketplace,
skupiny v lokalite).
Cilena reklama: Investujte do placené propagace, napriklad PPC kampani nebo reklam na Facebooku.
Prezentace: Popisujte nemovitost srozumitelné, zduraznéte jeji hlavni vyhody (lokalita, vyhled, dopravni
dostupnost).

5. Jednani s kupci

Budte pripraveni: Méjte pripravené vsechny dulezité dokumenty (vypis z katastru, energeticky stitek,
technické plany).
Flexibilita: Nabidnéte zajemcum moznost prohlidky i mimo béznou pracovni dobu.
Vyjednavani: Budte vstricni, ale nenechte se pod tlakem kupce donutit k nechtenym ci nepromyslenym

ustupkum.



6. Pravni a administrativni proces
Smlouvy: Spolupracujte s pravnikem na priprave kupni smlouvy.
Katastr nemovitosti: Vyridte zapis zmeny vlastnika do katastru.
Predani: Zajistéte radné predani nemovitosti (predavaci protokol, stav meridel energii).
7. Spoluprace s realitnim maklérem
Pokud chcete cely proces zjednodusit, vyberte si profesionalniho maklére. Dobre vyskoleny makler se postara
0:
Oceneni nemovitosti.
Efektivni propagaci.

Bezproblémovy prubéh jednani a pravni servis.

Jakych se vyvarovat chyb?

Spatne stanoveni ceny

Podhodnoceni nebo nadhodnoceni ceny muze odradit potencialni zajemce.
Reseni: Spravnou cenu lze stanovit na zdkladé dikladné analyzy trhu.

Slaba priprava nemovitosti

Neporadek, zastaraly interier nebo nedostatecné osvetleni odrazuji kupce.
Reseni: Investujte do drobnych oprav a vyuzijte home staging.

Nekvalitni prezentace

Fotografie porizené telefonem, neprofesionalni popisy a absence videoprohlidek snizuji atraktivitu nabidky.

Reseni: Profesionalni fotografie, dobie napsany popis a video dokazou prildkat vice zdjemct.



Proc neni dobré inzerovat za cenu vysoko nad realnou hodnotou

nemovitosti?

Odlakani serioznich zajemcu

Kupujici, kteri znaji trh, snadno rozpoznaji, ze cena je nadsazena, a nebudou mit o nemovitost zajem.
Nabidka tak zustane bez odezvy, coz snizuje sanci na prodej.

Dlouha doba prodeje

Nemovitost za nadsazenou cenu se muze "prepalit" a zustane na trhu dlouho. Nemovitosti, které jsou
inzerovany prilis dlouho, zacnou pusobit neduveryhodne. Zajemci si mohou myslet, Ze s nemovitosti je néco
v neporadku.

Nutnost postupneho snizovani ceny

Postupneé zlevnovani muze signalizovat zoufalstvi prodavajictho, coz zajemci casto vyuziji k agresivnimu
vyjednavani o jeste nizsi cene.

Ztrata casu a energie

Prodejci zbytecne absolvuji prohlidky s kupci, kteri nejsou ochotni zaplatit pozadovanou cenu.

Nerealizovany zisk

Pokud je cena vyrazneé nadhodnocena, muze to zcela odradit zajemce, coz vede ke ztraté prilezitosti prodat

za realnou trzni cenu.

Co muze prodejce ocekavat, pokud inzeruje za nerealne vysokou cenu?

Nizky zajem:

Nabidka nebude videt, protoze ji algoritmy realitnich portali vyhodnoti jako nerelevantni.

Negativni ohlas:

Nekteri zajemci mohou povazovat premrsténou cenu za projev neprofesionality nebo spatného odhadu.

Vytvoreni neduvery:

Zajemci mohou predpokladat, ze prodavajici neni ochotny jednat nebo ze ma neprimerena ocekavani.



Co delat, kdyz se ozve vice zajemcu diky atraktivni cene?

Otevrena komunikace

Informujte zajemce, ze o nemovitost je velky zajem, a vytvorte jasna pravidla dalsiho postupu.
Napr.: ,Zajemcu je vice, predame nemovitost tomu, kdo nabidne nejlepsi podminky. “

Aukce nemovitosti

Organizujte aukci, pri které se zajemci predhanéji ve svych nabidkach. Aukce casto prinese cenu, ktera muze
byt i vyssi nez puvodné stanovena.

Dukladné provereni zdjemcu

Zvazte nejen nabidnutou cenu, ale i dalsi podminky:
Je kupujici schopny zaplatit ihned?

Potrebuje hypotéku?

Je ochotny pristoupit na vami pozadovane podminky?

Odborna pomoc maklere

Pokud je zajemcu vice, maklér vam muze pomoci vybrat toho nejserioznéjsiho a zvladnout cely proces
profesionalne.

Zajisteni rezervace

Vyberte nejvhodnejsi nabidku a uzavrete rezervacni smlouvu, aby kupujici potvrdil svuj zajem slozenim

rezervacniho poplatku.

Shrnuti

Nerealisticky vysoka cena: Riskujete nizky zajem, delsi dobu prodeje a ztratu duvery.

Prilakani vice zajemcu diky realné cene: Vytvari zdravou konkurenci, ktera muze vést k vyssi prodejni cene,
pokud se proces spravne nastavi.
Pokud si nejste jisti, jak postupovat, muze zkuseny maklér pomoci vyhnout se chybam a maximalizovat

hodnotu vasi nemovitosti.



