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Prodej nemovistosti
muze byt radostna |
zalezitost. -

Staci Se na svou
nemovitost divat
jinak...

Vitejte, velmi rad
Vam ukazu, jak!

FrantiSek Kudrna, prodejce
nemovitosti




Zdravim Vs,

V oblasti obchodu se pohybuji jiz od roku 1997, kdy jsem jako student nastoupil do spole&nosti
zabyvajici se zahraniénim obchodem v oblasti primyslové automatizace. V roce 2013 jsem se
osamostatnil a nabyté zku§enosti z obchodu jsem aplikoval ve vlastnim podnikadni v oboru realit.
Tuto oblast vhimdm jako misto, kde se setkdvaji lidé riznych oborii a ndzorovych proudt.

Bydlenf ¥esi kazdy bez rozdilu. Proto je velmi dilezité, vcitit se do potieb a priorit proddvajicich

1 kupujicich a hledat spole¢nou ted.

P¥i prodeji nemovitostf se vZdy snazim o konstruktivn{ ptistup, vyzdvihuji pozitiva a navrhuji
feSenf, kterd by eliminovala negativni pohled na véc. Ze svych zkuSenosti vim, Ze pfi préci
v realitidch nejde jen o samotny prodej, ale je tfeba znalosti i v jinych oborech. Na nemovitost je

tfeba divat se komplexné& a umét to poté predat novym majiteltim.

PYeji vdm v8em, at je pro vds tento text dobrym pomocnikem pfi prodeji vasich dom#, byttt nebo

chalup. Pokud si 1 presto nebudete v&dét rady, rdd vdm poradim po telefonu nebo osobné.

Vis§ FrantiSek Kudrna
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1. Cena nemovitosti

Na zadatku se vdm cely proces prodeje nemovitosti mtze zd4t prili§ sloZity. Prod4dvajici m4 pred
sebou spoustu ukond a dasto nevi, odkud zadit. Aby vSeobecné predstavy dostaly jasné&si
podobu, je nutné se odrazit od néfeho konkrétniho. Tim prvnim muze byt pravé cena. Cena je
pomérné dost konkrétni ukazatel, ktery soufasnym majitelim dod4 motivaci, jistotu a
notnou davku sebevédomi. K cen& doporuduji pristupovat obzvl4st obezfetné. Neni dobré jit

s cenou p¥ili§ nizko ani ji §ponovat do zdvratnych vysin.
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KdyZ bude cena hodné vysokd, kupujici si daji dvé a dvé dohromady a budou s vdmi chtit bud’
smlouvat, nebo je ani nepoznite, protoze veskerd jednin{ vzdaji predem. Bude se vdm navic
té%ce obhajovat, pro¢ je nemovitost tak drahd. Naopak kdyZ nemovitost podcenite a radé&i s
heslem: ,abych uZ kone&né& mél pokoj, co je doma to se po&itd“, nastavite nizkou cenu, nebudete
z toho mit dobry pocit a je mozné, Ze vdm budou n&kde penize chybét. Proto je tak dilezité,

dobfe si v8e spoditat.



Jak se k cené tedy idedln& postavit? Nejleps§im zptisobem je, dopfat si na sestaveni cenové
nabidky dostatek ¢asu i trpélivosti. Promyslet si, co v§echno mtZe byt soudésti ceny a jak ji
predstavit zdjemctim. Doporuduji, podivat se na cenu o¢ima kupujicich a napsat si mozné
nipady na papir. Cena je vétSinou to rozhodujici a kupujici chce, podobné jako vy, mit z
nemovitosti dobry pocit. Kdy? bude cena opravdu hodné& nizk4, bude to ptsobit podeziele. Také
se vdm bude ozyvat spousta fale$nych zdjemct, spiSe takovych zvédaved. Vysok4 cena naopak
znamen4, ¥e budete dekat na zdzrak, kterého se moZné ani nedoc¢kéte. Zbyte¢né& dlouho se bude
nemovitost proddvat a nakonec nezbude jiné moZnosti, ne? cenu sni%it. RozloZte pred sebou
karty na sttl a proberte v8echny faktory ovliviiujici cenu a nebojte se nechat vyjadrit vSechny

¢leny rodiny.
I 4//0[7/?[/00/(/

Vite, Ze souddsti ceny nemovitosti neni jen samotni nemovitost? Opét se vZijte do kupujicitho.
Pottebuje si nejprve diim nebo byt projit, zjistit, jak na n& ptsobi, co je pot¥eba udélat jinak,
opravit, dokoupit. Ur&ité jej bude zajimat, kde se nemovitost nach4zi. Jak daleko to m4 do prace,
do ptirody, na trady, jestli je v blizkosti zastdivka MHD, vlak, dostupnost kvalitnich obchodd, v

jak rugné lokalité se nemovitost nach4zi.



Lokalita nemovitosti by se v cené méla také vyraznéji odrazet a neméli byste zapomenout ji
zajemci komunikovat. K cené nemovitosti néleZ{ predevsim jeji pozemky. Patf{ k domu, bytu,
které prod4vite, n&jakd zahriddka & pole? Nachdzi se na pozemku mal4 chaticka, studna,
skladovaci prostor, sklep? S jakymi sousedy nemovitost ,proddvite“? Je toho spousta, co s
cenou souvisi. Doporuduji, abyste si ji pro§li o¢ima kupujictho a nebéli se zeptat ani svych
blizkych na n4zor. Idedln{ volbou je ptizvat nékoho, kdo u vés jesté nebyl, aby vdm dal zp&tnou
vazbu. Je mozné, Ze si v8§imne né&eho, co jste sami prehlédli a mizete to do ceny také zahrnout.

Minimélné jako podpirny argument, pro¢ za ni chcete takovou ¢4stku.

Sestaven{ ceny nemovitosti je proces, doporuduji si na ng&j vynahradit alespon tyden nebo idedln&
nékolik tydnt a zhodnotit s odstupem &asu, jestli si za cenou opravdu takto stojite. Kdyz si
budete sami jisti, kupujici vdm bude divétovat a sndze s cenou souhlasit. Zarovei si tim udélate
sluzbu sami pro sebe. Takovy cenovy audit neni viibec na skodu, ukaze vdm, co jste tfeba jesté
pred n&jakym &asem ani nevédéli, Ze doma méte a je dost mozné, Ze budete mile prekvapeni.

Véfte mi, za tu snahu to opravdu stoji.

Pokud si presto nebudete jisti nevdhejte mne kontaktovat.
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f’ Zasady uvedené vyse plati ve stabilnim i rlistovém obdobi, kdy kupujici a prodavajici maji ptehled o cenové hladiné. &
£ Pokud se viak objevi recese, ktera pfichazi v pravidelnych cyklech, umocnéna requlacni politikou statu &£

a globalnimi vlivy, miZe byt situace mnohem slozité&jsi. 3

[ B&hem poslednich let do3lo k postupnému nérlstu cenové hladiny rezidenénich nemovitosti, a to jak z divodu |
f rznych regulaci CNB, nastaveni Gzemnich pland ¢&i velmi dlouhych stavebnich Fizeni. To je téZ jednim z ddvoda, §
¢ proc se v obdobi velké proménlivosti trhu setkate s ,narocng&jsimi* zajemci napf. z fad investor, ktefi by ve 1

[ stabilnich casech cilili na vyrazné drazsi nemovitosti.

' Cena nemovitosti jsou na realitnim trhu posuzovany &astkou za m2, co? zni jednodu3e a logicky. Cim vice rostou
I cenové hladiny, tim vice je pfedmé&tem diskuse spravné definovani ploch bytu, domu nebo pozemku. Legislativa
¢ daleko pFisné&ji pohliZzi na nezapsané “erné” stavby a nutnost vlastnit platnou stavebni dokumentaci. V pfipadné |

W' nesoulady, nebo jinak “pravni vady” se samozfejmé promitnou do ceny nemovitosti. ‘

t V nedavné dob& mne napfiklad zndmy pozadal “pouze” o dotazeni prodeje nemovitosti. Kupujiciho si vyhledal sam ]

a ptal se na formality. Pry kde zjisti, jak velky je jeho byt a co k nému patfi. Vysvétlil jsem mu disla na Listu |

Y

& vlastnictvi (LV) a co je to Prohlageni vlastnika a kde ho seZene. Po nasledném zjisténi skuteéného stav pf¥islo &

£ p¥ i, chu §i, nez si u uvali p¥i idce. A presné i c u mit &
& prekvapeni, byt byl o trochu mensi, nez si spolu domlouvali p¥i prohlidce. A presné o informace mohou mit §

fatalni nasledky, mnohdy i ve v&s neprospéch. &

I 4

| KdyZ? méme stanovenou cenu, kterou dokéZeme obhéjit a zname viechny klady a zapory, miiZzeme zalit sestavovat

- inzerci. Nesmime zapomenout vyzdvihnout vSechny klady. Negativa naopak nezmifiovat, pohovofit o nich budete

' moci osobné s kupujicim, az pFijde na prohlidku. Nic neni tak Spatné, jak by se mohlo zdat pfi letmém pohledu na 4

[ informace v inzeratu. P¥i osobnim setkani budete moci navrhnout feseni, jak pfipadnou vadu odstranit.



2. Inzerce

Sepiste si vSe zvlas$t na papir a opét se na inzerci podivejte o¢ima kupujicitho. Zaujala by v4s
inzerce na prvnf pohled? NejdtleZitéjsi dejte hned na zad4tek. Postupujete od nejdilezitgjstho po
to méné vyznamné. V jaké lokalité se nemovitost nachdzi? Je zde dostatek zeleng, odpocinek,
priroda? Je v nemovitosti dostatek svétla, moZnost topenf krbem, dostatek skladovacich prostor,
energetickd nérolnost, ekologicky orientované bydleni, zajimavéd architektura, chytrd teseni,
kvalitni prace, studna, jimka na de$tovou vodu, zajimavy vyhled? Co moZnosti parkovani,
garéz? Jak daleko se nach4zi nejblizsi zastdvka MHD — autobus, vlak. Je v misté n&jaky obchod
nebo ndkupn{ centrum? Pot4daji se v obci farméaiské trhy, pravidelné kulturni akce? Nachéz{ se
zde sportovistg, hii§té? Co vse k nemovitosti ndleZi, napt. studna, zahrddka, pergola atd.? V

jakém stavu se dané bonusy nachdzeji? Sdilite nemovitost jesté s nékym? Jacf jsou vasi sousedé?




Podtrhnéte silné stranky nemovitosti. Kdyz si vSe takto vypiSete, najednou vidite spoustu
informaci. Opét si je sefadte podle vyznamu. Pokud vds né&co z toho neoslovi, do inzerce to
nezahrnujte. Ale myslete na to pozdé&ji pfi prohlidce nemovitosti, v této situaci je vhodné
pravé takovéto detaily zminit. Pro nékoho mtizou byt dtlezité. Jakmile vSe budete mit sepsané
k vasf spokojenosti, dejte inzerci predist idedln& nezasvécené osob&. D4 vdm zpétny pohled a vy
uzndte, jestli je$t€ né&co doplnit nebo naopak vynechat. Jakmile v8echna pozitiva sepiSete,
dostdvéte se k dal§fmu zdsadnimu kroku, ktery méiZze ovlivnit rozhodovén{ kupujicich — vzhled

nemovitostl.

Doporucduji, dat si na fotografické podobé nemovitosti obzvlasté zalezet. Zkuste zjistit, zda se
ve vaSem okoli nachdzi fotograf, ktery se specializuje na nemovitosti. Velmi oblibené jsou
videoprohlidky. Pokud se v blizkosti nach4zi zajimavé okoli, doporuduji letecké snimky pomoci
dronu. Zachytite-li svou nemovitost z v&t§i vzddlenosti, v8echny klady na ni jesté vice
podtrhnete. Pokud zdatného fotografa neseZenete, nezoufejte. Nafofte si nemovitost sami.
Ovsem nepodcetiujte kvalitu fotoapardtu. Pomérn& dobte foti i soudasné smartphony nebo starsi
zrcadlovky. Na internetu koluje spousta ndvodd, jak kvalitné fotit, zkuste si n&jaky vyhledat a

tidit se alespoti podle zdkladnich instrukef (zlaty ez, atp.).

Nez zadnete fotit, zamé&rte se na to, jak na vds nemovitost ptisobi. Je dostate¢n& uklizend? Je
ve na svém misté? Plsobi na vds prostor vzdu§né? Jak se v daném misté pravé citite? Zaujala
by vés nemovitost z fotografie? Kvalitn{ fotografie jsou dilezit4 vé&c, ale nejprve prostor na focen{
opravdu ptipravte. Ponechdnfm ptvodniho nédbytku utvotite zdkladn{ predstavu, jak by se dal
prostor vyuzit. Nadbyte¢né véci v kolndch a nepotfebné vybaveni radgji prodejte, darujte nebo
alesponi uklidte pro tuto fotografii. AZ poté se pustte do zaznamendvéni stavu nemovitosti.
Ugettite si tim Cas pi1 pripadném dal$im vyklizenf a sndze se vdm bude nemovitost opoustét.
Dodate tak pocit lehkosti a snadng&j§imu rozhodnuti kupujicich. Kdyz se zde dobfre citite vy, je
dost pravdépodobné, Ze také budoucim majitelim se zde bude dobte Zit. Dejte si proto
obzvl4$t na inzerci zédleZet. Je to prvni zprdva, kterou budete vysilat do svéta o stavu vasi

nemovitostl.



Tip INZERCE

Na kazdou nemovitost se snazim pohlizet trochu jinak, projdu si okoli a necham na
sebe plsobit atmosféru krajiny i mé&stské ctvrti, hledam to krasné, to co by zajemce

mohlo chytit u srdce.

Pfemyslim nad historii, jak se to tu asi ménilo, snaZzim se pochopit, <im je nemovitost

vyjimecna. Jaky pFib&h se zde odvijel, kazdy byt nebo dim by mohl vypravét.

Zminuji predevsim pro koho je to dané misto idedlni, zda si u domu dovedu
predstavit dé€ti pobihajici na zahrad€ a jejich starostlivou mamu, kterd na né dohlizi
pfes balkonové dvefe. Nebo tfeba krasny zapad slunce pfi pohledu z lodzie s hrnkem
kafe vruce. Kazdad nemovitost ma néco svého. Mam radost, pokud se trefim a zdjemce

iiz pfedstava zinzerce oslovi natolik, Ze se pFi prezentaci na misté citi iako doma.






3. Prezentace

Tim, Ze jste si stanovili cenu, udélali jste si jasno sami pted sebou. P¥{jemnou a vzhlednou inzerc{
budete sndze oslovovat skute¢né zdjemce a je vice neZ jisté, Ye vds brzy za¢nou kontaktovat.
Ptipravili jste si pudu pro dals$i brzkou prezentaci — prohlidku va$i nemovitosti. Byt
pripraven se vypldci nejen na bojisti. Odpadne vdm spousta starosti a zmizi{ strachy, kterym
byste &elili pravé pti predstavovéni nemovitosti. P¥ed p¥ichodem zdjemct doporuduji jesté si vse
sepsat na papir. Snaze se vdm bude zadinat a nezapomenete tak zminit i ty drobnosti, které
jste v inzerci vynechali. Papir si klidn&¢ vezméte s sebou. Pusobi profesiondln& mit vse

pripravené a sepsané v deskach.

P¥1 samotné prezentaci se opét co nejvice zkuste vZit do role kupujictho, zeptejte se ho, co ho
zajima. Pokud n&koho bude zajimat prestavba, nemusite se zmitiovat o tom, co v nemovitosti
zGstane za nibytek. Z4jemce znd vasi nemovitost vét§inou pouze z inzerce, vzpometite si, jaké
fotografie jste zde umistili a co jste nakonec skute¢né o nemovitosti napsali. Zmirite to hned na
zadatku. Ne? ale prejdete k diskuzi ohledné& nemovitosti, nezapometite na pratelskou atmosféru.
Pocit je nakonec to nejdilezitéjsi, s ¢fm budouci majitel odchdzi domt. Bud ho ihned odradite
svou piimostf a struénosti nebo si vds naopak natolik oblibf, Ze vdm rad zavol4 jesté po prohlidce
s podékovénim. Bud'te opravdu co nejvice vstficni a nechtéjte za kaZdou cenu nemovitost

prodat prvnimu zajemci, ktery na prohlidku zavit4.




Doprejte si oboustranné ¢as na zpracovéni emocf i vasich ndzorti. Dejte z4jemctim néco navic.
Je mozZné, Ze je zaujala pravé lokalita, ve které se vaSe nemovitost nachdz{ a raddi by se o nf

dozveédéli jeste néco vice.

Po celou dobu prezentace myslete na to, Ze pocit, se kterym budou zdjemci odchdzet domf, je to
nejdalezitg)sf, co méte predat. Treba si vasi nemovitost nakonec nevyberou, ale budou na vés

preddvat kontakt dél. Vyvarujte se tomu, aby se o vés §i¥ili $patné reference. Berte zdjemce o

va$i nemovitost jako takovou chodici reklamu. S takovym ptistupem se vdm budel lépe

prodévat.




Tip PREZENTACE

iV praxi jsem se setkal s mnoha rlznymi formami vystupovani. Kazdy clove€k je original, ma rad
jiny styl jednani. Setkal jsem se napfiklad stim, ze kupujici absolvoval prohlidku nemovitosti se
‘ specialistou na geopatogenni zony. Mnohem dcast&jsSim jevem je ,profesni deformace®, elektrikar
| bude povazovat za nejdulezit&jsi stav elektroinstalace a pokud se setkate s architektem, bude
primarni orientace své€tovych stran a celkovy dojem. Pficky mistnosti pro n€j budou jen listy
I papiru, které se daji jednoduse vytrhnout. To co pro jednoho je nepfekonatelny problém, jiny

vidi jako vyhodu. Po par letech vrealitach se nedivim skoro nicemu.



4, Rezervace nemovitosti

Jestli jste se fidili nagimi doporudenimi i zdravym selskym rozumem, urdité mdite za sebou
prijemnou prohlidku vaseho obydli. Ted" nastiva &as, vyloZit si pred sebou karty na stil. Jak
to tedy opravdu je. Je z4jem kupujictho opravdovy nebo jen plany rozmar? I s tim je dobré
poditat. Predstavte si, Ze si jdete koupit néco cenného, existuje néco hodnotné&jstho nez si koupit
dt@m, byt? Jak byste reagovali vy, kdybyste se ocitli v roli kupujictho? Jist& byste uvitali as na

rozmy$lenou. Zase na druhou stranu, &as je jedna véc, ale zaleZ{ v jakém kontextu.

Pokud se kupujici rozhoduje mezi vice nemovitostmi, stéZejni roli zde penize nejspi§ hrat
nebudou. JestliZe, ale po vés chce vice neZ dva tydny a nenf pro to konkrétni dtivod, tak je néco
$patng. Jakmile se vdm kupujicf neozve do predbézné domluveného &asu, ozvéte se mu sami a
zeptejte se ho. Jestli m4 o vas§i nemovitost opravdovy zdjem nebo v tom hrajf roli penize. Je to
nejéastéj§{ pii¢ina a zde je potfeba, abyste pred sebou méli jasno. Mysli to kupujici s
nemovitosti opravdu vdZzné& nebo to pouze zkousi? Zeptejte se ho takticky, jestli m& hotovost
nebo ptedschvéleny tivér, fesil jiz s bankou hypotéku nebo bude chtit zaplatit nemovitost jinak.
Nenechévejte to ¢isté jen na ném. Pokud se jednan{ vyviji d4l, jdéte p¥imo k vé&ci a zeptejte se na

smlouvu, zda si ji proSel a jak na ni reaguje. Zda-li m4 né&jaké dotazy a s ¢fm mu miiZete pomoci.




4 Tip REZERVACE

: b
F Opét si uvédomte, “koupé& nemovitosti je proces’, ktery chce svij €as a trpélivost. Pokud ale §
‘. 3
| ucitite naznaky nejistoty a pochybnosti, zeptejte se ho na jejich divody. SnaZte se vyjit vstfic, ale
3 neslevujte u téch pozadavk(, které jsou pro vas zasadni. Pokud jste cenu nastavili hodné vysoko, je
% :

' zde moznost se o ni jesté konstruktivné pobavit, pokud jsou dlvody objektivni a opravnéné.
1
f Vzdy pamatujte, jak jste se kcené dostali a ¢eho jste chtéli dosdhnout. Pokud vycitite zajem ze strany §
\ kupujiciho, domluvte si spolu schizku, na které celou smlouvu kompletn€ projdete. Jestli je kupujici ‘.
[ dost nejisty a hodn€ vahg, dejte mu jesté den, dva na rozmyslenou, ozvéte se mu a pokud situace u &
£ ngj stéle pretrvava, pod&kujte za jeho zajem a rozlucte se. | to k Zivotu prodavajiciho patif a je dobré, '.

% . ” :
L kdyZ jste na to pFipraveni.

i

R



5. Kupni smlouva a Uschova hlavni éasti kupni ceny
Kupujicf projevil velky zdjem o va$i nemovitost a podpisem na rezervaci vés ujistil o tom, Ze m4
pottebné mnoZstvi vlastnich finanénich prostiedki ke koupi nemovitosti. Ted nastdva &as, dat
své rozhodnuti do psané formy a vyhotovit kupni smlouvu a smlouvu o dschové finanénich

prostredka.

Uschova znamend to, Ze si budete vybirat, kde si hlavnf &4st penéz za nemovitost uloZite. MiiZete
zvolit uschovu u advok4ta, notate nebo ptimo v bance. VSechno je mo#né, zdle%i, co je vdm bliz&{

a jaké podminky si vyjednéte u kazdého z nich.

Co nedoporuduji je, posilat si penize nap¥imo. Divodem je 20-dennf ¢ekac lhiita na katastru
nemovitostf, po kterou vét§inou nikdo kromé& exekutort a insolvenénich sprévct nekond. Vy ani
kupujici neméte jistotu, Ze se neptihodi n&jak4 nedekand udalost. Posldnf penéz naptimo je ale
jednou z moZnosti, kterd nez¥idka prijde také na ¥adu. Zvazte v kazdém pripadé své moZnosti a

na adekvéatnf rizika se zeptejte svého hypote¢niho poradce, notafe nebo advokata.

Kupn{ smlouvu viele doporu&uji sepsat advokdtem a to jiZ se zad4nim, pro kterou formu dschovy
jste se rozhodli. M4 to hned né&kolik vyhod. Je sice draz§i, nez kdybyste si smlouvu poridili sami
od zndmého, kamardda, ktery mtze byt i prdvnikem. Advokéat totiZ za smlouvu rudi a vy jste

tak z této strany pojisténi.




Ale pozor! Dejte si opravdu prostor na to, vybrat si advokata, se kterym si budete rozumét a
hlavng, je odbornikem ptimo na bytové pravo. Pokud m4 jinou specializaci, bude mu trvat dels{
dobu, neZ se v prodeji nemovitosti zorientuje. Navic vdm nemus{ sestavit smlouvu podle vasich
pozadavkl a predstav. Vzdy se ptejte, jakou ma advokat hlavni specializaci a jestli ma za
sebou né&jaké prodané nemovitosti, pripadné jakého typu. Dim, byt, pozemek atd. Vytipujte si
advokata, idedln& na doporuceni a domluvte si spolu schtizku. A% po provéteni, zda m4 znalosti
bytového préva, se domluvte na sestaveni kupnif smlouvy. Nedoporuduji sestavit smlouvu u vice
advok4tt, at se v samotném procesu neztratite. KaZdy z nich miZe mit jiné feSeni. Strana
kupujictho miZe mit té% advokdta a dvérujici banka si podminky také rdda zkontroluje. Cilem

neni diskutovat, ale najit rozumny vysledek.

! Tip SMLOUVA ,

f )

§ PFi diskusich o obsahu kupni smlouvy jsem se setkal s potvrzenim pravidla g

¥ ,dva pravnici t¥i nazory". £

¢ Snazim se tedy, aby strany dosly k rozumnému vysledku, a to bez nadbytecnych

L. ustanoveni vtextu kupni smlouvy. Cilem je soulad nazor( obou stran.

N



6. Podpisy smluv

Miéte vytesené potrebné dokumenty, které se v pt¥ipadé hypote¢ntho tvéru kupujicich rozsiri
o zdstavn{ smlouvu. Ted u? vds &ekd jen ti¥e¥nicka na zadvér v pravnich zaleZitostech. Podepsat

smlouvy.

Ptipravte se na to, Ze budete podepisovat kupni i zastavni smlouvu. Aby banka byla schopnd
uvolnit prostiedky kupujicim, potfebuje mit od v4s n&jakym zplisobem vytesenou z4stavu penéz
nebo alesponi podany jeji ndvrh na katastru. Ndvrhem je pravé Vase nemovitost. Tady hraje
st&Zejni roli, pravé to, jestli jste od kupujiciho zjistili, jak ma vy¥eSené financovani. Zda m4 u

vybrané banky sjednany dvér. P¥i podpisu rovnéz myslete na dschovu listin.

Pokud by se kupni smlouva dostala na katastr, katastr netesi, jestli u? mate zaplacené penize.
Kupni smlouva by se kupujicimu neméla dostat do ruky, pokud jste se tak nedohodli ve

smlouvé.

Neékteré realitnf kanceldre si zjednodusuji Zivot a kupujicim po podpisech smluv predaji veskeré
listiny a to 1 kupnf smlouvu s ovéfenym podpisem. Mize se stdt, teba to, Ze je kupni smlouva
poddna na katastr nemovitosti bez uhrazenych prostfedkt do dschovy. Pokud by pii takové
laxnosti prod4vajici, nezablokoval postup ¥izeni, nemovitost bude prepséna, ale proddvajici

74dné prostredky neobdrzi. Sprdvnym postupem se tedy vyhnete neptifjemnostem a p¥ipadnym

i

soudnim sport@im.
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7. Doporuceni na zaveér

Po podpisu smluv nastdv4 das z4pisu nemovitosti na katastr. Je to doba miniméln{ 21 a? 30 dni.
Drive se nejspi§ katastrdlnimu d¥adu nepodati v8echny zileZitosti vytesit, proto je dobré s tim
poditat. Takovym modernim trendem se stivd sledovéni vkladového ¥izeni online. Nemusite
nikam volat a nikoho se na nic pt4t. Jednoduse se podivite na web katastrdlntho uradu a zjistite,
jak na tom vage nemovitost je, jestli je uZ napsand na nového majitele. Doporuduji nemovitost
predavat az v okamziku, kdy méte penize od kupujiciho na svém uctu. M4te véts{ jistotu, Ze
vSe z jeho strany probéhlo v poradku.

Po pted4ni nemovitosti a pfipsani cilové ¢dstky na vas Gi¢et méte vyhrdno. Doporucuji se jesté s

o, , ., s . 2 v v ~ v 2. v
kupujicim sejit, zeptat se na vzajemnou spokojenost a d4l uZ v§e p¥enechat na ném s tim, Ze

se na vas muze obratit.




Vérim, Ze po precteni e-booku mate vétsi prehled o tom, co vés ¢ekd. Opravdu doporucuji, d4t
sl na vSe fas a postupovat systematicky podle jednotlivych bodiu, které jsem vam shrnul.
Rozumim, Ze je to zdplava informaci, taktik i novych zkugenosti. Chci vés ale uklidnit, Ze je to v
potddku a patif to k procesu. Jsem zde od toho, abych vdm s prodejem nemovitosti pomohl.
Mam za sebou uz pé&knou t¥ddku prodanych i neprodanych nemovitosti, dost jsem se na praxi
progkolil. Pokud se naskytne jakykoli problém nebo komplikace, nemusite ji tak vtibec
prochdzet. MiZete prijit na FeSeni jeSté predtim, neZ se cokoli takové naskytne. Rdd vdm
budu k dispozici hned na zaddtku, kdy se rozhodnete svou nemovitost prodat a stejn& tak mé
pot&si, kdyZ se mi ozvete v prib&hu. ZileZ{ na vds, co je pro vds prioritni a kde olek4vite

pomocnou ruku.

Na z4vér vdm chci poptét, at je pro vds prodej nemovitosti pffjemnym a Gspé$nym procesem,
ktery véas 1 kupujictho bavi a t&&ite se z oboustranné spokojenosti. At méite radost z nové
ziskanych finanénich prostfedkit a mizZete je vyuzit k dal§im Zivotnim plantim. Pevné
doufidm, e tento kratky e-book Vam bude praktickym privodcem pti prodeji Vasi

nemovitosti.

Tento e-book vznikl za pouZiti mych cennych letitych zkuSenosti a znalosti z oboru prodeje a
koupi nemovistosti. Podélil jsem se s VAdmi o mé know-how a zdroveri vdm ukézal to nejcenngjsi,
co denné pti svych prohlidkdch a schiizkach uplatiiuji. Prosim, neSifte tento e-book jinak ne? s
pouzitim odkazu, odkud jste si ho stdhli. Vztahuji se na n& m4 autorskd prava. Nenf moZné jej
poskytovat tfetfm osobdm bez mého pisemného souhlasu. Nemuselo by to byt uZite¢né pro Vis
ani pro prijemce, ktery si e-book nevédomé potidil. Za respektovani mych pozadavkd V&m

velice d&kuji.

V e-booku byly pouZity mé vlastni fotografie a také ilustraéni obrdzky z databdze

www.pixabay.com. E-book vznikl v prostfedi programu Pages.

Jesté jednou Vam dékuji za to, Ze jste si e-book potidili. Vérim,
?e Vam budou vSechna doporuden{ uZite¢nd a nidpomocnd pii
prodeji vaSeho vlastntho domu nebo bytu. Dekuji také za
respektovani mych poZadavkl a preji Vam vse dobré a hladky

pribeh celého prodejniho procesu.
Srde¢né& Vas zdravim a preji VAm jen to nejlepsi.

Ing. Frantisek Kudrna
Vas prodejce nemovitosti

Tel: 606 864 334
f.kudrna@tllit.cz

frantisekkudrna.cz, www.tillit.cz
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