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At uz vas k prodeji vedou
Jjakékoliv duvody, tak ta
doba nastala a vy
zacinate premyslet,
Jjakym zpusobem se na
celou akci pripravit, jak
vse zorganizovat a

naplanovat.
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| presto, ze se jednd o pomeéerné
slozity proces, ktery ma své
nalezitosti a vyzaduje nutnou davku
zkusenosti se stdle velka cast
mayjiteld rozhodne realizovat prodej
nemovitosti svepomoci. Ale stejné
tak jako kazdy dulezity krok, ke
kterému se v zZivote rozhodneme,
vyzaduje | prodej nemovitosti urcity
prehled a zkusenosti. Je to soubor
mnoha cinnosti, aktivit a zakonitosti,
které na sebe musi navazovat, aby ve
finale vyustily v uspokojivy vysledek,
kterym je prodej nemovitosti s co
nejvetsim ziskem, minimem stresu a

zachovani si zdravého rozumu.

Nechci toto poviddani o tom, jak
rychle a uspésné prodat vasi
nemovitost pojmout jako prehled
odstrasujicich pripadd, téch, kteri se

rozhodli prodavat na viastni pést.

Respektuji, Ze kaZzdy muZe mit své
duvody, které ho k tomuto

rozhodnuti vedou.

Jsem ale presvédcenaq, ze zapojite-li
do prodeje zkuseného realitni
maklére dojdete k cili mnohem
rychleji, efektivnéji a v neposledni
rade, ac se to na prvni pohled

nemusi zdat, s minimalni financni

ztratou.

ckova/Kapesni pruvodce

Stépdanka Stovi

~



Dulezite je, spravné si vvbrat
Pokud i vy stojite pred rozhodnutim zacit si prodavat nemovitost sami, nebo do prodeje zapojit maklére,

zkuste se zamyslet nad nasledujicimi otazkami.
Vite,

» Jak spravné stanovit cenu?

*

kde najit kupce?

*

zda si nafotit nemovitost sam, nebo zaplatit fotografa?

*

jestli byt vyklidit, nebo nechat zarizeny?

%

kde najit dobrého pravnika, ktery vam pripravi smlouvy?

» Jak to bude s kupni cenou, kdo osetri depozit, abyste neprisli o penize?
» Jak je to s Uhradou dané?

» Jak dlouho bude cely proces trvat, abyste méeli cas najit si nové bydleni?
» kdy zaclit resit stehovani?

» Jestll budete mit €as a trpélivost jednat s potencionalnimi zajemci?

» Jak resit hypotéku, kterou na byté mate?

Otdzek muze byt nespocet a pokrac¢ovat bych mohla na dalsi dvé A4. Pokud jste si na vSechny dotazy
odpovedeli kladnée a v pripadée zastavy na byte vite, jak postupovat, pravdepodobnée se do prodeje pustite

sami. Rikate si, pro¢ ne, zkusim to.

A jelikoz jste Clovek moderni, mate prehled, spousty zkusenosti a internet, dojdete k zavéru, ze nez neékomu

néco platit, vSe zorganizujete sami. Prectete si par ¢lankuy, probéhnete diskuze na internetu na téma

prodejl bytu svépomoci a hura na vec.

Abych nezapomnéla, velkou vahu davame tomu, jakou zkusenost s konkrétni situaci maji nasi znami,

kolegové v praci, Franta z hospody Na Ruzku.

Doporucuji oslovit vetsi vzorek dotazanych, abyste si mohli vyvodit relevantni zavéry. Nedélam si iluze o
tom, Zze se vdm nemuze dostat odpovedi typu ,,0 tom vydriduchovi mi ani nemluyv, shrdbnul provizi a
neudélal vubec nic* ale vzhledem k tomu, Ze za posledni roky se Uroven prace a sluzeb maklérd, osobniho
pristupu a v neposledni radé moznosti vyuzit modernich technologii natolik zvysila, ze pritomnost

odbornika pri prodeji ma pro prodavajiciho velkou pridanou hodnotu.

V prvni fazi, kdy klient resi marketing celého prodeje vétsinou na zadné zaludnosti nenarazi.

Prodavajici, ktefi si fesi prodej sami vétSinou umisti svUj inzerat na weby jako jsou bezrealitky.cz, bazos.cz,

anonnce.cz, nekteri jsou odvaznejsi a inzeruji primo sreality.cz

Do prodeje na viastni pést bych se asi nepoustéla ve chvili, kdy nejsem uplné ve standardni zivotni situaci.

Myslim tim, Ze nejsem, jak se fika ,v pohodé". Jsou lidé, ktefi prodavaji svuj byt ¢i dUm proto, Zze uz jim

nestacdi, chtéji jit do vétsiho, stéhuji se za novym partnerem/partnerkou, odchazeji za praci, nebo jen prosté

chtéji bydlet na samote u lesa.
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Ale pak jsou situace, které nikdo neplanujeme a nepocitame s nimi. At uz je to odchod nekoho blizkého,

nemoc, nebo treba tiziva financni situace.

V tu chvili ¢lovék neuvazuje moc raciondlné a je mnohem zraniteln&jsi. Casto potom podnikne kroky,
kterych by se za normalnich okolnosti vyvaroval. Tady bych rfekla, Zze je osloveni realitniho maklére zvlast
na mistée. Maklér jedna nezaujaté, a co si budeme povidat, dokaze vas ochranit pred poradnym malérem v

pripade, ze narazite na nékoho, kdo nema zrovna Cisté umysly.

Prvni reakece a ohlasy

Pripravu inzeratu a jeho zverejnéni jste zvladli na jednicku a prvni telefonaty na sebe nenechaji dlouho
cekat. Vzhledem k tomu ze jste pecliveé pripraveni, tak vas neprekvapi, ze vam volaji vesmeés pouze realitni
makléri. Ale ve chvili, kdy se béhem jedno dne ozve uz dvacaty paty maklér a zadny zajemce, mirnée

znejistite. Pro jistotu pravidelné kontrolujete | vase emailovou schranku, ale | tam jste pod palbou realitek.
No nic, rikate si. Je to prvni den, zitra to bude urcite lepsi.

Jak dny ubihaji, situace se moc nemeni, priliv telefonatu sice mirné ustava, ale pokazdé, kdyz aktualizujete

Vvas inzerat, se situace opakuje.

Ale na druhou stranu, uz jste v obraze. Uz vite, ktera realitni kancelar je bezkonkurencnée nejlepsi, kdo vam
proda vas byt za tu nejvyssi cenu, kdo je nejrychlejsi, nejlevnégjsi, nejférove]si, nebo uplné nejlépe, kdo pro

vas bude pracovat uplneé zadarmo.

Nechci, aby to vyznélo, ze vas od prodeje po viastni ose odrazuji, ale tohle se dé€je, je to vzdy stejné jako pres
kopirak. Jestli se ptate, jak to vim, tak ze dvou duvodu. | ja jsem par let pracovala s monitoringem realit
soukromeé inzerce. Nekdy se mi povedlo prodavajiciho zastihnout prave v té chvili, kdy byl z celé situace tak

frustrovany a odevzdané meé pozval ,at se teda prijdu podivat”.

Ale uprfimné, z takové schuzky stejné nic nebylo. Protoze tak jako tento prodavajici v prvni fazi vehementné
odmital vSsechny maklére a realitky, tak v té druhé naopak zfejme pozval vSechny, co mu ten den volali. A
vysledek? Ve stejny Cas se na jednom misté seslo 15 zastupcu ruznych kancelari. Neprineslo to nic ani jemu,

ani maklérum.

Nekdy se stane, ze prodavajici cely kolotoC podstoupli, ale po mésici si uvedomi, ze tento postup nikam
nevede a radégji se zacne po n&jakém makléri poohlizet sdm. Je to paradoxni, ale z téchto klientyd jsou pak

e

Moji nejvdeécnéjsi zdkaznici, ktefi se v prubeéhu let ozvou i nékolikrat.

Netvrdim ale, Ze nemuzete po vlastni ose najit toho spravného kupce. Reality jsou hlavné o ndhodé a
trpelivosti. Jednoho dne se vam urcite nekdo ozve. Pokud to bude zajemce, ktery bude mit pripravenou
hotovost, nebude smlouvat o ceng, bude mu vyhovovat stav vasi nemovitosti, bude mily, slusny a bude
souhlasit se vsemi smluvnimi podminkami, tak to pro vas bude znacka ideal, chytte ho a uz nepustte,

takovych prilezitosti totiz moc neni.
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Miij tip
Drive nez zachete fotit

Par tipu pro zacatek. Kdyz budete porizovat fotky vasi nemovitosti, snazte se,
aby byl interiér uklizeny, odstrante vase soukromeé talismany a fotky, uklidte

véci z kuchynskeé linky. Stejné tak deset otevienych lahvi¢ek od Samponu

kolem vany nevypada moc dobre.

Sklopte prkynko na toaleté a snazte se fotit za denniho svétla, nejlépe kdyz

sviti slunicko. Svéetly interiér vypada mnohem pozitivnéji.

Uklidte svého domaciho mazlicka, v€etné jeho toalety. Ustelte postele,

srovnejte zaveésy a zaclony.

Divili byste se, jaké fotky nékdy prodavajici poslou do svéta.

(T D Wie 1 T

N |

-!
) | " o

|1l _ iy Y
2 L . 1 i
# o
. ] a TR . .
£ - Ea - | !
RN ™

04

ckova/ Kapesni pruvodce

Stepanka Stovi,

~

~



Pokud planujete prodat druzstevni byt, zjistéte si, jak je to s anuitou* a zda je mozny prevod bytu do

ckova / Kapesni pruvodce

osobniho vlastnictvi. Pokud neni mozné prevést byt do jednoho roku, nelze jej financovat hypotecnim

uverem, (pokud tedy kupujici nema moznost rucit jinou hemovitosti). V tom pripade musite hledat kupce s
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hotovosti.
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Pri prodeji druzstevniho bytu neprodavate nemovitost jako takovou, ale pouze podil v druzstvu.
Nepodepisujete kupni smlouvu a nepodavate ani navrh na vklad do katstru nemovitosti (KN). Prodavajici
pouze prevede svUj podil v druzstvu na kupujiciho. Zjistéte si jaké jsou podminky prevodu bytu a zajistéte

potvrzeni, ze jste Clenem druzstva.

V pfipadé Ze prodavate dum, zkontrolujte, zda jsou vdechny stavby na vasem pozemku zakresleny v
katastralni mapeé (ty, které tam ze zdkona musi byt). Nékdy se stane, Ze nejsou zakresleny rdzné dilny,
garaze, kumbaly, pristavby. Také si rad€ji v predstihu zjistéte, zda vam souhlasi hranice pozemku, zda
stavba z ¢asti nezasahuje na souseduv pozemek, nebo naopak. Déje se to hlavné u starSich staveb, které se
dosud dédily z generace na generaci, nebo je soucasny majitel porizoval z vlastnich zdroju (necerpal na né

hypotéku), vtom pripade tyto nedostatky zrejmé zatim nikdo neobjevil.

Je to potom nemilé prekvapeni, kdyz kupujici vasi nemovitost bude porizovat na hypotéku a tyto
nedostatky odhali az odhadce, ve vétsSiné pripadu az po podpisu (rezervacni) smlouvy. Cely proces se tak

znacné prodlouzi a muze negativné zasdhnout do celého obchodu.

Projdéte si cely interiér i zahradu, vyhodte vSechny nepotrebné véci, které po cela |éta skladujete v garazi
i na pudé. Cilem je, aby cely prostor pusobil ¢isté, upravené a vzdusné. Postarejte se o to, aby byla posekand
trava, upravené zadhony. Nékdy maji lidé na zahradé ruzné plastové domecky pro déti, trampoliny,
prolézacky, nafukovaci bazénky a podobné. Snazte se zredukovat jejich mnoZstvi, aby zahrada nepusobila
preplacané. | kdyz vSichni vime, Ze tyto véci se pozdéji odstéhuji spole¢né s majitelem, muze takto

vybavena zahrada puUsobit méné prostornd, nez ve skutec¢nosti je.

U domu je zvysené riziko reklamace skrytych vad, proto neni od véci nechat si stav nemovitosti posoudit
autorizovanym inzenyrem a vyzadat si vypracovani technické zpravy o stavu nemovitosti.

Prodavate-li pozemek, hepodcente jeho pripravu na prodej. Zajistéte si vyjadreni stavebniho uradu, ze je
pozemek vhodny pro vystavbu (samozrejmeé pouze v pfipadeg, ze neprodavate jiny druh pozemku). Zda se
pozemek nenachazi v ochranném pasmu vodniho zdroje, neni pod nim vedena elektrina, plyn, nebo voda.

Neni také od veci zjistit si regulativy obce, seznamit se s uzemnim planem atd.

Toto vsechno jsou jen stripky toho, co vsechno prodej nemovitosti obnAdsi a na co je treba se pripravit. Vzdy
je tak lepsi mit za zady odbornika, ktery se ve vécech orientuje a vyskytne-li se nejaky necekany problem,
ma vzdy po ruce adekvatni reseni. Profesiondlni maklér si obstarda potrebné informace sam. Vi presné
na koho se obradtit a kde si potfebné informace vyZzadat. Vy jste tak usetreni telefondtu a ndvstév po vsech

moznych uradech.

Y

/

* Anuita - nesplacena ¢astka druzstvu. Jde o uver, ktery se hradi tehdy, kdyz druzstvo vzniklo za Uclem

privatizace bytovych domu. Tento Uveér splaci druzstvo puvodnimu majiteli, nejcastéji obci, nebo méstu.
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Spoluprace s realitni kancelari
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Myslim, ze popisovat dalsi okolhosti které mohou béhem prodeje nastat by vydalo na samostatnou

publikaci. Je jich nespocet, a hlavné kazdy prodej se mUze dost liSit. Ne v samotném postupu, ten je dany a

~

Stepanka Stovi,

nic nového asi nevymyslite, ale v ruznych situacich a okolnostech, které se mohou béhem celého procesu

prihodit.

~

Nikdy nevite, jaky typ kupujiciho vas oslovi, jaka je u n€j situace, jestli treba on sam nebude muset nejdrive
prodat svojl nemovitost, aby mohl koupit tu vasi. To je pak proces, ktery je opravdu nutné zkoordinovat s
odbornikem a peclivé naplanovat vsechny jednotlivé kroky a terminy. Je treba zohlednit i fakt, ze na vasi

nemovitosti muUze vaznout zastavni pravo, pokud jste ji pofizovali na hypotéku.

V tom pripadée se uz dopredu musi promyslet termin, ke kterému pozadate banku o vycCisleni. Banka toto
potvrzeni vétSinou nevystavi obratem, ale ma své terminy a |huty. Druha véc je, Ze toto vycisleni plati pouze
mesic a pokud nestihnete hypotéku v terminu doplatit, musite zazadat znovu a vse se zbytecné protahuje.
Prvni vyCisleni vétsinou klient obdrzi zdarma, druhé a dalsi uz je zpoplatnéno dle sazebniku jednotlivé

banky.

A to nemluvim o tom, Ze si s kupujicim nemusite lidové fe¢eno ,sednout”. MuUze byt z jiného prostredi, mit
jiné predstavy o celém procesu, muze mit zdsadni problém s cenou a pokud vy, ani druha strana nemate o
celém prubéhu prodeje stoprocentni povédomi muze tak cely obchod ztroskotat doslova kvuli malickosti.
V tomto pfipadé je zprostredkovatel, ktery dokaze pusobit jako prostfednik mezi obéma stranami, ktery

dokaze jednat nezaujatée a zmirnit mozné napéti, opravdu neocenitelnym pomocnikem.

Pokud jste pres vsechna mozna uskali rozhodnuti pustit se do prodeje sami, drzim vam palce.

Jestlize ale zaCinate byt na vazkach, jestli opravdu radéji neoslovit maklére, nebo primo realitni kancelar

kterd by se o prodej postarala, ddm vam par tipu.

V pripadé, Ze jste byli i vy puvodné rozhodnuti prodavat si nemovitost sami, urcité jste se po zverejnéni
inzerce presvedcili o tom, Ze existuje spousta realitek a realitdku, o kterych jste neméli ani ponéti. Zkuste si
treba v prvni fazi znovu projit emaily, které se vam nakupily ve schrance po tom, co jste vyveésili inzerat na
INnternet. Pro zacatek to staci. Treba v té korespondenci nakonec najdete maklére, kterému prodej svérite.
Klidné si jich vytipujte vic a snazte zjistit néco bliz§iho o tom, jakym zpusobem pracuji, jaké maji recenze,

projdete si jejich osobni stranky.

Zkuste maklérum klidné i zavolat. Pokud vdm nékdo nevezme telefon ani na podruhé a nezavold zpét, tak
to pravdépodobné asi nebude ¢lovek, kterého hledate. Uz ze zpUsobu komunikace muzete poznat, zda jste
naladéni na stejnou vinu, coz je pro pripadnou dalsi spolupraci nesmirné dulezité. Po dobu celého prodeje
budete s maklérem v Castém kontaktu, at jde o asistenci na prohlidkach, nebo pozdéji, kdy budete resit
nalezitosti smlouvy, pripadné dalsi organizacni zalezitosti. A mit kazdy den na telefonu nékoho, kdo véam

neni prilis sympaticky asi nechcete.

Je bohuzel pravda, Ze reality i kdyz doslo k urcitému zprisnéni pravidel, muze dnes stale délat kazdy. Proto
bych volila maklére, ktery pracuje v oboru uz delsi dobu. Asi nejde s urcCitosti rict, jestli je lepsi oslovit
realitniho specialistu, ktery pracuje uplné sam na sebe, nebo nékoho, kdo spolupracuje s mistni ovérenou

S 7

kancelari, pripadné si vybrat maklére, ktery pracuje pod znackou velké, medialné znamé realitky.
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Je to vzdy o lidech. Jednat budete s konkrétnim maklérem, ne s kancelari. Obecné ale plati, ze v téch opravdu
velkych realitnich kancelafich, jejichz reklamu vidime vSude okolo sebe, je velké mnozZstvi novacku, které tyto
kanceladre do svych rad neustale prijimaji. | kdyz tito ,juniori” prochazeji celou radou skoleni a vzdy nad nimi
dohlizi zkusenéjsi kolega, tak zkusenosti v oboru teprve sbiraji a nemusi vzdy s urcCitosti védét, jakym

zpUsobem vasi prfipadnou situaci resit.

Pokud se ale chcete vyhnout véem moznym preslapum s vybérem maklére, zkuste prodej vasi nemovitosti
zodpovedné planovat uz od chvile, kdy nad timto tématem zaCnete premyslet. Oslovte své zname, urciteé se ve
vasem okoli pohybuje nékdo, kdo uz nemovitost prodaval a mozna mél to stésti, ze pri prodeji spolupracoval s

profikem, ktery mu cely obchod zastresil.

V pfipadé, Ze nemuzete Cerpat ze zkusenosti svych pratel, najdéte si maklére z vasi lokality. Nékoho, kdo uz v
okoli prokazatelné par obchodu realizoval a domluvte si s nim schuzku. Informujte se na podminky

spoluprace, vysi provize atd.

Doporucuji tento krok resit s predstihem, mozna vam to zjednodusi situaci vtom smyslu, ze budete
moci vypustit zbytecné obavy a nejasnosti, které se prirozené honi hlavou kazdému, kdo o tomto

zivotnim kroku zacne premysilet.

Prvni schuzka s maklerem

Asi vas napadne otazka, kde se s vybranym makléfem setkat. Jestli nékde na neutralni pudé, v sidle realitni

kancelare, nebo rovnou u vas, v misté prodavané nemovitosti. Tady si myslim, ze je to upfimné asi jedno.

Predpokladam, ze uz jste s maklérem mluvili, a | kdyz prvni kontakt mohl probéhnout pres kontaktni formular
Nna webu kancelare, nebo samotného maklére, nékdo vam na zakladé vasi poptavky zavolal zpét. Pokud to
nebyla asistentka, ktera svym kolegdm organizuje schlzky, tak by to mél byt uz konkrétni ¢lovék, se kterym

budete v pripadé vzajemnych sympatii, jeho zkusenosti a pristupu k praci pri prodeji spolupracovat.
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Miij tip

Prijdte si popovidat

Kdyz budu vychazet ze svych zkusenosti, tak klienti, kteri opravdu

svédomité planuji prodej své nemovitosti se nejprve ohlasi na schuzku u

me v kancelari, aby si mé ,proklepli*.

Potrebuji mit zkratka jistotu, ze Clovek, kterého si pusti do svého domova a
nechaji nahlédnou do svého soukromi, se v dané problematice orientuje a
mohou mu bez obav prodej sverit. Kazdy z nas je jiny a potrebuje jiny

pristup.

Proto se nebojte zavolat a klidné si pred schuzkou u vds doma prijdte

nejprve popovidat ke mné do kancelare.

Je sice pravda, ze bez toho abych nemovitost vidéla se nemohu napriklad
vyjadrit k cené a dalsim vécem, které se tykaji konkrétné vasi nemovitosti,
ale mUzeme se uz dopredu pobavit o celém postupu a tfeba se mi podafri
rozptylit vase prvotni obavy, které se prirozené k tomuto kroku vazou.

Prece jen neprodavate nemovitost, a hlavne vas domov, kazdy den.
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Stanoveni prodejni ceny

Toto je jeden z nejdulezitéjsich kroku pri celé transakci a chvile, kdy prodavajici oceni radu a
zkusenosti odbornika. Velmi Casto se setkavam s tim, ze majitelé nemovitosti vychazeji pri
urceni ceny hlavné z toho, za jaké ceny se prodavaji podobné nemovitosti v okoli, presnéji ty,
které jsou aktualné v nabidce. To je samozrejme v poradku, jak jinak by se mél Cloveék, ktery
neprodava nemovitost kazdy den a stanoveni ceny neni jeho denni chléb dobrat k néjaké
realné cené. Ale je treba brat v potaz, ze ceny, za které se nemovitosti v habidce objevi mohou
byt ve vetsine pripadu zboznym pranim majitele a skutecna cena, za kterou se nakonec
nemovitost proda byva velmi casto nizsi. Je to tim, ze onen prodavajici vychazel pouze z toho,
ze jediny parametr, dle kterého pri urceni ceny vychazel, je porovnhani nemovitosti z aktualni
nabidky na trhu. Treba uz ale nevi, ze ona konkrétni nemovitost, podle které cenu stanovil,

muze byt v nabidce tfeba uz péknych par tydnu nebo mésicu.

Stejné tak se pfi stanoveni ceny muze promitnout fakt, Ze porovnavana nemovitost muze byt v
jiném standartu, nez je ta vase. Pokud je dum, ktery jste si vybrali jako vzor pro stanoveni ceny
vybaven napriklad mramorovou koupelnou, stény jsou oblozeny pfirodnim kamenem, jsou
zde drahé drevéné podlahy, sauna, kvalitni interiérové dvere, vyrobené na zakazku a dalsi
nadstandardni komponenty, které nemusi byt na prvni pohled z inzeratu patrné, tak je
logické, Ze nemovitost, ktera vypada na prvni pohled stejné, muze byt v diametralné odlisné

cenoveé relaci.

Samozrejmeé jsou i dalsi parametry, které pri stanoveni ceny hraji roli, jako je lokalita,
obcCanska vybavenost, dopravni dostupnost, ale treba i sousedstvi velké tovarny, letiste, letovy
koridor, drdha, hristé a podobné aspekty, které naopak nemusi byt pro radu zajemcu

komfortni. Toto vSechno by se mélo pri urCeni ceny zohlednit.

MakléF muze vasi nemovitost porovnat s témi, které v minulosti zobchodoval, vi jak na
konkrétni stavby, typy a situace okolo stavu nemovitosti pohlizi banky. Co v tomto ohledu
prokazatelné muze snizZit cenu nemovitosti a co naopak Mmuze byt z jeho pohledu bonus, diky
kterému se nemusite ostychat nasadit cenu vyssi. Pro spravné stanoveni ceny muze také
nahlédnout do cenovych map. Ale pozor, ani ty nemuseji byt vzdy smeérodatné. Po internetu
jich koluje mnoho a pokud nevite, kde presne hledat, nemusi byt nalezena data vzdy

relevantni.

Je takeé dobré, at uz prodavate sami, nebo za asistence realitni kancelare, stanovit si cenové
rozpéti od-do. Dobry maklér vam tak ze svych zkuSenosti muze poradit i cenu, pod kterou by
vam nedoporucoval klesnout, a naopak stanovit maximalni cenu, ktera je dle ngj jesté
akceptovatelna. Tak, abyste zbytecné neodradili potencionalni zajemce a zaroven na prodeji

netratili.

Bude mit i jasné dany prostor pro zajemce, kteri chtéji licitovat o cené. Neni také od véci, kdyz
SI primo stanovite, jakou jste schopni poskytnout slevu, v pripadé ze kupujici bude slevu
pozadovat. Dgje se tak v pripade rychlého jednani, kdy ma pripravené vlastni zdroje a nebude

tak cely proces ,zdrzovat” vyrizovanim hypotéky.

Nékdy se v nabidce objevi nemovitost, u které neni cena uvedena vubec. MUzZe to mit vice
duvodu. MUze se jednat o drahou nemovitost, kdy si sdm prodavajici nepreje, aby cena byla u
inzeradtu zverejnéna, treba i z osobnich duvodu, pfipadné to muze byt i soucasti prodejni
taktiky.
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Tato strategie se ale také vyuziva v pripadech, kdy se predpoklada extrémni zajem o nabizenou
nemovitost. Prodavajici si s maklérem stanovi minimalni cenu, kterou je schopny akceptovat. Maklér
potom na prohlidce necha zajemce nabidnout cenu, kterou jsou ochotni zaplatit. Nasledné potom vybere

zajemce s nejvyssi habidkou.

kova / Kapesni pruvodce

ic

Stepanka Stov

Nékdy muze byt také absence ceny zpuUsobena tim, Ze se mohou rozchazet nazory prodavajicino a maklére

na stanoveni ceny. Klient si preje neumeérné vysokou cenu, kterd neodpovida stavu nemovitosti a maklér

~

Nna zakladeé zkusenosti navrhuje cenu nizsi. Urcitym kompromisem potom je doCasna prezentace
nemovitosti bez ceny. Podle reakci jednotlivych zdjemcu je potom patrné, jakou cenu dokdze momentalni

trh akceptovat.

Pozor ale na skutecCnost, ze dlouhodoba prezentace nemovitosti bez ceny (pokud nejde o vyse uvedené
duvody, jakymi jsou prodeji drahé nemovitosti, nebo neuvedeni ceny z taktickych ddvodd) muze byt na

Skodu véci.

Vétsina lidi, ktefi si planuji pofidit nové bydleni, zadavaji do vyhledavacu nemovitosti kromé pozadované
lokality hlavheé maximalni cenu nemovitosti. Ale pokud neni cena uvedeng, zobrazi se nemovitost az na
sameém konci celého seznamu nabizenych nemovitosti v dané lokalité. V praxi to znamen3, ze budete-li
prodavat dum v hodnoté 7 milionu a neuvedete u néj cenu, tak zdjemci, ktery hledd nemovitost v této
cenoveé relaci a zada do filtru pozadované parametry v¢€. cenového rozmezi 6 az 8 mil. se potom logicky

tento dum vubec nezobrazi.

Stejné tak délaji néktefi prodavajici chybu, kdyz trvaji na neredlné vysoké prodejni cené. Castym
argumentem je, ze na prodej vlastne nespechaji a pockaji si, az jim neékdo tuto cenu zaplati. Nakonec se ale
mMuze stat to, Ze ve findle za nemovitost utrzi mnohem Mméné, nez za jakou cenu jim bylo doporuceno
prodat. Ptate se proc¢? Je to jednoduché. Po n&jaké dobé, kdyz neni zddnd odezva ze strany zdjemcu
majitel prece jen znervdzni a zacne nemovitost po malych ¢astkach zlevnovat, coz je ta nejvétsi chyba,

kterou muze udélat.

Zkuste se na celou vec podivat z pohledu Clovéeka, ktery intenzivné hleda nové bydleni a sleduje vSechny
aktualni nabidky, které se objevi v inzerci. Zaujme ho dum, ktery by odpovidal jeho pozadavkum, ale je za
neredlnou cenu, kterou on jako kupujici nechce nebo nemuze zaplatit. Nicméné dum se mu libi natolik, Ze
pokazdé kdyz prochazi novinky, které se objevi v nabidce inzerdt znovu otevre. Jenze kdyz je dum
inzerovan uz pul roku, prestane byt pro n&j vyjimecny a zajimavy a inzerat prestane navstévovat. Po né&jaké

dobé jesté Cas od Casu nabidku otevre a zjisti, ze kazdy meésic je cena nizsi o 50 000 K¢. Jak to na vas bude

pusobit?

Zacnete premyslet nad tim, ze s nemovitosti nebude pravdépodobné néco v poradku, jinak by byl takto
pékny dum uz davno prodany i za veétsi cenu. Po roce je pro vSechny zdjemce tato nemovitost natolik
,okoukanad” ze uz ji prechazeji bez povsimnuti. Majitel stejné nakonec bude muset respektovat situaci na

trhu a cenu upravit tak, aby byla pro kupujici zajimava.

Za ten rok se muze ve spolec¢nosti zménit spousta véci. VSichni vime, jak muze aktudlni situace ovlivnit
déni ve spolecnosti. At uz to je neprijemné covidové obdobi, které doufam, ze uz mame v té horsi varianté
za sebou, nebo soucasné déeni na Ukrajiné. Realitni trh je jedno z odvéetvi, které na tyto zmeny velmi citlivée
reaguje. Jisté mi date za pravdu, ze ceny, za které by se dala hemovitost prodat jeste pred rokem v dobée
realitniho boomu uz budou nyni a v blizké budoucnosti méne realné, uz jen diky neustalym se zvysujicim
urokovym sazbam, nebo energetické krizi, ktera nas vsechny prekvapila. Jsou to vsechno propojené

nadoby, a to co ndm jesté pred rokem prislo neredlné najednou muze od zdkladu zménit celou situaci.
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Proto kdyz prodavate svou nemovitost vyuzijte ,wow efektu”. Chcete prece nemovitost prodat, ne ji
prodavat. Udélejte maximum proto, aby ve chvili, kdy se vas dum nebo byt objevi v nabidce byl pro
pfipadné zajemce natolik zajimavy, Ze budou reagovat okamzité. Proto je nesmirné dulezité zvolit vhodnou
prodejni strategii a stanovit prodejni cenu tak, aby vynos z prodeje splnil vase ocekavani a zaroven byl pro
druhou stranu akceptovatelny. Je to vSechno tak trochu alchymie, ale vérim, ze po boku zkuseného

Mmaklére dopadne vsechno na jednicku, ke spokojenosti vSech zucastnénych.

Cena je stanovena, podminky dohodnuté, zbyva odsouhlasit
smlouvu

Vyhradni vs. nevyhradni zastoupeni, Zprostredkovatelska smlouva

Tento krok je pro nékteré prodavajici stejné emocionalni a dudlezity, jako je spravné uréeni prodejni ceny. Je
to zalezitost, kterd muze byt pro nékteré z nds nekomfortni. Lidé maji obecné obavy z jakychkoliv zavazku a
co si budeme povidat ,upsani se“ jedné realitni kanceladfi mdze i dnes vyvolavat v nékom trochu negativni
pocity. Ale je to spis jeden z pozUstatku dob nedavno minulych, kdy realitni cinnost mohl vykonavat
opravdu kazdy a prodavajici se nékdy setkali s neseriéznim jednani rdznych realitnich kancelari, nebo

jedincu, ktefi se v tomto oboru pohybovali.

Dnes je situace diky vétsimu povedomi lidi, socialnim sitim i medialnimu prostoru, ve kterém se Casto toto

téma probira, mnohem uspokojivejsi.

V kazdé smlouvé by meélo byt presné specifikovano, co vsechno za vas realitni kancelar v ramci své provize
zajisti. Musi zde byt uvedena castka, kterou vy jako prodavajici za prodej obdrzite, musi byt jasna vyse
provize pro RK, prodejni cena celkem, za kterou se nemovitost objevi v inzerci a doba platnosti smlouvy.
DalSi obsah se muze mirné lisit, v zavislosti na rdznych doplnkovych sluzbach, které jednotlivé kancelare

svym klientim nabizeji.

Mely by byt jasné definované smluvni strany. Ma-li proddvana nemovitost vice majiteld je vhodnéjsi, kdyz
se mezi sebou jednotlivi majitelé dohodnou a urci osobu, ktera je bude v celém procesu zastupovat. Tato
skutecnost by méela byt uvedena uz ve Zprostredkovatelské smlouvée a overena plha moc by méla byt

prilohou této smlouvy o zastoupeni.

A jaky je rozdil mezi vyhradni (exkluzivni) a nevyhradni (neexkluzivni) zprostredkovatelskou

smlouvou?

Oba dva typy smluv se uzaviraji na dobu urcitou, s moznosti automatického prodlouzeni. Nevyhradni
smlouva majiteli dovoluje, aby si svou hemovitost nabizel i sam, pripadne do prodeje zainteresoval dalsi

maklére.

V praxi to potom vypada tak, ze jedna nemovitost je nabizena vice kancelaremi, Castokrat i s rozdilnou
cenou. Makléri se predhanégji, kdo z nich bude inzerovat nejnizsi cenu, aby prave jemu pripadny zajemce
zavolal. Neni vyjimkou, ze v kazdém inzeratu je uvedena jina uzitna plocha a dalsi nesrovnalosti, které

zajemce mohou odradit.

Pravdou je, ze makléri se zkusenostmi a dlouhou praxi pracuji zasadné na zaklade vyhradniho zastoupeni,
protoze védi, ze jen tak mohou svym klientum (proddavajicim i kupujicim) zajistit hladky prubéh celé

transakce.
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Mimo jiné tim dokazi eliminovat nepfijemnou situaci, kterd muze nastat ve chvili, kdy maji vdzného zajemce o
koupi. Za normalnich okolnosti, je-li nemovitost nabizena vyhradné jednou kancelari, muze maklér kupujicim
poskytnout dostatecny prostor, aby si nakup mohli promyslet, zajistit si prislib banky k poskytnuti

hypotecniho Uvéru, v€etné dalsich béznych ukonu, které se k zavazné rezervaci nemovitosti vztahuiji.

Nikdo nechce tuto vyjimecnou zivotni situaci resit ve stresu a pod tlakem, ktery je na kupujici vyvijen v
pripadé, ze je nemovitost v nabidce vice kancelari zaroven. Velmi Casto se zajemci jiz pri prvnim telefonatu

informuji, zda je nemovitost nabizena exkluzivné. Pokud ne, muze se stat, Ze na zakladé predchozich

negativnich zkusenosti od zajmu koupit odstoupi.

Vyhradni zastoupeni naopak znamena, ze vasi nemovitost bude prodavat pouze jedna realitni kancelar. Vv
zajmu kazdého maklére je (hebo by mélo byt) poskytnout prodavajicim | Kupujicim ten nejlepsi servis.
Maximalne vyuzit vsechny technologie, které podpofri prodej nemovitosti. Do prodeje je tak ochoten

Investovat mnohem vice energie, casu a penez.

Majitel pak muze vypustit vSechny starosti a cely prodej nechava na makléri, se kterym si na zac¢atku prodeje
dohodne pravidla prodeje, zpusob, jakym ho maklér bude informovat o prohlidkach a dalsi organizacéni véci.

Maklér se potom o vSe postard a prodavajici se muze v klidu vénovat své praci a ostatnim aktivitam.

Jen si predstavte ten chaos v pripade, ze nemovitost bude prodavat vice kancelari najednou. Sladit vse s

A i

dalsimi peti lidmi by bylo podstatne narocnejsi.

A4

Vyhradni zastoupeni tak znamena to nejlepsi reseni pro prodavajiciho, kupujiciho i realitniho maklére.

Budete-li Zprostredkovatelskou smlouvu podepisovat mimo obchodni prostory zprostredkovatele, jste

opravnéni od této smlouvy odstoupit bez udani divodu do 14 dnu od jejiho uzavreni.

Priprava nemovitosti na prodej

Pri pripravé nemovitosti na prodej doporucuji odstranit vSechny nepotrebné véci. Pokud se uz dlouho
chystate na ,generdlni uklid“ tak pravé ted je ten spravny ¢as. Cim vzdudnéji bude nemovitost plsobit, tim
lépe. Zkuste si vas dum, nebo byt projit a prohlédnout o¢ima zajemce. Upfimné, jeho nezajimaji vase osobni

véci, jako jsou fotografie, sbirka vazicek a podobné.

Pokud mate doma zdi plné obrazku a rodinnych fotografii a dlouho jste nemalovali, tak mi date za pravdu, ze

PO jejich odstranéni zUstavaji na zdi viditelnd mista. Urcité se vyplati ramecky s fotkami sundat, zasadrovat

diry a pokoj Ciste vymalovat.

Pfi malovani rovhou opravte i okopané rohy, spravte uvolnéné podlahové listy. Stejné tak nepusobi dobre

pokud mate uvolnéné garnyze. Jsou to sice malickosti, ale ve vysledku zbyteéné uberou par bodu.
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Miij tip

Pripravte si vsechny dokumenty

Pro hladky prubéh celého obchodu rovnéz doporucuji pfipravit si v

predstihu vsechny dokumenty vztahujici se k prodavané nemovitosti.

Jako jsou napriklad u domu stavebni a technickd dokumentace,

vyuctovani energii, nabyvaci titul kK nemovitost..

Prodavate-li pozemek tak doklad o existenci siti a dalsi technické

iInformace.

U bytu potom napr. prohlaseni vlastnika, evidencni list, potvrzeni o

bezdluznosti spolecenstvi, pfipadné zapis ze ¢lenské schuze.

Rovnéz je zapotrebi dolozit informaci o prukazu energetické narocnosti

(PENB).

Pro své klienty tento prukaz v rdmci servisu zajistim.
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KdyzZ obyvame maly prostor a nemame kde si své osobni véci uskladnit, mame tendenci vrsit v byté razné
Krabice, prepravky atd. Je to logické, ale pri prodeji opravdu nezadouci. Byt potom vypada zbytecnhé mensi a
stisnény. Pokud nemate moznost prestehovat krabice do sklepa, domluvte se svymi znamymi a tento obsah si

U nich docasné uskladnéte.

Neméneé dulezité je i to, aby spoleéné prostory v bytovém, nebo panelovém domé, kde se vas byt nachazi, byly
v Cistém a udrzovaném stavu. Pokud je to ve vasem dome obtizné, pokuste se, aby alespon patro, kde bydlite
bylo v Case prohlidek se zajemci Cisté zametené a vytrené. Jsou to vsechno aspekty, které zajemci vnimaji. Byt
mMuze byt sice v sebelepsim stavu, ale kdyz potom odchazeji a vidi neutésSené spolec¢né prostory, tak je to

mMuze od nakupu odradit.

Pokud bydlite ve starsim domé, ktery neni odizolovany, nebo se teprve v minulosti opravoval, mdze se stat, ze
se vinou nedostateéného vétrani objevi plisen na sténach, za ndbytkem, nebo tfeba v rdznych zakoutich bytu.
| kdyZ to muze byt pouze pozustatek stavu pred rdznymi Upravami a rekonstrukcemi, tak vam tato skutec¢nost
pri prodeji velmi uskodi. Tézko potom budete vysvetlovat, ze jste to jen zapomnéli premalovat. Nejsem
zastancem zakryvani skutecného stavu prodavané nemovitosti, ale tyto nedoresené upravy budi zbytecné

pochybnosti o technickém stavu.

At Uz jde o stav nemovitosti pfi foceni nebo o dobu, kdy bude nemovitost prezentovdna zdjemcum, dbejte na
to, aby kuchynska linka byla prazdna, nebylo zde zbytecné nadobi, ddzy, obrazky na lednicce a podobné
predmety, které sice Cini vas domov osobitym a utulnym, ale pro prezentaci jsou nezadouci. Stejne tak

doporucuji ,odosobnit” koupelnu.

V pripadeg, ze se nemovitost prodava vcetnée vestaveného nabytku, tak kupujici zajima i vnitrni usporadani
skfini, Saten a podobnych prostor. Casto se tak stava, ze nahlédnou dovnitf. Neni proto od véci mit tyto
prostory uklizené a veci v nich srovnané. Neocitnete se potom v neprijemneé situaci, kdy se pri otevreni skrine

vysype jeji obsah na podlahu.

Vzhledem k tomu, Ze potencionalni kupec vnima nemovitost vSemi smysly, tak je nesmirné dulezita celkova

atmosféra. Prijemnda vuné v byteé a tepelnd pohoda délaji zazraky:.

Zkuste si vybavit, co citite, kdyZ se vrdtite po delsi dovolené domu. Presné tak ,dychne“domdcnost i na vase

hosty.

Velké pozor v pripade, ze jste kuraci. Je prokazano, ze dlouhodobé koureni vdomacnosti snizuje hodnotu

nemovitosti. Nikdy nekurte v byteé pred prohlidkou.
Stav nemovitosti pfi foceni se da v pripadé potfeby hodné vylepsit. MUzete vyuzit napriklad home staging. Ale
to, co Cloveék citi, kdyz navstivi jeho potencionalni novy domoyv, jej muze podvédomé pfi rozhodovani hodné

ovlivnit.

Samostatnou kapitolou pri prodeji jsou domaci mazlicci, jejich pelisky, pripadné toalety. Odér z nevycCisteného

kocCi¢iho zachodu také muze pfi prohlidkach napachat hodné skodly.

Pokud mate vetsiho pejska a maly prostor, poslete ho v dobe prohlidky s detmi na prochazku.
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M tip
Virtualni home staging

Poddvate-li nemovitost, kterd je aktudlné neobydlend, jesté/nebo uzZ zde neni
nabytek, je moznost vyuzit virtualni apravy interiéeru.

Toto varianta je vyuzivana klienty napr. pri prodeji novostavby.

Oproti klasickemu home stagingu jde o rychlejsi metodu, kdy je vase

nemovitost virtudalné doplnéna o nabytek a ruzné doplnky.

Diky této uprave si tak zajemce lépe predstavi méeritko mistnosti a velikost
prostoru. Takto upravené pokoje vypadaqji podstatnée lépe a vzhled interiéru
prildkad vice zajemcu nez vybydleny, nebo nezarizeny byt. Jde tak o rychlejsi a

podstatnée levnéejsi variantu klasického home stagingu.

Svym klientU tuto moznost nabizim.
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Zakladem profesionalné pripravené prezentace jsou fotografie nemovitosti. Kazdy sikovny maklér vi, jak ktery
interiér | exteriér nafotit, aby mu neublizil. Jaky zvolit spravny uhel zabéru, osvétleni a v neposledni radée
vychytat” pro foceni to spravné pocasi. Neméné dulezité je ale také to, aby vysledné fotografie odpovidaly

skuteCcnému stavu prodavané nemovitosti.

Drobné zkrasleni pomoci ruznych filtrd neni na skodu, ale pokud jsou prezentované fotografie diametraliné
odlisné od skutecného stavu, muze byt konecny efekt spise opacny. Potencionalni kupujici jsou potom

zklamani a ve vétsiné pripadud i nastvani, ze fotky klamou a neodrazi tak skutec¢ny stav nemovitosti.

Diky modernim technologiim, jakym jsou virtualni prohlidky ziskava prodej nemovitosti dalsi rozmeér. Zajemce
si tak z klidu domova muze projit celou nemovitost, pripadné se diky zdbérdm z dronu sezndmit s okolim. Ma

to ale své pro i proti.

Rozhodnete-li se organizovat si prodej sami, dukladné zvazte, jestli pro vasi nemovitost bude virtualni

prohlidka pfinosem, nebo naopak muze pripadné zdjemce odradit.

Pokud je interiér Clenity, tmavy, mate v dome hodné nabytku a osobnich veci nemusi konecny efekt byt ku
prospéchu véci. | kdyz virtualni prohlidka dokaze ve vétsiné pripadu vystinnout atmosféru nemovitosti, jsou

pfipady kdy jeji shlédnuti muze nékteré zdjemce spiSe odradit a na osobni prohlidku vabec nejdoul.

Ne vsechny prodavané nemovitosti jsou hovostavby s moderne zarizenym interierem, nekdy je jejich pridana

hodnota nékde Uplné jinde a bez osobni navstévy nema zajemce sanci tuto skutecnost zjistit.

| tady se vyplati konzultovat situaci s odbornikem a pokud dispozice nebo aktualni stav nemovitosti nenahrava
pofizeni video zdznamu, je na misté pfipravit k inzerdtu poutavy text, ktery ve findle muze pritdhnout vice

zdjemcu nez vlozend virtualni prohlidka.

DalSi nastroj, kterym muzete podpofit prodej je reklamni banner. Ten muze pritdhnout pozornost
kolemjdoucich a vzbudit tak zajem i u lidi, ktefi jinak cilené nemovitost nehledaji. Pokud prodejni plachtu na
vasi nemovitost umistite, pravidelné kontrolujte, aby byla kvalitné pripevnéna a &ista, pri vétsSim vétru se muze
uvolnit a nevzhledné plapolat. Nejen Ze to vypada neupraveng, ale muze to u zdjemcu vzbudit dojem, Ze se

nemovitost prodava uz delsi dobu.

Organizujete-li si prohlidky sami, snazte se, aby mél kazdy zajemce dostatecny prostor. Nedomlouvejte si na
stejny €as vice navstévniku. Dejte zdjemcum ¢as, aby si mohli celou nemovitost v klidu prohlédnout. Pripravte

si odpovéedi na otazky ohledné plateb za energie.

Neni od veéci hechat zajemce nahlédnou pfimo do vyuctovani.

Organizace prohlidek

Prodavate-li pres realitni kanceldr, muzete veskerou organizaci prohlidek nechat na makléri. Kupujici se citi
lépe, pokud si mohou prohlédnout nemovitost, ktera je prazdna. Pokud vam to situace dovoli, naplanujte si na
prohlidkovy den vylet, nebo navstévu, pripadné se dohodnéte s maklérem, ze bude nemovitost prezentovat
zdjemcum v dobé, kdy jste v praci a déti ve Skole. Zdjemci tak maji moznost nacerpat v klidu atmosféru a

polozit makléri doplnujici otazky.
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Z praxe vim, ze klienti se s pfripadnymi obavami nebo nejasnostmi sveri spise makléri nez majiteli. Nékdy to
mMuze byt ostych, nékdy se prosté jen majitele nechtéji dotknout. Zustavaji potom zbyte¢né nezodpovézené

otazky a pripadné obavy, které by jinak mohl maklér rozptylit jesté behem prohlidky.

Prazdny byt, ¢i dum je pro véechny zd¢astnéné mnohem komfortnéjsi situace, nez kdyz je domacnost plna

ckova / Kapesni pruvodce

lidi. Casto se stava, ze si kupujici pfizvou na prohlidku zkusené&jsiho pfibuzného, nebo pfimo odbornika, aby

zhodnotil stav nemovitosti. Kdyz se potom v mensim prostoru tisni vice lidi, maji zajemci tendenci rychle

~

Stepanka Stovi,

nemovitost opustit.

~

Pokud ale nemate moznost byt v dobé prohlidek mimo nabizenou nemovitost, nechte vse na makléri,
nezasahujte do prohlidek. Nechte ho at zajemce provede a seznami je se stavem nemovitosti. Domluvte si
jasna pravidla. Je pfirozené, Ze jako prodavajici se budete chtit vyjadrit k uréitym vécem, pfipadné k dotazdm,

které na prohlidce zazni. To je v poradku.

Maklér vas po odprezentovani nemovitosti urcCité rad zapoji do debaty a da vam prostor, abyste obohatil
diskuzi o ruzné zajimavosti, které se k vasi nemovitosti mohou vazat. Nékdy muze i toto neformalni ukonceni

prohlidky prispéet k Uspésnému prodeji.

Co na prohlidce nerikat

Je také dulezité védeét, ze prilisSnad uprfimnost muze nékdy skodit. Pokud prodavate nemovitost z financnich
duvodu, nezminujte se o tom. Pfipadny zdjemce muze této informace pozdéji vyuzit ve vas neprospéch a
pozadovat snizeni ceny. Stejné tak zajemce nemusi védét, jak dlouho uz nemovitost prodavate, pripadnée kolik
lidi uz u vas bylo na prohlidce. Neni ani dobrou taktikou pomlouvat souseda, nebo se negativne vyjadrovat

smérem ke spolecenstvi viastniku. PFilis mnoho informaci muze u zdjemce vzbudit obavy.

Pokud nemate moznost byt v dobé prohlidky mimo nemovitost a musite byt s détmi doma je dulezité

dodrzet par pravidel.

Jednim z nich je uklizeny interiér. Je dobré uvolnit vésaky a misto na boty, aby si méli zajemci po prichodu kde
odlozit. Stejné tak je zadouci pred prohlidkou vyvétrat a pustit dovnitr Cisty vzduch. Mnohem lepsi atmosféru
mMuzete navodit také tim, Ze rozsvitite rlzna interiérova osvétleni v byté i domé, pripadné muzete zapalit
vonne svicky.

Naopak nechte vypnutou televizi. Kdyz neni vyhnuti a musite ji kvuli détem nechat zapnutou, snizte alespon

jeji hlasitost.

Mate-li doma domaciho mazlicka, zajistéte, aby byl po dobu prohlidky zabezpeceny. Nékteri pejskové jsou
zvyKli intenzivne vitat kazdou navstevu. Pravda je ale takova, ze jsou lidé, kterym tato aktivita nemusi byt z

duvodu ruznych alergii pfijemna.

Pri prodeji nemovitosti hraje psychologie zdsadni roli. Zdjemce si udélad ndzor béhem par prvnich okamziku.
Je-li jeho prvni dojem Spatny, nemovitost vetsinou nekoupi. Profesionalni maklér dokaze tuto reakci rozpoznat
a vhodné na ni reagovat. Navozenim kladnych emoci muze docilit toho, Ze jsou klienti ochotni svUj nazor

prehodnotit a o nemovitosti uvazovat.

Nazornym pfikladem muze byt tfeba neutéseny stav interiéru, ktery muze zajemce odradit. Zkuseny
obchodnik muze ale argumentovat tim, Ze se zde klientum otvird velky prostor na to, aby si nenaroc¢nou
rekonstrukci uzpusobili bydleni k obrazu svému. Muze doporucit zkuseného fremeslinika, pfipadné

Interiérového designera, se kterym spolupracuje.

S klienty se pobavi o tom, jak by si své nové bydleni predstavovali, jaky styl se jim libi a co by v jejich hovém
domové nemélo chybét. Puvodni negativni emoce tak mohou ustoupit do pozadi a z nedostatku muze byt

razem prednost.

17



Po prohlidce

Pokud jste dodrzeli vSechna pravidla a méli stésti, brzo se muze ohlasit vazny zdjemce o koupi. Prvotni euforii
ale muze vystridat stav, kdy zacnete pochybovat, jestli cely narocny proces zvlddnete. Nastava narocnéjsi Usek
celého prodeje. Nyni uz nezalezi pouze na vas, ale do obchodu vstupuje i druha strana a vy budete muset

respektovat jeji nazor a pripadné pozadavky.

MUze zde nastat nespocet rdznych variant a situaci, se kterymi se budete muset vyrovnat. MUzete byt
napfriklad prekvapeni velkym mnozZstvim zajemcu, ktefi na zverejnény inzerat v kratké dobé reagovali a maji

zdjem o prohlidku. Tady muze vyvstat otdzka, jestli nenabizite nemovitost pod cenou.

Co ted ale s tim, zacit s nimi licitovat o cené? Bude to druha strana respektovat? Jsou situace, na které se

pripravit neda a v pripadée prodeje nemovitosti to plati dvojnasob.
Velké mnozstvi zajemcu je tak samoziejmeé ta lepsi varianta.

Zjistéte si od zdjemce, jakym zpusobem planuje koupi financovat. Neni ojedinélé, Ze lidé nejdfive musi prodat
svou nemovitost, aby si mohli koupit jinou. Toto muze byt béh na dlouhou trat a cely proces vyzaduje

koordinaci nekoho, kdo se v oboru pohybuje.

Hodné zdjemcu vystupuje jako “klienti s hotovosti“ ale po blizSim se sezndmeni s jejich situaci zjistite, Ze
vlastné zatim zadnou hotovost nemaji. Kalkuluji tak s penézi, které obdrzi az ve chvili, kdy je jejich nemovitost
prodand. V dobré vife je tak mUzete uprednostnit pred témi, ktefi vas jiz pfi prvnim kontaktu informovali o

tom, ze pripadnou koupi budou financovat hypotecnim uvérem, ktery navic uz mohou mit predschvaleny.

Cely obchod s nejistym vysledkem se tak muze o nékolik mésicu protadhnout. Jestli mohu upfimné doporucit,
pokud se do této situace dostanete a prodej vasi nemovitosti bude zaviset na Uspesném prodeji jiné
nemovitosti, nereste to sami. | kdyz se jedna o celkem standardni situaci a déje se to pomerné casto, je
nesmirné dulezité, aby nad celou transakci dohlizel zkuseny maklér, ktery ma v tomto sméru bohaté

zkusenosti. Budete tak mit vetsi jistotu, ze vSe dopadne ke spokojenosti vsech zucastnenych.

Pokud je do prodeje nemovitosti zapojeny maklér, pracuje podle osvédcenych postupu. Vhodné zvolenymi
otazkami dokaze uz pri prvnim hovoru se zajemcem zjistit jeho skutecné potreby a ujisti se, ze prodavana
nemovitost je pro klienta vhodna. Informuje se, jak dlouho uz nové bydleni hled3, a co konkrétné je pro ngj

dulezité.

Dokaze tak eliminovat zbytecné prohlidky a nemovitost tak prezentuje cilene. Odboura prohlidky realitnich

turistu, ktefi tak radi objizdéji vSechny nabizené nemovitosti v okoli, ale Zaddnou z nich nikdy nekoupi.

Mimo jiné si pred kazdou planovanou prohlidkou zjisti, jakym zpusobem bude ktery z klientd nakup
financovat. Vyskytne-li se potom vice potencionalnich kupcU, rovnou uz navrhne jednani s tim, u koho jsou ty

nejlepsi predpoklady pro rychly a Uspéesny prodej. Do dalsiho kroku tak vstupuje s jiz proverenym klientem.

Vyjednavani o cené

V zasadée kazdy kupujici se pokusi vyjednat slevu. Nékdy se tak vyjadri uz ve chvili, kdy potvrzuje zajem o vasi
nemovitost, neni ale vyjimkou, ze pozadavek na slevu vznese az ve chvili, kdy uz je vse domluveno,

odsouhlaseno a resi se priprava smluvni dokumentace. Je to tak trochu taktika ze strany kupujicich.
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Mezi nejcastéjSi argumenty muze patfit napriklad zpusob financovani. Zdjemce argumentuje tim, Zze ma
pfipraveny vlastni zdroje a obchod muze byt rychly. Pokud prodavajici nesouhlasi, pohrozi mu, Zze od

transakce odstoupi.

DalSim argumentem muze byt kritika stavu nemovitosti. Velmi ¢asto se stava, Ze si kupujici pfizvou nékoho z
rodiny. Clové&ka, ktery jak fikaji ,tomu rozumi*. Ten pak, vétsinou cilenég,
zKkritizuje stav nemovitosti a jako by na oko se snazi zajemce od koupé odradit. Vsechno je podle ngj Spatné a

on by za to urcCité ty penize nedal.

Osvédcenou praktikou dale muze byt informace o tom, Zze nevysel odhad banky, v pfipadé Ze si zajemce bude
brat na koupi hypotéku. Toto samoziejmé muze a nemusi byt pravda. Prodavajici, ktery neni do téchto

postupu zasvécen vétSinou nema argumenty na to, aby si svuj postoj obh3jil.

Toto véechno jsou samoziejmé bézné duvody pro vyjednani slevy, ale ¢lovék, ktery si sdm prodava nemovitost,

vétSinou poprvé v zivoté muze byt vSemi témito vytkami ze strany kupujicich zaskocen.

Predstava, ze by cely maraton okolo prodeje musel absolvovat znovu s dalsim pripadnym kupcem ho donuti,

Ze nakonec na pozadovanou slevu kyvne. | kdyz ta muze byt nedmeérné vysoka.

Naproti tomu zkuseny maklér presnée vi, jaka sleva je jesté realna a co uz je za hranou. Je to neocenitelny
pomocnik ve chvili, kdy pusobi jako prostfednik mezi obéma stranami. Nékdy se totiz muze situace natolik
vyhrotit a hlavni slovo maji emoce a ega vsSech zucastnénych, ze ani jedna strana nechce udéelat vstricny krok

a z prodeje nemovitosti nakonec sejde.

Malér vi, jaké jsou triky pro vyjednani slevy a diky rozpoznani strategie dokaze reagovat. Dokaze vam tak

usetrit i nékolik stovek tisic, o které byste mohli v pripadé neznalosti téechto praktik mohli prijit.

VSechny podminky prodeje by tak mely byt odsouhlaseny drive, nez se zacnou sepisovat kupni smlouvy. Proto

si s druhou stranu ujasnete zejmeéna:

« Kupni cenul.

= ZpUsob Uhrady (z vlastnich zdroju kupujiciho, nebo z hypotéky).

» Typ uschovy kupni ceny (advokatni, notarska, bankovni uschova).

» Co vSechno bude soucasti prodeje (nékdy se strany dohodnou a soucasti proddvané nemovitosti muze
byt napriklad jeji vybaveni).

» Zastavni prava a vécnda bremena (jakym zpusobem bude probihat vymaz zastavniho prava).

* Termin predani nemovitosti.

Smluvni dokumentace

Prvnim dokumentem, ktery byste méeli pfi prodeji nemovitosti podepsat je Dohoda o slozeni blokovaci jistiny
(rezervacni smlouva), ktera bude tvorit zaklad pro pripravu smluvni dokumentace. Smlouva by méla
obsahovat Udaje, na kterych se smluvni strany dohodly. Mé&lo by zde byt mimo jiné uvedeno jakym zpusobem

bude oSetfena Uschova finanénich prostfedku.

Nejvice vyuzivanou je advokatni, pripadne notarska uschova, v ojedinelych pripadech si klienti vyzadaji

uschovu bankovni, ktera je ale jak financng, tak | procesne narocnéegjsi.

Nekdy se stane, ze majitelé odmitaji podepsat rezervacni smlouvu a chtéji rovnhou pristoupit k podpisu
smlouvy kupni. Toto neni spravné reseni. Nikdy predem nevite, jak dlouho bude trvat, nez dojde k podpisu
kupnich smluv. Situace se muze zkomplikovat napfriklad tim, Zze kupujici ma problém s vyfizenim hypotéky a

mMusi Zzadat znovu V jiné bance. Cely proces se tak muze i o cely mésic protahnout.
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Podepsana rezervacni smlouva slouzi predevsim jako zaruka pro obe strany, ze obchod probéhne za

predem domluvenych podminek a jeji obsah eliminuje pripadna nedorozumeni.

Pokud vas zastupuje makléf, byva rezervaéni smlouva ve vétéiné pfipadd trojstranna. Ucastniky jsou
prodavajici, kupuijici a realitni kancelar. Vyse rezervaé¢niho poplatku by v tom pripadé neméla byt vétsi nez 2/3

z celkoveé vyse provize realitni kancelare.

Kupni a uschovni smlouva

Mnoho prodavajicich, kteri si resi prodej svépomoci, ma predstavu, ze pouziji smlouvy stazené z internetu a
doplni pouze své osobni Udaje a informace o nemovitosti. Vzhledem k tomu, ze se jedna o jeden z
nejdulezitéjsich dokumentd pfi prodeji, tak by jej mél pripravovat specializovany advokat, nebo pravnik, ktery
ma zkusenosti v oblasti prevodu nemovitosti. V tomto pripadée se opravdu nevyplati setrit. Nekvalitni kupni

smlouvou si totiz muzete zadélat na poradny malér.

Soubor smluvni dokumentace totiz neobsahuje pouze Kupni smlouvu, ale zaroven je také treba osetrit
Uschovu financnich prostredku. Toto ujednani byva nékdy soucasti kupni smlouvy, nékdy se jednd o
samostatny dokument. V neposledni rade je zapotrebi pripravit Navrh na vklad, ktery se soucasnée s urednée
overenou kupni smlouvou vlozi na prislusny katastralni urad, a na jehoz zakladé bude nemovitost prevedena

na novéeho viastnika.

| kdyz si budete prodej realizovat bez asistence realitni kancelare, nikdy si nepripravujte smlouvy sami a
oslovte odbornika. Vyvarujete se tak mnohym problémum, které mohou diky nekvalitné pfipravenym

smlouvam nastat.

Zastavni smlouva

Ve vétsiné pripadu je koupé nemovitosti financovana hypote¢nim Uvérem. Jednim z dokumentu, které

kupujici od banky obdrzi je Zastavni smlouva.

Ucastnikem smlouvy je pfislusna banka a prodavajici subjekt. Kupujici je zde ,pouze” vedlejsim Ucastnikem.
Je to z toho duvodu, Ze ve chvili, kdy kupujici tuto Uvérovou dokumentaci podepisuje neni jesté vliastnikem

nemovitosti.

Nekteri prodavajici se nad timto faktem pozastavuji a maji k podpisu zastavni smlouvy vyhrady. Ale jakékoliv
obavy zde nejsou na miste. Je to standardni postup. Po vlozeni zastavni smlouvy na katastralni urad, odesila

banka penize na uschovni uCet uvedeny v kupni smlouve.

V odkazu na metodiku ruznych bank se podminky pro cerpani Uvéru mohou mirné lisit, ale je zbyteéné zde
zabihat do podrobnosti. Maklér je vétsSinou dopredu informovan, jakou uvérujici banku bude kupujici

vyuzivat a po dohodé s financnim specialistou necha tyto informace zapracovat do kupni smlouvy.

Pripsani kupni ceny na uschovni ucet

7 N 7

Spravce kupni ceny by mél neodkladné informovat zdCastnéné strany o pripsani castky na jeho ucet. Ve
chvili, kdy je na uschovnim uctu slozena celd kupni cena a spravce toto pisemne potvrdi je mozné podat na

katastralni Urad navrh na vklad vliastnického prava.

Prepis nemovitosti

Po podani navrhu na vklad zacne bézet 20denni ochranna lhdta. Tato |huta je povinna a nelze ji nijak zkratit.

Vkladate-li na katastralni Urad jakoukoliv listinu, vzdy se musi s touto ochranou |hutou pocitat.
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V této lhuté ¢eka katastralni Urad na jakoukoliv zpétnou vazbu ze strany majitele. V pripadé Ze majitel na
dopis nereaguje, bere to Urad jako souhlas s probihajici zménou. V opacném pripade je nutné katastralni

urad kontaktovat a pozadat o zastaveni rizeni.
Po ukonceni této Ihdty muze byt povolen vklad.

Teoreticky tak muUze byt nemovitost prepsana uz za 21 dnu. Tady hodné zalezi, o jaky konkrétni katastralni
urad jde. Pokud je to urad v mensim meste, je prepis rychlejsi, jde-li o katastralni drad ve velkém meste,
muUze trvat prepsani na nového viastnika déle. Je ale ddna zakonna Ihdta a prepis musi byt proveden

mMaximalné do 30 dnu od podani navrhu na vklad.

Vyplaceni kupni ceny

Vyplata kupni ceny byva podminéna nejen prepisem nemovitosti na nového majitele, ale | samotnym

zapisem na listu vlastnictvi. Nesmi ha ném byt uvedena zadna prava tretich osob, jako dluhy, zastavni a vécna

prava vyjma zastavniho prava smluvniho zfizeného ve prospéch Uvérujici banky novych majitela.

Predani nemovitosti

N 7 e

Datum predani nemovitosti zalezi Cisté na dohodeée prodavajiciho s kupujicim. Doporucuje se, aby predani
probéhlo po prepisu viastnického prava. Neni ale vyjimkou, ze se strany domluvi a nemovitost si predaji ve
chvili, kdy jim spravce potvrdi pripsani celé kupni ceny na jeho ucet. Pri predani nezapomente vse
zaznamenat na predavacim protokolu a protokol podepiste. Vyhnete se tak pripadnym komplikacim, které

mohou v budoucnu nastat.

Mely by tam byt napfiklad zaznamenany stavy mericu, pocty predavanych klicd, popis vybaveni. Je dobré
novym majitelim predat veskerou stavebni dokumentaci, kterou mate k dispozici, instrukce k ovladani
topeni, rdzné revize a zarudéni listy, navody ke spotrebic¢im a podobné. Pokud mate k dispozici, tak original

technické zpravy k nemovitosti.

Prepis energii

Prepis energii by mél probéhnout uz v soucinnosti s kupujicim. Nejrychlejsi a nejjistéjsi zpusob je navstivit

spolecné pobocCku dodavatele a vse vyridit osobné. Stejne tak Ize provést tuto zmenu elektronicky, v aplikaci

prislusného dodavatele.

V pripadé ze nechate tento ukon na kupujicim a date mu plnou moc, zkontrolujte, ze na sebe vSechny

energie opravdu prevedl.

Bude zalezet na tom, zda novy majitele zUstane u puvodniho dodavatele nebo bude uzavirat smlouvu s

dodavatelem novym. Pro prepis odbérného mista a prevedeni smlouvy budete potfebovat stav méric¢u a

posledni faktury.
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Danova povinnost pri prodeji nemovitosti

Dan z prijmu z prodeje nemovitosti neni to samé jako dan z nemovitosti (Dan z nemovitych véci).

Sazba dané je 15 %, nikoliv ale z celkové prodejni ceny nemovitosti, ale pouze ze zisku. V praxi to znamena, ze dan

odvedete pouze z kladného rozdilu mezi cenou, za kterou jste nemovitost poridili a cenou, za kterou jste |i

prodali.

U prodeje nemovitosti je ale mozné najit pripady, kdy muzete byt od Uhrady této dané osvobozeni. Mezi né patfi

napfriklad:

» 5/10 leté vlastnictvi nemovitosti, nebo 2 leté bydlisté (timto se rozumi, Ze bydlisgtém poplatnika je misto, kde ma
MIMo jiné zrizeny trvaly pobyt). Pokud tedy vilastnite nemovitost, kterou jste nabyli do roku 2020 a vlastnite-li ji

déle nez 5 let, tato povinnost se na vas nevztahuje. Pro nemovitosti porizené po roce 2021 plati Casovy test 10 let.

*Prevod Clenskych prav k druzstevnimu bytu. Povinnost se na vas nevztahuje v pripade, ze doba mezi

nabytim Clenskych prav a jejich prevodem presahuje dobu péti let.

*\Vyuziti ziskanych penéz pro uspokojeni bytoveé potreby. Od povinnosti budete osvobozeni, pokud ziskané
penize investujete do pofizeni nového bydleni, a to ve Ihdté 1 roku od doby nabyti penéz. Pozor, je zde ale

povinnost prijeti penéz oznamit vasemu Financnimu uradu!

» Dédictvi — Casovy test splnil zustavitel (fyzickd osoba, jejiz majetek, prava a zdvazky prechazeji po smrti na jeho
dédice). Pri prodeji nemovitosti, kterou jste nabyli v ramci dedictvi po osobe€, ktera byla pribuznym v primeé rade,
nebo manzelem ¢i manzelkou, se pétilety ¢asovy test zkracuje od dobu, po kterou zustavitel nemovitost

prokazatelné vlastnil.

N I\

Naopak Dan z nemovitych véci v pripadé prodeje vasi nemovitosti uz pristi rok platit nebudete, za tuto platbu

uz bude zodpovedny novy majitel. Ten je povinen do 31. ledna podat na prislusny Financni Urad danoveé priznani K

dani z nemovitych véci a do 31. kvétna daného roku tuto dan zaplatit. Tato skuteCnost se tyka vsech, kdo koupili,

zdédill, nebo dostali darem nemovitost.

Financni urad vam potom kazdy rok, bude zasilat slozenku k uUhradée této dane.

Timto je cely proces prodeje vasi nemovitosti definitivheé u konce.
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Pokud jste ve Cteni dosli az sem, pravdépodobné se o problematiku
prodeje nemovitosti zajimate opravdu do hloubky a nechcete nechat

nic hahodée.

At uz zvolite jakoukoliv cestu a zkusite prodej svépomoci nebo oslovite

realitni kancelar, preji vam, at vse probéhne v klidu a hladce.

Bude mi potesenim, pokud se o sveé zkusenosti

budu moc podeélit osobné i s vami a podilet se

tak na prodeji vasi nemovitosti.
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