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UvVOD

Odvetvie realitnej Cinnosti na Slovensku je pomerne mladé.
Realitné kanceladrie sa zacdali formovat az po pade
komunistického rezimu, niekedy v 90-tych rokoch minulého
storoCia, ked mnoho nehnutelhosti preslo do osobného
vlastnictva, a trh zaznamenal zvysenu potrebu klientov predavat
a kupovat nehnutelnosti. Zaciatky fungovania realitnych
kancelarii boli v tom Case vselijaké. Mnoho tzv. ,podnikatelov" si
zalozili realitné kancelarie za Ucelom rychleho zisku a potrebe
zbohatnut na neznalosti a naivite beznych ludi.

Plati takato situacia do dnesného dna? Realitné kancelarie
presli velkymi kvalitativnymi zmenami. Cinnosti realitnych
kancelarii sa vyrazne sprofesionalizovali, neseridzne realitné
kancelarie su zriedkavejsie. Napriek tomu ,zIé meno" realitnych
kancelarii v nasej spoloCnosti stale pretrvava.

V tejto prirucke by som chcel Sirokej verejnosti priblizit
¢innost realitnych kancelarii a ,ocistit" zIé vSeobecné negativne
vnimanie spolo¢nosti a presveddit, ze aj sluzba realitnej
kancelarie mdze mat prinos pre klienta, ako aj pre celd
spolo¢nost.

Tak ako vyplyva zo samotného ndzvu tejto prirucky,
v tomto dokumente ziskate informacie o tom, ako sa dé vyhodne
predat svoju nehnutelnost, ¢ uz ide o dom, byt alebo pozemok.
Zaroven sa dozviete, kedy sa oplati na predaj vyhladat sluzby
realitnych kancelarii a kedy sa oplati svoju nehnutelhost predat
na vlastni péast. Okrem toho tu ndjdete popisané jednotlivé
¢innosti potrebné pri predaji nehnutelhosti a radu, ako samotny
klient mo6ze prispiet k tomu, aby sa jeho nehnutelhost predala ¢o
najvyhodnejsie.
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O AUTOROVI

Realitnej Cinnosti sa venujem od roku 2004,
kedy som spolu so svojimi kolegami zacal od
nuly rozbiehat realitnd kancelariu. Avsak
v tejto realitnej kanceldrii sme neboli ani
majitelia, ani v manazmente. ZIé riadenie, na
ktoré sme nemali zZiadny vplyv, spo6sobilo
rozpad firmy. Ale pocCas poOsobenia som
nadobudol dostatok znalosti a skisenosti na
to, aby som spolu s mojom dlhorocnou
kamaratkou koncom roku 2006 zalozil vlastnd Realitnu
kanceldriu Arkadia, s. r. o.

Od tej doby som UuspeSne zrealizoval stovky obchodov
s nehnutelnostami. Praca v realitnej kanceldri ma napifia a bavi.
Rad pracujem z ludmi a som rad, ked' klienti sU s mojou sluzbou
nadmieru spokojni.

Popri praci vo vlastnej firme som absolvoval mnoho kurzov
a Skoleni organizovanych Narodnou asociaciou realitnych
kancelarii Slovenska a v rokoch 2012 - 2013 som Uuspesne
absolvoval postgradualne Studium na Vysokej Skole Bogdana
Janskiego v Polsku v meste Opole - odbor: Sprostredkovanie
obchodov s nehnutelnostami.

Zaroven je pre mna ctou, ze ste si stiahli tento e-book, som
rad, ze vam takto mézem pomoct pri predaji vasej nehnutelhosti.

Okrem toho mam aj vela konic¢kov, ako je vysokohorska
turistika, fotografovanie a filmovanie, ale najviac sa venujem
trénovaniu koérejského bojového umenia Taekwon-Do Vv
Sportovom klube Koryo, ktory som sam zaloZil.



http://www.rkarkadia.sk/
http://www.rkarkadia.sk/
http://www.taekwon-do.sk/
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PRECO I'UDIA PREDAVAJU NEHNUTELNOSTI

V zivote takmer kazdého Cloveka pride obdobie, ked bude
mat potrebu predat svoju nehnutelnost. Samotna potreba moéze
vychadzat z pozitivnej aj negativnej skutoc¢nosti, ktora sa v jeho
Zivote vyskytla.

Tu je niekolko dovodov, preco sa ludia rozhodnu predat byt,
dom alebo pozemok:

e prirastok v rodine - doterajsSie byvanie uz je malé, manzelia
maju potrebu predat pdvodny byt a kupit vacsi byt alebo
dom

e deti manzelov sa osamostatnili a doterajSie byvanie je pre
nich velké a nakladné

e predaj bytu s cielom kuUpenia si vacsieho, luxusnejsieho
a v lepsej lokalite situovaného byvania

e stahovanie do iného mesta, do zahranicia

e rozvod manzelov - vysporiadanie BSM

e zdedena nehnutelnost, ktorl nepotrebuju

e horsia financnd situdcia - predaj s cielom vyplatit dlhy,
prestahovat sa do lacnejsieho, menej finanéne naro¢ného
bytu alebo rodinného domu

PREDAJ PROSTREDNICVOM REALITNEJ KANCELARIE ALEBO BEZ
NEJ]

Hlavhym predmetom cdinnosti realitnych kancelarii je
sprostredkovanie predaja, kupy a prendajmu nehnutelnosti -
REALITNA CINNOST. Realitnd ¢innost je sluzba pre klienta, ktord
zahrfia vsetky ukony, ktoré su potrebné pri predaji alebo
prendajme nehnutelnosti.

Pri predaji su to najma tieto ukony:

e profesionalne spracovanie ponuky — prva obhliadka spojena
s vytvorenim fotodokumentacie, videa, 3D prezentacie,
overenie pravneho stavu nehnutelhosti, dohodnutie
podmienok sprostredkovania
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e nastavenie ponukovej ceny, cenova stratégia, prieskum
trhu

e prezentacia nehnutelnosti - inzercia (internet - realitné
portaly, reklamné putace, priamy marketing)

e kontrola ucinnosti inzercie

e obhliadky s potenciondlnymi zaujemcami o kipu, obchodné
vyjednavanie so zaujemcom

e Vv pripade dohody so zaujemcom - kompletny pravny servis
suvisiaci s prevodom nehnutelhosti (rezervacna zmluva,
zmluva o buducej zmluve, kipna zmluva, navrh na vklad
vlastnickeho prava do katastra nehnutelnhosti)

e pomoc pri financovani nehnutelhosti - spolupraca s
hypotekdarnymi poradcami, s bankami a notarmi (notarske
uschovy financnych prostriedkov)

e navrh na vklad \vlastnickeho prava do katastra
nehnutelnosti

e protokolarne odovzdanie nehnutelnosti kupujucemu
s odpisom stavov meracov energii

Na Slovensku neexistuje povinnost predavajliceho predat
svoju nehnutelnost prostrednictvom realitnej kancelarie. Preto je
na kazdom, aby sa rozhodol sam, ¢i zveri predaj svojej
nehnutelnosti niektorej overenej realitnej kancelarii za vopred
dohodnutl proviziu, alebo si predaj zrealizuje na vlastni past
sam. Predaj nehnutelnosti bez realitnej kancelarie je opisany na
13-tej strane v tejto prirucke.

AKO SPRAVNE URCIT CENU VASEJ NEHNUTELNOSTI

Spravne nastavenie  ponukovej ceny je jeden
z najdolezitejsich faktorov, ktory ovplyviuje predaj vasej
nehnutelnosti. Aktualnu cenu nehnutelnosti urcuje trh a zavisi
hlavne od ponuky a dopytu po nehnutelhostiach v danej lokalite
a obdobi. Preto pri ur€ovani ceny sa neda vychadzat z toho, za
akl cenu ste nehnutelnost davnejsie kupili, ani od toho, kolko
ste do nehnutelhosti investovali. Jednoducho povedané,
predajnd cena za nehnutelhost je najvysSia suma, ktoru je
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kupujuci ochotny za nehnutelnhost zaplatit. Preto pri inzercii
nehnutelhosti je velmi dblezité nastavit cenu na zaklade znalosti
trhu tak, aby ponuka oslovila prave toho klienta. Preto spravne
nastavena a naCasovana inzercia je dOlezitym prvkom pri
predaji; ¢im viac potencionalnych kupujucich inzerat oslovi, tym
je vacSia pravdepodobnost, ze sa taky klient najde. Pri
nestandardnych nehnutelhostiach (napr. rodinny dom, ktory je
svojim charakterom jedinecny), pri ktorych nie je mozné
jednoznacne nastavit ponukovul cenu na zaklade prieskumu trhu,
sa voli cenova stratégia spocivajuca v sledovani spravania sa
potencionadlnych zaujemcov (napr. sledovanost ponuky na
internete, pocet reakcii na inzerat, cenové protinavrhy
zaujemcov a pod.). Pri takejto ponuke sa berie do Uvahy aj cena
uvedena v aktualnom znaleckom posudku vypracovanom
sudnym znalcom v oblasti ocenovania nehnutelnosti.

PONUKOVA CENA VS. REALNA PREDAINA CENA

Ponukova cena je cena, za ktorl sa nehnutelnost ponuka
v inzerate. Redlna predajna cena je cena, za ktord sa
nehnutelnost redlne preda. Spravidla plati, ze ponukova cena je
vySSia ako predajna cena. Preco je tomu tak? Zaujemca o kupu
si pri prezerani inzeratov vybera a reaguje na tie, ktoré maju
lepSie parametre a vyhodnejSiu cenu. Tie ponuky sa spravidla
rychlejsSie predaju ako tie, ktoré si menej kvalitné a predrazené.
Z toho vyplyva, ze dobré ponuky sa inzeruju kratko a tie
neatraktivne sa inzeruju mesiace, niekedy aj roky a je ich viac.
Ked spriemerujeme v danom Case ponukové ceny v inzercii za
podobné nehnutelnosti v danej lokalite, zistime, ze vysledna
priemerna cena je vyssSia, ako tie za €o sa realne nehnutelnosti
predaju. Pri nastavovani ceny niekedy pombze sa pozriet na
svoju vlastnU nehnutelnost z pohladu potencionalneho
zaujemcu. Za aku cenu by ste svoju nehnutelnost opat kuapili?
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CO JE TO HOME STAGING

Jednoducho povedané, home staging [Citaj houm stejdzing]
je priprava nehnutelnosti na predaj tak, aby bolo mozné vytvorit
efektivhu foto-dokumentaciu alebo video-prezentaciu, a aby
u potencionalneho kupujlceho pri prvej obhliadke nehnutelnost
zanechala pozitivnhy dojem. Home staging v sebe zahrna
preciznejSie vycistenie a upratanie interiéru, pri domoch aj
exteriéru. MOze sa jednat aj o malovanie stien, odstranenie
nadbytocnych veci v byte (na pozemku), opravu veci, Upravu
a doladenie interiéru. Investicia do home stagingu nemusi byt
vysoka, niekedy staci len poriadne upratanie a naaranzovanie.
Neverili by ste ako dokazu aj drobnosti ako napr. prestieranie,
vaza, dekoracné predmety, vona alebo spravne osvetlenie,
navodit pozitivny dojem z obhliadky. Prax ukazuje, Ze takto
esteticky upravené byty a domy sa predavaju rychlejsie a za
vySSiu cenu. Seriézny maklér z realitnej kancelarie vam s home
stagingom ochotne poradi.
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EXKLUZIVNE ALEBO NEEXKLUZIVNE ZASTUPENIE KLIENTA
REALITNOU KANCELARIOU - V COM JE ROZDIEL?

Sucasna slovenska legislativa urcuje povinnost realitnej
kancelarii uzatvorit s klientom - zaujemcom o predaj
Sprostredkovatelskd zmluvu v zmysle § 774 a nasl. Obcianskeho
zakonnika pisomnou formou. Pricom mdze sa jednat
o exkluzivne alebo neexkluzivne zastupenie klienta.

Pri exkluzivnom zastlUpeni realitnou kancelariou uzatvorite
vyhradnl sprostredkovatelsk( zmluvu, z ktorej bude vyplyvat,
ze pocCas vopred dohodnutého obdobia budete vyuzivat pri
predaji vasej nehnutelnosti sluzby iba jednej realitnej kancelarie.
Pri neexkluzivnom =zastipeni mozete svoju nehnutelnost
predavat prostrednictvom viacerych realitnych kancelarii, alebo
dokonca aj samostatne.

EXKLUZIVNE ZASTUPENIE REALITNOU KANCELARIOU

Pri exkluzivnom zastUpeni prenechdvate predaj svojej
nehnutelnosti iba jednej vami zvolenej realitnej kancelarii.
Realitnd kanceldria ma voli vam zavédzok sa plne venovat
predaju vasSej nehnutelnosti. Je povinna vas pravidelne
informovat o stave vasej ponuky (Uc¢innost inzercie,
potencionalni zaujemci, navrhy na zlepsenie marketingu).

Vela klientov sa exkluzivhemu zastupeniu vyhybajd,
pretoze urcitym sposobom im zvéazuje ruky. Obavaju sa, ze pocas
platnosti sprostredkovatelskej zmluvy nebudl méct ponuknut
svoju nehnutelnost prostrednictvom inej realitnej kancelarie, ak
nimi zvolena realitnd kancelaria neposkytne uspokojivé sluzby.
Je obava klienta na mieste? Realitna kanceldria ma za svoje
zrealizované sluzby narok na proviziu. V pripade ak ponuka vasu
nehnutelnost vyhradne, je tato provizia takmer ista. Preto
z pohladu realitnej kancelarie by urcita necinnost bola hltipostou.
Skor naopak. Realitnd kanceldria bude ochotnd vynalozit co
najvéacsie Usilie a naklady na inzerciu tak, aby vasu nehnutelnost
predala ¢im  skor, najneskor vSak do  platnosti



STRUCNY NAVOD AKO VYHODNE PREDAT SVOJU NEHNUTELNOST

sprostredkovatelskej zmluvy. Dal$ou vyhodou exkluzivneho
zastUpenia je, Ze realitnd kancelaria spolu s klientom mozu zvolit
takd cenovl stratégiu, aby sa nehnutelhost predala za co
najvyssiu cenu, €o pri neexkluzivnom zastupeni nie je mozné. Ak
predsa len mate obavy, odporic¢am si vybrat overenu realitnu
kancelariu, pripadne exkluzivhu zmluvu dohodnut len na kratsi
¢as (2-3 mesiace) s moznostou predizenia po dohode obidvoch
zmluvnych stran. Po uplynuti tohto terminu, ak sa predaj vasej
nehnutelnosti nezrealizoval, mobzete zhodnotit, ¢i realitna
kancelaria pri sprostredkovani predaja urobila vSetko potrebné
k Uspesnému zrealizovaniu obchodu.

VYBER REALITNEJ KANCELARIE

Vyber realitnej kanceldrie resp. makléra je jeden
z najdolezitejSich krokov pri predaji vasej nehnutelnosti.
Spravny vyber pre vas znamena vyhodnejSie predana
nehnutelnost a menej starosti. Akl realitnt kancelariu a makléra
si teda vybrat? Vodidlom by mali byt referencie od vasich
znamych, priatelov a od rodiny. A ak predsa vo vasom okoli nikto
nema skulsenosti s realitnou kanceldriou, mbzete sa rozhodnut
na zaklade prezentdcii realitnych kancelarii na webe, ich prace
(sposob inzercie, foto-prezentacia nehnutelnosti) a pod. Pri
vybere nezalezi na tom, ¢i ide o velkd znackovu realitnu
kancelariu z franchisingovej siete alebo malu regionalnu realitnu
kancelariu. Ani ponuka sprostredkovania predaja za najnizSiu
proviziu nie je zarukou kvalitnych sluzieb. Skor naopak, mnoho
maklérov - zaciatoCnikov bez dostatocnych sklsenosti sa snazi
ziskavat klientov ponukanim svojich sluzieb za nizku proviziu.
Najdolezitejsi je pristup maklérov, ktory v nej pracuju. Délezita
je profesionalita, seriéznost, dochvilnost, Ustretovost a niekedy
aj ochota urobit pre klienta nie¢o nad réamec sluzby.

10
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NEEXKLUZIVNE ZASTUPENIE REALITNOU KANCELARIOU

Na prvy dojem by sa dalo povedat, ze ¢im viac realitnych
kancelarii ponika na predaj vasu nehnutelhost, tym je vacsia
Sanca, ze sa vasa nehnutelnost preda vyhodne. Je tomu naozaj
tak? Na slovenskom trhu je len niekolko ucinnych realitnych
portalov a spravidla ich realitné kancelarie vyuzivaju vsetky. Ked'
jednu a td istd nehnutelnost ponuka viac realitnych kancelarii,
na inzertnom portali, po vyhladani lokality, druhu nehnutelnosti
a zoradeni podla ceny, vysledok vyzera takto:

3i byt v centre Bratislavy ...
@ Bezru€ova ul, Bratislava - Staré mesto

ﬁ3 izbovy byt - 71 m2
Ponukame na predaj pekny trojizbovy byt ......

Realitna kancelaria A 244 900 €

Slnecny 3i byt, centrum BA

@ Bezrucova ul, Bratislava - Staré mesto

A 3 izbovy byt - 71 m2
Realitna kancelaria ponuka pekny ......

Realitna kancelaria B 245 000 €
PREDAJ - 3i byt v centre Br..

@ Bezrucova ul, Bratislava - Staré mesto
ﬁ 3 izbovy byt - 71 m2
Predaj pekného 3i bytu za vyhodnu ......

Realitna kancelaria C 245 OOO €

3i byt - Bratislava, Bezrug...

@ Bezrucova ul, Bratislava - Staré mesto
ﬁ 3 izbovy byt - 72 m2
Vyhodna ponuka zrekon$truovaného 3i ......

Realitna kancelaria D 245 000 €

11
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Ak by ste boli zaujemcom o kupu nehnutelnosti, na ktord ponuku
by ste reagovali? Pravdepodobne by iSlo o nahodu a klikli by ste
na prvu, ktora by vam prisla pod ruku. Ak by sa ponuky lisili
cenovo, pravdepodobne by ste reagovali na tu najlacnejsiu. Co
z toho vyplyva? To, ze vasa nehnutelhost na predaj si sama sebe
konkuruje na inzertnom portali. Aby realitna kancelaria mala
vadsiu Sancu uspiet (ize doviest na obhliadku klienta), bude sa
snazit svoj ponukany inzerat zvyhodnit vodi ostatnym
konkurenénym inzeratom tej istej nehnutelnosti. Najlepsi sp6sob
zvyhodnenia je znizit cenu. Preto makléri sa budu snazit za kazdu
cenu s vami dohodnut nizsiu cenu. V niektorych pripadoch to
urobia aj bez vasho vedomia, napr. ze upravia cenu o 100€, 10€,
ba aj 1€ nadol (Co je voci predajnej cene zanedbatelna Ciastka),
len aby ich inzerat sa po zoradeni zobrazil ako prvy. Zial existuju
aj zaujemci o kupu, ktori si ochotni obvolat vsetky realitné
kanceladrie ponukajuce vasu nehnutelnost a dohodni sa na
obhliadku stou, ktord bude schopnd svami vyjednat
najvyhodnejSiu cenu. Z uvedeného vyplyva, ze neexkluzivne
zastUpenie nepredstavuje cestu k vyhodnému predaju vasej
nehnutelnosti.

Pre realitnd kancelariu ponukanie takejto neexkluzivnej
zdkazky predstavuje vysoké riziko, Ze danlu nehnutelnost
nepredajl, neziskaju proviziu a nehnutelnost preda ina realitna
kancelaria (do urcitej miery je to lotérial!). Z toho dovodu sa pre
realitnii kanceldriu neoplati investovat vela ¢asu a penazi do
kvalitnej prezentacie, o je na Skodu hlavne pre klienta -
predavajuceho.

DalSou nevyhodou takého =zastUpenia je, Ze takto
duplikované inzeraty casto obsahujlice nepresné az zavadzajuce
informacie (napr. nepresna podlahova plocha bytu) vytvaraju
pochybnosti u potencionalnych zaujemcov. Zo samotného
inzeratu vyplyva urcité neprofesionalne jednanie - nehnutelnost
ponukaju rbzne realitné kanceldrie alebo sprostredkovatelia,
ktori o ponukanej nehnutelnosti vela nevedia. V praxi som sa
stretol aj s tym, ze jednu ponuku ponukalo asi 15 maklérov,
pricom ponuka uz davno nebola aktualna.

12
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PREDAJ NEHNUTELNOSTI BEZ REALITNEJ KANCELARIE

Vyhody:

e klient neplati proviziu
e ziadne zmluvy a zavéazky, predaj si mbézete az do podpisu
kipnej zmluvy kedykolvek rozmysliet

Nevyhody:

e klient nemé& moznost profesiondlnej inzercie a tym
nedokaze oslovit ¢o najvacsie mnozstvo potencionalnych
kupujucich (ludi, ktori st ochotni za danl nehnutelnost viac
zaplatit)

e klient si musi obhliadky manazovat sam

e za prevod nehnutelnosti si klient nesie plni zodpovednost,
pri neznalosti v oblasti predaja nehnutelnosti je to hazard!

e klient si musi zabezpedit kompletny pravny servis, vratane
pripravy kupnych zmllv, navrhov na vklad do katastra
nehnutelnosti, Co v pripade neznalosti v tejto oblasti méze
viest k velkym Skodam.

sU PRIPADY KEDY SA OPLATI PREDAT BEZ REALITNEJ
KANCELARIE?

Existuju urcité pripady, kedy nie je nutné svoju
nehnutelnost predat prostrednictvom realitnej kancelarie. Jedna
sa hlavne o pripady, ked o vasu nehnutelhost prejavi zaujem
napr. vas sused, rodinny prislusnik, priatel, kolega z prace a jeho
cenova ponuka je pre vas dostatocne akceptovatelna.
Samozrejme neda sa vylucit fakt, ze prostrednictvom realitnej
kancelarie by sa Vasu nehnutelnost podarilo predat za vyssiu
cenu. Realitnd kanceldria ma vacsi zaber na trhu, moznost
profesiondlnej inzercie a pravdepodobnost, ze najde Kklienta,
ktory je ochotny za danu nehnutelnost zaplatit viac, je ovela
vySSia. Ale dajme tomu, Ze ste nasli zaujemcu - kupujuceho
a dohodli ste sa na cene. Co treba urobit dalej? Postup bude
zavisiet od toho, ¢i kupujici ma k dispozicii hotovost, alebo bude
na kdpu nehnutelnosti ¢erpat hypotekarny Uver. Postup zalezi aj
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od toho, & vasa nehnutelnost ma tarchy (napr. nesplateny
hypotekarny uver), bremena alebo iné nedorieSené pravne
nalezitosti. V kazdom pripade, ako prvé bude potrebné spisat
zmluvu o buducej zmluve (okrem niektorych pripadov, napr. ak
sa jedna o kipu nehnutelnosti za hotovost, a ak na nehnutelnosti
neviaznu ziadne tarchy). Nasledne je potrebné spisat Kipnu
zmluvu a navrh na vklad vlastnickeho prava do katastra
nehnutelhosti, bezpecne zrealizovat Ghradu kidpnej ceny, podat
navrh na vklad vlastnickeho prava do katastra nehnutelnosti
s prislusnym poctom rovnopisov kipnych zmldv, pri predaji bytu
aj s potvrdenim od spravcu, a uhradit spravny poplatok vo forme
e-kolku. Na internete je mnozstvo vzorov kipnych zmluv, ktoré
neodporicam z dévodu, zZe kazdy jednotlivy obchodny pripad ma
svoje Specifikd a vzor takejto zmluvy sa neda k nim prispdsobit.
Na internete tiez mdzete ndjst vzory zmluvy staré — neaktudlne,
alebo neodborne spisané. Takze pokial nie ste zbehly v pisani
kipnych zmlav, odpord¢am sa obratit na advokata, notara alebo
na realitnd kancelariu, ktord vam za prijatelny poplatok (ovela
nizSi ako za sprostredkovanie predaja) vypracuje navrh zmluvy
na mieru a dohliadne na bezproblémovy prevod nehnutelnosti.

AKO JE TO V PRIPADE SUKROMNEJ INZERCIE NA REALITNYCH
PORTALOCH

Inzercia na najznamejsich realitnych portdlov (napriklad:
www.nehnutelhosti.sk, WWW.byty.sk, www.topreality.sk
www.trh.sk, www.reality.sk, a pod.) je pre realitné kancelarie
platena sluzba. V sUclasnosti naklady na inzerciu mo6zu
predstavovat az Stvrtinu z celkovych nakladov. Realitné
kancelarie s hlavnymi klientami firiem prevadzkujucich realitné
portaly, preto aj tieto firmy zameriavaju svoje sluzby hlavne pre
realitné kancelarie. Na mnohych realitnych portaloch existuje
aj sukromna inzercia, ktora je spravidla zdarma, ale moznosti
takejto inzercie su vyrazne obmedzené.

Oplati sa teda sukromnej osobe inzerovat svoju
nehnutelnost na tychto realitnych portaloch? Skor neoplati. Na
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kvalitnl inzerciu je v dnesnej dobe potrebné pripravit si kvalitnu
fotodokumentaciu, pripadne video alebo 3D obhliadku. Pokial
nemate potrebné technické vybavenie a znalosti, musite tiez do
toho zainvestovat. Druhou nevyhodou je, ze ak taky inzerat
publikujete, skér naf budl reagovat iné realitné kancelarie,
ktoré aktualne hladaju zaujemcov o predaj ako redlny
potencionalny klient. Mnohokrat sa jedna o neseridoznych
maklérov, ktory sa snazia aj nekalymi praktikami ziskat vasu
nehnutelhost do ponuky.

DOPYTOVE INZERATY VO VASEJ SCHRANKE

Nasli ste na vchodovych dverach, alebo vo svojej postovej
schranke listok ,KUPIM BYT v tejto lokalite ....". Je to kontakt na
seridzneho zaujemcu o kUpu bytu vo vasom vchode?

S najvacsiu pravdepodobnostou sa jedna o zacinajlceho
makléra alebo realitnd kancelariu, ktora tieto letaky roznesie po
celom sidlisku a takymto sposobom nabera nehnutelhosti do
svojej ponuky. Seridézna realitna kancelaria takéto sposoby nikdy
nepouziva. A ak naozaj hladd pre svojho klienta byt
na konkrétnej ulici, bude na letaku pouzivat meno a logo svojej
spoloc¢nosti. Mbzete si to overit aj tak, ze do vyhladavaca Google
zadate uvedené telefénne Cislo.
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NA ZAVER

Trh z nehnutelnostami sa riadi urcitymi faktormi, na ktoré
nemame vplyv a oclakavat ,zazrak", Ze prave o Vasu
nehnutelnost prejavi zaujem bohaty klient, ktorému nezalezZi na
cene a kupi ju dvojndasobne drahsSie, je velka ilGzia. Prave bohati
klienti (aj ti zo zahranicia) kalkuluju a velmi precizne si zvazia
kupu kazdej jednej nehnutelnosti. Ale urcité faktory, na ktoré
vplyv mame, a ktoré mozu zvysit predajnd cenu vasej
nehnutelnosti existuju. Snazil som sa ich zhrnut v tejto strucnej
prirucke. Jedna sa hlavne o sprdvne nacCasovanie predaja,
cenovU stratégiu, home staging, profesiondlnu prezentaciu
zahriujucu kvalitné fotografie, video-obhliadky, profesionalny
predajny rozhovor a pod. Pricom za vyhodne predand
nehnutelnost mézeme povazovat aj tu, ktord sa preda o 6%
drahSie ako podobna v danej lokalite. Pri nehnutelhosti
v hodnote 100.000 € je to 6.000€. Ako dlho musite pracovat, aby
ste zarobili 6.000€?

Zaroven by som sa chcel podakovat vsetkym, ktory si tento
e-book preditali az do konca. Dakujem, Ze ste mu venovali
pozornost a pevne verim, ze Vam priniesol zakladné informacie
o Cinnosti realitnych kancelarii a ozrejmil vam problematiku cien
nehnutelnosti na nasom realitnom trhu.

Ak vSak mate nejaké otazky, alebo potrebujete s ¢cimkolvek
pomdct, tak mi pokojne napiste a ja véam rad pomébzem.
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