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ProcC tohle PDF existuje

Prodej domu nebo bytu je pro vétsinu lidi nejvétsi obchod v zivoté.
Presto ho vétSina resi podle pocitu, rad z okoli nebo prvniho
maklére, ktery zavola.

Vysledek? Zbytecné nervy, mésice na trhu a Casto ztrata stovek tisic
korun.

V tomhle kratkém PDF najdete 5 nejcastéjsich chyb, které vidim u
prodavaijicich porad dokola - a hlavné jednoduché kroky, jak se jim
vyhnout.

V PDF se dozvite:

« jak nastavit prodejni cenu, abyste neprodali pod cenou
e jak pripravit prezentaci nemovitosti
 jak napsat inzerat, ktery pritahne kupce, ne ,lovce slev”

« jak jednat se zajemci
« jak se vyhnout pravnim prusvinim pfi prodeji



1. Nespravné nacenéni nemovitosti

,Soused prodal za 5 miliond, tak jd proddm taky.”
Takhle neuvazuji profesionalove - ale presne takhle premysli
vétsSina majiteld.

Lidé casto stanovi cenu podle toho, co vidi v okoli nebo na
inzertnich portalech. Jenze nevidi okolnosti prodeje - mozna
prodavali narychlo, mozna méli dluhy, mozna Slo o prodej v
rodiné. Vysledkem je, ze se maijitel trefi uplné mimo, a hned
prvni tydny prijdou o desitky seriéznich zajemcu.

Problém: prvni 2-3 tydny po zverejnéni inzeratu rozhoduiji.
Pokud je cena pfrilis vysoko, kupuijici si nemovitost ulozi do
zalozek jako ,prepalenou” a uz se k ni nevrati. Po meésici se
prodavajici dostava do pozice, kdy je nucen slevit €asto vic, nez
kdyby zacal realisticky.

Jak to udeélat spravneé:

« Nedivej se nainzerované ceny - sleduj skute¢né prodané
ceny.

e Pouzij nastroje jako Valuo.cz, CenovaMapa.cz, pripadné
data z katastru.

« Stanov cenu lehce pod trzni hladinu (2-3 %), aby vznikla
soutéz mezi kupujicimi.

« Pokud si nejsi jisty, dej si nacenit nemovitost od vice stran -
ale filtruj maklére podle zkuSenosti, ne podle toho, kdo da
nejvyssi odhad.

O w

Spravné nacenéni muze pridat 100-300 tisic konecné cené.



2. Slaba prezentace a Spatny inzerat

Majitelé casto udelaji rychlé fotky na telefon, narychlo, vecer, s
neuklizenym bytem.
Pak je prekvapi, ze se jim nikdo neozyva.

Kupujici se rozhoduje do 5 sekund.
Fotka bud prodava, nebo okamzité odrazuje.

NejCastéjsi chyby:
» Fotky jsou tmave, krivé, preplnéné vecmi.
« Chybi klicové informace v popisu.
 INzerat je zverejnény pouze na bazarovych serverech (tam

chodi lowbudget kupci a makléri, ne realni zajemci).
« Nerikas proc je tvoje nemovitost unikatni.

Jak to udeélat spravné:

« UKklidit, vycistit, odstranit osobni véci, rozsvitit vSechna svétla.

« Vyfotit 3 klicové zabéry: venek - interiér - to nejcenné;si
(vyhled, balkon, zahrada).

e Inzerovat na Sreality, iDnes Reality, Ceskereality - tam
chodi realni kupci.

« Popis psat pro Clovéka, ne jako technicky list: ukaz vyhody,
pocity, atmosféru.

Profesionalni prezentace dokazZe zvysSit pocet reakci az o
200 %.



3. Spatna komunikace a vyjednavani

se zajemci

Majitelé komunikuji hlavné o faktech:
JJe to 3+1, 72 m?, balkon...”
Jenze kupujici nekupuje metry. Kupuje pocit DOMOVA.

70 % lidi déla finalni rozhodnuti na zakladé emoci.

Nejcastéjsi chyby:

Prodavajici nereaguje rychle.

PUsobi nejisté, moc mluvi o problémech.

Nedokaze polozit spravné otazky.

Neumi vytvorit atmosféru, ktera kupujiciho nadchne.
Necha zajemce vnimat nemovitost jako béznou, ne jako

specifickou.

Jak to udélat spravné:

Ptej se: ,Co presné hledate?”, ,Co je pro vas to

Z reakci zjistiS, na co mas pfi prohlidce klast dUraz.

Vytvor zazitek: svétla, teplo, otevirena okna, uklizeno, svezi
vUné.

Pevné drz cenu. VétSina kupuijicich zkousi slevu jen ze zvyku.

Kvalitni vyjednavani muze zvysit cenu o 150-300 tisic.



4. Rizikova rezervacni smlouva a
pravni chyby

Mnoho lidi si najde ,kupce”, ale bez rezerva€ni smlouvy.
To je obrovska chyba.

Kupujici muze po tydnech Fict:
~Nedostali jsme hypotéku... rozmysleli jsme si to... nemame
penize...”

A ty ztratiS klidné 1-2 mésice a stoji té to dalSi penize.
Nejcastéjsi chyby:
e Chybi rezervacni smlouva.
« Rezervace je pfrilis kratka (doporuceno min. 2 mesice).

« Prodavajici necha kupce jednat bez zalohy.
« Penize se neposilaji pfes depozit, ale napfimo.

Jak to udélat spravné:

« Trvej na 5% rezervacni zaloze - pak ma kupujici motivaci
jednat.

« VSe resSit pres advokatni, notarsky nebo bankovni
uschovu.

« Trvej na dokumentech pro banku - LV, evidence, technické
podklady.

« V kupni nebo rezervacni smlouve chtit jasné terminy a
sankce.

Pravni chyby jsou nejcastéjSi duvod, pro¢ prodavajici
ztrati stovky tisic.



5. Prodejni proces bez pripravy a
strategie

Lidé Casto zaCnou prodavat bez planu:

« Nevedi, jakou dokumentaci budou potrebovat.
e Nevi, jak rychle mohou reagovat banky.

« Nechaji kupce diktovat podminky.

« Podceni Cas, energii a zodpovédnost.

Vysledek?
@ Prodej trva 3-6 mésicd, ¢asto hluboko pod cenou.

Jak to udélat spravné:

Priprav si predem dokumenty (LV, PENB, vyuctovani,
technicka dokumentace).

Védet presny postup: nacenéni — priprava — inzerce —
prohlidky — rezervace — uschova — prepis.

Mit jasné hranice: za kolik prodavam, o kolik jsem ochoten
ustoupit, kde je limit.

Reagovat okamzité - kupci ¢asto jednaji impulzivne.

KdyZ se postup dodrZi spravné, prodej trva 2-6 tydnu
misto nékolika mésicu.



Zaver: Jak prodat draz nez 90 % lidi

Kdyz zvladnes 5 krokl v tomhle PDF, vyhnes se nejcastéjSim
chybam, které stoji prodavajici 300-600 tisic KC a meésice stresu.

Kazdy krok ma obrovsky vliv:

Chyba Kolik muiZe stat
Nespravneé 100-300k
nacenéni

Slaba prezentace  50-150k

Spatna 100-200k
komunikace a

vyjednavani

Pravni chyby 50-300k

Spatna strategie  50-150k

Celkem: az 600-1 000 000 Kc rozdil mezi Spatnym a
spravnym prodejem.



