Jak prodat
NEemovitost

v dobé krize

St¢pdn Klein, Petra Kesslerova

stanoveni ceny nemovitosti -

spoluprdce s realitnim maklérem -

proces prodeje nemovitosti o

< CLMRANDA

= PR

Vista




Upozornéni pro ctenare a uzivatele této knihy

Véechna prava vyhrazena. Zadna ¢ast této tisténé ¢i elektronické
knihy nesmi byt reprodukovana a Sifena v papirové, elektronické

Cijiné podobé bez prfedchoziho pisemného souhlasu nakladatele.
Neopravnéné uziti této knihy bude trestné stihano.

Pouzivdni elektronické verze knihy je umoZnéno jen osobé, kterd ji legdlné nabyla
ajen pro jeji osobni a vnitini potfeby v rozsahu stanoveném autorskym zdkonem.
Elektronickd kniha je datovy soubor, ktery Ize uZivat pouze v takové formé, v jaké
jej Ize stahnout s portdlu. Jakékoliv neoprdvnéné uziti elektronické knihy nebo jeji
cdsti, spocivajici napf. v kopirovdni, Gpravdch, prodeji, pronajimdni, pGjcovdni,
sdeélovdni verejnosti nebo jakémkoliv druhu obchodovdni nebo neobchodniho
Siteni je zakdzdno! Zejména je zakdzdna jakdkoliv konverze datového souboru
nebo extrakce cdsti nebo celého textu, umistovdni textu na servery, ze kterych je
moZno tento soubor ddle stahovat, pfitom neni rozhodujici, kdo takovéto sdileni
umoznil. Je zakdzdno sdélovdni tdaji o uZivatelském uctu jinym osobdm, zasa-
hovdni do technickych prostredkd, které chrdni elektronickou knihu, pripadné
omezuji rozsah jejiho uziti. UzZivatel také neni oprdvnén jakkoliv testovat, zkouset
¢i obchdzet technické zabezpeceni elektronické knihy.

e carRADA

Copyright © Grada Publishing, a.s.



e carRADA

Copyright © Grada Publishing, a.s.



Edice Osobni a rodinné finance

Ing. Stépan Klein, MBA
Petra Kesslerova

Jak prodat nemovitost v dobé krize

Vydala GRADA Publishing, a.s.,
U Pruhonu 22, Praha 7, jako svou 3 697. publikaci

Realizace obéalky Radek Krédl

Zlom Jan Sistek

Odpovédna redaktorka PhDr. Dana Pokorna

Pocet stran 112

Prvni vydani, Praha 2009

Vytiskly Tiskarny HavlickGv Brod, a.s., Husova ulice 1881
Havli¢k{v Brod

ISBN 978-80-247-3200-8 (tisténa verze) © Grada Publishing, a.s. 2009
ISBN 978-80-247-6241-8 (elektronicka verze ve formatu PDF) © Grada Publishing, a.s. 2011

GRADA Publishing: tel.: 220 386 401, fax: 220 386 400, www.grada.cz


ZJA
Text napsaný psacím strojem
(tištěná verze)

ZJA
Text napsaný psacím strojem
(elektronická verze ve formátu PDF)

ZJA
Text napsaný psacím strojem
© Grada Publishing, a.s. 2009

ZJA
Text napsaný psacím strojem
© Grada Publishing, a.s. 2011

ZJA
Text napsaný psacím strojem

ZJA
Text napsaný psacím strojem

ZJA
Text napsaný psacím strojem
ISBN 978-80-247-6241-8

ZJA
Text napsaný psacím strojem

ZJA
Text napsaný psacím strojem

ZJA
Text napsaný psacím strojem

ZJA
Text napsaný psacím strojem

ZJA
Text napsaný psacím strojem

ZJA
Text napsaný psacím strojem

ZJA
Text napsaný psacím strojem

ZJA
Text napsaný psacím strojem


Obsah

Uvod ... 7
1. Realitnitrh ... ... .. .. .. . 9
Typy realitnich trhG. .. ... ... o 9
Krize na Ceském realitnimtrhu. . ......... .. ... ... . ... ... 9
Stav trhu v letech 20092 2010. ... ... . i 9
Hlavni divody, pro¢ se lidé stéhuji. ... ..................... 10
Prodat,nebone? ........ ... ... . . . ... 13
2. Ocenéninemovitosti .................... ... ... ... ..., 15
Nejvétsi chyba, jakou mize prodavajiciudélat .. ............. 15
Zasady tvorby cen na realitnimtrhu. . ........ ... o oL 16
Urleniceny —srovnavacianalyza . ........................ 17
Renovace —ano, Cine? ......... ...t 19
Snizeni ceny, vylepSeni ceny, Upravyceny . ................. 20
Pro¢ makléfi nabiraji pfedrazené nemovitosti? .. ............. 22
Dum jako investice — jak se vyhnout chybam. ................ 24
3. Priprava nemovitostinaprodej ........................ 27
Co kupuijici chtéji a makléfi radi ukazuji. . ................... 27
Zbavte SE eMOCH. . . .ot 27
Inspirace okolim . . . ... . 28
Otevieny prostor. . . ... 28
Zbavte senepofadku . . .. .. ... 29
Drobné opravy a lpravy. . . ... 31
Nezapomente. .. ... . 36
Home Staging. . . . . ... 38
Které opravy sevyplati. . . ... ... .. ... . . 40
4. Marketing .. ... ... ... .. 43
Marketing na trhu kupujiciho .. ......... ... o 43
Reklama. ... ... . . 43
INZErCe . . . 45
ReklamnibroZura. . ...... ... ... . . . . . . 50
Prezentace nemovitostinainternetu . . .............. ... ... 51
Prodejniplachta. . ....... ... .. .. . . . 52
Direct mail a elektronické letaky. . ... .......... .. ... ... ... 53
Open house . ... .. 53

Virtualni prohlidka . .......... .. . ... 54



PHmy prodej. .. ... 54

Rozdil mezi $patnym a dobrym marketingem ................ 54
Jak zvySitpoptavku .. ... .. 56
Prohlidkydomu ............ .. ... .. ... .. ... .. ... .. ... 59
Jaknaprohlidky. ........ .. ... 59
Prohlidkadomuvzimé&. .......... ... ... ... . . . . ... ... .. 63
Prohlidkadomunajafe .......... .. ... .. .. . . . 65
Marketing b&hem prohlidky .. ....... ... .. ... . ... . ... 66
Zpétna vazba od kupujicich . . ......... .. o o 68
Vyjednavani s kupujicim — protinabidka. . . . ................. 69
Prace s realithim makléfem ........................... 73
Prodejbezmakléfe ......... ... ... .. .. . . . . .. 73
ProCsivybratmakléfe .. ................ ... .. ... ... . ..., 73
Vyberte si aktivnihomakléfe ... .............. ... ... ... ... 75
Odkud berou makléfiklienty?. .. .......... ... ... ... ...... 83
Charakteristika dobréhomakléfe . . . ....................... 84
Jak ukonCit vztah s makléfem .. ......... ... ... ... .. ... 85
Jak ocenitsvéhomakléfe. . . ....... ... ... ... 86
Hlavni davody, pro¢ sedimnneproda ................... 87
CBNA. . o 87
Stavnemovitosti. .. ... . 88
Umisténi. . ... . 88
MaKI&F. . . . 88
Marketingovy plan . ... . 89
Snadnost prohlidek . .......... .. .. 89
Chovani kupujicich na trhu kupujiciho. .. .......... ... . ... 89
Realizace realitnihoobchodu . . .. ...................... 91
Vlastnictvibytuidomu . ............ .. . 91
Kupnismlouva . ........ ... ... . 91
Druzstevni bytajehopfevod ... ........ ... ... ... ... .. .... 93
Zdanéni pfi prodeji nemovitosti . ....... .. oL 95
Uhrada ceny za Nemovitost . . ............veennnnnn... 97
Uhrada dané z prevodu nemovitosti. . .. ................... 100
Financovani nemovitosti ............................ 101
Koup& nemovitosti . ........... ... .. 102
Prodejnemovitosti .. ........ ... ... .. 103



Uvod

Uvod

Pro koho je tato knizka

Tato kniha je urcena Siroké vetejnosti, kupujicim i prodavajicim na trhu
realit, se zaméfenim na sekundarni reziden¢ni trh. Mohou v ni ¢erpat
informace také zacinajici realitni makléti, kteti chtéji svym klientim
poskytovat G¢innéjsi sluzby.

Mate nemovitost, kterou byste radi prodali, nebo uz ji néjakou dobu pro-
davate? Ackoli jste jiz snizili jeji cenu, zadni zdjemci o koupi vdm nevo-
laji a vy se zacinate zlobit. Na trh, na svého makléfe a kdovi na co jeste.

Pokud se v tom poznévate, pak je tato knizka pro vas. Podivame se spolu
na tyto okruhy problému:

» Jak rozhodnout, zda prodavat, nebo nemovitost stahnout z trhu.
» Jak urcit prodejni cenu nemovitosti.

* Proc¢ —ajestli viibec — spolupracovat s realitnim maklétem.

* Co je to staging a jak mlize zvysit cenu vasi nemovitosti.

» Jak na marketing vasi nemovitosti.

» Jak zaujmout kupujici béhem prohlidky vasi nemovitosti.

(134

Na mnoha mistech této knihy pouzivame pojmy ,,dim* ¢i ,,nemovitost™.
Nemovitost je cokoli, co je pevné spojeno se zemi. Dim je nemovitost
urcend k bydleni. Tou je pochopitelné i byt, ale dim se vyznacuje dal-
§imi rysy vyznamnymi pro proces piipravy na prodej (zahrada, ptistu-
pové cesty apod.). Proto zminiujeme-li se o domé ¢i nemovitosti, mame
na mysli adekvatné i byt.

Dale v textu hovofime o realitnich makléfich, ale nerozliSujeme, zda
se jedna o makléte velkych a znamych spolecnosti, nebo o jednotlivce
pusobici individualné. Protoze sami pracujeme pro jednu z nejvétSich
realitnich spolecnosti na svéte, nemtize byt nas nazor zcela objektivni.
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Ceny nemovitosti se vraceji na uroven pred n¢kolika lety. Kvili finan¢ni
krizi dochazi k omezeni poptavky, kterd bude nadale utlumena. Na
najit kupujiciho a budou to kupujici, kdo bude urcovat cenu. Zjistéte
si, zda je aktudlni trzni cena pro vas ptijatelnd. Pokud ne, a vy pfesto
musite prodat, prodejte za trzni cenu. Pokud prodat nemusite, stahnéte
svou nabidku a zvazte moznost pronajmu.



Realitni trh

1. Realitni trh

Typy realitnich trhi

Ackoli existuje spousta variaci, vSeobecn¢ se realitni trh miize nachazet
v nékterém ze tii stavi:

e Trh kupujiciho. Trh kupujiciho existuje tehdy, jestlize je nabidka
veétsi nez poptavka. Kupujici si mohou vybirat z mnoha nemovitosti
a ne kazdy dim se proda. Nizsi pocet kupujicich vede k niz§im pro-
dejiim a to zase ke snizeni cen.

e Trh prodavajiciho. Naopak, na trhu prodavajiciho je vice kupujicich
nez dostupnych nemovitosti. Témét kazda nemovitost se proda. Zvy-
Seny zajem kupujicich vede k ristu cen.

« Neutralni trh. Neutralni trh je vyvazeny. Urokova mira je piijatelna
a pocet kupujicich a prodavajicich na trhu je srovnatelny. Trh netrpi
otfesy smerem nahoru ani dolil a ceny stoupaji rovnomérné s inflaci.

Krize na ¢eském realitnim trhu

Cesky trh s nemovitostmi zasahla finanéni krize na konci roku 2008. Do
této doby nemovitosti rostly, a to nepietrzité po dobu téméi dvaceti let.
V Ceské republice nedoslo ke vzniku realitni bubliny, ale pouze k uméle
zvysené poptavce, ktera byla dana snadnou dostupnosti hypoték, oceka-
vanym zvySenim sazby DPH a nerealistickym oc¢ekavanim kupujicich.

Nikdo nemtze predikovat budoucnost presné, ale jedno lze fici témér
s jistotou. Na urcitou dobu, ktera mize trvat nékolik mésict az let, se
rust cen nemovitosti zastavil a dochazi ke korekei cen. Ceny nepadaji,
pouze se vraceji na uroven predeslych let, pied jejich uméle vyvolané
zvyseni.

Stav trhu v letech 2009 a 2010

Trh nemovitosti zazije v téchto letech horsi Casy. To je zptisobeno cel-
kovou ekonomickou recesi. Je obtizné piedpovidat ptesna Cisla, ale 1ze
predpokladat, Ze oziveni nenastane diive nez v roce 2010 a Ze k navratu
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cen nemovitosti na trovein prvniho pololeti roku 2008 dojde za tfi az pét
let, spiSe vSak pozdéji nez drive.

Krize hypoték, pokles primyslové vyroby a s tim souvisejici neza-
meéstnanost budou mit hlavni vliv na trh bydleni v letech 2009 az 2010.
Diavéra kupujicich v budoucnost bude setrvale nizka a tato oc¢ekavani
budou drzet nizko ceny i objem prodejt.

Nekteti tvrdi, ze je to zpisobeno medidlni masazi. Tento vliv zde jisté
pusobi, ale faktem je, Ze celime globalni recesi, ktera pravdépodobné
spolecné s tim, ze ¢ast kupujicich vyckava, zene ceny nemovitosti doli
kvuli snizujici se poptavce.

Objevuji se predpovedi, Ze ceny nemovitosti béhem nasledujicich dvou
let spadnou na troved roku 2006, tj. az o 30 %. Casteéna korekce cen
jiz nastala a tyto pfedpoveédi mohou byt pravdivé. Zejména v roce 2007
dochazelo k ni¢im neopodstatnénému rastu cen. Odhadnout budouci
vyvoj v této oblasti je velmi oSemetné, protoze vstupujeme na zcela
nezmapovanou padu.

Rovnéz dojde k velmi prudkému zpomaleni nové vystavby. Developeti
dokon¢i stavajici projekty, jejichz zastaveni by nyni pfineslo ztraty,
ale s novymi projekty pockaji, dokud se trh nezotavi. Tato mezera ve
vystavbé muze ovSem do budoucna piispét k nariistu poptavky po
novém bydleni a k nastartovani zvyseni cen.

Hlavni duvody, proc¢ se lidé stéhuji

Pro¢ je to dilezité? Protoze pokud pochopite motivaci kupujiciho,
muizete mu piredlozit pravé ty prednosti vasi nemovitosti, které jej
zaujmou:

e Dum je piili§ maly. Lidé Casto svlij prvni dim ,,pierostou. Dam
nestaci rodin€ a majitelé potiebuji veétsi.

* Touha polepsit si. Jinde je trava zelenéjsi. Lidé chtéji to, co nemaji,
at’ uz je to v¢tsi, drazsi nebo lépe vybaveny dam.
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&

Spatna piivodni koupé. Pokud maji lidé pocit, Ze koupi ptivodniho

ey e

Zména mista prace. Zména zaméstnani Casto znamena pretrhat
koteny a ptestéhovat se.

Osobni vztahy. Sestéhovani se s partnerem nebo svatba casto zna-
menaji prodej nemovitosti jednoho z nich (nebo obou). Na druhé
stran¢, rozdéleni partnert vede k prodeji z nekterého ze tfi davodi:

— jeden z partner nema hotovost na vyplaceni druhého,
— jeden clovek nedokaze udrzet dim ze svého piijmu;
— dum vyvolava $patné vzpominky a ¢lovek si preje zacit znovu.

Zmény v sousedstvi. Okoli domu se mize zménit k horSimu, a to
ekonomicky, spolecensky nebo po fyzické strance.

Odchod déti. Odchod déti casto vede k prani mit mensi dam. Pro

vvvvvv

Potieba vidét rodinu ¢astéji. Nekteii lidé chtéji byt blize svym pii-
buznym — at’ jiz se jedna o rodi¢e nebo prarodice.

Potieba vidét rodinu méné casto. VEétsi vzdalenost mezi piibuz-
nymi mtize vést paradoxné k vétsi harmonii v roding.

Odchod do diichodu. Odchod do diichodu nemusi znamenat nutné
vymének. Dnesni dichodci ziji aktivnim zivotem a tomu odpovida
1 jejich potfeba bydleni a souvisejicich sluzeb.

Zdravotni problémy. Problémy s pohybovym ustrojim znamenaji
potize pti bydleni ve vicepodlaznim domé. Namisté mtize byt bunga-
lov nebo rovnou bydleni v dome¢ s pecovatelskou sluzbou.

Zanedbana tudrzba. Nékteti 1idé jiz nechtéji pokladat stiechu, délat
novou fasadu a dalsi naro¢né opravy, takze je pro n¢ vhodnéjsi dim
prodat a koupit si jinou nemovitost.

Zména zZivotniho stylu. Nékoho uz unavuje vlastnit dim a radéji
by travil zivot cestovanim, vénoval se konicktim nebo se prosté jen
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