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Uvod

Komentafe mych kolegti: ,,Marceli, nemiZe$ tu knihu publiko-
vat, je tam toho prilis.“

Jmenuji se Marcel Zajic a jsem realitni maklét. Jaka byla
tedy moje motivace napsat tuto knihu, ve které najdete detailni
navod, jak prodat svoji nemovitost, pfitom maximalizovat zisk
a vyhnout se zbyte¢nym problémum?

JednoduSe — v Ceské republice si stéle 50 % lidi prodava
nemovitost bez realitni kancelafe. Ve vét$iné pfipadu jsou
nemovitosti nekvalitné nafocené, s nicnefikajicim popisem a
pouze na neplacenych inzertnich serverech typu Bazos, kde si
zajemce o nemovitost nemuze ani pofadné vyfiltrovat to, co
pravé hleda. Inzerat se navic za par dni propadne tak hluboko, zZe
ho zajemce o nemovitost dohleda opravdu jen s velkym $téstim
— nebo na néj budou volat realitni makléfi, ktefi maji specialni
programy na sledovani inzerce.

Takhle $patné zainzerovana nemovitost obvykle dopadne
nasledovne:
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1. vibec se neproda,
2. proda se pod cenou,
3. nebo ji do prodeje nabere realitni kancelar.

Samoziejmé existuji i vyjimky — a pokud moji knihu pfectete
az do konce, garantuji vam, ze vy budete ta vyjimka.

Stale tady ale neni odpovéd na otazku, proc¢ jsem se rozhodl
napsat tuto knihu. Na trhu je spousta realitnich kancelafi, které
nepostupuji iplné korektné vici zakaznikovi. Co to znamena?

Jde jim pouze o jejich zisk — jsou ochotni nemovitost nabrat
do prodeje bez smlouvy, naslibuji prodavajicimu hory doly jen
proto, aby zakazku ziskali, a poté nesplni, co slibili.

Téch pribéhd, jak takové kancelafe oSidily prodavajiciho, by
vydalo na samostatnou knihu — ale to neni tématem této knihy.

Kdyz jsem se rozhodl stat se realitnim makléfem, dal jsem si
jednoznacny cil: k prodeji kazdé nemovitosti budu pristupovat
tak, jako bych prodaval nemovitost svym rodi¢tim.

To znamenda — s dirazem na maximalni bezpedi, poctivost a
zisk.



Rozhodnuti prodat - kdy je spravné
nacasovani?

Rozhodnuti prodat nemovitost nikdy nebyva jednoduché. Kazdy
prodej ma sviij pfibéh a za kazdym rozhodnutim stoji jina Zivotni
situace. Ve své praxi realitniho makléfe se setkavam s riznymi
motivacemi, které lidi k prodeji pfivedou. Mezi ty nejcastéjsi
patfi:

- prodej nemovitosti z dédictvi,

- prodej kvuli rozvodu,

- stéhovani do vétsiho prostoru z dtivodu rozristajici se
rodiny nebo zmény Zivotniho stylu,

- ptipadné finan¢ni divody, jako je potfeba snizit zavazky
nebo ziskat kapital pro nové investice.

Kazda z téchto situaci ma sva specifika a vyZaduje jiny pfistup.
Diilezité je ale vZdy jedno: mit jasno v tom, pro¢ prodavate, a
kdy je prodej pro vas opravdu vyhodny.
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1. Prodej nemovitosti z dédictvi
2. Pokud jste zdédili nemovitost, prvni krok by mél byt Cisté
prakticky — spocitejte si mési¢ni naklady na jeji provoz.

Setkal jsem se s pfipady, kdy se rodina rozhodla ponechat si
prazdny byt ,,na pozdéji“, jenZe naklady na energie, fond oprav,
pojisténi a sluzby cinily téméf 15 000 K¢ mésicné. Takova castka
uz dokaze citelné zatizit rodinny rozpocet, zvlast pokud v byté
nikdo nebydli a neptinasi Zadny ptijem.

V takové situaci je potfeba jednat rychle. MoZnosti jsou v
zasadé dvé:

1. Nemovitost pronajmout, a tim pokryt naklady ¢i dokonce
vytvofit pravidelny pfijem.

2. Nemovitost prodat a penize pouZit efektivnéji — naptiklad
investovat nebo splatit vlastni hypotéku.

Kazdy mésic, kdy prazdna nemovitost ,lezi ladem*, je totiz
ztratou.

A pokud se jedna o rodinny diim, situace je je$té vaznéjsi.

Z vlastni praxe mohu potvrdit, Ze dlouhodobé prazdny dim
zalina rychle chatrat — a to i tehdy, kdyz je na prvni pohled v
dobrém stavu. Kdyz se v domé netopi a nevétra, zacne se drzet
vlhkost, vznikaji plisné, dfevéné ¢asti nasavaji vodu.

Navic je nutné udrzovat minimalni teplotu, aby v zimé
nepraskly rozvody vody nebo topeni, coz muiZe vést kndkladnym
opravam.

Zazil jsem i pfipady, kdy dim ponechany bez péce jen dvé
zimy potfeboval pozdéji rekonstrukci za stovky tisic korun.

Prazdny dim tedy neni , bezpecné uloZeny majetek, ale
naopak zavazek, ktery ¢asem ztraci hodnotu.
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ROZHODNUTI PRODAT - KDY JE SPRAVNE NACASOVANI?

1. Prodej kvili rozvodu
2. Rozvod patfik tém nejnarocnéj$im Zivotnim situacim, a to
nejen emocné, ale i financné.

Spole¢ny majetek je Casto potfeba rozdélit a nemovitost byva
jeho nejvétsi casti. V takovych pripadech neni prostor na
zbytefné otaleni — jasna a rychla dohoda o prodeji byva nejlepsi
cestou, jak situaci uzavfit a obéma stranam umoznit novy
zacatek.

1. Stéhovani do vétsiho (nebo mensiho)

2. Mnoho lidi prodava svou nemovitost jednoduse proto, Ze
uz jim prostor nestaci — rodina se rozrista, déti potfebuji
vlastni pokoj, nebo naopak déti odesly z domova a velky
dim uZ neni potfeba.

Pokud se ocitnete v této situaci, zvazte, zda je nutné soucasnou
nemovitost ihned prodat. Nékdy se vyplati ponechat si ji jako
investici — muzZete ji pronajmout a vynos z ndjmu pouZit na
splaceni hypotéky nové nemovitosti.

Samozrejmé pouze v pripadé, Ze soucasna nemovitost neni
zatiZzena dal$im tvérem.

Takto si vytvofite pasivni pfijem, ktery miiZze byt v budoucnu
cennym finan¢nim pol$tarem.

1. Jak poznat, Ze je spravny ¢as prodat?

2. Casto dostavam otazku: ,Jak poznam, Ze je ted vhodna
doba pro prodej?*

3. Jednoducha odpovéd zni — kdyz jsou ceny na vrcholu.

Vposlednich letech jsme vidéli rist cen nemovitosti s ob¢asnymi
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propady. Tyto propady nebyvaji nutné dlouhodobé. Da se na né
dobfte reagovat, pokud sledujete trh a mate po boku odbornika.
Co sledovat konkrétné:

- Urokové sazby hypoték — kdyZ rostou, klesa kupni sila
zajemcdl.

- Pocet nabidek v okoli — ¢im vice nemovitosti se prodava,
tim vétsi tlak na cenu.

- Redlné Casy prodeje — pokud se byty ve vasi lokalité proda-
vaji béhem nékolika tydnd, trh je stéle silny.

Z praxe mohu potvrdit, Ze vétsina lidi ma tendenci ¢ekat ,,az
ceny je$té trochu stoupnou“. JenZe to ,,jes$té trochu“ se muize
snadno zmeénit v pokles. Proto je lepsi prodat v momenté, kdy je
poptavka silna a trh aktivni, nez riskovat, Ze se situace obrati.

1. Shrnuti

2. Rozhodnuti prodat by mélo vychazet nejen z aktualni trzni
situace, ale hlavné z vasi Zivotni situace a cilt.

3. Pokud nemovitost zatéZuje vas rozpocet, blokuje penize
nebo vam brani v posunu dal, pak je spravny cas na prodej
pravé ted.

4. Naopak, pokud dokaze generovat zisk, pfinasi stabilni
pfijem a neni pro vas zatézi, miize byt nékdy vyhodnéjsi
jesté chvili pockat.

5. DuleZité je mit plan. Neprodavejte jen proto, Ze ,by se
mozna dalo dobfe prodat", ale proto, Ze vite, proc to délate
a co tim chcete vyfesit.



Jak urcit redlnou cenu nemovitosti

Stanovit spravnou cenu nemovitosti je jeden z nejzasadnéjsich
kroku celého prodeje. Cena rozhoduje o tom, jak rychle se
nemovitost proda, kolik z prodeje opravdu ziskate, a jestli se o
ni kupujici viibec zacnou zajimat.

Mnoho prodavajicich ma tendenci zacit ,vysoko“ — s
myslenkou, Ze zlevnit se pfece da vzdycky.

Z praxe ale vim, Ze prestfelena cena je nejcastéjsi divod,
proc se nemovitost prodava mésice nebo dokonce roky. Takové
nemovitosti se postupné stavaji tzv. ,lezaky*.

Majitel, ktery se snazi prodat sam, je po Case unaveny z
nahodnych prohlidek, ztraci motivaci a ¢asto se stava snadnym
cilem pro zkuSené kupujici, ktefi pfesné védi, kam mifit.

Zazil jsem napfiklad situaci, kdy se zajemce vydaval za rizné
osoby — volal prodavajicimu z nékolika riznych ¢isel a pokazdé
se predstavil jinak, jen aby navodil dojem, Ze ,trh reaguje
negativné‘ a cena je prilis vysoka. Ponékolika tydnech takového
tlaku nakonec prodavajici ustoupil natolik, Ze prodal pod skutec¢-
nou trzni hodnotou.
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Takovym chybam se da predejit — staci védét, jak cenu stanovit
realisticky a s rozvahou.

Trzni vs. emocionalni cena

Kazdy majitel ma ke své nemovitosti osobni vztah. Mnozi do
ni investovali roky prace, pecovali o ni, vychovali v ni déti, nebo
ji ziskali dédictvim po rodicich. To vSechno ma emocionalni
hodnotu — ale ta se na trhu nepromita do ceny.

Kupujici se na vasi nemovitost diva Gplné jinou optikou. Je
to pro néj investice za vSechny tUspory + hypotéka na 20—30
let. Zajima ho stav nemovitosti, lokalita, dispozice, dopravni
dostupnost a hlavné pomér cena/kvalita. Ne vase vzpominky.

Proto je kli¢ové oddélit emoce od reality a stanovit cenu na
zékladé dat, ne pocit.

Jak tedy ur¢it redlnou cenu?

Na internetu existuje nékolik online nastroju pro odhad trzni
hodnoty nemovitosti. Ja osobné nejcastéji pouzivam Valuo.cz
nebo Cemap.cz.

Je vSak nutné s témito nastroji pracovat opatrné.

Zakladem je spravné porovnavat skute¢né prodané nemovi-
tosti, ne pouze ty nabizené.

Nékdy se totiz miZe stat, Ze nékdo nabizel byt nebo diim za
pfemrsténou cenu, prodej se mu nikdy nepodaril — ale systém
jeho nabidku mylné vyhodnoti jako uskute¢nény obchod. To
muze vyslednou primérnou cenu vyrazné zkreslit.

Nez zaCnete pouzivat jakykoli srovnavac, doporucuiji:

- podivat se na instruktazni video, jak s nastrojem spravné
pracovat,

- peclivé ovéfit aktualni nabidky na nejvétsich inzertnich
portalech — zejména Sreality.cz,

- zkontrolovat, za jaké ceny se nemovitosti ve vasi lokalité
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skutec¢né prodaly, nikoliv jen nabizej.

Pfiklad z praxe

Pokud se napftiklad ve vaSem nebo sousednim domé nabizeji
dva byty po rekonstrukci za 5 miliont korun, je velmi
nepravdépodobné, Ze dostanete 5,5 milionu za byt v pivodnim
stavu.

Naopak, pokud vite, Ze se ve vasi lokalité uz delsi dobu nic
neprodava a poptavka je silnd, maZete si dovolit cenu nastavit o
néco vys a nasledné s ni pracovat pfi osobnim jednani se zajemci.

Shrnuti kapitoly druhé

- Neprestfelte cenu. Pfehnané vysoka cena udéla z vasi
nemovitosti ,,lezak“, ktery vas vyCerpa a nakonec vas donuti
prodat pod cenou.

- Nepodcenujte ji. PFili§ nizka cena vas mize pfipravit o
desitky az stovky tisic korun.

- Porovnavejte redlna data, ne dojmy. Srovnavejte jen pro-
dané, ne nabizené nemovitosti.

- Zvazte odborny odhad. Profik vidi nejen cenu, ale i dy-
namiku trhu.

Tip z praxe: Spravné nastavena cena pritdhne vic zajemcu,
vytvori pfirozeny tlak a Casto vede k vy$si konecné Castce.



Priprava nemovitosti k prodeji (Uklid,
staging, fotografie, video)

Spravna priprava nemovitosti je klicem k aspé$Snému prodeji. I
ta nejlepsi lokalita a realisticky nastavena cena ztraci vyznam,
pokud nemovitost nezaujme kupujiciho na prvni dojem.

Mnoho lidi se mylné domniva, Ze prvni dojem vznika az pri
osobni prohlidce. Neni to tak. Prvni dojem dnes vznika uz v
online prostoru — v inzeratu nebo na socialnich sitich. Tam
kupujici ziskava prvni pocit, zda ma o nemovitost zajem, nebo
ne.

Z praxe mohu potvrdit, Ze dobfe pfipravena nemovitost se
Casto proda nejen rychleji, ale i za vys$si cenu — klidné o 5 aZ 10
% vic.

1. Uklid — zéklad, bez kterého to nejde

2. Uklizena nemovitost plisobi prostornéji, svétleji a pfijem-
néji. Kupujici si v ni mnohem snadnéji pfedstavi svij
vlastni Zivot.

Pred nafocenim proto doporucuji:
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PRIPRAVA NEMOVITOSTI K PRODEJI (UKLID, STAGING, FOTOGRAFIE,...

- odstranit osobni véci — rodinné fotografie, magnetky, su-
venyry, obleCeni,
- uklidit vSechny plochy (kuchyiska linka, koupelna, para-

pety),
- vyCistit okna, svétla a podlahy.

Cistota je signal. Kupujici si ¢asto podvédomé fika:
,,KdyZ se tady udrzuje poradek, urcité se starali i o technicky

stav.“

1. Home staging — ukaZte nemovitost v tom nejlep$im svétle

2. Staging neznamena utracet desetitisice za designéra. Jde o
to vytvorit atmosféru, ve které se kupujici citi pfijemné a
dokaze si prostor predstavit jako sviij domov.

Na YouTube najdete spoustu navodd, jak byt pfipravit, pfipadné
si miZete najmout profesionala na home staging.

Ja osobné spolupracuji se Sikovnou slecnou, ktera ma véci na
home staging doslova aZ po strop v auté — polstate, deky, lampy,
kvétiny. Tyhle ,,detaily* délaji rozdil.

Doporucuji:

- zjemnit interiér — dopliiky, svétlo, Cisté textilie,
- vpustit svétlo — roztahnout Zaluzie, rozsvitit lampy, vytvorit
pocit svétla a tepla.

1. Profesionalni fotografie — va$ nejdulezitéj$i prodejni
nastroj

2. Fotografie jsou prvni kontakt kupujiciho s vasi nemovitosti.
Vétsina lidi se rozhodne, jestli na prohlidku pujde, béhem
nékolika vtefin.
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Spatné nafoceny byt (tmavy, kfivy, pfeplnény vécmi) miiZe zabit
jinak dobrou nabidku.

Naopak kvalitni fotky umi zvys$it poCet vaznych zajemct
nékolikanasobné.

Doporuceni z praxe:

- vyuZijte profesionalniho fotografa — investice par tisic se
vam vrati,

- fotte pres den,

- nezapomeite na detailni zabéry kuchyné, koupelny a vyh-
ledu,

- pokud ma nemovitost terasu nebo zahradu, vzdy ji ukazte,

- velmi dobte funguji i zabéry z dronu.

1. Profesionalnivideo — silny nastroj pro emoce i rozhodovani

2. Video o nemovitosti je dnes jeden z nejsilnéjsich prodejnich
nastroji. Ovliviiuje rozhodovani kupujicich vic, nez si
vétsina prodavajicich uvédomuje.

A zapamatujte si jednoduché pravidlo:
Cim vic lidi vdm zavol4, tim vétsi Sance na prodej.
Cim vétsi $ance na prodej, tim vét$i $ance na lepsi cenu.
Video by mélo ukazat nejen samotnou nemovitost, ale také
okoli:

- Skolky a skoly,

- hristé a parky,

- obchody, sluzby, dopravu,

- moznosti traveni volného Casu.

Predstavte si rodinu, ktera hleda novy domov. Nemusi nutné
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Ipét na konkrétni adrese — ale chce klid, dostupnost $koly a
misto, kde budou déti vyriistat. Pokud jim to video ukaze, jste

napred.

Shrnuti kapitoly treti

Priprava nemovitosti neni zbyte¢na prace. Je to investice.
Diky dobré prezentaci miiZete:

- prodat rychleji,

- prodat draz,

- eliminovat , realitni turisty“, ktefi jen chodi koukat.

. Va$im cilem je, aby se zajemce zamiloval jesté pfed prvni

N oV W N e

fyzickou navstévou.
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Dokumenty, které musite mit pripravené

Dokumenty potfebné k prodeji se 1isi podle toho, zda prodavate
rodinny dum, byt v osobnim vlastnictvi, druzZstevni byt nebo
pozemek. Kazdy typ nemovitosti ma sva specifika a jiné nalezi-
tosti, které bude kupujici nebo banka p¥i koupi vyzadovat.

Mit vSechny potfebné dokumenty pripravené predem vam
uSetfi Cas, nervy i riziko, Ze se prodej zdrzi nebo zkomplikuje.

1. List vlastnictvi

2. List vlastnictvi (LV) je oficialni dokument, ktery doklada,
kdo je vlastnikem nemovitosti a jaka prava ¢i omezeni jsou
s ni spojena — naptiklad hypotéka, zastavni pravo, vécné
biemeno nebo exekuce.

Lze ho ziskat na katastralnim Gfadé nebo dalkovym pristupem.
List vlastnictvi budete potfebovat u vSech typli nemovitosti v
osobnim vlastnictvi (byt, dim, pozemek).
U druzstevniho bytu budete potfebovat misto toho najemni
smlouvu, ¢lensky doklad a stanovy druzstva.
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DOKUMENTY, KTERE MUSITE MIT PRIPRAVENE

1. Prohléaseni vlastnika

. Tyka se pouze rozdélenych bytovych jednotek.

3. Urcuje, jak je dim rozdélen na jednotlivé byty a spolecné

Casti, vCetné vymer a prisluSenstvi (sklep, parkovaci stani
apod.).

. Energeticky Stitek budovy (PENB)
. Prodavajici ma zakonnou povinnost mit pti prodeji platny

prikaz energetické naro¢nosti budovy.

. Plati standardné 10 let, pokud mezitim neprobéhla zasadni

rekonstrukce (zatepleni, nova okna, stfecha apod.).

. Ubytovych domi ho obvykle ma SVJ. U rodinného domu je

potieba ho zajistit.

. Rozpisy plateb

9. Pripravte si eviden¢ni list s rozpisem vSech plateb a faktury

10.

11.
12.

13.

14,.

15.

16.

17.
18.

za energie (elektfina, voda, plyn).

V pripadé bytu doporucuji pozadat predsedu SVJ také o
informaci o aktualnim zustatku fondu oprav a potvrzeni o
bezdluznosti. Potvrzeni o bezdluZnosti vétSinou feSim cca
tyden pfed podpisem kupni smlouvy, aby bylo aktudlni.
Technicka dokumentace

U rodinného domu je potfeba technicka / projektova doku-
mentace — vykresy, povoleni, kolaudace.

Pokud dokumentaci nemate, za¢néte na stavebnim tradé
(¢asto tam maji archiv).

KdyZ neni, je mozné nechat zpracovat novou dokumentaci
nebo pasportizaci stavby.

Dokumenty ke stavebnim pozemkim

Pokud prodavate stavebni pozemek, pripravte:

- izemni plan (textova i vykresova Cast),

- informaci o inZenyrskych sitich (voda, elektfina, kanal-
izace, plyn),
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19. - potvrzeni o pfistupu — tedy Ze k pozemku vede legéalni
pristupova cesta.

Tohle vS§echno zasadné ovliviiuje hodnotu pozemku a rychlost
prodeje. Kupujici a banky to budou chtit védét.
Shrnuti kapitoly ¢tvrté

- Cim lépe mate p¥ipravené dokumenty, tim seri6znéji pti-
sobite.

- Pripravené dokumenty znamenaji méné odklad{i, méné
nejistoty a mensi prostor pro vyjednavani ,,dola“.

- Doporucuji vytvofit si slozku ,,Prodej nemovitosti, kde
budete mit LV, PENB, technickou dokumentaci, mési¢ni
naklady na provoz, atd. Budete ptsobit profesiondlné — a
kupujici vam bude vic véfit.
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Jak a kde inzerovat nemovitost

Dnesni doba je rychld. Lidé chtéji vSechno hned, idedlné
naservirované na zlatém podnose a bez namahy. Neni se
¢emu divit — Zijeme v dobé blahobytu a neustalého pretlaku
informaci. Na socidlnich sitich lidé travi hodiny denné a
schopnost soustfedéni se zkratila na par vtefin.

Co si myslite, Ze se stane, kdyz date inzerat tfeba na portal
anonce.cz, kde si zajemce muzZe zobrazit vase telefonni ¢islo
teprve poté, co zaplati 15 K¢?

Nestane se viibec nic.

Na takovy inzerat prosté nikdo nezavola — vétsina lidi tu
zpoplatnénou bariéru neptrekona.

Z mé praxe realitniho makléfe mohu s klidem ¥ict, Ze mnoho
lidi je dnes pohodlnych. Radéji napiSou e-mail pfes formular
pod inzeratem nez aby zvedli telefon.

Co z toho plyne?

Pokud chcete prodat nemovitost, musite zajemctm cestu max-
imalné usnadnit. Vasim cilem je odstranit vSechny prekazky,
které by je mohly odradit.

Dva nejvétsi realitni portaly: Sreality.cz a iDNES Reality
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Pokud se rozhodnete prodavat nemovitost svépomoci,
iDNES. Maji nejvétsi navstévnost a oslovite na nich vétSinu
skutecnych kupujicich.

Nez ale inzerat zvefejnite, ujistéte se, Ze vaSe prezentace je
perfektni. Pravé kvalita zpracovani Casto rozhoduje o tom, jestli
lidé projevi zajem — nebo inzerat jednoduse preskodi.

Profesionalni fotografie — zaklad tspéchu

Jak jsem psal uz ve druhé kapitole, kvalitni fotografie jsou
naprosty zaklad. Doporucuji vyuZit sluzeb profesionalniho
fotografa — rozdil mezi amatérskymi a profi snimky je obrovsky.
Dobré fotky totiz prodavaji emoci, ne jen prostor.

Fotografie si pak peclivé sefadte v logickém sledu, aby
prohliZeni davalo smysl: vstupni dvefe - predsin - obyvak
- kuchyni -+ loZnice - koupelna - vyhled -+ dGim - okoli.

Zajemce by se nemél citit zmateny — kdyz po fotce sklepa
nasleduje kuchyné, ptisobi to neprofesionalné a ztraci se dojem
navaznosti.

Video — nechte prostor ozit

Video je dnes silny nastroj. Kratké, dynamické a prirozené
video dokaze prodat vic neZ deset fotek.

Nahrajte ho na YouTube a vloZte do inzeratu pomoci vygen-
erovaného kodu.

Padorys — maly detail, ktery déla velky rozdil

Nechte si vytvofit pudorys bytu.

Miuze byt 2D nebo 3D, ja osobné preferuji 2D, protoZe podle
meé pusobi prehlednéji a elegantnéji.

Kupujici si diky nému lépe predstavi dispozici a ujasni si, jak
do prostoru zapadne jejich zivot a nabytek.
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Popis nemovitosti — napiste ho sami, at zni jako vy

Popis byva Casto podcenovany, pfitom pravé on dokaze
rozhodnout, jestli se zajemce ozve.

Rozepiste se o tom, co déla vasi nemovitost vyjimecnou:

- Coje v okoli (S8koly, parky, doprava, kavarny).

- Jaké ma byt nebo dum benefity (orientace, dispozice, vyh-
led).

- Jak je vybavena kuchyné — je na miru, jaké ma spottebice?

- Jaka je atmosféra — klidna lokalita, dobfi sousedé, spousta
svétla?

Popisu vénuji osobné hodné ¢asu. Upravuji, ladim, pfemyslim,
jak text pusobi na ¢tenare.

Ackoliv dnes mame umeélou inteligenci, ktera zvladne napsat
témér cokoliv, doporucuji napsat text vlastnimi slovy. Denné
¢tu desitky inzeratu a poznam, které texty psala Al — chybi jim
lidskost a autenticita.

UKAZKOVY TEXT INZERATU:

Kouzelna roubené chalupa, ktera se nachazi nedaleko Ceského
raje v poklidné vesnicce Dolni Rokytniany, kde vladne naprosty
klid a pohoda.

Nabizime vam jedineCnou pfrileZitost ke koupi kouzelné
roubené chalupy na krasném, slunném pozemku v obci Dolni
Rokytiiany. Nechte se unést jedine¢nou atmosférou Dobfenky,
kde se snoubi klid venkova s pohodlim moderniho bydleni, a
uZijte si harmonii p¥irody v blizkosti Ceského réje. Chalupa je
idealnim mistem pro rodinnou rekreaci, romantické vikendy i
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celoroc¢ni bydleni v srdci ¢eské krajiny.

Dominantou chalupy je prostorna svétnice, jejimz srdcem jsou
rucné stavéna kachlova kamna s moznosti spani na samostatné
vyhfivané lavici (peci). Toto oblibené misto v§ech navstévnik
nabizi prijemné teplo salajiciho ohné a pohadkovou atmosféru.
Interiér je citlivé sladény do posledniho detailu. Nadherny
strop z bilych palubek s pfiznanymi dfevénymi tramy podtrhuje
kouzlo tradi¢ni femeslné prace a dfevéné prvky navozuji itulnou
a prijemnou atmosféru.

Cely dGim disponuje péti loznicemi, jedna se nachazi v pfizemi
a Ctyfi v patfe. Diky tomu nabizi pohodlné ubytovani i pro vétsi
rodinu ¢i vice hostii. Diky skvélym tepelné-izola¢nim vlastnos-
tem roubenky jsou provozni naklady na vytapéni prekvapivé
nizké a srovnatelné s naklady na provoz bytu.

Kouzlo této nemovitosti umocriuje i jeji okoli. Jen par kroku
od domu se nachazi prakticky nevyuzivané sportovni hriste,
idealni pro volnocasové aktivity s détmi ¢i prateli. V blizkém
okoli najdete fadu moznosti k relaxaci i vyletim, naptiklad
rybniky, lesy, Jawa muzeum, pivovary, zamek Détenice, vinny
sklep, vyhlasenou stfedovékou krému a samoziejmeé samotny
Cesky réj, ktery je vzdalen jen par minut jizdy.

Vyborna je i dopravni dostupnost. Z Prahy jste na misté za
pouhych 45 minut, ndjezd na dalnici je vzdalen jen 15 minut
jizdy.

Nemovitost je pfipravena k okamzitému nastéhovani, novy
majitel tak na nic nemusi ¢ekat.

Pokud vas nemovitost zaujala, ozvéte se nam. Radi vam ji
osobné predstavime.

Socialni sité — sila, kterou nelze ignorovat

Kdyz fikam, Ze inzeruji na socialnich sitich, nemyslim tim
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Facebook Marketplace.

Vyuzivam kratka videa — horizontalni i vertikalni. Ve videu
nemovitosti projdu, pfedstavim ji, zminim zakladni informace
o okoli a vzdy pfidam vyzvu k akci:

»Zavolejte mi.“

,,Napiste mi zpravu.“

Tato videa nasledné $ifim placenou propagaci. Socialni sité
umoznuji pfesné cileni — podle véku, lokality, zajmu i chovani.
Pokud algoritmus rozpozna, ze nékdo nedavno hledal nemovi-
tost ve vasi oblasti, vase video se mu zac¢ne zobrazovat opako-
vané — dokud se jeden den neodhodla a nezavola.

Velka vyhoda socialnich siti je, Ze oslovi i lidi, ktefi aktivné
nic nehledaji. MozZna jen tusi, Ze jejich 1+1 uz prestava stacit — a
kdyZ uvidi vase video, za¢nou o zmeéneé realné premyslet. A od
myslenky k akci uz byva jen krucek.

Shrnuti kapitoly paté

- Vasi povinnosti je udélat cestu kupujicimu co nejjednodussi.

- Inzerujte tam, kde jsou kupujici (Sreality, iDNES), ne tam,
kde je to ,,zadarmo*.

- Prezentace rozhoduje: fotky, video, pudorys, text.

- Socialni sité nejsou jen Facebook Marketplace — je to cilena
distribuce obsahu lidem, ktefi jsou realné schopni koupit.
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Prohlidky s kupujicimi - co fikat a co
radé€ji nerikat

Jesté nez se pustime do samotného prubéhu osobnich prohlidek
se zajemci, chci vas upozornit na jednu véc: obriite své nervy.

Lidé jsou rlizni. Nékdo pfijde pozdé, jiny nepFijde viibec a ani
se neomluvi. Nékomu bude vadit, Ze po ném chcete, aby se vyzul.
Jiny se zase neostycha kritizovat vas vkus, zafizeni bytu nebo
dokonce rodinné fotky.

A to vSechno se vas muze dotknout — je to prece vas do-
mov, misto, ke kterému mate vztah. A najednou v ném mate
, vetfelce*, ktery komentuje, srovnava a hleda chyby. To je pro
majitele Casto velky stres.

Samoziejmé, ne vSichni zajemci jsou takovi. Mnozi se chovaji
slusné, upfimné pochvali, oceni, co jste na nemovitosti udélali.

Presto si zapamatujte jedno zasadni pravidlo:

Obriite své nervy.

1 kdyZ vam kupujici nebude sympaticky a na pivo byste s nim
asi nesli, nehadejte se. Nikdy nevite, jestli pravé on nebude tim,
kdo vasi nemovitost nakonec koupi.

Cekat na ,,idealniho kupce*, ktery bude va$ domov milovat
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stejné jako vy, se vétSinou nevyplaci. Takové cekani vas totiz
stoji penize. Tecka.

1. Uklidte. A pak jesté jednou — uklidte!

2. Uklizena nemovitost je naprosty zaklad. Vycistéte podlahy,
umyjte okna, schovejte pfebytecné véci, schovejte rodinné
fotografie.

3. Vuné domova

4. Nemluvim o chemickém spreji z drogerie. Mluvim o
vuni domova. Kéva, skofFice, jablko se skofici... jemné a
ptirozené. Cich je jeden z nejsilngj$ich spousté¢ emoci.

5. Co fikat a co radéji nefikat

6. « ObleCte se slusné. Nemusi to byt oblek, ale také ne
vytahané domaci tricko.

7. « Vyhnéte se politice, osobnim soudim a hadkam.

8. - Pokud néjakou informaci o nemovitosti nevite, je lepsi
Fict ,,ovéfim a dam veédét“.

9. - Davejte lidem prostor se divat. Nechte je chodit, méfit,
premyslet.

Prohlidku vzdy kon¢im na nejhez¢im misté v nemovitosti. Tam
se ptam:

,, Jak se vam tady libilo?*“

A pak dodam:

,,Je to velké rozhodnuti. V patek si zavolame a feknete mi, jak
jste se rozhodli.

Tim jim date prostor — ale i zavazek, Ze se ozvou.

Shrnuti kapitoly Sesté

- UKklizeny, vyvétrany a vonavy byt prodava lip.
- Chovejte se profesionalné, i kdyZ je druha strana nepfi-
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jemna.

- Drzte emoce nauzdé — ¢im klidnéj$i budete, tim vic puisobite
jisté.

- VZdy zakoncete prohlidku pozitivné a nechte kupujiciho
predstavit si v byté svij Zivot.

- Neprodavate jen metr ¢tvere¢ni. Prodavate pocit domova.
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Vyjednavani o cené

Vyjednavani o cené nemusi byt vzdy o slevach. Existuji i pfi-
vaznych zajemc a vy najednou fe$ite opa¢ny problém: komu
nemovitost prodat a za kolik.

Predstavte si, Ze jste uskutecnili pét prohlidek a minimalné
dvalidé projevili skute¢ny zajem o koupi. Jak budete postupovat?
Vyberete kupujiciho podle sympatii? I to je moznost — mnoho
lidi chce po sobé v domé zanechat dobré sousedskeé vztahy. Ja
fikam: ano, i to mize hrat roli, ale budte obezfetni. Nikdy nevite,
jestli doty¢ny byt za par mésicli znovu neproda dal, nebo jestli
vas jen nevodi za nos. MiiZe se stat, Ze byste mohli mit o nékolik
desitek — mozna i stovek — tisic korun vic. Penize, které by
mohly umofit ¢ast hypotéky, zaplatit dovolenou nebo pofidit
druhé auto do rodiny. Nejde o to byt lakomi. Ani ja sdm nejsem
Cloveék, kterého zajima materidlno. Ale pfi prodeji nemovitosti
hajim zajmy svych klientt — a ti maji pravo ziskat férovou cenu.

KdyZ mate vice zdjemct

Pokud se vam sejde vic nabidek, mate dvé moznosti, jak situaci
resit féroveé a pritom efektivné.
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1. Aukce

2. My v nasi realitni kancelati mame specialni online auk¢ni
systém, ktery cely proces fidi transparentné. Zajemci vidi
aktualni nabidky a sami urcuji, jak daleko chtéji jit.

3. Tohle feseni jako samoprodejce bézné k dispozici nemate.

4. Obalkova metoda

5. Jednodus$si feSeni je tzv. obalkova metoda (klidné e-
mailem). Kupujicim feknéte napriklad:

6. ,,Vazim si vaseho zajmu, ale o nemovitost se uchazi vice
zajemcli. Poprosim vas proto, abyste mi do patku do
18:00 zaslali svou nabidku e-mailem — tedy ¢astku, kterou
nabizite, zpusob financovani a jak rychle byste mohli
jednat.*

Tim ziskate realny prehled o situaci.

Nékdy vas muze zlakat i nizsi ¢astka, pokud je to hotovost.
Jindy je lepsi vyssi Castka s hypotékou. Rozhodnuti je na vas —
ale mélo by byt racionalni, ne emocni.

Kdyz se jedna o slevu

Druh4, Castéjsi situace je ta, kdy kupujici Zada slevu.

A tady je potfeba mit se na pozoru. Na realitnim trhu pusobi
spousta ,,vI¢aku“, ktefi maji propracované taktiky. Samoprode-
jci jsou pro né snadny cil.

Proto fikam: vydrZte a nenechte se utahat.

Nez kyvnete na slevu, vratte se ke kapitole druhé a polozte si
otazku:

,,Opravdu jsem stanovil prodejni cenu spravné?“

Budte k sobé upfimni. Zkontrolujte si znovu odhady na
Valuo.cz nebo Cemap.cz, projdéte aktualni nabidky na Sreal-
ity.cz, porovnejte lokalitu, stav, dispozici.

A polozte si zasadni otazku:
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,,Kde je moje nejnizsi hranice, pod kterou uz neptijdu?*

Tohle si musite Fict dfiv, ne az pod tlakem.

Doporuceni

Vyjednavani o cené neni hra nervd, ale proces, ktery vyzaduje
pripravu.

Doporucuji knihu Radima Pafika: Umeéni vyjednat cokoliv.
I kdyZ se z vas nestane profesionalni vyjednava¢ pfes noc,
pochopite zakladni principy, které pouZzivaji zkuSeni obchodnici.
A diky tomu snaz poznate, kdy se vas nékdo snazi dostat pod
tlak.

Shrnuti kapitoly sedmé

- Vice zajemcu = moznost navysit cenu.

- Pokud chtéji slevu, nepanikafte — zkontrolujte si data a trh.

- Nepodléhejte emocim a sympatiim, i ,,mily* kupujici mize
byt tvrdy obchodnik.

- Urcete si spodni hranici ceny jesté pred vyjednavanim.

- Vyjednavani je dovednost. Cim vic vite, tim méné ustupu-
jete.
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Rezervacni smlouva, kupni smlouva,
advokatni uschova

Jakmile se najde kupujici, pfichazi faze, kde se zacinaji ,,lJamat
chleby“. Pravé ted se ukaze, jestli vSe probéhne v klidu a
bezpecné — nebo jestli se z prodeje stane stres, tahanice a pravni
problém.

Rezervacni smlouva — prvni jistota na obou stranach

Rezervacni smlouva je dokument, ktery zajistuje, Ze kupujici
i prodavajici maji vazny zajem obchod dokoncit. Kupujici
zpravidla sklada rezervacni zalohu, kterou po podpisu smlouvy
nelze jednoduse stahnout zpét.

Z pohledu prodavajiciho je dilezité:

- mit pfesné definovano, za jakych podminek propadne nebo
se vraci,

- trvat na jasné stanovené lhité, do kdy ma byt podepsana
kupni smlouva.

Kupni smlouva — kli¢ovy dokument celého prodeje
Kupni smlouva je pravni zaklad celé transakce. Musi pfesné
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vymezit, co se prodava, za kolik a jakym zpusobem budou
pfevedeny penize i vlastnické pravo.

Vzdy se vyzaduje pisemna forma a notarsky ovérené podpisy
obou stran.

Na co si dat pozor:

- Pfesnost idajii — chybné uvedené ¢islo parcely nebo bytu
znamena, ze navrh katastr zamitne.

- Sankce a terminy — uvedte, co se stane, pokud néktera
strana nedodrzi terminy.

Advokatni Gischova — neutrdlni ptida pro vase penize
Advokatni Gischova funguje jako bezpe¢ny most mezi prodava-
jicim a kupujicim. Kupujici po$le kupni cenu na tcet advokatni
uschovy, advokat ji uvolni aZ poté, co je v katastru nemovitosti
zapsan novy vlastnik.
Proc je to dlezité:

- mate jistotu, Ze kupni cena existuje a je pripravena k vypla-
ceni,

- kupujici ma jistotu, Ze penize neodejdou, dokud opravdu
neziska nemovitost,

- advokat vede ischovu na samostatném uctu.

Vyberte si advokata, ktery:
1. ma zkusenosti s realitnimi pfevody,
2. je pojistén pro pripad Skody,

3. ma dobré reference.

Pfedani nemovitosti — obchod nekon¢i podpisem
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Jakmile je novy vlastnik zapsan v katastru, nasleduje predani
nemovitosti.

Z pravniho pohledu to znamena, Ze prodavajici odevzda Klice,
predavaci protokol a pfipadné veskeré dokumenty (revizni
zpravy, zarucni listy, plany apod.).

Pamatujte: pokud jste slibili, Ze byt bude vyklizeny, skutecné
ho vyklidite. Nic nenarusi dojem z obchodu vic nez plna garaz
nebo sklep plny véci, které ,,tam pfece mohou zustat*.

Prepis energii a sluzeb

Dnes uz je pfepis energii otazkou nékolika minut.

- CEZ i ostatni dodavatelé umoZiuji pfepis online — v aplikaci
nebo pres webové formulate.

- Pokud davate prednost osobnimu jednani, staci zajit na
pobocku s kupni smlouvou a protokolem o pfedani.

- S predstihem kontaktujte i dodavatele vody, plynu nebo
predsedu SVJ, ktery vam poradi, jaké formulate k prevodu
pottebuji.

Vyplati se vSe udélat hned — predejdete tomu, Ze vam za mésic
prijde faktura za elekttfinu, kterou uz davno spottfeboval nékdo
jiny.

Shrnuti kapitoly osmé

Faze po nalezeni kupce je pravné i procesné nejnaro¢né;jsi ¢ast
celého prodeje. Je to obdobi plné termint, ovéfenych podpist,
uschov, navrhi na vklad do katastru. Tady uZ se opravdu
nevyplati spoléhat na ,,néjak to dopadne*.

Minimalné si zaplatte advokata. Jeho role je chranit vasi
jistotu, vase penize a vaSe jméno v kupni smlouve.

Jedna S$patné napsand véta vas muze stat stovky tisic.

30



10

ZAVER KNIHY

vvvvvv

z celé knihy:

Vyplati se vam poustét se do prodeje nemovitosti na vlastni
pést?

V téhle knize jste dostali zrychleny navod, jak zvysit Sanci na
uspésny a bezpecny prodej. Probrali jsme spravné nacasovani
prodeje, stanoveni ceny, pfipravu nemovitosti, pravni doku-
menty, inzerci, prohlidky, vyjednavani a samotné dotaZzeni
obchodu aZ po pfedéni klic¢a.

Naliji vam c¢istého vina. Ze statistik vime, Ze nemovitost
prodana pres realitni kancelar se vétsinou proda o 5 aZ 10 %
draz, nez kdyz ji prodava majitel sam na vlastni triko.

A proc to tak je?

Za prvé: znacka RE/MAX. RE/MAX funguje celosvétoveé uz vice
nez 50 let a pusobi v podstaté na vSech velkych trzich. Jedete
na dovolenou do Chorvatska, Turecka, Spanélska? Narazite tam
na pobocku RE/MAXu. A to v podvédomi kupujiciho automat-
icky buduje davéru. Kdyz kupujici vidi, Ze nemovitost nabizi
RE/MAX, podprahové pocita s tim, Ze proces bude bezpec¢ny a
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profesionalni.

Za druhé: kazdy detail ma dopad do ceny. Nechci podceriovat
nici schopnosti, ale je fér fict nahlas, ze kazda i drobna chyba
v celém fetézci prodeje vas stoji penize. Spatné nafocena
nemovitost, Spatné vybrany inzertni server, slaby popis, Spatné
nastavena cena, chyba ve smluvni dokumentaci, neuhlidané
terminy... to vSechno se rovna ztrata penéz.

A ted'si to pojdme spocitat. Pokud vite, Ze sluzby profesional-
niho realitniho makléfe vas budou stat 2 az 5 %, ale zaroven
je diky zkuSenostem, znalosti trhu, vyjednavani, marketingu a
pravni jistoté realné prodat vasi nemovitost o 5 az 10 % draz, je
to jednoducha matematika.

Jinymi slovy: makléf se vam nejen zaplati, ale ¢asto vam jesté
vydéla penize navic.

Aktomu navic usetfite nervy, Cas ariziko. Nejjednodussi cesta
s nejmensim odporem je ta, kdy vedle sebe mate makléfe, ktery
vi, co déla.

Pokud se rozhodujete zda vyuZijete sluzeb realitniho maklére,
nevahejte mi zavolat nebo napsat e-mail, velice rad s vami
nezavazné proberu vSechny moznosti. Pokud se rozhodnete
nemovitost prodat po vlastni ose upfimneé vam preji hodné Stésti
a zdaru! Budu velice rad kdyZ mi potom date zpétnou vazbu, zda
vam tato kratka ptirucka pomohla.

S pratelskym pozdravem. Marcel Zajic — realitni makléf RE/MAX
Future.

Mobil: + 420 605146 198

E — mail: marcel.zajic@re-max.cz
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