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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.

10
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Spatna piivodni koupé. Pokud maji lidé pocit, Ze koupi ptivodniho

ey e

Zména mista prace. Zmeéna 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 n¢kterého 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 lidé 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

11
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choval méné zodpovédné. Pro tyto lidi ztraci vlastnické bydleni prio-
ritu a radéji je vymeni za realizaci svych snl.

Zajisté muzete najit dalsi divody, pro¢ se lidé stéhuji. Je to dulezité.
Protoze lidé si vyberou vasi nemovitost ze svych divodi, nikoli z téch
vasich.

Duavody, pro¢ prodavat a pak kupovat

Ne kazdy z nas ma vice nemovitosti. Proto se musime rozhodnout, zda
budeme nejdiive kupovat a poté prodavat, nebo naopak:

Schopnost vyjednavat. Nejprve prodavat znamena, Zze mate dost
¢asu. Nemusite piijmout prvni nabidku, protoze mate kde bydlet.

Vyssi prodejni cena. Prodavajici, ktefi nejsou pod tlakem, ¢asto zis-
kaji vyssi prodejni cenu, protoze kupujici si uvédomuji, ze prodavajici
nejsou v zoufalé situaci a nuceni prodat za kazdou cenu.

Bydleni v pronajmu po prodeji domu. Néktefi prodavajici, kteti
potiebuji na hledani svého nového domu vice Casu, ¢asto voli rad¢ji
pronajem na urcitou dobu nez byt pod tlakem. Miizete se dohodnout
s kupujicim, pokud netrva na okamzitém vystéhovani, a ziistat po
né&jakou dobu bydlet ve svém byvalém domé.

Duavody, pro¢ nejdrive kupovat a pak prodavat

Jsme na trhu prodavajiciho. Pokud se nemovitosti na trhu rychle
otaceji, je riziko nejprve koupit a pak prodavat malé. Pfesto miizete
skoncit jako vlastnik dvou nemovitosti a splacet dvé hypotéky.

Nabidka je prili§ dobra. Nékdy, bez ohledu na trh, ptijde na trh
dam, ktery se prosté nabizi za cenu, kterou nelze opominout. Tteba
se prodavajici rozvadéji nebo nékdo z nich propadl hracské vasni —
hlavni je, ze prodavajici maji extrémni motivaci prodat velmi rychle.
A vy chcete rychle koupit. V tomto pfipadé ma smysl kupovat pred
prodejem, protoze penize, které tak usettite, vam vynahradi naklady
na udrzovani dvou nemovitosti.

12
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* Je to va$ vysnény dim. To je emociondlni rozhodnuti. Ackoli se
mnoho kupujicich chova logicky a analyticky, 1idé, ktefi se nechaji
vést srdcem, takovi nejsou. Reality jsou uz tak hodné emocionalni
byznys. Pro nékoho nejsou penize to hlavni. Tito kupujici se nedivaji
zpatky a nelituji svych emocionélnich rozhodnuti. Chtéji, co chtéji,
a dostavaji, co chtéji.

Mate diive prodavat, nebo kupovat? Spousta makléri vam bude radit,
abyste diive koupili a pak prodavali, ale to je jen malokdy ve vaSem
zajmu. Je to ale v nejlep$im zdjmu makléfe, protoze pokud koupite,
budete muset prodat a maklér bude mit dvé transakce bez ohledu na
to, kolik vas to nakonec bude stat. Pokud se rozhodnete nejdiive prodat
a pak koupit, ale va§ dim se stale neprodava, maklét neziska nic. Pre-
myslejte o tom.

Samoziejmé, konkrétni rozhodnuti zalezi na trhu a na vasi osobni moti-
vaci. Ale pro vétsinu lidi je lepsi nejprve prodavat, a pak teprve kupovat.

Prodat, nebo ne?

Stejné jako se kupujici ¢asto rozmysli, pokud jde o koupi, stava se to
i na stran¢ prodavajiciho. Dochazi k tomu tehdy, pokud prodavajici neni
k prodeji siln¢ motivovan. Nékdy si prodavajici mysli, ze chtéji prodat, ale
ve skute¢nosti nemaji pro prodej silny diivod. To miize vést az k financ-
nim ztratam, pokud se ma zastavit jiz rozbchnuta realitni transakce.

Jako majitelé nemovitosti tomu muZete zabranit tak, ze si diikladné pro-
myslite cely proces a budete mit svlij vlastni plan piestéhovani, véetné
nezvratnych divodd k prodeji. Udé€lejte si seznam vSech pro a proti
ohledné prodeje. Pokud pro vyrazné ptevazuji, pak prodéavejte. Pokud
prevazuji proti, v dnes$ni dob¢€ vas diim na trh viibec nedavejte.

V situaci, kdy ceny klesaji, si musite jako prodavajici polozit zakladni
otazku: Chcete prodat, nebo ne? Abyste se mohli rozhodnout, musite
nejprve védeét, kolik za vasi nemovitost mizete obdrzet. Poté mtize
nastat néktera z nasledujicich situaci:

13
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Musite prodat Nemusite prodat
Ptijatelna cena Prodate a inkasujete | Prodate nebo speku-
prémii lujete na dalsi rtst
Nepfrijatelna cena Prodate a smifite se | Prodate i pfes ztraty
se ztratou nebo nemovitost
stahnete z trhu

Nezabyvejme se nyni ptijatelnymi cenami. Pokud by ceny dosahované
na realitnim trhu byly pro vas pfijatelné, nekoupili byste si tuto knihu.
V zasad¢ mate tedy dvé moznosti:

* Prodate za tu cenu, za kterou je vaSi nemovitost ochoten n¢kdo
koupit, nebo

* nemovitost stdhnete z trhu, budete ji uzivat sami nebo ji pronajmete.

Nastal-li u vas prvni pfipad, protoze prosté prodat musite, je tfeba zvazit
predevsim nasledujici kroky:

» jak zvysit atraktivitu nemovitosti, abyste ziskali zajem kupujicich,
* kde ziskat samotné kupujici.
Témto otazkam se budeme vénovat v dalsich ¢astech knihy.

Jste-li v pozici, ze prodat nemusite, ale pfesto chcete (naptiklad proto,
ze vite o jin¢ atraktivni investici), miiZzete se svobodné rozhodnout, zda
prodate, ¢i nikoliv. NeocCekavejte vsak, ze prodate za vysSi cenu jen
proto, ze prodat nemusite. Kupujici nejsou hloupi, a pokud vase nabidka
nebude zajimava, ani o ni nezavadi. Vice o tom, jak kupujici urcuji cenu,
se dozvite dale.

Pokud dojdete k nazoru, ze za souCasnou trzni cenu prodat nechcete,
rad&ji stahnéte svou nabidku z trhu a zruste smlouvy s realitnimi kance-
lafemi. Porad’te se 0 moznostech pronajmu vasi nemovitosti. Az se situ-
ace na trhu zlepsi, mtizete se k prodeji vratit. Nezapomeiite ale, Ze stejné
rozhodnuti ucini i jini lidé, proto i pro pronajem nemovitosti mizete
adekvatné pouzit rady z této knihy.

14
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2. Ocenéni nemovitosti

Nejvétsi chyba, jakou muiize prodavajici udélat

Pokud jste to jesté nezaznamenali, nachazime se v obdobi recese. To
znamena, ze prodavajicich je hodné, kupujicich je malo a uméji této
vyhody vyuzit. Nestaiite se jejich obéti! Nechte si diim ocenit profesio-
nalem a stanovte konkurenceschopnou cenu. Neavizujte ,,prostor k jed-
nani®, jinak budete muset jit automaticky s cenou dolt, Casto vice, nez
byste Cekali.

V realitnim svété plati, ze nejlepsi pozici ma tfeti maklét. Je to proto, Ze
prodavajici se jiz poucili ze své nejvetsi chyby.

Kdyz primérny prodavajici hovoii s realitnim makléfem, je snadné
nechat se strhnout nadSenim pfti stanoveni prodejni ceny. Vice penéz
prece znamena vice moznosti. Bohuzel, neinformovany prodavajici si
Casto vybere makléte, ktery navrhne nebo akceptuje nejvyssi cenu, coz
je ta nejvétsi chyba, kterou mize udélat.

Pravdou je, ze nezalezi na tom, kolik podle vaseho ndzoru vas dim stoji.
Ani nezalezi na tom, co si mysli vas§ makléf nebo deset jinych makléit.
Zalezi na tom, co si mysli kupujici, ktery jej koupi. Stanoveni ceny domu
je naptl védou a napill uménim. Zahrnuje to srovnani podobnych nemo-
vitosti, tpravu ceny, aby odrazela rozdily mezi nimi, sledovani vyvoje
na trhu, a to vSe s cilem stanovit cenové rozpéti podlozené expertnim
nazorem. Trochu se to podoba praci odhadce. Zadni dva odhadci nedo-
jdou ke stejné cené, ale neméli by se lisit prilis. Jinymi slovy, neexistuje
presné stanoveni nabidkové ceny. Je to pouze odborny odhad, ale cenu
nadiktuje trh.

Domy se prodavaji za cenu, kterou je kupujici ochoten zaplatit a proda-
vajici ochoten ptijmout. Pokud je dim ocenén pfili$ nizko (a ma spravny
marketing), pak by mél prodavajici obdrzet vice nabidek, které cenu
vyzenou na trzni hodnotu. Skute¢né nebezpeci lezi v ocenéni domu
prilis vysoko.
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Otazkou je, kolik penéz stoji prodavajici pfedrazend nabidka. Finan¢ni
ztrata vyplyva jednak ze splatek hypotéky navic, ale jednak ze snizené
hodnoty domu, protoze se jiz nejedna o novou nabidku.

Pfi srovnani cen nevychazejte z nabidkovych cen jinych domt, protoze
prodavajici stejné€ jako vy mohou zadat jakoukoliv cenu. Ta skute¢na se
muze lisit v fadech desitek procent. Ale uvédomte si, ze tyto domy jsou
vasi konkurenci. Zeptejte se, pro¢ by si kupujici mél koupit zrovna ten
Vas.

Zasady tvorby cen na realitnim trhu

Dosazeni optimalni ceny je vysledkem jednak objektivniho prizkumu
podobnych nemovitosti a jednak intuitivnim stanovenim, kolik bude
kupujici ochoten zaplatit za va§ dim. Spravna cena ptilaka zdjemce
o prohlidky a to povede k prodeji.

Bohuzel, cena je nejdulezitéjsi faktor, ktery kupujici pouzivaji k tomu,
které¢ domy chtéji videt. Je také dulezité si uveédomit, Ze ackoliv nabidko-
vou cenu stanovite vy a vas makléf, prodejni cenu urcuje kupujici.

Spravna cena znamena:

* Rychlejsi prodej, méné nepohodli pro prodavajiciho.
* Nemovitost uvidi vice kupujicich.

* VEtsi zajem ze strany jinych maklért.

* Vice telefonatl na inzerat.

¢ VasSe nemovitost nezustane ,,viset v nabidce.
Obvyklé divody premrsténé ceny:

+ Prilis vybavena nemovitost.

» P1ili§ vysoka ptiivodni kupni cena.

» Prani majitele mit prostor pro vyjednavani.
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Uskali vysokych cen:

Nejvice zajmu vzbudi va§ dim béhem prvnich par tydna. Spravné
ocenéni domu vytvoii v mysli kupujicich pocit, Ze musi rychle rea-
govat.

Existuji kupujici, ktefi jiz vidéli vétSinu domil ve své cenové kategorii
a nyni ¢ekaji na nové nabidky nebo na snizeni ceny. Takovyto kupu-
jici vas dim vynechd, pokud je ocenén prili§ vysoko.

Neékdy mtze dojit ke snizeni ceny pfili§ pozdé€, protoze zajem kupu-
jicich jiz opadl.

Kupujici a jejich makléfi si jsou védomi toho, jak dlouho je nemo-
vitost na trhu. Casto nekupuji nemovitost, ktera je na trhu dlouho,
protoze se boji, ze je s ni néco v neporadku.

Bohuzel, vysoko stanovena cena ¢asto pomtize prodat diim souseda,
protoze ve srovnani s tim vasim bude ocenén velmi dobfe.

Uloha realitniho makléie ve stanoveni ceny:

Poskytnout vam srovnavaci trzni analyzu, coz je srovnani podobnych
nemovitosti, které jsou v nabidce nebo byly jiz prodany.

Neexistuje pfesna cena. Vas diim stoji tolik, kolik je kupujici ochoten
zaplatit.

Trh uréuje hodnotu. Vy a vas maklét uréujete nabidkovou cenu.

Maklér nefidi trh, pouze marketingovy plan. Prodéavajici urcuje
nabidkovou cenu. Nikdy si nevybirejte makléte podle ceny.

Urceni ceny — srovnavaci analyza

Urceni ceny, jakou Zadat za vasi nemovitost, neni snadny tkol. Zakladni
informace o cenach jsou samoziejmé k dispozici, ale komu davétro-
vat, kdyz se dostavi nutnost ocenit va§ domov? Odhadci? Realitnimu
makléti?

Pfi stanoveni pozadované ceny za vasi nemovitost muzete vyjit z jeji
potizovaci hodnoty nebo z metraze pozemku ¢i bytu. Mtizete se podivat
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do odbornych casopist. Ale vSechny tyto metody vam daji jen hruby
odhad, navic velice zatizeny vasim oc¢ekavanim.

K uréeni trzni hodnoty domu je pravdépodobné nejlepsi odhad dobrého
realitniho makléfe. Zna mistni trh a mize vam poskytnout spolehlivé
a rychlé informace zalozené na skutecnych transakcich. Kromé toho
muze posoudit subjektivni stav nemovitosti.

Pfi stanoveni ceny nemovitosti je nejucinnéjsi cestou urceni hodnoty
domu na zakladé toho, kolik jini zaplatili za podobnou nemovitost ve
stejné oblasti. PotiZ s touto metodou je v tom, Ze zadné dvé nemovitosti
nejsou zcela totozné. Pokusime se zde poukazat na zaklady pfi stanoveni
ceny porovnavanim:

e Hlavni polozky. Prvni, co budete posuzovat pti vybéru srovnatelnych
nemovitosti, je pocet pokoji, koupelen, metrdz domu a pozemku,
jeho vSeobecny stav.

e Pritomnost nebo absence podobnych rysi. Naptiklad kominy, krb,
predni nebo zadni terasa, pocet schodist, samostatné toalety, nad-
standardni vany, velikost a pocet oken a dalsi.

¢ Presna lokalita. Dokonce i stejna lokalita se mtze lisit ve vyhledu,
v pési dostupnosti do riznych mist (obchody, ttady), v parkovacich
moznostech, v hustoté zastavéni a v dalSich faktorech.

e Tvar a rysy nemovitosti. Srovnatelné byty mohou mit rtizné pido-
rysy, pozemky mohou byt rtizné svazité atd.

7~

e Stari nemovitosti. Celkové staii nemovitosti véetné stari jednotli-
vych ptistaveb a uprav je dulezité, protoze urcuje potiebu velkych
oprav, jako je stiecha, fasada, elektrické rozvody apod.

Kromé téchto krokti musite vzit v tivahu zakladni aspekty nabidky
a poptavky. Prodavaji se domy v lokalit¢ dobfe, nebo budete jako vlast-
nici muset sniZzit cenu, abyste prodali? Podobngé, je v oblasti ptili§ mnoho
nemovitosti na prodej, coz povede ke stejnému vysledku?
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