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Agent predavajuceho - postupy
a nastroje

Hlavhym ciefom makléra je vzbudit v majitelovi doveru a nasledne snim dojednat podpis
sprostredkovatelskej zmluvy. Majitel musi byt naozaj presvedceny o tom, Ze ten konkrétny maklér je
ten pravy, s ktorym chce spolupracovat.

Maklér by nemal hned',,vyletiet na majitela“ s re¢ami o cene alebo o provizii. Ziadny maklér Vam nevie
povedat cenu len tak z brucha. Vie povedat, ako sa hybu ceny nehnutelnosti v danej lokalite, ale bez
toho, aby nehnutelnost videl, nevie povedat, za kolko by sa mala predavat. Na to potrebuje
nehnutelnost vidiet, v akom je stave, ale potrebuje aj poznat pozadie nehnutelnosti. Preco sa predava,
ako rychlo sa musi predat, ¢i sa vébec musi predat, ¢i je na nehnutelnost vedena nejaka exekucia. Toto
vSetko ma vplyv na cenu.

Postup pri nabore nehnutelnosti

e Prejst sis majitelom pozadie nehnutelnosti, ktoré maklér zistil z listu vlastnictva (zalozné prava,
exekucie, spoluvlastnicke vztahy)

e  Zistit preco chce majitel predat nehnutelnost, ako rychlo ju potrebuje predat, ¢i ma vyriesené,
kam sa bude stahovat...

e Navrhnut cenu, ktord zohladnuje fakticky aj pravny stav nehnutelnosti

e Prezentovat majitelovi dévody, preo navrhuje cenu, ktord navrhol (vo vacsine pripadov je
cena navrhnutd maklérom nizsia ako predstava majitela)

e Vysvetlit majitelovi, ¢o vSetko mu realitna kanceldria za proviziu ponutka

Pri kdpe, aj pri predaji nehnutelnosti je vyvoj na trhu (hlavne vyvoj cien) najviac diskutovanym
kritériom, ktoré ovplyvriuje rozhodnutie majitefov o predaji. Dobra priprava na predaj tvori 80% jeho
uspechu a informované rozhodnutia v tomto procese su jeho zakladom.

Sezénnost predaja

Tak ako u mnohych inych produktov, aj trh nehnutelnosti sa vyvija v cykloch. Velké cykly su dosledkom
velkych cenovych pohybov, akych sme boli svedkom na prelome rokov 2008 — 2009. Pre uUspech
predavajuceho je vSak klucové rozumiet sezdnnym cyklom trhu nehnutelnosti. Sezéna je
pomenovanie, ked sa na trhu s nehnutelnostami obchoduje. Zvycajne ide o 2 obdobia v roku — od
februara do juna a od septembra do decembra. Mesiac janudr a mesiace jun a jul predstavuju obdobie
mimo sezény. Sezéna vsak nefunguje na principe vypnuté/zapnuté, skér predstavuje krivku
reprezentovanu poctom kupujdcich, ktori s v danom c¢ase na trhu. Sezény maju kazdy rok iny
charakter. Spravne nacasovanie zaradenia nehnutelnosti do predaja v rdmci sezdn je zakladom. Plan
k dobe predaja je strategickym rozhodnutim, ktoré ovplyviuje spdsob predaja a ¢asto aj jeho samotny
vysledok.



Cena je klucovy parameter pri predaji, pretoze:

e predavajuci trpi tzv. cenovou myopiou

e kupujuci je dnes informovany spotrebitel

e trh rezidenénych nehnutelnosti je pomerne homogénny, a tak spotrebitel ma moznost
substitucie

Cena nehnutelnosti je najvyznamnejsi faktor ovplyviiujuci predaj. Cena je zaroven parameter, nad
ktorym mate minimalnu kontrolu, pretoze ho uréuje trh. Pri stanoveni ceny nejde o to ,,uhadnut”
realiza¢nd cenu, ale spravnym stanovenim ponukovej ceny si vytvorit poziciu na predaj za ¢o
najpriaznivejsiu realiza¢nu cenu.

Vadsina majitefov pri stanovovani ponukovej ceny ich nehnutelnosti navstivi internetové realitné
portdli, kde sa pokusaju zistit aktudlnu cenu porovnatelnhych nehnutelnosti. Je potrebné ich vsak
upozornit, Ze inzeradty na tychto portaloch obsahuji ponukové ceny nepredanych nehnutelnosti,
duplicitné inzeraty, neaktualne inzeraty, ktoré budu skreslovat ich obraz o trhu.

Spravne stanovenie ceny je kdesi medzi vedou aumenim avyzaduje znaénu davku skidsenosti
transformovanych do intuicie, ktord zamedzi spoliehaniu sa na nahodu.

Pri stanovovani ceny je dolezité brat do uvahy:

e rozne zdroje informdcii a chapat, ¢o su klucové/validné data
e priamu a aj nepriamu konkurenciu preddvanej nehnutelnosti
e alternativne moZnosti ocefiovania pre rozne kategdrie nehnutelnosti

Priprava na predaj a marketing

Priprava nehnutelnhosti na predaj je jediny krok v procese predaja nehnutelnosti, ktorym
mozete zasadne ovplyvnit priebeh aj vysledok, napriek tomu tento krok vynechava 8 z 10 majitelov.
Priprava nehnutelnosti na predaj je proces pozostdvajuci zo 4 Casti — vypratanie, upratanie, staging
a nasledne fotenie.

Vypratavanie - najlacnej$im a najefektivnej$im krokom je vypratanie nehnutelnosti. Kupujuci
kupuju u nehnutelnosti priestor, obzvlast v pripade mensich nehnutelnosti.

Upratanie — upratanie nehnutelnosti nie je len o jednorazovej Uprave nehnutelnosti do stavu
vysokého lesku. Je to o udrzani tohto stavu pocas celého obdobia predaja.

Staging (naaranZovanie) - je o maximalizcii prvého efektu nehnutelnosti. Docielte, aby sa
kupujuci citil ¢o najlepsie.

Osvetlite nehnutelnost — Svetlo umocriuje dojem z priestoru a miestnosti tak pésobia vacsie.
Vytvorte centrd pozornosti — Cielom by malo byt pritiahnut pozornost smerom k zaujimavym
atribitom miestnosti, ktoré pomozu predat nehnutelnost (krb, terasa, vyhlad, nova kuchynska
linka...)

3. Vratte miestnostiam ich pévodny ucel



Fotenie nehnutelhosti - Dohodnite si fotenie nehnutelnosti v &o najlepéom dennom svetle.
Snazte sa robit/fotit zabery na Sirku, pricom zaber robte z podrepu. Postavte sa do dveri, pripadne do

.....

Zakladné specifika marketingu v realitach su:

e  zlozZité ndkupné rozhodovanie kupujuceho v dlhSom case a SirSej skupine
e  Siroka konkurencia a jej prezentdcia

Pre Uspesny predaj je potrebné uplatriovat cieleny marketing, ktory:

e selektuje jednotlivé média podla ich vyznamu a kladie déraz nielen na zasah, ale aj frekvenciu
e kladie doraz na jednotlivé prvky Uspesnej komunikdcie, t.j. tak na obsah, ako aj formu

Marketing nehnutelnhosti je tak o kvalite (spdsobe prezentacie), ako aj o kvantite (kde, ako
casto, s akym umiestnenim). Obidve Casti zavisia od prostriedkov a Casu, ktoré im venujete. Marketing
nehnutelnosti ma zauzivané pravidld a mechanizmy, ktoré su overené casom.

NajsledovanejSie nosi¢e marketingu pri predaji nehnutelnhosti v poradi podla ich dolezitosti su:
- inzercia na realitnych portaloch, reklamny puta¢ na nehnutelnosti, inzercia v tlaci, na socidlnych
sietach a promoény letak v spadovej oblasti.

Viac nez 80 % buducich kupujucich ma prvy kontakt s nehnutelnostou, ktoru si napokon kupia cez
internet. Preto by ste mali klast velky dbéraz na prezentovanie nehnutelnosti a Uspesné vytvorenie
inzerdtu.

V pripade bytov skér obmedzene, ale pri predaji domov je zaruéene UspeSnym marketingovym
nastrojom reklamny putac¢. Buduci kupujuci zvyéajne poznaju lokalitu, v ktorej planuju kupovat.
Napriek tomu, Ze dlhoroéna skisenost potvrdzuje efektivnost takejto formy reklamy, viac nez polovica
majitelov takdto marketingovu podporu odmietaju.

Pod pojmom reklama si vacSina z nds predstavi inzerciu v tlai. Kupujuci uZ v sic¢asnosti vyuZivaju
Specializovanu realitnu inzertna tla¢ skor ako doplnok pri hladani nehnutelnosti, ak tak uz spravia,
robia to dosledne.

Letak s vyobrazenim nehnutelnosti a jej popisom, ma vyznam ako doplnok ku reklamnému puatacu na
dom, alebo ako jeho ndhrada, napr. v pripade predaja bytu. Letdk informuje najblizsSie okolie, Ze
v lokalite je na predaj zaujimava nehnutelnost.

Zakladné prvky uspesného inzeratu moino zhrnit na:

o titulnd fotka

doplnkové fotky

titulok (headline)

popis

vyhladdvacie kritérid (pre internetové portaly)

a iné podklady k marketingu (p6dorys, virtualna prehliadka, video)

O 0O 0O 0O O



Titulok by mal struéne poskytnut zikladné informacie o nehnutefnosti — ¢i ide o predaj alebo
prendjom, byt alebo dom, kolko izieb ma nehnutelnost, kde sa nachadza aktomu zaujimavu
doplnkovu informaciu (vymera, terasa, cena a pod.)

Popis inzeratu by mal byt takisto struény, fakticky, idealne rozdeleny do ¢asti podla relevantnosti
obsahu. Zvyraznené délezité informacie a podtitulky taktiez napomdzu orientovat sa v texte inzeratu.
Vhodnym doplnkom byvaju aj dalSie materidly, ktoré zvysia sledovanost inzeratu, napr. pédorys
nehnutelnosti, virtudlna prehliadka.

Obhliadky a uzatvaranie

Pred obhliadkou nehnutelnosti je nutna priprava, ktora zahffa:

e planovanie a organizaciu ¢asu a priebehu obhliadok
e pripravu majitela a nehnutelnosti
e pripravu makléra

Obhliadka s potencidlnym kupujicim je najdolezitejSi moment v procese predaja nehnutelnosti.
Obhliadka je o prevereni faktov napisanych v inzerate, doplneni chybajlcich nejasnosti, ale hlavne
o celkovom dojme a pocite z nehnutelnosti. Je vhodné mat kontrolu nad ¢asmi obhliadok. Vyhybajte
sa obhliadkam po zapade slnka, v ¢ase dopravnej Spicky, smerujte obhliadky k terminom, ked'je mozné
nehnutelnost ukazat v najlepsom case.

Zorganizujte si zaujemcov v takom poradi, aby sa idedlne pri striedani videli. Bez toho, aby ste o tom
hovorili, poskytne to kupujicim informdciu, Ze o nehnutelnost je Zivy zaujem. Obmedzte ¢as jedne;j
obhliadky. Pri mensich nehnutelnostiach ratajte s casom okolo 30 minut, pri vacsej do 1 hodiny.

Obhliadka je o pocitoch a zaleZi na kazdej drobnosti, preto venujte Cas jej priprave (pozaZinajte svetl3,
vytiahnite Zallzie, aby ste dali priestor dennému svetu a ukazali vyhlady, zbavte sa pachov).

Obhliadky realizované bez Ucasti majitela su niekolkondsobne Uspesnejsie, a to z viacerych dévodov.
Ked' zaujemcovia realizuju obhliadku s maklérom, citia sa uvolnene, ako v obchode. Zaujemcovia na
obhliadkach s majitelom byvaju zdrzanlivi v otazkach a reakciach, pretoZe nechcl majitela urazit,
pritom otazky su klucové pre UspeSny predaj. Preto poZiadajte majitela nehnutelnosti nech Vam
nezasahuje do obhliadky.

BezZne pouzivané formy obhliadok su:

e individualne
e v blokoch (back-to-back)
e hromadné (tzv. open house)

Scenar obhliadky by mal bezne obsahovat
nasledovné kroky:

e privitanie zadujemcov/uc¢astnikov obhliadky

e predstavenie nehnutelnosti a jej parametrov
e  ziskanie informacii od zaujemcov

e odovzdanie marketingovych materidlov



Dobré obhliadka by mala prebehnut plynulo a podla scenara. Obhliadka nehnutelnosti by mala zaéat
uz pred riou. Maklér by mal na potencidlnych kupujucich ¢akat pred vchodom, aby im pomohol
identifikovat nehnutelnost a uviedol ich do priestoru s popisom lokality, v ktorej sa nehnutelnhost
nachadza. Je vhodné sprevadzat obhliadku struénym komentarom o pouzitych materidloch, vymerach,
orientdcii na svetové strany, pripadne inych relevantnych faktoroch. Cena nehnutelnosti, ako aj
predajné obmedzenia (tarchy, uvolnenie a pod.) sa uvadzaju na konci obhliadky. Maklér by mal dat
podpisat zaujemcom potvrdenie o obhliadke s ich kontaktnymi idajmi. Obhliadka konci vyprevadenim
zaujemcov pred nehnutelnost. Maklér by mal zdujemcov kontaktovat do 24 hodin od realizovania
obhliadky, ¢i maju zaujem o danu nehnutelnost, pripadne im pondknut iné nehnutelnosti na zdklade
ich zaujmu.

Po obhliadke je vhodné vykonat nasledovné ukony:

e zaznamenat si zdujemcov/uUcéastnikov obhliadok a ich reakcie
e poskytnut systematicky report o priebehu obhliadok klientovi/predavajicemu
e zrealizovat spatné zavolanie (follow-up) zaujemcom

Uzatvaranie obchodu

Zakladné strany, ktoré sa zucastnuju uzatvdrania obchodu su:

o klient — predavajuci

e zaujemca — kupujuci

e financujuca banka kupujuceho

e ostatné subjekty pri uzatvarani obchodu (financujuca banka predavajuceho, pravnik
kupujuceho, notdr, kataster)

Zakladné parametre obchodu, ktoré musia byt pred podpisom zmluvy dohodnuté su:

e kdpna cena

e s(casti a stav predmetu kipy/nehnutelnosti

e termin a podmienky odovzdania

e termin, sp6sob a podmienky financovania a platby
e termin a sp6sob prevodu vlastnictva nehnutelnosti

Pri uzatvarani obchodu by mal byt dodrZany nasledovny postup:

negociacia zakladnych parametrov obchodu

podpis rezervaénej zmluvy

zabezpecenie financovania kupujicim

podpis zmluvy o buducej kipnej zmluve (alternativne)

e podpis Uverovych, zaloZznych zmldv a ndvrhu na vklad zdloZzného prava

e podpis kipnej zmluvy a bezpecény prevod kupnej ceny (vinkulacia, bankovy prevod,
notarska Uschova, iné)

e podpis navrhu na vklad prevodu vlastnictva a realizacia prevodu vlastnictva na katastri

e protokolarne odovzdanie nehnutelnosti do uZivania

Zakladné postupy pre realitnych maklérov su uvedené tiez v 10 Zakladnych Standardoch prace pre
realitné kancelarie od NARKS (2016).



Zakladné pravidla, ktoré by pri uzatvarani obchodu mal maklér dodrzat su:

e uzatvaranie obchodu v ramci zakona

e hajenie zadujmov klienta

e komplexny pohlad na obchod

e profesionalita (proaktivnost, promptnost a preciznost)

Viac informécii k tejto téme mozno najst tiez v norme STN EN 15733: 2009 (Eurdpska norma sluZzieb
realitnych maklérov).



