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JAK VYBRAT SPRAVNEHO MAKLERE

A potfebuji ho vubec ?




JAK VYBRAT SPRAVNEHO MAKLERE .....

...... a potrebuji ho vlibec?

Resit obchod s nemovitostmi sam nebo s makléfem? Mate $patné zkusenosti své nebo z
doslechu? Pomohu Vdm se rozhodnout. Nejsou v tom kouzla, ale poctivy profesionalni pristup,
ktery VAm muaZe pomoci ... prodavat |épe a bez obav.

Na Gvod drobna rada, jak vée ¢&ist. Ctéte nejdive to tlusté psané — to je vlastné osnova a
proces celého prodeje. Dale pro ndzornost uvadim rozdil mezi tim, jak vétSinou jednotlivé véci resi
samoprodejce a jak to zkuSeny profesionalni maklér.

Na zavér si prectéte moje doporuceni, pokud se rozhodnete pro maklére. Jakéhokoliv.
Vyhnéte se tém, co maji na prvnim misté provizi a nemaji valnou pridanou hodnotu. Abyste byli na
konci spokojeni a mohli si Fict, Ze i my makléti jsme skvéli profesionélové, na které stoji za to se
obratit. A existujeme, nemusite mit obavy. MoZné nés jen neni tolik, ale najit se daji.

Uvod:

V momenté, kdy nastane chvile, Ze méme prodat nemovitost, kazdého z nas logicky
napadne, jak to celé provést. Zvladnu to sam nebo si najmu pomoc? Nékoho, kdo mi pomize
v celém procesu tak, abych se nemusel o nic starat a navic se nemusel obavat, Ze to Spatné
dopadne? Co to vlastné vse obnasi, nezvladnu to sam? V Cechach jsme nauéeni, Ze si spoustu véci
umime udélat sami. O.k., pro¢ ne, pokud vime jak na to a mame ktomu né&jaké zakladni
predpoklady. Pojdme si to tedy trochu objasnit.

Mluvim z vlastni zkuSenosti. Reality jsem pomahal prodavat a kupovat jesté pred tim, neZ
jsem se pridal k RE/MAXu. Stejné tak jsem zrekonstruoval dam. Troufam si fict, Ze vim, jaky je rozdil
mezi tim, kdyZ se do véci poustim sam nebo si nékoho najmu. Nékoho, kdo za to ale stoji.

KdyZ jsem stavél dam, zpocatku mé vSechno bavilo. Rekonstrukce zacdinala a j& s pomoci
rodiny chodil o vikendech na stavbu a uZival si prace a postupnych krokd (nutno fici, Ze ty kroky
byly velmi pomalé). Casem jsem zjistil, Ze jako hobby je to dobré, ale timto stylem dém nikdy
nezrekonstruuji. Ano, mél jsem ze vSeho dobry pocit, dokonce jsem nikomu nedaval penize za préaci
a moje byla zdarma. Casem jsem ale zjistil, Ze byvam po vikendu zni¢eny a trpi tim moje préace
v tydnu, zaroven jsem zanedbaval déti a rodinu, coZ ze zacatku jsem tolik nevnimal, ale pfi
predstavé, Ze to potrva mésice a moznéa roky ..... Zaroven prace nesla tolik od ruky, jako kdyzZ ji



nakonec vykonaval zkuSeny a Sikovny zednik / instalatér / elektrikar apod. Ve finale jsem zjistil, Ze
mé vice bavi sledovat, jak stavi ostatni a jak jim jde prace od ruky. A ja se v klidu vénoval rodiné a
svym koni¢kam.

Stejné je to s prodejem nemovitosti. Pokud to umite, a mate ¢as, zvladnete to sami. Pokud

se ale radéji chcete vénovat rodiné a svym konickim a uSetfit si nervy a c¢as, nebo nemate
zkuSenosti, svérte prodej odbornikam.

Kde je ale najit a nenaletét? Zkusim Vam v textu dale pomoci trochu si ujasnit myslenky a
predstavy, co takovy obchod obndsi. A co by takovy realitni maklér mél umét a hlavné délat. Pro
Vas.

Co obsahuje cely proces prodeje:

Neni to jen inzerat na nékterém z inzertnich serverd. A vytvoreni kupni smlouvy. Téch krokd
je mnohem vice a nékteré jsou dulezZitéjsi, nékteré méné. NiZe jsou popsany jak jdou za sebou.
Kazdy bod je popsan obecné, déle pak, na co si dat pozor, pokud prodavate sami ana zavér
kazdého bodu je popsan prinos profesionala (tzn. to je to, pro¢ si nékoho najmout)

A ted's chuti do toho. Jinak byste si tyto informace ani nestahovali.

Stanoveni reélné trzni ceny nemovitosti

— pred tim, nezZ za¢nu prodej inzerovat, tak musim znat cenu nemovitosti. Je to zakladni véc
pro prodej. Nejde jen o stanoveni trzni ceny, ale i strategie, s jakou cenou inzerovat (zalezi
na spousté faktord, napr. rychlost prodeje).

..... Jako samoprodejce jsem o stanoveni ceny moc nevedeél. Prosté jsem se podival na
inzeraty a podle nich odvodil cenu mé nemovitost. Radéji jsem trochu pridal, abych meél
jistotu, Ze z toho néco bude a zbyte¢né neprijdu o penize. Vabec jsem neresil, zda cena je
nebo neni realna (ani jsem nevédél, jak to zjistit). Castou chybou bylo, Ze jsem z podobnych
nemovitosti byl nejdrazsi a délal tak ostatnim dobrou sluzbu. Oni byli levnéjsi a prodavali, ja
porad ne serverech visel. Tak jsem prosté zlevnil a dal ¢ekal. Ti co to ale sleduji, tak
vyckavaji na dalsi slevu.



...Jak to déldm nyni v RE/MAXu? Umime udélat cenovou analyzu trznich cen za urdité
minulé obdobi (data z katastru), umime stanovit cenu na zakladé dat prodeje RE/MAXu i se
znalosti, jak se cena vyvijela. A samozrejmé bereme v potaz i nabidkové aktudlni ceny a
pomaha i znalost lokality — bud' té vlastni nebo pomuze kolega. A pak trocha strategie.
Pokud bude cena nasazena vySe nezZ je reélna trzni cena, pak maze prodej trvat dlouho a
s cenou se bude postupné klesat. Tady je riziko, Ze potencialni kupujici inzeraty sleduje a
podle sniZovani ceny a ¢asového odstupu mezi jednotlivymi sniZzenimi ¢ek&d na vhodny
okamzik, kdy se ozvat. KdyZ se spéchd, pak cenu nastavujeme redlné, jak ji ocekavame. A
pokud je snaha cenu navysit, tak idealné formou aukce. To pak cenu zase davame 0 néco
nize, aby se aukce prihlasilo co nejvice zajemc.

P¥iprava nemovitosti na prodej

— pred tim, neZ zacneme fotit, je treba nemovitost uklidit a pripravit. A je jedno, zda je
uzivana, neuZivana, nebo pred rekonstrukci. Musi na zobrazeni vypadat co nejlépe. Aby
pritahla co nejvétsi zajem. Pak je z ¢eho vybirat. Je vyzkouSené, Ze pokud prodavate auto, a
vyleStite ho a vycistite, prodate jej o cca 10 % draze. Myslite, Zze to funguje i
v nemovitostech? Garantuji Vam, Ze ano.

...... Jako samoprodejce jsem se Uklidem a néjakym vylepSenim nemovitosti moc netrapil,
resp. Pozdéji jsem treba byt vymaloval a lehce opravil. Vice z mého pohledu nemélo smysl.
Ale dalsi kroky jsem nepodnikal. Myslete na to, pokud chcete ukazat nemovitost v co
nejlepsim svétle, je trfeba ji co nejlépe naaranZovat. Potfebujete c¢as, smysl pro design,
v zaloze néejaké doplriky (kytky, drobny ndbytek, nebo si jej pdjcit) a toto opakovat nejen
pred focenim, ale i pfed prohlidkami.

..... Jak to délam nyni v RE/MAXu? Mam kolem sebe Sikovné lidi, kteri dokdZou béhem péar
hodin byt designoveé vyladit, prebyvajici véci dat na stranu, naopak nékde néco vypichnout,
posouvat nabytek tak, aby |épe ukézal moznosti prostoru. Pfiznavam, Ze jen tusim, jak to
délaji, a libi se mi to. Ale sam to tak neumim. Davéruji jim. Jsou skvéli. Do poloprazdného
bytu se da doplnit drobny nabytek, nebo dodat nafukovaci nabytek a nafotit. Pro prohlidky
postaci treba paskou na podlaze vyznacit, kde se vejde postel, gau¢ apod. Cilem je dat
kupujicimu jiz pfi prohlizeni fotek moZnost nahlédnout, jak by byt mohl vypadat. Cilem je
odosobnéni bytu. Chapu, Ze jste tam Zili treba celé Iéta, nemovitost milujete, ale kdokoliv
jiny mé& svij pohled. ... Tato prace nekondéi ani pri prohlidkach. | pred kazdou prohlidkou si



davame cas dopredu, abychom nemovitost opét naaranZovali. Nepodceriujeme Zadny
detail.

Profesionalni fotografie a videoprohlidka

— spolu s pripravou nemovitosti na prodej dalsi zasadni bod, ktery rozhoduje o UspéSném
prodeji; presentace nemovitosti musi nalakat co nejvice potencialnich kupujicich. Cilem
fotek a videoprohlidky je ukazat opét v co nejlepSim svétle, co nabizite. Vypichnout ty
nejlepsi véci, nalakat na kouzlo lokality apod.

...... Jako samoprodejce jsem vSe fotil na mobil. Nebyl jsem Uplné nejhloupéjsi, tak jsem si
daval pozor, aby fotky byly nasvétlené, aby se na nich zobrazilo to pekné. Vidy zabralo
nafotit malé prostory, mél jsem fotku do kazdého rohu, jinak to mobil ani neumeél. Kdyz
jsem fotil velké prostory, tak zase svislé hrany a stény na okrajich ubihaly do Sikma. Pokud
fotite a mate lepsi fotak, tak je to vyhoda. Nebo nekoho takového znéate. VyuZijte ho a
nevahejte mu ta to zaplatit, stoji to za to. Urcité udélejte i videoprohlidku. Ne na mobil, to
vypada hrozné, jak z néjaké nepovedené videohry. Ddlezita je kamera. ....

........ Jak to délam nyni v RE/MAXu? Mam skvélého kameramana a fotografa. Nejen Zze ma
skvélé vybaveni (obdivuji, jak to vSe dokéZe dotahnout na misto i v MHD, vSechny ty
stojany, braSny a ja nevim co jesté), ale ma i cit pro prostor, pro lokalitu. Asi je to
zkuSenostmi, kterych ma spoustu. Umi pracovat nejen s nemovitosti, ale i se mnou. | to je
daleZité z mého pohledu. Védét, co je ten maklér zac. Jak se projevuje. Prvni dojem. Mam
se na prohlidku tésit? Bude mé jako kupujiciho do néc¢eho nutit? Nebo i jako kupujici mu
mohu ddvérovat? Pokud mate po dni straveném na nemovitosti dostatek materiélu,
vznikaji finalni fotky (do dvou dnu) a video (dp tydne). VSe je tieba odladit, spravné doplnit
textem, barvou, hudbou. Mnohokrat se mi stalo, Ze videoprohlidka zménila nazor a
budouci kupuijici se ptiSel podivat.

Marketing




- plachty, letaky, dopisy do okoli, inzerce na internetu, reklama v lokalnim tisku, socialni
sité — hlavné facebook, spoluprace s ostatnimi realitnimi makléti v zajmu co nejrychlejsiho
a nejvyhodnéjsiho zobchodovani nemovitosti; prosté dostat nabidku do podvédomi co
nejvétsiho poctu lidi — treti daleZity bod prodeje. Zakladem je prosté mit z ¢eho vybirat.
Musite oslovit co nejvice lidi.

....... Tady jsem jako samoprodejce selhaval. Tedy vidim to aZ ted. Inzeraty jsem daval jen na
Sreality. Pozdéji jsem si vyrobil i plachtu, ale zase nekontroloval, zda ji nékdo nesundal. A
protoZe jsem tenkrat nepouzival facebook, a se sousedy mé nenapadlo o viem mluvit,
mozZna jsem to i tajil, tak mdj okruh byl omezeny. Z dnesniho pohledu jsem oslovil max. 30%
potencionalnich kupujicich. Pokud se do prodeje chcete pustit sami, zaplatte si i jiné servery
nez Sreality a Bezreality.cz apod. Plus si udéljete plachtu, ale takovou, aby byla vidét. Ne
Sedivy papir za okno a napsat tuzkou. Uz tato forma naznacuje, kdo mé asi u prodeje ceka.
A urcite oslovte kamarady, zname, sousedy. Odmeérite se jim provizi.

........ Jak to délam nyni v RE/MAXu? Prosté vse, co je napsano uplné na zacatku. Plachta je
zaklad. Je s moji osobou, aby bylo vidét, kdo Vas jako kupujiciho ¢eka. Nestydim se, jdu
s tvari na trh. Pokud v3e délate profesionalné a eticky a pro klienta, neni nutno se stydét.
Inzerujeme na nékolika zakladnich a nejvétSich inzertnich serverech. Samozrejmosti je
kompletni popis nemovitosti, profesionalni foto, videoprohlidka a kontakty na mé, v¢. foto.
Dale pripravujeme dopisni kampané pro sousedy. Zdvorilé, s Zadosti o pomoc s hledanim
nového souseda. Standardné obeSleme tak 200-500 sousedu — podle lokality a typu
nemovitosti. Do dalSiho SirSiho okoli davame letaky. Ale souseddm dopisy. VaZzime si jich,
oslovujeme je kazdého jménem. Postupné zapojujeme reklamu na facebooku nebo
inzeraty v lokalnim tisku. DalSim zakladem je spoluprace s ostatnimi makléri. Nabidnout jim
nemovitost, zda nemaji nékoho, kdo zrovna toto hleda. Ma to spoustu vyhod, pokud
narazite na seriozniho kolegu s vadznym zdjemcem. Dopredu vite, Ze klient je provéreny a
pokud se mu nemovitost bude libit, tak se obchod za oboustranné spoluprace uzavre. Za to
se s makléri délim o provizi. Prodame tak rychleji. Marketing se vyviji béhem prodeje,
porad je treba premyslet, kde najit kupujiciho. Neni to jen o prvnim vyvéseni inzeratu na
internet.

Priprava dokumentt nemovitosti

— Kromé zékladnich dokumentd typu Prikaz Energetické Narocnosti Budovy, je treba pro
prodej pripravit i spoustu dalSich dokumentl: Projekt skute¢ného stavu, Technické
provéreni nemovitosti (popsani stavu ), Vylctovani sluzeb za posledni tti roky, Nabyvaci titul



nemovitost, Stanovy SVJ nebo DruZstva, Informace o planovanych rekonstrukcich a
adrzbéach apod.

....... Opét jako samoprodejce jsem selhaval. Vibec jsem netusil, Ze viechny tyhle véci
potrebuji. Tedy nékteré jsem nepotreboval, druZstevni byty jsem treba neresil. Ale obecne
prosté je treba kupujicim jiz na prohlidku nemovitosti vSe pripravit, at se mohou rozhodovat
na zakladé veskerych dostupnych informaci. TakZe kontaktujte SVJ, DruZzstvo nebo sahnéte
do svého archivu a hledejte.

........ Jak to délam nyni v RE/MAXu? Stejné jak je vySe popsano. Bez Vasi pomoci to nedam
dohromady. Tedy hlavné ten archiv. Kontaktovat SVJ nebo DruZstvo, nebo stavebni Grad
udélam za Vas. Predvsim Vam vSak poradim, co kde hledat a zda to, co najdete, je opravdu
to, co potrebujeme.

Prohlidky nemovitosti se zajemci a jednani o koupi

— 80 % vSech obchodu, které dobfi makléfi uzaviraji, se realizuje s klienty, jejichZz prvotni
reakce na nemovitost je: nemovitost se mi libi, ale potfebuji jeSté ¢as na rozmyslenou;
nejsem si jist, rad bych vidél i jinou nemovitost; klient mi¢i a neumi sdélit své dojmy.
Schopnost vyjednavani a uzavreni transakce je to, co oddéluje ty Uspésné od téch, co
neprodaji.

....... Jako samoprodejce jsem toho na prohlidkach moc neudélal. Tedy, vlastné délal dost.
Ukazal nemovitost, zodpovedél otazky, rekl cenu. Pokud probihala diskuse, byla jen o cené.
A ja nechtél prohrat, tak jsem trval na své a klient odesel. Ale co, byla to moje nemovitost,
nikomu jsem tim Skodu nezpdsobil. O vécech jako namitky, oteviené a uzaviené otézky,
kupni signdly jsem nic nevedél. Pokud jste ale rozeny obchodnik, nebo se v obchode
pohybujete, mdzete byt Gspésnéjsi.

........ Jak to délam nyni v RE/MAXu? Tady je treba u mé nejvétsi posun. Zkusenosti z jednani
mam spousty, vedl jsem velké projekty rezidenénich ctvrti, kde jsem jednal se spoustou
spolupracovnik(, Gradd, investory. Trémou rozhodné netrpim. | jsem se naudil jednat
s lidmi, umét je presvédcit a ziskat na svoji stranu. Ale az obchodni Skoleni a seminéare
(RE/MAX , Peter Urbanec, Richard Denny, Vit Prokipek) mi ukézali, kde je moZna nejvétsi
prinos pro prodej. Obchod jako takovy je samostatna a dilezita profese. Je nutno umét
naslouchat, hodnotit, zda je zajem, zda namitky proti koupi jsou opodstatnéné, zda jen
kupujici nevnima néco jinak, nez je. Mym cilem neni prodej za kazdou cenu. Ale schopnost



pracovat pri obchodnich jednénich je zakladem prace maklére. Rozhodné se nespokojte
s maklérem, ktery nevi co a jak a jen je zabetonovany ve svém postoji. Obchodu to vibec
neprospéje. Spravny obchodnik je partner. Po kazdé prohlidce musim védét, pro¢ dotycny
chce nebo nechce koupit a zda se s tim da néco délat.

Financovani nemovitosti

— pomoc s financovanim nemovitosti ve spolupraci snasSimi hypotecnimi specialisty;
provéreni zajemce a jeho bonity jeSté pred uzavienim rezervacnich smluv. Pripravit mu
dalSi nabidku na financovani, at si vybere. Cilem je pomoci mu, kdy? ma zajem o
nemovitost a ma na to. A rozmluvit mu to resp. S nim obchod neuzavfit, kdyZ na to nema.

....... Jako samoprodejce tady toho asi moc neudélate, ani ja jsme nikdy nedélal. A to moje
Zena hypotéky velmi dobrfe uméla najit a zaridit. Ale jako prodavajici jsem nebyl pro
kupujiciho v tomto ddavéryhodny partner. Ale tfeba Vas napadne cesta, jak to délat. Na
rovinu, spiSe to délat nebudete.

........ Jak to déldam nyni v RE/MAXu? Mam Sikovnou kolegyni, hypotec¢ni poradkyni. Ta si
vezme kontakt a v3e vyresi. Detaily neznam. A ani nepotrebuji znat. Je pro mé dulezité znat
odpovéd - Ize financovat nebo ne? Jako kupujici se tedy o sva data bat nemusite.

Kompletni pravni servis v€. poplatkd; advokatni ischova

— béhem procesu prodeje je tieba uzavrit nékolik zakladnich smluv — smlouva o smlouvé
budouci nebo rovnou kupni smlouva. Ta chvili trva a tak se reSi jeSté rezervacni smlouva. To
jsou ty zakladni, pak se jeSté muze vyskytnout dnes ¢asta zastavni smlouva pro hypotéku
kupujiciho. KdyzZ jsou penize pripravené, pak je nutna smlouva o uschové.



... Jako samoprodejce jsem mél obecné svého pravnika, tak jsem ho nechal resit i tyt
smlouvy. Umél to, nebot ¢asto spolupracoval s realitkami. Pokud chcete prodavat sami,
najdéte si zkuSeného pravnika, kterému ddvérujete. Idealni je opakovana spoluprace, nebot
vite, co od sebe ocekavat a jak smlouvy formulovat. Kazdy pravnik ma trochu jiny pohled a
cit pro smlouvy o nemovitostech. Urcité hledejte takového, ktery i poradi nad ramec
pripravy smluv. Tech dotazd mdze byt vice.

... Ajak to reSim nyni v RE/MAXu? Mam §tésti, Ze spolupracuji s renomovanymi advokatnimi
kancelaremi, které mame jako RE/MAX provérené. Priprava vSech smluv (zastavni, kupni, o
Uschové) je poté nacvi¢ena souhra mezi advokatem, mnou a klientem

Katastr nemovitosti

— priprava dokumentd na vklad (vytvoreni vkladovych listin) a vloZeni na katastr plus platba
kolku.

... Tohle zvladnete urcité i jako samoprodejce, maze Vam to vytvorit i pravnik. Jen pozor na
spravné poradi vloZeni do katastru, nejdrive zastavni smlouvy a pak vlastni vklad zmeény
vlastnictvi. Pokud se béhem procesu najde néjaka chyba, coZ se nékdy mdze stat, pak se
domluvite s pravnikem a kupujicim a v3e odstranite. Je to prosté jen Urednicina zabirajici
cas.

... U nas v RE/MAXu vyuZivam sluzeb zkuSeného pravnika, ktery mi vSe pripravi. Zbyva jen
podat na katastr. Coz délam osobné nebo asistent.

P¥edani nemovitosti

— Je to tristranné predani nemovitosti sodectem stavu vSech energii, popsanim
predavaciho stavu a passportem nemovitosti. A zavérecné podpisy. opét Urednicina

... Tohle by opét mél zvladnout i samoprodejce. Nékdy mohou byt trochu dohady, co tam
mélo nebo nemélo byt a v jakém stavu. Tady je tfeba na to myslet uz dopredu a vSe spravne
vykomunikovat pri prohlidkach a pri uzaviréni smluv.

.... Jak to fe$ime u nas vRE/MAXu? Uplné stejné jako vySe popsano. Jen uz mame
zkuSenosti a pripravené postupy a formulare.

Zajisténi prevodu energii

— vyreSeni posledniho bodu, kdy nemovitost uz neni Vase, ale stale jste k ni vazani platbami.
Tzn. Prevedeni plateb z prodavajiciho na kupujiciho. Uptimné? Tohle je snad nejhorsi bod
vSeho. Jste na konci a nékteri dodavatelé energii opravdu umi potrapit, ale lepsi se to.

... Jako samoprodejci to také zvladnete, jen se dopredu obrrite trpélivosti a nadhledem,
pokud tyto véci neresite castéji.

... Ja na to mam nastésti kolegu, ktery to déla dnes a denné. To mi Setfi ¢as a nervy.

Vypracovani danovych p¥iznani a hlidani jejich zaplaceni formou kontaktu s klientem (dan z
nabyti nemovitosti, dari z nemovitosti). .. Jako samoprodejci tohle vibec neresite. .... Jako
RE/MAX to reSime. Jde ndm o kompletni dokonceni prevodu.



Co jsou nejdalezitéjsSi body / co ma byt nejvétsi pridana hodnota profesionala?

Z mého pohledu 4 nejdulezitéjsi body jsou:

PFiprava nemovitosti na presentaci — pokud se tady nepfipravi vie na 100 %, pak se do
svéta dostane nevzhledny inzerat, ktery umi pritahnout jen nizkou cenou. To ale neni cilem
prodeje nemovitosti.

Fotky, videoprohlidka — pokud vSe perfektné naaranZujete, pak to musite dokonale ukazat.
Jinak predchozi bod ztraci smysl. Fotky musi ukazovat co nejvétsi ¢ast mistnosti, musi mit
spravnou barvu a spravnou sestavu v inzeratu. Musi pritAhnout do nemovitosti co nejvice
zajemcd. Jen tak je z ¢eho nebo koho vybirat a ustat cenu nebo ji navysit. Pokud nejsou
zajemci, zbyva jen sniZovat cenu.

Marketing — Je opravdu dulezité vyuZit vSsech moZznych zdroja pro inzerci a oznameni
prodeje nemovitosti. Cim vice lidi oslovite, tim vice jich do nemovitosti dostanete a tim
spiSe se najde kupec. Opét plati, jen kdy? je z ¢eho nebo koho vybirat, Ize ustat cenu nebo ji
navysit. Pokud nejsou zajemci, zbyva jen snizovat cenu. Marketing se vyviji béhem prodeje,
porad je treba premyslet, kde najit kupujiciho. Neni to jen o prvnim vyvéSeni inzeratu na
internet.

Komunikace s prodavajicimi — Jak uz jsme psal vySe, 80 % vSech obchodu, které dobti
makléri uzaviraji, se realizuje s klienty, jejichZ prvotni reakce na nemovitost je: nemovitost
se mi libi, ale potrebuji jeSté ¢as na rozmySlenou; nejsem si jist, rad bych vidél i jinou
nemovitost; klient mi¢i a neumi sdélit své dojmy. Schopnost vyjednavani a uzavieni
transakce je to, co oddéluje ty Uspésné od téch, co neprodaji. Musite mezi zajemci o koupi
objevit toho, kdo ji opravdu chce, opravdu mu sedi a kdo na ni ma finance.

Klidné to zvladnéte sami, na co si dat pozor:

Na co si dat pozor? Pokud si na vSe, co je psano vySe troufate a mate pro to ¢as a

predpoklady a finance, pak se do toho klidné pustte. Nechte si i poradit. Jen pozor z mého pohledu
na jedno, co se hodné déje. Nenechte se ulovit nékym, kdo vi jak Vas ulovit, ale samotny prodej
nemusi byt nic profesionalniho a vlastné Vam na konci nedd Zadnou pridanou hodnotu a jen
budete naStvani. Vim o ¢em mluvim, setkdvam se s tim dnes a denné. Budete nakonec naStvani na
vSechny maklére a to i na ty, co to délaji profesionalné a poctiveé.

A pokud to nezvladnete sami? Nebo zménite nazor a budete chtit pomoci? Hledejte

nékoho, kdo opravdu pomuZze. Ja taky neumim spoustu véci a najimam si na to ty, co to umi. A



mam Kklid. Jen je musite najit. A ktomu Vam ma pomoci i moje ¢teni. Plati, co je psano vyse.
Nenechte se ulovit. VétSinou to nedopadne dobre. A nestadi jen predsevzeti, ono se podlehne
snadno. Vérte mi. Udélejte do obracené. ,,Ulovte” si vy svého maklére. Maklére, kterému mazete
davérovat a ktery mé zakladni profesionalni predpoklady. DrZzte se mého hesla:

Reality Iépe a bez obav.

Opravdu to jde. Zakladem vSeho je vzajemnéa davéra. S obavami to neklapne, je to brzda Uspésné
a spokojené spoluprace.

4 davody pro vybér maklére

Co tedy zavérem? Nehledejte nékoho, kdo Vam skoro zadarmo nabidne své sluzby. Hledejte
nékoho, kdo Vam da co nejvice pridané hodnoty. Jen tim zvySite Sanci prodat nemovitost co
nejdrive a za co nejvétsi trzni cenu. Na co se ptejte?

1) Jak dotyény maklér pripravuje nemovitost k foceni — homestaging, vlastni fotky a dnes
nutna videoprohlidka — pokud toto nedéla, hledejte dale

2) Jaky rozsahly marketing déla — ¢im rozsahlejsi, tim vice nékladd to stoji. ProtoZe jsou to
naklady maklére a zaplati se mu jen tehdy, kdyZ prodd, pak podle toho opravu poznate,
jak to s pomoci Vam prodat mysli vazné

3) Jak komunikuje - mejlem, telefonem, SMS, na facebooku - stejné tak bude
komunikovat i s klienty. A zastupuje Vas, vrha to tedy svétlo i na Vas.

4) Davérujete mu? Jaky byl prvni pocit, kdyZ jste ho potkali? — dejte na prvni pocit. Na
srdce. A pak i na rozum.

Hodné Stésti. At se Vam dafFi a vSe dobfe dopadne.
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Reality Iépe a bez obav




