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Tip €. 22
Co méa v zasad & nejv étSi vliv na to,
zda nabranou nemovitost prodate?

Jisté jste si po naboru zakézky tuto otazku také polozili: ,Co mam udélat pro to, abych nabranou
nemovitost prodal co nejdfive a za co nejvice?" Mate celou fadu moznosti, jak prodeji aktivné
pomoci. Zakazku umistite na co nejvice realitnich serverl, na jednom nejmenovaném ji budete
kazdy den topovat, na prodavany objekt umistite prodejni plachtu, podivate se do své databaze
poptavajicich. A samozfejmé zvaZzite, zda by nestélo za to, inzerovat i v tisku...

Otazka ale zni: Co ma na usp éSny prodej nejv étsi vliv?

Zkuste poloZzit tuto otéazku kolegim ve vasi kancelafi. Jaké by byly nej¢astéjsi odpovédi? ,Co je to
za hloupou otadzku? Na prodej ma vliv straSné moc véci. Marketingem pocinaje a kvalitné
zpracovanymi prohlidkami konce."

Tedy jinak: Pro€ se nékteré nemovitosti dlouhodob & nedafi prodat?

Pfedstavme si rozhovor mezi makléfem a manazerem tymu, kdyZz budou spole¢né probirat
neprodané (neprodejné?) zakazky:

Manazer: ,Pro¢ se ten byt jesté neprodal? Nemas ho v nabidce uz ¢éty/i mésice?”

Makléf: ,Nevim, taky se divim, Ze nikdo nevola. Byt je pfitom svétly, prostorny a na dobré adrese.”
Manazer: ,Tak je asi drahy, ne? Nemélo by se jit dold s cenou?*

Maklér: ,To si nemyslim. Ten byt je fakt docela hezky.“

Manazer: ,No, ale kdyZ nikdo nevol4, nestalo by za to, to s majitelem probrat?*

Makléf: ,To nema cenu, uz jsem to zkouSel. Oni ten milion a pdl opravdu potrebuji.”

Manazer: ,Tak co s tim?*

Jak by takovy rozhovor mohl byt zakonéeny?

Treba 1) Maklér: ,J& jsem myslel, Ze bych to pfisti tyden dal jeSté do tiSténé inzerce. Uvidime,
jestli se to nepohne.”

Nebo 2) Makléf: ,KaSlu na to. KdyZ nechtéji zlevnit, co s tim mam délat. Pfestanu to samoz/ejmé
topovat, ale asi bych to jeSté nemazal. Nékdo se na to mdze ozvat.”

Nebo taky 3) Makléf: ,Do konce tydne domluvim osobni termin, proberu s nimi cenu, naSe
zrealizované aktivity, odezvy a tak. A bud se domluvime na rozumné Upravé ceny nebo bych
S nimi spolupréci ukoncil.*

Nejde o to, abychom na tomto misté modelovali nejvérohodnéjsi rozhovor makléfe s manazerem
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podobna . Kdyz se na to ale znovu podivate, ktery ze zavéru rozhovoru vam jako obchodnikiim
pfijde spravny (zodpovédny)?

KdyZz si opravdu myslite, Ze prodejni cena vyrazné neodpovida skute¢né (trzni) hodnoté
nemovitosti, kdyZ jste jiz zrealizovali vS8echny mozné aktivity na podporu prodeje, ale nemovitost
se stale neprodala, co byste m éli d élat?

1) NesmyslIn & utracet dalSi penize za inzerci této pfedrazené zakazky? To asi ne. Ale vlastné
pro€ ne, stejné tu inzerci plati kancelar, ne?
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2) Vykaslat se na aktivni prodej a Cekat, Ze se za pul roku tfeba nékdo ozve? Nebo Ze majitel
¢asem ,vymeékne" a zlevni sdm? To moc profesionalni pfistup neni, Ze.

3) Prodejni cenu sladit se skute ¢€nou trzni hodnotou a pokud se to dohodou s prodavajicim
nepodafri, spolupraci s nim na prodeji ukon¢it? Mozna se budete divit, ale najdou se makléfi, ktefi
by vam fekli: ,A jak jinak bys chtél postupovat? KdyZ ti prodavajici neddveéruje, tak s nim preci
nemdzes spolupracovat...”

Vratme se ale k plvodni otazce: Pro¢ se nékteré nemovitosti dlouhodobé nedafi prodat? Aniz
bychom museli dlouze dumat, zasadni vliv na prodej ma prodejni cena , ktera v sobé odrazi
kvalitu a stav nemovitosti, lokalitu, specificnost i vyuzZitelnost nemovitosti atp. Sami pFeci dobfe
vite, Ze pokud cena vyrazné neodpovida, mizete se ,uinzerovat k smrti, ale i tak nikdo nezavola.
~Tak to je genialni zavér, to by mé fakt nenapadlo®, fikate si mozna pfi ¢teni téchto fadkud. ,Jenze
prodavajici prosté tu cenu pozaduji a zlevnit nechtéji. To bych jako mél po mésici vSechny
zakazky zase smazat? To je dobra pitomost.”

Délejte, jak myslite. Néktefi makléfi opravdu ponechaji prodejni ceny podle poZzadavku
prodavajicich, jini ale naopak prodejni ceny aktivné ovliviiuji. Kazdy prfeci mize pracovat podle
svého.

Kdo by ale m él ur €ovat prodejni cenu? Ma to byt majitel, ktery prodava svou nemovitost jednou
za Zivot, ktery nema s realitami Zzadné zkuSenosti? Nebo to ma byt realitni makléf? Odpovéd je
jasnd - do néceho prosté prodavajici realithnimu makléfi zasahovat nemohou. Samoziejmé za
predpokladu, Ze se makléf v dané lokalité dlouhodobé pohybuje, zna trzni ceny a umi je svym
klientdm zduvodnit, déla kvalitni prodejni marketing, prosté kdyz je profik...

K éemu m GzZe byt dobré, pokud si znovu p Fipomenete,
Ze nejv étSi vliv na prodej nemovitosti ma prodejni cena
a Ze tuto musite ur €ovat vy a nikoli prodavajici?
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