Prakticky plateny navod

Ako predat
OVt V Braziplavwe”

Pre majitelov bytov v Bratislave, ktori chcu predat
za Co najlepsiu cenu - bez lotérie pri urceni ceny
a zbytoCnych nervov

N |
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Prakticky plateny navod

Gratulujeme vam, ze ste
si zakupili tento prakticky
navod.

Odlisili ste sa od ludi, ktori to s predajom nemyslia vazne.

Lebo ste uz teraz investovali do predaja vasej nehnutelnosti.
Dakujem vam za to.

porubsky-rk.sk



V skratke

Preco sa vam tento

dokument epla7C éi7al 7

Ak drzite v rukach tento dokument, urobili ste dobré rozhodnutie.

Predaj bytu v Bratislave nie je dblezity obchod. Je to jeden
z najdolezitejsich obchodov vasho Zivota. Rozdiel par tisic eur
pri predaji bytu je:

Vasa nova kuchyna
v novom byte
¢i dome

Lepsia lokalita,
v ktorej tazite

Pocit, Ze ste ni¢
nenechali na stole a
predali ste najlepsie,
ako sa dalo

Zaplatili ste za tento dokument par eur. Potencialne vam vsak moze
usSetrit desattisice v zlej cene, slabom marketingu alebo zlom vybere
realitky.

porubsky-rk.sk



Prehlad toho najdélezitejSienho

Gbpah

\ skratke ora
Krok 1 - Ako urcit cenu, ktora vas byt preda 06
a nie pochova

Trispective - pomobcka zdarma

pre spravne urcenie ceny 13
vasho bytu

Krok 2 - Ako z bytu spravit neodolatelny 14
produkt, nie dalsi tuctovy inzerat

Krok 3 - Vyberte partnera, ktory z vasho 2
bytu vytvori neodolatelny produkt

Nie vSetky realitky su rovnaké 26
Checklist: toto si pamatajte 29
Aky je next step? 3]

Kratky 10-minutovy hovor

32




V skratke

04

Mozno ste teraz v jedne]
Z tychto situacii...

Predaj este len Byt uz ponukate, Alebo ste si nie isti,
zvazujete a bojite ale je z neho skér Ci realitka nad ktorou
sa spravit drahu tichy inzerat nez uvazujete, je spravny
chybu v cene neodolatelny produkt partner

Ak sa v tom aspon trochu vidite, tento dokument je pre vas.

Co v nom =4 o’

Na najblizsich stranach vas prevedieme tromi krokmi, ktore rozhoduju
O predaji bytu v Bratislave:

— Ako urcit cenu, ktora vas byt preda, nie pochova
- ziadne ,strelime Cislo a uvidime®, ale cenové pasmo, s ktorym
viete robit spravne rozhodnutia.

— Ako z bytu spravit neodolatelny produkt, nie len dalsi tuctovy
Inzerat
- byt, ktory ma pribeh, cielovd skupinu, kampan a obhliadku,
na ktoru ludia nezabudnu.

—— Ako si vybrat partnera, ktory to zvladne s vami, nie proti vam
- konkrétne otazky a signaly, podla ktorych spoznate, kto vam
pomobze a kto vas mobze pripravit o peniaze aj nervy.

Nebude to tedria ,od stola”. Vsetko, Co tu najdete, vychadza z realnych
predajov bytov a domov, pri ktorych sme stali my osobne.

Je to 11 rokov skusenosti Tomasa Porubského, vyse 250 predajov bytov
Ci domov spolu v objeme cez 48 milionov EUR.

porubsky-rk.sk
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Co vam tento dokument
neplubuje’

—— Neslubuje ,rekordnud cenu” bez ohladu na realitu trhu
— Neslubuje, Zze sa byt preda lusknutim prsta
— Neslubuje, Ze to pdjde bez prace.

Slubuje vsak toto:

—> Po precitani budete rozumiet, ¢o robi rozdiel medzi
priemernym a vybornym predajom

——> Budete vediet, Comu sa pri predaji vyhnut

——> Budete mat v ruke ramec, podla ktorého sa mobzete
rozhodovat s pokojnejSou hlavou

Ako z neho vytazit maximum?

— Citajte ho pokojne ,na jeden dugok"

—— Pri kazdom kroku si skuste dosadit vas byt, situaciu a Cisla

—— Ak uzteraz predavate, vsimajte si, kde sa vas aktualny postup
odliSuje od toho, ¢o Citate

A ked pridete na koniec, neostanete stat vo vzduchu. Ziskate moznost
urobit dalsi maly, bezpecny krok - kratky 10-minutovy hovor, kde

Sa pozrieme priamo Na vasu situaciu.

Ak chcete, aby predaj vasho bytu v Bratislave nebola lotéria, ale
premysleny proces, ste na spravnom mieste.

Mob6zeme ist na Krok 1.

porubsky-rk.sk



P Krok 1

% j UrcCite cenu, ktora vas
oyt preda, nie pochova

DS 44

Ze spravia jednu chybu v cene a pridu tak niekedy az o desattisice eur.

Ak cenu nastavia prilis vysoko, ich byt visi mesiace na internete a pomaly
sa meni na ,leziak®, pri ktorom si kazdy povie: , Tam musi byt nejaky hacik.”
Ak cenu podstrelia, byt predaju rychlo, ale este roky im bude v hlave behat
otdzka: ,Nemohli sme dostat viac?"

A do toho vsetkého pocuvaju od kamaratov, susedov, banky a portalov
rozdielne Cislo, ktoré by malo urcit ich spravnu cenu bytu. Lenze maju len
jednu Sancu, aby trh oslovili ako novy a zaujimavy byt, nie ako drahy
experiment alebo vypredaj.

06 porubsky-rk.sk




Krok 1
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Stvorizbowy byt, ktory
musel” priniest

predajnu cenu
290 000 EUR

Pri predaji noveho 4-izboveho bytu mali
mMajitelia v hlave jasny plan.

lch snom bolo po piatich rokoch byt
predat (aj ked ho zariadili do posledného
detailu) a kdpit si konecne svoj novy dom.
Vedeli, ze ak chcu tento plan zrealizovat,
byt musia predat minimalne za 290 000
EUR. Inak by predaj nedaval zmysel. NieCo
mali nasetrené a zvysok z predaja by
pouzili na kipu domu.A tu sa zacal chaos.

——> Kamarat im hovorf: ,Takyto byt
dnes date za 300 000 EUR ako nic.
Znamy predaval horsi a dal to.”

—> Susedia na chodbe ich schladili:
Ak dostanete nad 280 000 EUR,
mozete byt radi.” A vymenovali im
ich subjektivne ,probléemy”, ktoré
oni vidia.

—— Na portaloch vidia podobné byty
od 245 000 EUR po 360 000 EUR.

Mali z toho gulas. Pozvali si ma na
stretnutie.

Vysvetlil som im, ze najrozumnejsia cesta
nie je hadat Cislo, ale pripravit Akény plan
— stratégiu, kde urcime ¢o najpresnejsie
cenové pasmo ich bytu.

Ziadne domnienky, ale fakty.
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Najprv fakty, az potom

Eiplo

V tejto Casti procesu sme pracovali s holymi
faktami:

—

presli sme si redlne predaje, ktoré sme
realizovali za poslednych 6 mesiacov v
tejto lokalite

nakupili sme data cez platenu analyzu
trhu - ziskali sme pristup K viac ako 175
predajom, ktoré sa v lokalite uskutocnili
Za posledné 3 mesiace

oslovili sme znalcov, ktori robili posudky
Nna byty v danej lokalite — spolahlivy
zdroj dat o redlnych predajnych cenach

oslovili sme advokatov, ktori pripravovali
kdpne zmluvy — dalsi zdroj overenych
Cisel

oslovili sme finanénych
sprostredkovatelov, ktori riesili hypotéky
a poistenia na byty v okoli

a pridali sme informacny ,poklad”
Z katastra — Udaje z kipnychzmluy, kde
vidiet, za kol'ko sa byty skutocne predali

Ked sme vsetky tieto informacie spracovali,
wyslo nam, ze za posledné tri mesiace sa velmi
podobny typ 4-izboveho bytu realne predaval
za 262 900 EUR.

To bola triezva trhova cena. Nie sen, nie Cislo
Z portalu, ale realita.




P Krok 1

Ako sme urcili cenovy pe7enccal 447

Tymto sme vSak neskoncili. V AkEnom plane sme sa pozreli na potencial
bytu a hladali sme jeho maximalnu moznu hornu hranicu. Teda kam az
vieme s cenou ist, ak spravime vsetko spravne. Zamerali sme sa na Styri veci:

——> Realita trhu: 262 900 EUR.
——> Horna hranica s pripravou, pribehom a kampanou: 294 900 EUR.

s N )
KAMPAN PRIBEH BYTU
v tomto pripade sme potrebovali v kratkom Case aby nebol len ,4-izbak
(cca 30 dni) zasiahnut viac ako 125 000 ludi, vdetkych Nna predaj’, ale domov s
potencialnych kupujudcich, aby sme nasli presne tu charakterom a jasnymi
skupinu kupujucich, ktord hladame. vyhodami.
o DN J
4 N O
OBHLIADKY CEZ 5 ZMYSLOV CIELOVA SKUPINA
vONa, zrak, sluch, chut a hmat. Byt pre koho ma tento byt najvyssiu
nema len vyzerat" dobre, ludia hodnotu. Rodina s detmi? L'udia, co chcu
vV NomM musia zazit pocit: ,Toto je byvat blizko prirody? Tym prispésobime
ono." inak len skusate, Ci sa niekto Jazyk, argumenty aj kampan.
nahodou nechyti.
. NG %

Na zaklade tychto krokov nam trh umoznil nastavit cenu na maximalnej
moznej hornej hranici - 294 900 EUR.

A rozdiel? 32 000 EUR, ktory dokaze spravne nastavena cena + marketing.

porubsky-rk.sk
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Nie 120 dni predaja, ale prva
obhliadka a rezervacia

Do AkCného planu sme si pri tejto nastavenej cene napisali Casovy horizont
Nna predaj bytu do 120 dni.

Je to dIhsi Cas, nez bezne cielime, ale pri cene na hornej hranici je to férovy
scenar - pocitali sme s tym, ze hladame kupujuceho, ktory oceni byt aj jeho
pribeh. Realita bola lepsia nez plan.

—— Prva obhliadka prisla uz po dvoch dnoch od zverejnenia
——> Hned po nej sme podpisali rezervaénud zmluvu

——> Po drobnej Uprave sme predali byt za 291 900 EUR
Majitelia potrebovali minimalne 290 000 EUR. Dostali 291 900 EUR.

Kupujuci ziskali vysnivané byvanie. My sme ziskali proviziu bez
nekonecného trapenia sa s leziakom (nehnutelnostou, o ktord nie je
Ziadny zaujem).

Co si z tohto pribehu mdzete
zobrat wy?

Tento pribeh nie je o jednom ,Stastnom predaji”. Je o tom, ako rozmyslat o
cene vasho bytu v Bratislave.

] Potreba nie je cena.
To, ze ,potrebujete” 290 000 EUR, eSte neznamena, ze vam ich trh da.

Najprv treba poznat redlnu trhovd cenu - az potom riesit, ¢i ju dokazete
vytiahnut hore.

porubsky-rk.sk
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_Z Nespoliehajte sa na jedno Cislo. Vytvorte si cenové pasmo.

V nasom pripade:

—— spodna hranica bola 251 000 EUR = rychly predaj bez marketingu
(to nebol Nas ciel)

——> trhovy zaklad bol 262 900 EUR,

——> horna hranica 294 900 EUR.

Medzi tym je rozhranie, v ktorom viete vyjednavat a pracovat s trhom.
Spodna hranica, realisticky stred, horna hranica - traja kamarati pri
rozhodovani.

5 Portaly su vacsinou len Sum, nie hotova pravda.

Medzi 245 000 EUR a 360 000 EUR sa zmesti skoro vsetko. Keby sme sa
spoliehali len na portaly, skoncime opat pri pocitoch. Rozdiel robili data z
realnych predajov a ludia, ktori s nimi denne pracuju.

% Cena a marketing idu ruka v ruke.

Cenu sme netahali hore len tak. Opierali sme ju o pribeh, cielovd skupinu,
kampan, obhliadky a naladu na trhu. Ak toto chyba, vyssia cena nie je
stratégia, ale lotéria.

N porubsky-rk.sk
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Krok 1

Ako nestrielat naslepo,
ale trafit 7ene prepne?

Predstavte si, ze hadzete Sipky do terca.

Ked'si zavriete oCi a hodite, raz trafite, raz
nie.

Ked stojite prilis daleko, Sipka nedoleti.
Ked ste prilis blizko, triafate len stred, ale
za ,smiesnu’ namahu.

Cena bytu je ako vzdialenost od terca. Ak ste prilis
daleko, kupujuci sa k vam vobec nedostanu. Ak
ste prilis blizko, trafite okamzite - ale sami viete, ze
ste mohli stat dalej a ziskat viac.

Cielom je najst spravnu vzdialenost, z ktorej sa
da trafit stred a eSte mate dobry pocit z toho, ako
ste hrali.

Akcny plan, ktory pouzivame pri urcovani ceny, je
vlastne presne o tom. Najst to miesto, kde ma
zmysel sa postavit, nez hodite prvu sipku.

porubsky-rk.sk
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Ak si nechcete robit vliastny prieskum

pouzite nasu

Ak zvazujete predaj bytu v Bratislave
a nechcete behat po portaloch, hadat
Cislo podla susedov ani kupovat
vlastné analyzy, mozete si to vyrazne
zjednodusit.

Pripravili sme Trispective prehlad,
v ktorom:

——> Na3jdete orientacné cenove
pasma bytov a domov v
roznych castiach Bratislavy

——> Ziskate lepsi obraz o tom, ako
sa hybe dopyt a nalada na
trhu

—— Uvidite, Ci vasa predstava o
cene nie je Uplne mimo reality

Je to kompas, ktory vam
pomoze zorientovat sa skor,
nez zaCnete hadzat Sipky.

Neuvidite v hnom presnu cenu
vasho bytu na cent, ale uvidite,
v akom pasme sa podobné
byty v jednotlivych ¢astiach
Bratislavy realne hybu.

Tento PDF dokument si
mozete stiahnut ZDARMA
kliknutim na:

Chcem zistit za kolko
mMozem predat ZDARMA

porubsky-rk.sk
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Lok, 7

AKo z bytu spravit
neodolatelny
orodukt, nie dalsi
tuctovy inzerat

Pravdepodobne viete, ze prva
obhliadka bytu neprebieha v
obyvacke.

Deje sa na mobile. V elektricke.
V posteli. Na wc.

Ludia scrolluju portaly a socialne siete
rychlostou, pri ktorej maju predavany
byt na oCiach mozno 1-2 sekundy. Ak
Jje byt v realite skvely, ale online vyzera
ako dalsi ,2-izbak v Bratislave, dobra
lokalita, kompletna obcianska
vybavenost”, vznikne pravdepodobne
probléem.

—> bytjefajn,
—> cenajefajn,
—— ale balenie je tuctové.

A tuctoveé veci nepritahuju pozornost.
Tuctové veci sa nepredavaju za plnu
cenu.

“

-

-

ﬁ)rubsky-rk.sk



Krok 2

15

Byt, ktory sa mal predat ,sam od seba”

Majitel 2-izbového bytu v novostavbe s rozlohou necelych 50 m?
a garazovym statim mal pocit, ze je vitazom v lotérii.

—— Cenovka 190 000 EUR

—> Moderny byt

——> Komplet zariadeny do posledného detailu

—— Dobra lokalita

—— VSetko pripravene na to, aby si niekto len priniesol kufre a mohol
byvat

,Joto pdjde prec raz-dva,” hovorili mu kamarati. Vybral si realitku, byt Siel
na portaly a... Cakal. Prvé tyzdne: ticho.

——> Par preklikov
——>  Minimum dopytov
—> Ziadne konkrétne obhliadky

Maklér navrhol: ,,Skisme este chvilu pockat. Ak nic¢, pojdeme potom
s cenou dolu.” Majitel zacal mat ten znamy pocit v zaludku: ,Je problém
v byte? Alebo v cene? Alebo v realitke?”

Ked'sme sa o par mesiacov od spustenia predaja stretli, urobili sme Uplne
jednoduchy krok: pozreli sme sa na jeho byt ocami kupujidceho.

A zrazu bolo jasné, ¢o je zle. Cena to nebola. Problém nebol ani v byte.
Problém bol v tom, ako sa predava. Inzerat vyzeral ako stovky dalSich:

—— Technické parametre

—> Par priemernych fotiek

—> Univerzalny text, ktory by sa hodil na polovicu bytov v inzercii
—— Ziadny pribeh, Ziadna emdcia, Ziadna predstava Zivota v tom byte

Jednoducho ,len dalsi byt na predaj“. My sme pritom vedeli, Zze ten byt
Ma Na viac. Stacilo sa pozriet nan ako na produkt, nie ako na ,polozku v
ponuke®. Zacali sme od Cloveka, ktory v nom ma byvat.

porubsky-rk.sk
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Kto je Clovek, ktory si ma tento byt
%WM7

Polozili sme si niekolko ,,banalnych” otazok, ktoré ale zmenili cely predaj:

] Kto je idealny kupujuci? Mlady par? Single ¢lovek? Niekto, kto
- chce mat mesto na dosah, ale nechce sediet v zapchach pol zivota?

Z Co je jeho najvaési sen? Prvé viastné byvanie? Viac ¢asu pre seba?
Neutekat kazdy vikend z bytu prec?

63- Co v tomto byte uvidi ako ,,wow, toto je presne pre mna“?

Ked sme mali jasno v Cloveku, vybrali sme tému bytu. Nie ,2-izbak v
novostavbe®. Skor nieco v duchu: ,Pripraveny byt na prvé spolocné byvanie”.
Z toho vznikol pribeh, ktory sme potrebovali dostat do:

—> fotiek, ——> Vvideag,
—> textuy, —— a nakoniec aj do obhliadky.

Ako sme z inzeratu spravili produkt?

Zacali sme prezentaciou:

—— byt sme jemne upravili - doplnky, svetlo, detaily, ktoré na fotkach
predavaju pocit, nie len metre,

——> zavolali sme fotografa, ktory vie zachytit priestor tak, aby Clovek citil
atmosféru,

——> pripravili sme text, ktory nehovori len ,Co byt ma“ ale aj ,ako sa

vam v nom bude zit“.

Namcier7s: Skér

,BYt je vhodny pre jednotlivca Ak chcete po praci prist domov, zavriet
alebo par, v okoli je obcianska dvere a mat konec¢ne pocit, ze byvate u
vybavenost..." seba, tento byt vam to rad splni.”

porubsky-rk.sk
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Potom prisla na rad kampan:

—— Portaly ostali, ale uz s inym textom a fotkami

—> Pridali sme socialne siete - Facebook, Instagram, kratke videa

——> Zacielilisme reklamu na ludi, ktori realne hladaju 2-izbovy byt v
danej lokalite

—> Zbytu sa nestala len ,pozicia na portali, ale maly projekt s
vlastnym pribehom

A nakoniec obhliadka: 5 zmyslov,
Nnie 5 minut

Ked prisli ludia na obhliadku, nechceli sme ich len previest po byte so
slovami ,tu je obyvacka, tu je kuchyna®. Chceli sme, aby si ten byt vyskusali.

VONA
Ziadny ,bytovy odér”,
ale vona cédra +
bergamotu, ktora

najlepsie ladila s
dubovym nabytkom.

o

HMAT

nechali sme [udi dotknut
sa povrchov, otvorit
skrinky, vnimat kvalitu
materialov.

ZRAK

byt bol pripraveny tak,
aby vyzeral presne
ako na fotkach. Cisty,
svetly, s detailmi,
ktoré si vSimnete.

SLUCH

Ziadne rusive zvuky, ale
jemna piano akusticka
hudba, ktora navodzovala
pokojnu atmosféru
pocas obhliadky.

CHUT

kava, Caj, drobné

obcerstvenie, aby mali
¢as a dévod sa v byte
chvilu zdrzat.

porubsky-rk.sk
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Vysledok: ten isty byt, ale iné Cisla

Bytu sme nezmenili metre. Nepristavili ssne mu balkon navyse.
Neurobili sme z neho penthouse. Zmenili sme len:

——> ako vyzers, —> komu ho ukazujeme,
——> ako onom hovorime, —— aakosavnom l[udia citia.

Vysledok? Zaujemcovia zacali pisat, volat, obhliadky sa rozbehli a do dvoch
tyzdnov sme mali rezervaciu za cenu 190 000 EUR, v podstate ta ista
suma, za ktoru sa byt predaval predtym - dva mesiace a bez jediného
vazneho zaujemcu. A byt sa nam nakoniec predal za plnu cenu, bez
zUfalého znizovania.

Nie preto, ze by sme ,oklamali trh". Preto, ze sme odstranili vsetko, ¢o byt
brzdilo - tuctovy inzerat a bezduchu prezentaciu.

m —W 'm'm II

e e T
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Co z toho plynie pre vas: tri piliere
Jproduktovéeho bytu”

Z tohto pribehu si mbzete zobrat jednoduchy vzorec. Ak chcete, aby vas
byt nebol len dalsi inzerat, potrebujete pracovat s tromi piliermi.

18 porubsky-rk.sk




Krok 2

] Pribeh bytu: aby ludia vedeli, preco prave ten vas
Skuste si odpovedat:

Aku hlavnu tému ma vas byt?

——> ,Rodinné hniezdo pri parku“?

——> ,Mestsky ukryt pre dvoch™?

——> |, Prwyvlastny byt, do ktorého si prinesiete len kufre*?

Kto je idedlny kupujuci?
—> Mlady par, rodina s detmi, narocny single, investori?

Aké 3 najvacsie vyhody v byte mate?
—— Dispozicia? Svetlo? Vyhlady? Susedstvo? Terasa?

Ked toto viete, dajte to do:

4 I 4 I 4 A
TEXTU INZERATU FOTIEK BYTU VIDEA
nie len ,parametre”, zabery, ktoré ukazuju kratke prechadzky
ale aj pocit tie whody bytom, reels, stories

\_ J o J \_ %

_Z Kampan: aby sa o byte voébec niekto dozvedel

Ani najkrajsi byt nepredate, ked ho uvidia traja ludia. Preto potrebujete
kampan, nie len zaveseny inzerat. Mozete zacat takto:

—— Portaly (Ano, patria tam. Ale nie ako jediné miesto.)

—> Socialne siete (Facebook, Instagram, idealne aj kratke video - staci
mobil, ked viete, Co chcete povedat),

——> Jednoduchy ¢lanok / post v tyle ,Pribeh nagho bytu” kde vysvetlite,
¢o z neho robi dobru volbu,

— Platena reklama - aj s malym rozpoctom sa da zasiahnut par tisic
ludi v danej lokalite.

Cielom nie je, aby vas byt videl cely internet a dost spravnych ludi.

porubsky-rk.sk
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(5 Zazitkova obhliadka: aby ludia z vasho bytu nechceli odist

Obhliadka nie je povinna jazda. Je to moment, v ktorom sa kupujuci
rozhodne: ,,Toto je ono*, alebo ,ldeme dalej." Skuste si ju pripravit:

R
R

—

—

Byt upratany, vyvetrany, svetlo rozsvietené

Drobné doplnky (kvety, textilie, knihy), aby nepdsobil sterilne,
ale ani preplacane

Premysleny ,scenar*, v akom poradi bytom prejdete, co kde
ukazete, Co poviete

Cas, aby ludia mali priestor byt citit, nie len ,preletiet"

Nemusite robit show. Staci, ked' ludia odidu s pocitom:,,V tomto byte si
viem predstavit svoj zivot.*
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% 5 Vyberte partnera, ktory
Z Vasho bytu wtvori

neodolatelny produkt

Predat byt s realitkou este neznamena, ze je po starostiach. Casty scenar
vyzera takto:

— byt je v ponuke,

——> inzerat je onlineg,

— realitka posiela Statistiky na ,kliknutia a zhliadnutia®
—— ale redlne obhliadky a ponuky neprichadzaju.

A majitelom bytov v hlave chodi: ,Je problém v byte? V cene? Alebo

v realitke?” Najvacsi omyl pri predaji bytu v Bratislave je predstava, ze
vSetky realitky su rovnakeé. Nie su. A rozdiel pokojne mbze stat majitela
bytu desiatky tisic eur.

i :
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Krok 3

Tri mesiace trapenia, pauza a potom
Predstavte si, ze predavate 3-izbovy byt. Ma ho na starosti realitna

kancelaria. Prvé dva tyzdne od spustenia predaja ubehnu. Realitka hlasi
klikania, zhliadnutia... ale termin obhliadky nikde.

Po mesiaci sa konecne prihlasi prvy zaujemca. V den obhliadky vSak
napie, ze nasiel nieco iné. Zasa ni¢. Sest tyzdnov je byt v ponuke a stale
bez obhliadky. Ubehlo to ako voda a realitka navrhne: ,Podme znizit cenu z
320 000 EUR na 310 000 EUR*

Vidite, ze sa nikto na obhliadky nechodi, tak suhlasite. O tyzden od znizenia
sa hlasia dvaja zaujemcovia. Vyzera to nadejne, ale po obhliadkach je ticho.
Nikto sa neozve, ziadna konkrétna ponuka.

Realitna kancelaria sa ozyva coraz menej. Skor mate pocit, ze vy musite
nahanat ich, nie oni predaj vasho bytu. Prejdu dalSie dva mesiace a opat:
,Navrhujeme znizit cenu. Podme na magickych 299 900 EUR - budeme
viac viditelni pre ludi, ktori hladaju byt do 300-tisic.” Zase to dava zmysel.
Ved sa nikto nehlasi, zaujemcovia obchadzaju moj byt.

Zase to skusite. Novy zaujemca, dalsia obhliadka... a zase ticho. Medzitym
ubenhli tri mesiace a vam dochadza chut. Zacnete premyslat: Oslovim
dalsie realitky? Budem to predavat sam? Alebo sa na cely predaj
vykaslem?

Presne v tejto situacii bola kamaratova sesternica. Po tejto sklsenosti brala
realitné kancelaria tak, ze vSetky su rovnaké, len maju inu farbu loga.
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\VsSetky realitky sU rovnaké® vs. partner,
Ktory ma systéem

Sadli sme si spolu a zobral som to Uplne od podlahy. Nie dalsi , super
inzerat”. Nie dalSia ,magicka cena“. Najprv fakty, az potom konkrétne
kroky. Pozreli sme sa na byt takto:

o
o

o
o

Vyslo nam, ze:

A tu prisli dve férové moznosti.

TRHOVA CENA
bytu bola okolo

kde sa nachadza,

aké su realne predaje podobnych bytov v tejto lokalite v
poslednych mesiacoch,

v akom pasme sa podobné byty skutocne predavali,

aka je nalada na trhu - teda, ako sa vyvija ekonomicka situacia a
tym aj dopyt.

SPODNA
HRANICA

pre rychlejsi predaj
priblizne 280 000 €

REALNA

HORNA
HRANICA
pri dobrej priprave
a marketingu az
315000 €

295000 €
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Ceendnr 7+ ,Cheete to mat rychlo za
sebou?”

Povedal som jej: ,Ak chces predaj vybavit rychlejsie a nechces riesit
komplikovany marketing, staci, ked sa budes pohybovat v pasme
od 280 000 do 295 000 EURS

Mohla nastavit cenu na 295 000 EUR, oslovit trh sama a niekde okolo
290 000 EUR by sa predaj skor Ci neskor uzavrel.

Zmluvy, pravne veci a bezpecny priebeh by zabezpecil nas pravnik za
rozumny poplatok. Bez provizie realitky, bez systému. Proste rozumny,
»hormalny* predaj.

Ceenanr 7 ,Cheete z bytu vytiahnut
mMaximum?”®

Ale bola tu aj druha moznost: ,Md&zeme z tvojho bytu spravit neodolatelny
produkt. Taky, ktory bude mat Sancu realne sa predat blizSie k vrchnej
hranici, okolo 315 000 EUR." To vsak malo svoje ,ale™

——> Byt bol uz tri mesiace v ponuke

—> Mal povest” bytu, ktory sa nepredava

—> Zazrakom by bolo dostat ho okamzite na vrchol ceny
Preto sme sa dohodli:

—— Dame bytu pauzu

—> WycCistime mu ,historiu” na trhu

—— Pripravime ho na navrat ako novinku

Minimalna pauza, ktord odporucame, je mesiac. Idedlne su tri a viac
mesiacov.
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V tomto pripade nam hralo do karat, ze sa blizili Vianoce:

— december, januar a februar sme si dali pauzu,

——> v marci sme to rozbalili naplno,

—> predaj sme spustili s cenovkou 314 900 EUR,

—— v aprilisme mali podpisanu rezervacnu zmluvu na 313 000 EUR.

Symbolicka zlava z vrchnej hranice bola malym vitazstvom aj pre
kupujucich. \setci boli spokojni: majitelka, kupujdci a aj my.

Rozdiel medzi ,magickych” 299 900 EUR, ktoré navrhovala realitna

kancelaria predtym a vysledkom v podobe redalneho predaja za cenu
313000 EUR je viac ako 13 000 EUR.

Rozdiel medzi realitkou bez systému a partnerom, ktory vie, ¢o robi.
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Nie vietky realitky su rovnaké

Co z toho plynie pre
vas: nie je realitka

atke real ko

Tento pribeh taktiez nie je o jednom
stastnom predaiji.

Je o tom, ako rozlisit len pozlatko “akoze
realitky” od skuto¢ného partnera, ktory
vam dokaze pomébct s predajom vase]
nehnutelnosti.

Y
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Ako vyzera realitka, ktora vam skor
ublizi?

Typicke znaky:

—

—

SIUbi najvyssiu cenu
len aby ziskala vase ano
Nna spolupracu

Nema ziaden
konkrétny plan - len
frazy typu ,dame to

Nna portaly a uvidime"
Ked sa ni¢ nedeje,
jediny napad je:
,Podme znizit cenu”

Takyto ,partner” mbze spbsobit, ze:

Byt sa stane leziakom
Znizujete cenu po kuskoch

Predava na vrchnej
hranici ceny, ale sprava
sa, akoby to bol lahky
predaj bez extra Usilia
a predajnych nastrojov
Komunikacia je v style
~ozveme sa, ked niec¢o
bude”

Vy véak mate pocit, ze
musite nahanat skor
ich

a nakoniec ste sa dostali tak nizko, Ze si hovorite, zZe ste si to

mohli skusit predat sami

Ako vyzera partner, ktorého chcete
WM M@?

Dobry partner nerobi zazraky. Robi systémové kroky, ktoré davaju zmysel:

— Zacne rozhovorom, nie inzeratom. Zaujima ho, preco predavate,

Co chcete dalej, aky mate Casovy horizont

— Pracuje s faktami, nie s pocitmi. Ukaze vam cenoveé pasma -

spodnd, realnu a vrchnu hranicu. Vie vysvetlit, Co je redlne bez
systému a kde sa da dostat, ked z bytu spravite kvalitny produkt
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—> Ma plan, nie len napad. Vie vam krok za krokom povedat: ¢o sa
bude diat prvy tyzden, prvy mesiac, ako bude vyzerat priprava,
kampan, obhliadky

— Dokaze ukazat svoju pracu. Ma konkrétne priklady bytov, ktoré
predaval - fotky, texty, vided, vysledky. Mbzete si pozriet, ako
pracuje, nie len ¢o slubuje

—> Je uprimny aj vtedy, ked'z toho nema peniaze. Povie vam aj to,
Ze teraz nie je spravny Cas predavat, alebo ze vasa predstava ceny
je mimo reality. Aj za cenu, ze z toho nevznikne zakazka

Takyto partner nie je len ,Clovek s kluc¢mi*. Je to spolurezisér predaja
vasho bytu.
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Checklist: toto si pamatajte

Mini-checklist: 6 otazok, ktoré polozte

kazdej realitke

7

Ako urcujete cenu
a cenove pasmao?
— Chcem vidiet, z
coho vychadzate.
Nie len Cislo ,od
oka".

Z

Mbzete mi ukazat
2-3 byty v
podobnej lokalite,
ktoré ste predali?
— Ako vyzerali,
kolko sa
predavali, aky bol
vysledok.

0.

Ako bude vyzerat
plan predaja mojho
konkrétneho bytu?
— Prosim konkrétne
kroky, nie
vseobecneé frazy.

Z coho sa sklada
vasa provizia?

— Aké nastroje a
sluzby v nej su??
Co konkrétne za
Nu dostanem?

Co urobite pre moj
byt okrem portalov?
— Fotky, video, text,
socialne siete,
kampan, blog,
databaza?

Ako Casto a akym

© spbsobom budeme

komunikovat pocas
predaja?

- Budem vediet, ¢o
sa deje, alebo
budem musiet
stale volat ja?

Pri odpovediach vnimajte nielen obsah, ale aj pocit. Vedia veci vysvetlit
jednoducho? Pbsobia pokojne a isto, alebo vyhybavo? Hovoria o systéme
a faktoch, alebo len o ,,super kontakte na kupujucich“?
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Lekar, ktory hovori to, o cAcere pecul

Vybrat si realitku len podla najnizSej provizie a najvyssej naslubovanej
ceny je ako vybrat si lekara podla diagndzy, ktora sa vam najviac paci.
Predstavte si, ze dvaja lekari hovoria o tom istom probléme:

prvy povie:
,1oto je vazne, bude treba operaciu.”

druhy povie:
JAle nie, to niC nie je. Dame tabletky a ono to prejde.”

Kto sa vam paci viac? Samozrejme ten, ktory slubuje menej bolesti a
rychlejSie rieSenie. Otazka vsak nie je: ,Kto mi povedal krajsiu vetu?“
Otazka znie: ,Kto ma pravdu a lieCbu (systém), ktory ma naozaj uzdravi?”
Pri predaji bytu je to podobné.

Jedna realitka vam povie to, o chcete pocut:
——> ,Predame za rekordnu cenu, provizia bude minimalna.”

Druha mozno povie neprijemnu pravdu:
——> ,Tato cena je mimo. Ak chcete ist k vrchnej hranici, bude to chciet
pauzu, pripravu a system.”

Na konci dna vas nebude boliet veta, ktoru ste poculi na zacCiatku. Bude
vas boliet vysledok, pri ktorom ste skoncili. V zavere vam ukazeme, ako si
takéhoto partnera mozete ,vyskusat nanecisto” cez kratky, nezavazny
telefonat, kde si otestujete jeho pristup skér, nez mu date kltce od bytu.
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Aky je next step?

3]

Co s tym véetkym teraz?

Ak ste sa docitali az sem, pravdepodobne riesite jednu z tychto situacii:

——> Zvazujete predaj bytu v Bratislave a nechcete spravit drahu chybu

——> Byt uz predavate, ale vysledok sa nedostavil

——> Alebo mate pocit, ze vas byt by si zasluzil lepsi vysledok, nez
,nejako to predat”

V tomto PDF ste ste sa dozvedeli:

—— Ako trafit cenu, ktora vas byt preda, nie pochova

—> Ako z bytu spravit neodolatelny produkt, nie len tuctovy
Inzerat

— Ako si vybrat partnera, ktory to zvladne s vami - nie proti vam

Je tu vsak jedna vec, ktoru za vas tento dokument nikdy nespravi:

nepozna vas konkrétny byt, vasu situaciu a vase plany. A prave preto
mate Sancu ziskat maly dalsi bezpecny krok.

Kratky 10-minuUtovy hovor so mnou
(" omafon. Lorubptgm. )

Namiesto osobnej konzultacie alebo tlacenia do exkluzivnej zmluvy mate
moznost za¢at Uplne jednoducho: kratky 10-mindtovy hovor so mnou
osobne (zakladatelom PORUBSKY realitnej kancelarie).

Ciel'toho hovoru je jediny: pomoct vam zorientovat sa vo vasej situacii
a Uprimne povedat, €i a ako vam viem pomaoct.
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Kratky 10-minutovy hovor

Co spolu stihneme za 10 minut

Pocas hovoru:

——> Polozim vam par konkrétnych otazok - o byte, lokalite, vasich
planoch a casovom horizonte

——> Poviem vam, v akom bode sa nachadzate z pohladu trhu (aspon
ramcovo - na zaklade informacii, ktoré mi date)

——> Nacrtnem vam 1az 3 mozné scenare:
——> Cimazmysel predavat teraz
——> aké cenoveé pasmo moze davat logiku
—— Cisavam oplatiriesit ,len rozumny predaj”, alebo by ste

vedeli vwtazit viac s kvalitnym systémom

Najhorsi scenar:
——> (Odidete s jasnejsou hlavou a realistickejSim obrazom, co dale]

Najlepsi scenar:
—> Zistime, Ci viem byt pre vas dobry partner - a dohodneme sa na
dalsom kroku

Co od tohto hovoru uriéde necakasse

Aby sme boli fér, urCite neoCakavajte, ze vas budem tlacit do podpisu
zmluvy, nebudem vam slubovat ,rekordnud cenu®, ktoru trh neznesie,
nebudem po vas chciet hned presnu adresu a kompletné osobné Udaje.

Na tento kratky hovor staci vediet zakladné info o byte (mestska Cast,
dispozicia, vymera, stav), mbzete zostat v pohode aj trochu ,anonymni*,
kym si navzajom nesadneme a rozhodnutie, Ci pdjdeme dalej, zostava
100% na vas.
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Ako si hovor vyziadat

Na konci tohto PDF najdete tlacidlo: ,,Chcem 10-minutovy hovor s
Tomasom*“

Po kliknuti vyplnite kratky formular (alebo nam napisete e-mail), nechate
Na seba kontakt a ja sa vam osobne ozvem a dohodneme konkrétny
termin hovoru. Ziadne call centrum. Ziadny asistent. Len vy a ja na
linke.

Myslite vsak, prosim, na to, ze pocet tychto hovorov, ktoré viem tyzdenne

Pre koho tento hovor je (a pre koho nie)

Je pre vas, ak realne zvazujete predaj bytu v Bratislave, nechcete sa
rozhodovat len podla susedov, portalov a ,pocitu” a ocenite priame,
Uprimné zhodnotenie bez omacky.

Nie je pre vas, ak chcete len potvrdenie ,ze urcite dostanete X EURY,
nechcete pocut realitu trhu, aj keby bola menej prijemna a beriete realitku
len ako ,nutné zIo", nie ako partnera.

INnvestovali ste par eur a svoj Cas do tohto dokumentu. Teraz mozete tuto
investiciu zUrocCit:

——> jednym kratkym telefonatom, ktory vam maoze usetrit tisice eur
a mesiace nervov.

Ak citite, ze pri predaji svojho bytu v Bratislave nechcete ist stylom ,nejako
bude”, kliknite na tlacidlo v PDF a podme sa porozpravat.
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