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Prodej bytu v osobnim vlastnictvi od A do Z

Pokud jste se rozhodli prodat byt v osobnim vlastnictvi (OV) a chcete ho prodavat bez prostfednika, tedy
bez realitni kanceldre, pak jsme pravé pro vas pfripravili privodce, ktery vas celym procesem prodeje
provede od A do Z. Tedy od samotné pocatecni strategie prodeje bytu, pres nastaveni prodejni ceny bytu,
inzerce, prohlidky, az po samotnou kupni smlouvu a zaneseni do katastru nemovitosti. Opomenuty
nezlstanou ani povinnosti, které s prodejem bytu souviseji, jak v pribéhu procesu, tak po predani bytu.
Pevné véfime, Ze tento prlvodce plny navodd, tipl a doporuceni bude vasim spolehlivym pomocnikem
a cesta prodeje bude tak snazsi a bezpecnéjsi!
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Realitni realita, harmonogram pro prodej

Drive, neZ se pustite do samotného procesu prodeje svého bytu, seznamte se s realitou na ¢eském realitnim
trhu v¢. priblizného ¢asového harmonogramu nutného pro prodej.

Prodej vlastni nemovitosti je celkem zasadnim Zivotnim rozhodnutim a zpravidla se déje ve chvili, kdy jiz
mate zajisténo nové bydleni, ¢i z prodeje bytu chcete financovat nové bydleni nebo zkratka z néjakého
dlvodu chcete ¢i jste nuceni svij byt prodat (dédictvi, dar, exekuce, insolvence).

Dle vlastni motivace k prodeji by méla byt zvolena i spravna strategie prodeje — jinak se bude prodavat byt,
kdyz na prodej nespéchate a jinak ve chvili, kdy mate stanoven termin drazby. At tak nebo tak, je dobré
znat cely proces prodeje, vse dlikladné zvazit a pfipravit se.

Méjte na paméti, Ze je proces prodeje bytu muize byt relativné dlouhy proces a nese s sebou fadu uskali,
které budete muset prekonavat — bud' Uplné sami ¢i za podpory odbornik(l. Pokud jste ve svém Zivoté jiz par
nemovitosti prodali, urcité je to pro vas vyhodou a vite rdmcové, co prodej nemovitosti obnasi. Pokud
proddvate svoji prvni nemovitost, je velice dllezZité neudélat chyby, které znamenaji financni ztratu,
v horsSim pfipadé i fatalni dopady v podobé ztraty samotné nemovitosti.

Pfiblizné 50% nemovitosti v Ceské republice je prodano za Ucasti zprostfedkovatele — realitniho maklére,
tedy je velikd Sance, Ze budete hned pro uverejnéni inzerdtu kontaktovdni nejednim realitnim maklérem.
Priblizné 50% prodavajicich prenecha starost s prodejem realitni kancelafi (¢i podlehne tlaku zkusenych
obchodnikll — realitnich maklérd). Kvalita realitnich maklérd se vsak rdzni a tak se musite mit o to vice na
pozoru. 50% prodavajicich vsak zvladne prodej své nemovitosti bez realitni kancelare!

Struéné informace o ¢eském realitnim trhu: v CR je nejvice realitnich makléi na pocet obyvatel v celé EU -
aktudlné priblizné 20 000 makléri. Mame pres 2 500 aktivnich realitnich kancelafi. Proto vybér neni
jednoduchy. Realitni trh neni nikym regulovan (vlada CR v této oblasti selhala), proto mGze délat realitniho
maklére témeér kdokoliv — bez profesniho vzdélani, praxe. Navic je ¢astym problém absence pojiSténi
realitnich kanceldfi ¢i jejich nedostatecna vyse. DalsSim castym problémem jsou nekvalitni ¢i nevyhodné
smlouvy pro kupujici.

Harmonogram procesu prodeje bytu

Prodej nemovitosti obecné je specifickou obchodni transakci o 2-3 strandch — vdmi jako prodavajicim,
kupujicim a velmi casto dalsi stranou, kterou je zprostfedkovatel, tedy realitni kanceldf (zastoupena
realitnim makléfem). At prodavate sami ¢i za podpory realitni kancelare, vidy je dobré mit na paméti, ze vy
jste vlastnikem prodavané nemovitosti a Ze se pravé vy musite chranit pro prfipad néjakych problém
(ochranit tak svoji nemovitost nebo finance za jeji prodej).

Pripravte se na proces, ktery miZe trvat 3 — 6 mésicl, i déle. NejdUlezitéjsim krokem je svilj byt pfipravit na
prodej, stanovit spravnou prodejni cenu a vyvarovat se chybnym krokdim. Pfiprava nemovitosti k prodeji
(opravy, uklid, nafoceni, inzerce a hlavné stanoveni prodejni ceny vc. strategie prodeje) je nejdilezitéjsi fazi
celého procesu prodeje. Tato faze ovlivni pak ty nasledujici a zcela nastavi raz celého procesu prodeje.
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Proto apelujeme — obriite se trpélivosti, vénujte pripravam dostatecny cas, obchodujte profesionalné (bez
emoci - vécné, pragmaticky). V urcitych fazich prizvéte odborniky. Pokud se na proces prodeje vaseho bytu
necitite, prenechte radéji zkusenym realitnim odbornikdim.

Zcela urcité nevyuzivejte smluv zdarma zinternetu a negarantovanych rad a tipl (zpravidla internet,

vV

kamaradi, pratelé). Spolehnéte se na vlastni Gsudek a chovejte se zodpovédné k sobé a k vasim nejblizsim.

Chybné kroky mohou mit vliv na vasi budoucnost!

Radi vam doporuéime kvalitni realitni makléfe ¢i nezavislé poradce — obratte se na nas.

Tento privodce je vytvoren za pomoci partnert CAPNE, zkusenych investord, realitnich poradcu. Vychadzi
z praktickych zkusenosti a nabizi zdkladni informace, které pomohou vSiem proddvajicim pfi prodeji své
nemovitosti.

KaZdd realitni transakce je vsak specifickd, proto doporucujeme prfed zapocetim procesu prodeje konzultaci
s odborniky s cilem analyzy potfeb a specifik prodeje vasi nemovitosti. Nevdhejte kontaktovat nase

odborniky, ptejte se, konzultujte, vyuZivejte garantované vzorové dokumenty nebo lépe nechte vypracovat
individudlIni smlouvy perfektné vystihujici specifika vasi nemovitosti a celkové vasi realitni transakce.
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Pfejeme vam hodné zdaru pfi prodeji!

CAPNE.cz — pomaha zodpovédnym vlastnikim nemovitosti!




1. Pocatecni strategie pri prodeji bytu

Nyni stojite na pocatku celého procesu prodeje vaseho bytu. Procesu, ktery bude pravdépodobné trvat
nékolik mésicl. Vzhledem k tomu, Ze své byty pravdépodobné neprodavate kazdy den, nemusite proto ani
védét, jak na to (aby byla celd realitni transakce bezpecnda a ve své podstatné vyhodna).
Rozhodné nepodcerite situaci a poradné se pripravte. Uvédomte si, Ze se dostavate na trh s nemovitostmi,
kde vas ¢eka nelitostny boj s konkurenci — a predevsim s obchodnim umem realitnich makléra.

Zacnéte tim, Ze ziskate prehled o stavu realitniho trhu v dané lokalité, prostudujte si rady odbornik(i — tento
¢as neni rozhodné ztraceny a mUiZe vas usetrit nemalé ztraty a zklamani.

Rada: vyclente si dostatecny casovy prostor, vezméte tuzku do ruky a pisté si poznamky. Nabizi se hned
nékolik otazek, které pro vas budou rozhodujici - vzdyt vasim cilem by mélo byt ziskat z prodeje maximum,
pfi minimalnich nakladech.

Co vse je tieba na zacatku zvazit?

Je prodej vaseho bytu urgentni?

Na tuto otazku si musite odpovédét velmi upfimné. Potfebujete prodat rychle, tzn. ,do mésice”, nebo
nespéchate a staci vam béznda doba 2 az 6 mésicu, ¢i zda s prodejem vibec nespéchate a ,,zkousite prodat
jeden ze svych byt(“.

Velky vliv na realitni trh obecné ma faktor rocniho obdobi, kdy zcela rozdilné vypada trh v obdobi Vanoc
a Nového roku a zcela jinak na jafe ¢i béhem prazdninovych meésic. Pocet kupujicich

i prodavaijicich na jafe byva uplné nejvyssi.

Upozornéni: pokud spravné urcite prodejni cenu vaseho bytu a zacnete prodavat ve spravnou rocni dobu,
ocekavejte prodej béhem 6, maximalné 12 tydnu.

Mate stanovenou cenu, za kterou chcete byt prodat?

Pokud jiz vite, jak moc na prodej budete spéchat, bude i odpovéd na tuto pomérné snadna ..........

KOMPLETNIHO PRUVODCE najdete v e-shopu na nasem portale www.capne.cz.
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