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Strategicky plan prodeje nemovitosti — realitni poradce Verze 1

Cile

Definované cile a vystupy planu.

c Zakazka a cile prodeje

## |dentifikace zakazky

### Prodavana nemovitost - **Typ:** [byt / rodinny ddm / pozemek / komeréni objekt] - **Adresa
/ lokalita:** [ulice, obec, Cast obce] - **Vyméra:** [m2 podlahové plochy] | [m2 pozemku] -
**Stav:** [novostavba / po rekonstrukci / pavodni stav / k rekonstrukci] - **Pravni stav:** [vlastnik

v KN / spoluvlastnictvi / zastavni pravo / vécné bfemeno]

### Prodavajici - **Jméno / ndzev:** [[méno nebo nazev firmy] - **Kontakt:** [telefon, e-mail]
- *Motivace k prodeji:** [stéhovani / dédictvi / investi¢ni odprodej / rozvod / finan¢ni ddvod] -

**Casovy ramec:** [urgentni do X mésic(l / bez ¢asového tlaku]

## Cile prodeje

### Cenové cile

| Scénar | Cena | Podminky | | | | | | Optimisticky | [KE] | Idedlni kupujici, Zadné
slevy | | Realisticky | [KC] | Standardni vyjednavani | | Minimalni pfijatelnd | [KC] | Spodni hranice
bez vyjimek |

### Prioritni pozadavky prodavajiciho - [ ] Maximalni dosazena cena - [ ] Rychlost — prodej
do [datum] - [ ] Diskrétnost (neverejna nabidka) - [ ] Konkrétni kupujici (vylouceni: sousedi /
developeré / investi¢ni fondy) - [ ] ZpUsob platby: [hotovost / hypotéka / splatky / kombinace] -

[ ] Datum predani: [okamZité / do X mésicll / po prestéhovani]

### Co prodavajici NECHCE - [vyplnit dle konzultace — napf. nechce realitni portaly, nechce

otevrené prohlidky, nechce urcité typy kupuijicich]

## Dohodnuté podminky spoluprace s poradcem
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Strategicky plan prodeje nemovitosti — realitni poradce Verze 1

- **Typ spoluprace:** [exkluzivni zastoupeni / neexkluzivni] - **Délka smlouvy:** [X mésicU] -
**Odmeéna poradce:** [% z prodejni ceny nebo fixni ¢astka] - **Kdo nese naklady pripravy:**
[prodavajici / poradce / sdileni] - **Forma nabidky:** [nevefejna — osloveni vybranych zajemct

/ omezena distribuce / verejna]
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Analyza

Rozbor soucasného stavu a prostredi.

a Analyza nemovitosti a cilového kupujiciho

## Ocenéni nemovitosti
### Trzni srovnani (CMA — Comparative Market Analysis)

| Srovnavaci nemovitost | Adresa | Vyméra | Stav | Prodejni cena | Datum prodeje |
oo R e e —— | | Podobna 1 || m? || KE| ||
Podobna 2 || m2| | KC ||| Podobna 3 || m2||KC ||| Aktualné v nabidce 1 || m?| | KC | inzerce

| | Aktualné v nabidce 2 | | m2 | | K& | inzerce |
**Primérna cena/m?2 v lokalité:** [K¢/m?]

**Doporucena nabidkova cena:** [K¢] **Zdlvodnéni:** [silné strAnky nemovitosti opodstatril

ujici cenu]

## Analyza silnych a slabych stranek nemovitosti

### Prednosti (komunikovat aktivné) - [PFidejte konkrétni prednosti: dispozice, expozice,
lokalita, parkovni, balkon, zahrada...] - [Unikatni prvky: krb, podlahové topeni, rekonstruovana
kuchyné...] - [Okoli: Skola, MHD, obchody, park, klidna ulice...]

### Slabiny (FeSit nebo komunikovat Cestné) - [Pridejte: hlu¢na ulice, nizsi podlazi, starsQ
i rozvody, nevyreSené pravni véci...] - Navrh reSeni: [co opravit / upravit pfed prodejem nebo

jak komunikovat slevovy argument]
### Doporucené pripravné prace pred nabidkou

| Uprava | Odhadovany néaklad | Pfinos pro cenu | Priorita |

| | | | | | Home staging (Uklid, depersonalizace) | 0-5 000
K¢ | +3-5 % vnimané hodnoty | Vysoka | | Drobné opravy (kliky, tésnéni, malba) | 5 000-30 000
K¢ | zamezeni slevovych argumentt | Vysoka | | Profesionalni fotografie + video | 3 000—8 000

K¢ | lepsi prvni dojem | Stfedni | | PGdorys / vizualizace | 2 000-5 000 K¢ | lepSi orientace
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kupujiciho | Stfedni | | Energeticky prikaz (PENB) | 3 000—6 000 K¢ | povinny dokument |

Povinné |

## Profil cilového kupujiciho
### Primarni cilova skupina
**Typ kupujiciho:** [rodina s détmi / young professional / seniofi / investor / firma]

**Demograficky profil:** - Vék: [XX-XX let] - PFijem / finan¢ni situace: [vlastni prostfedky / hy-
potéka do X K& / kombinace] - Zivotni situace: [st&hovani v ramci lokality / pFichod odjinud /

rozrlstajici se rodina]

**Motivace k ndkupu:** - [Co hledaji: lokalita, dispozice, zahrada, klidné prostredi...] - [Proc

TUTO nemovitost oceni vice nez primérny kupuijici]

**Kde se pohybuji:** - [Pracovni oblast, Skoly, komunitni skupiny, spolky] - [Jaké socialni sité /

kde Ctou inzeraty]

### Sekundarni cilova skupina - [Alternativni typ kupujiciho jako zaloha]

## Situace na mistnim trhu
**Aktualni trend:** [Trh prodavajiciho / kupujiciho / neutralni]
**Priimérna doba prodeje v lokalité:** [X tydn( / mésic]

**Komentar:** [Sezonni vlivy, novinky v lokalité, planovana vystavba, infrastruktura...]
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Strategie

Strategie k dosazeni cild.

e Strategie prodeje a tvorba individualni nabidky

## Zvolena prodejni strategie
### Typ nabidky

** Neverejna individualizovana nabidka** *(doporuceno pro diskrétni prodeje, prémiové

nemovitosti, urychlené prodeje)*

> Nemovitost se nenabizi na verejnych realitnich portalech. Poradce aktivné oslovuje pfedem
vytipované zajemce ze své databaze a sité kontakt(l. Kazdy zajemce dostane individualné p-

fipravenou nabidku odpovidajici jeho potfebam a motivaci.

## Model spoluprace: Prodavajici — Poradce — Zajemce

™ PRODAVAJICI Exkluzivita + d{véra + informace o nemovitosti ‘REALITNi PORADCE
A Individualni nabidka ~ Zpétna vazba + prezentace +
zéjem/kontra Y4 ZAJEMCE O KOUP| ™

### Role a odpovédnosti

| Strana | Odpovédnost | Informace, které sdili | | | | | | *Proda-
vajici** | Dodat podklady, pFipravit nemovitost, rozhodovat o nabidkach | Pravni stav, dokumen-
ty, vady, motivace | | **Realitni poradce** | Ocenéni, tvorba nabidky, selekce zajemcd, jednani,
koordinace | Trh, pravni ramec, postup prodeje | | **Zajemce o koupi** | Prokazat zajem a fi-

nancni zpUsobilost, dodrZet micenlivost | Financovani, zamér, ¢asovy ramec |

## Tvorba individualni nabidky

### Co individualni nabidka obsahuje
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1. *Neverejny prezentaCni material nemovitosti** - Profesiondlni fotografie, video-prohlidka,
pldorys - Popis silnych stranek prizplsobeny profilu konkrétniho zdjemce - Technické

informace: vyméra, stari, stav, vybaveni

2. **Qcenéni a finan¢ni prehled** - Nabidkova cena a jeji zdvodnéni - Naklady na prevod
(dan z pfijmu, notar, katastr) - Pokud investor: vynosova kalkulace (pronajem, ROI) - Pokud

rodinny kupuijici: pfehled hypote¢nich splatek pfi rliznych scénérich

3. **Personalizovany privodni text** - Pro¢ TATO nemovitost sedi pravé TOMUTO zajemci -
Odpovédi na predpokladané otazky a namitky - Explicitni potvrzeni diskrétnosti a podminek
nabidky

4. **Podminky nabidky** - Platnost nabidky: [datum] - ZpUsob potvrzeni zajmu: [e-mail
/ rezervacni zaloha / schlizka] - Mlicenlivost: zajemce bere na védomi, Ze informace jsou

neverejné

### Kanaly distribuce neverejné nabidky

| Kandl | Komu | Forma | Poznamka | | | | | | | Databaze poradce | Pfedem
registrovani zajemci | E-mail + telefon | Prioritni — nejvy3si konverze | | Osobni doporucenti |
Stavajici klienti a partnefi | Telefonat | Diskrétni, dGvéryhodné | | Sit’ spolupracujicich poradct
| Kolegové z branze | Chranény pristup | Provize za zprostredkovani | | Uzaviené investorské
skupiny | Dle profilu kupujiciho | Zabezpeceny link | Pouze pro investor-typ | | LinkedIn / komu-

nity | Profesionalové v lokalité | Soukroma zprava | Selektivné, jen pri shodé |

## Cenova strategie a vyjednavani
#it# Pristup k cené

**Strategie:** [vyberte jednu] - **Prfesna cena** — signalizuje dobré ocenéni, méné prostoru ke
slevé - **Cena s rezervou** — pocita se standardnim vyjednavanim 3—-7 % - **Cena s deadline**

— platnost za aktualni cenu do [datum], pak navySovani
### Vyjednavaci mantinely

| Parametr | Spodni hranice | Poznamka | | | | | | Cena | [minimalni K¢]

| Dohodnuto s prodavajicim | | Datum predani | [nejdfivejSi datum] | | | Rezervacni zaloha | [min.
% nebo K¢] | Seridznost kupujiciho | | Zptsob financovani | [hypotéka povolena / jen hotovost]

| | | Vybaveni | [co je soucasti ceny] | |
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AkEni kroky

Konkrétni kroky pro realizaci.

° AkEni plan prodeje — krok za krokem

## Faze 1: Priprava (Tyden 1-2)

### Dokumentace a pravni podklady - [ ] Vypis z katastru nemovitosti (aktualni, max. 3 méll
sice) - [ ] Nabyvaci titul (kupni smlouva / dédické rozhodnuti / darovaci smlouva) - [ ] Prlikaz
energetické narocnosti budovy (PENB) — povinny - [ ] Najemni smlouvy (pokud je nemovitost
pronajata) - [ ] Dokumentace ke stavbé (stavebni povoleni, kolaudace, projekt) - [ ] Vypis z
SVJ / spolecenstvi vlastnikd (fond oprav, dluhy, planované opravy) - [ ] Pojistna smlouva na

nemovitost - [ ] Potvrzeni o bezdluZnosti vici spravci nemovitosti

### Priprava nemovitosti na prezentaci - [ | Home staging: Uklid, depersonalizace, drobné
opravy - [ ] Profesionalni fotografie (exteriér + interiér, nejlépe denni svétlo) - [ ] Video prohlidka
nebo virtualni tour (360°) - [ ] Pldorys s vyznacenim ploch - [ ] Pfiprava prezentacni slozky pro

zajemce (fyzick& + digitalni)

### Priprava individualni nabidky - [ ] Definovat seznam 10-20 vytipovanych zajemcU - [ ] PFO
ipravit master prezentaci nemovitosti - [ ] Pripravit Sablonu pro personalizaci dle profilu zajemce

- [ 1 Dohodnout zpUsob komunikace s prodavajicim (jak a kdy reportovat)

## Faze 2: Osloveni zajemcu (Tyden 2—4)
### Poradi oslovovani

1. **Prioritni zajemci** (databaze poradce, aktivni hledaci) - Kontakt: telefonat 'zaslani nabidky

"follow-up do 3 dnt - Cil: 3-5 kvalifikovanych schtizek / prohlidek

2. **Sit' doporuceni** (stavajici klienti, partneri) - Kontakt: osobni telefonat s diskrétni zmink-

ou - Cil: 1-3 doporuceni konecného kupujiciho

3. **Spolupracujici poradci** (pokud povoleno prodavajicim) - Kontakt: sdileni anonymizované

nabidky 'zajem 'kompletni info po NDA - Cil: rozSifeni dosahu bez verejnosti
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### Kvalifikace zajemce

Pred odeslanim pIné nabidky ovérit: - [ ] Realna motivace ke koupi (proc, kdy, co hledd) - [ ]
Financni zpUsobilost: [vlastni prostiedky / pfedschvalena hypotéka / pisemné potvrzeni banky]
-[] Souhlas s podminkami diskrétnosti ((stné nebo e-mailem) - [ ] Casovy ramec: kdy je p¥O

ipraven uzavrit

## Faze 3: Prohlidky a prezentace (Tyden 3-6)

### Organizace prohlidek - [ ] Prohlidky vyhradné po predchozi domluvé — Zadné spontanni
navstévy - [ ] Max. [X] prohlidek soubézné (diskrétnost, neruseni prodavajiciho) - [ ] Poradce
vzdy pritomen — nikdy prohlidka bez dohledu - [ ] Po prohlidce: feedback do 24 hodin (e-mail

nebo formular)

### Prabéh prohlidky 1. Uvitani, kratké predstaveni pribéhu nemovitosti 2. Prohlidka v log-
ickém sledu (svétlé prostory 'soukromé 'technické zazemi) 3. ZdGraznéni klicovych prednosti
prizplsobenych profilu zajemce 4. Prostor pro otazky 5. Pfedani prezentacni slozky 6. Diskuse

o dalSim postupu (zdjem / ne / zvazuje)

### Po prohlidce - [ ] Zapsat feedback zajemce do CRM - [ ] Reportovat prodavajicimu

(souhrnné — bez jmen zajemc) - [ ] Follow-up zajemce: telefonat do 2—3 pracovnich dnd

## Faze 4: Vyjednavani a rezervace (Tyden 4-8)

### Prijeti nabidky od zajemce - [ ] Zadjemce poda pisemny zamér koupé s navrzenou cenou
a podminkami - [ ] Poradce vyhodnoti a konzultuje s prodavajicim do 24-48 hodin - [ ] Protin-

abidka nebo akceptace (max. 2—3 kola vyjednavani)

### RezervacCni smlouva - [ ] Sepséani rezervacni smlouvy (poradce / smluvni pravnik) - [] VySe
rezervacni zalohy: [doporuceno 50 000—200 000 K¢ dle ceny] - [ ] UloZeni zalohy: [advokatni
Uschova / notarska Uschova] - [ ] Lhita platnosti rezervace: [14-30 dni] - [ ] Co zaloha kryje:

[vypadnuti zdjemce = propadnuti / vypadnuti prodavajiciho = vraceni 2x]

## Faze 5: Pravni a financni uzavreni (Tyden 6-12)
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### Priprava kupni smlouvy - [ ] Zadani smluvnimu pravnikovi (advokat, notar) - [ ] Kontrola:
soulad s KN, vyporadani zastavnich prav, vécna bremena - [ ] Odsouhlaseni kupni smlouvy

ob&ma stranami - [ ] Reseni financovani kupujiciho (hypotéka): koordinace s bankou

### Advokatni/notarska uschova - [ ] Slozeni kupni ceny do Uschovy - [ ] Podpis kupni smlouvy

- [ ] Podani navrhu na vklad do KN - [ ] Vyplaceni kupni ceny prodavajicimu po zapisu v KN

## Faze 6: Predani nemovitosti

v Vv

- [ ] Fyzické predani: sepsani predavaciho protokolu - [ ] Stav méricu: el. energie, plyn, voda
— odecet a prepis - [ ] Klice, kddy, dokumentace predana kupujicimu - [ ] Prepis pojistky, SVJ,
spravce, dodavatelé energii - [ ] Podékovani a péce o reference (video-testimonial, Google
review)

## Casovy prehled

| Tyden | Aktivita | Zodpovidéa | | | | | | 1-2 | Pfiprava dokumentace, nemovi-
tosti, nabidky | Poradce + Prodavajici | | 2-3 | Osloveni zajemcu, kvalifikace | Poradce | | 3-6 |
Prohlidky, follow-up | Poradce | | 4-8 | Vyjednavani, rezervacni smlouva | Poradce + Pravnik | |
6-12 | Kupni smlouva, Uschova, KN vklad | Pravnik | | 8—14 | Pfedani nemovitosti | Poradce +

obé strany |
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Rizika

Identifikovana rizika a opatreni.

e Rizika a komunika€ni pravidla

## Klicova rizika prodeje

### 1. Zajemce odstoupi po rezervaci **Pravdépodobnost:** Stfedni **Dopad:** Ztrata C[
asu, nutnost znovu oslovovat trh **Mitigace:** - Pfimérena vyse rezervacni zalohy (motivuje
k dokonceni) - DUkladna kvalifikace PRED rezervaci (finanéni zplsobilost, skuteéna motivace)

- Zaloha v advokatni uschové — jasné podminky propadnuti

### 2. Problémy s financovanim kupujiciho (hypotéka) **Pravdépodobnost:** Stfedni—vysoka
**Dopad:** Prodleni 2—6 tydnUd, mozZny vypadek obchodu **Mitigace:** - VyZadovat pred-
schvaleni hypotéky PRED podpisem rezervace - Zapojit hypote¢niho specialistu do procesu

od pocatku - Smluvné osetfit Ih(tu na zajiSténi financovani

### 3. Vady zjiSténé pfi due diligence nebo prohlidce **Pravdépodobnost:** Nizka—Stredni
**Dopad:** Slevovy tlak, odstoupeni kupujiciho, spor **Mitigace:** - Prodavajici musi predem
oteviené sdélit viechny znamé vady (pisemné) - Vady zohlednit v cen& PRED zah&jenim
nabidky, ne aZ pri vyjednavani - Kupni smlouva jasné definuje stav nemovitosti k datu predani

### 4. Pravni prekazky (zastavni pravo, nevyporadané dédictvi, exekuce) **Pravdépodob-
nost:** Nizka (pokud je KN provéren) **Dopad:** Blokace prodeje, soudni spor **Mitigace:** -
Vypis z KN a kontrola ISIR (insolvencni rejstfik) HNED na zacatku - Spoluprace s provérenym

realitnim pravnikem - Advokatni Uschova chrani kupni cenu do vyreseni

### 5. Prodavajici zméni podminky nebo cenu v prlibéhu **Pravdépodobnost:** Nizka (exk-
luzivni smlouva) / Stfedni (bez exkluzivity) **Dopad:** PoSkozeni vztahu se zajemci, ztrata dlv-
éry **Mitigace:** - Zprostredkovatelska smlouva s jasné definovanymi podminkami a sankcemi

- VeSkeré zmény podminek jen pisemné, odsouhlaseny pred novym oslovenim
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### 6. Unik informaci (poruseni diskrétnosti) **Pravdépodobnost:** Nizka **Dopad:** Naru3eni
exkluzivity nabidky, tlak od sousedl nebo nezadoucich kupujicich **Mitigace:** - Podminka
micenlivosti v materialech i Ustné pri kazdém kontaktu - Neprikladat adresu k prvni nabidce

— poskytnout jen po kvalifikaci - Zajemci podepisuji NDA (souhlas s diskrétnosti) pred plnou
prezentaci

## Komunikacni pravidla mezi stranami

### Poradce "Prodavajici

| Typ komunikace | Frekvence | Forma | | | | | | Pribézny report (pocty
kontaktl, prohlidky, feedback) | 1x tydné | E-mail / telefon | | HIaSeni o konkrétnim z&jemci
(zajem o koupi) | Ihned | Telefonat + shrnuti e-mailem | | Vyjednavani o cené | Ihned, pfred
odpovédi zajemci | Osobni schiizka nebo telefonat | | Mési¢ni shrnuti a doporuceni | 1x mési-
¢né | Pisemny report |

**Zasada:** Poradce nikdy nesdéluje identitu ani detaily o zajemci bez souhlasu prodavajiciho.
### Poradce "Zajemce

| Typ komunikace | Do kdy | Forma | | | | | | Potvrzeni pfijeti poptavky | Do
4 hodin | E-mail / SMS | | Zaslani nabidky | Do 24 hodin od kvalifikace | E-mail | | Follow-up
po prohlidce | Do 48 hodin | Telefon | | Zpétna vazba na protinabidku | Do 48 hodin | Telefon +

e-mail |

**Zasada:** Poradce nikdy neprozradi informace o ostatnich zajemcich ani o spodni hranici
ceny prodavajiciho.

### Prodavajici "Zajemce (pfima komunikace) - **Zasada:** Probiha VYHRADNE pFes porad-
ce, pokud neni vyslovné dohodnuto jinak. - Dlvod: ochrana prodavajiciho pred primym nat-
lakem, ochrana jednoty vyjednavaci pozice.
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Shrnuti

Zavérecné shrnuti a harmonogram.

G Dokumentace, milniky a pfedani zakazky

## Checklist povinné dokumentace

### Dokumenty od prodavajiciho - [ ] Vypis z KN (ne starSi nez 3 mésice) - [ ] Nabyvaci titul k
nemovitosti - [ ] Prlikaz energetické narocnosti (PENB) - [ ] Dokumentace ke stavbé (kolaudace,
stavebni povoleni) - [ ] Vypis ze SVJ — potvrzeni bezdluznosti a stav fondu oprav - [ ] Pojistna

smlouva - [ ] Najemni smlouvy (pokud jsou) - [ ] Technické listy zaFizeni (kotel, klimatizace, FV,
atd.)

### Dokumenty vytvorené poradcem - [ ] Zprostredkovatelska smlouva - [ ] Z&znam o ocenéni
(CMA nebo znalecky posudek) - [ ] Prezentacni material nemovitosti - [ ] Evidence kontakto-

vanych zajemcu a vysledk( - [ ] Rezervacni smlouva (s advokatem) - [ ] Pfedavaci protokol

### Dokumenty pro kupuijiciho - [ ] Prezentacni material nemovitosti - [ ] ProhlaSeni o stavech
a vadach nemovitosti - [ ] Kupni smlouva (s advokatem) - [ ] Potvrzeni o sloZeni do Uschovy - [
] Potvrzeni o zapisu v KN - [ ] Pfedavaci protokol

## Klicové milniky zakazky

| Milnik | Planované datum | Skute¢né datum | Status | | | | | |
| Podpis zprostfedkovatelské smlouvy | | | | | PFiprava nemovitosti dokoncena | | | | | Zahajeni
oslovovani zajemct | | | | | Prvni prohlidka | | | | | PFijeti vazné nabidky | | | | | Podpis rezervacni
smlouvy | | | | | Podpis kupni smlouvy | | | | | SloZeni do advokatni Gschovy | | | | | Navrh na vklad

do KN | | | | | Zapis v KN + vyplaceni prodavajicimu | | | | | Pfedani nemovitosti | | | |

## Metriky UspésSnosti zakazky

| Metrika | Plan | Skutecnost | | | | | | Pocet oslovenych zajemcU | | | | Pocet

prohlidek | | | | PoCet vaznych nabidek | | | | Dosazena prodejni cena | | K¢ | | Rozdil od poz0
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adované ceny | | % | | Délka prodeje (od zahajeni po podpis) | | tydn( | | Spokojenost prodava-
jiciho (1-10) | | |

## Zavérecné zhodnoceni a lekce pro pristi zakazky
**Co fungovalo dobre:** - [ZapiSte po uzavreni zakazky]
**Co pristé udélat jinak:** - [ZapiSte po uzavreni zakazky]

**Reference a doporuceni:** - [ ] PoZzadat prodavajiciho o video-testimonial nebo pisemnou
referenci - [ ] Pozadat kupujiciho o hodnoceni (Google, Firmy.cz) - [ ] Zeptat se obou stran:
koho mohu oslovit s podobnou sluzbou?

## Kontaktni pfehled zakazky

| Role | Jméno | Telefon | E-mail | | | | | | | Prodavajici | | | | | Kupujici | ||| |
Realitni poradce | | | | | Pravnik / advokat | | | | | Hypotecni specialista | | | | | Notaf | | | |
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