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Pri¢akujte zniZanje, vendar ne za vsako ceno

Cene na trgu nepremicnin v Sloveniji Se vedno padajo, pricakovanja prodajalcev in kupcev pa
so bolj realna. Nizja vrednost nepremi¢nin je postala vsakdanjost in ne zgolj prehodno
obdobje. Nepremi¢ninski posredniki opazajo, da prodajalci ne zivijo ve¢ v oblakih glede
vrednosti svojih nepremi¢nin. Hkrati pa so se kupci znasli v vlogah, ko poskusajo razmere
izkoristiti v svoj prid, pri ¢emer izbirajo tudi sredstva in nacine, ki lahko ovirajo doseganje
dogovora o prodaji in sklenitvi posla.

Pogajanja o ceni so pri¢akovana

Pogajanja o konc¢ni ceni nepremi¢nine lahko pri¢akujemo na obeh straneh, pri kupcu in
prodajalcu. Prodajalci nepremi¢nin, predvsem stanovanjskih, pri postavljanju cene poleg
objektivnih lastnosti pogosto vkljucujejo tudi subjektivne vidike. Pri tem veckrat pozabijo na
zakonitosti trga. Zavedajo se tudi, da se bodo kupci z njimi $e pogajali, zato praviloma
nastavijo nekoliko vi§jo ceno od tiste, ki jo zelijo iztrziti.

Razliko med izhodis¢no in pozneje realizirano ceno pri¢akujejo tudi kupci. Tudi ti v svoja
prera¢unavanja vkljucujejo subjektivne ocene trga. Posledi¢no svoja pogajalska izhodisca
veckrat precenjujejo in uporabljajo neprimerne, vcasih tudi nespostljive pristope.

Dve plati iste medalje

Veckrat sta bili poudarjeni pomembnost pretoka informacij in tudi korektnost pri prodaji in
posredovanju v prometu z nepremi¢ninami. Kot je pokazala antropoloska raziskava Instituta
za poslovno antropologijo, ki je vkljucevala kupce in prodajalce nepremicnin v Sloveniji,
informiranost in odkritost pri¢akujejo oboji. Hkrati pa je med njimi tudi veliko razhajanj, tako
se tezave pojavljajo med drugim pri poimenovanju, pojmovanju in vrednotenju podatkov o
nepremicnini.

Zaupanje kupcev je ob spoznanju, da so lastnosti nepremi¢nine prirejene s tem, da so kaj
olepsali ali zamol¢ali, okrnjeno in se bojijo, da jim je prikrito Se kaj. Vendar pa prav tako, o
¢emer kupci navadno ne razmisljajo, odkritost in korekten odnos pri¢akujejo prodajalci.

Nepremicéninski posredniki so opazili, da kupci velikokrat uporabljajo svojevrstne pristope in
na¢ine v komuniciranju s prodajalci in pri zniZzevanju cen. To se kaze Ze v osnovah
komuniciranja in bontona, od klicev ob neprimernih urah in dnevih do arogantnega pristopa,
omalovaZevanja nepremicnine in poveli¢evanja svojih pogajalskih izhodis¢.



Igra moc¢i namesto sodelovanja

Nepremicninski posredniki svetujejo, da se potencialni kupec ze pred ogledom o nepremic¢nini
pogovori s ponudnikom; o njenih prednostih, manj zazelenih lastnostih in tudi o svojih
pri¢akovanjih. Tako bi si lahko ogledali nepremicnino, ki bi z ve¢jo gotovostjo zadovoljila
njihova pri¢akovanja, potrebe in Zelje.

Posrednike ¢udi Stevilo ogledov, ki jih potencialni kupci opravijo le zato, da potrdijo svoje
prepriCanje o tem, da nekatere lastnosti nepremi¢nine zanje niso sprejemljive (npr. visje
nadstropje, sen¢na lega, lokacija), pri ¢emer pa se vecinoma ne ozirajo na odnos do
prodajalca.

Posredniki tudi opaZajo, da kupci med ogledom iS¢ejo pomanjkljivosti in napake ter jih
napihujejo, da bi ¢im bolj znizali ceno. Postavljajo se v polozaj ve¢vrednega in razvrednotijo
ne le nepremi¢nino, temvec tudi prodajalca, ki je pogosto nanjo ¢ustveno vezan.

Antropoloska terenska raziskava je pokazala, da gre pri tem velikokrat za igro moci, Ki pa se
pogosto ne konca v prid tistemu, ki misli, da ima mo¢ Ze zato, ker ima denar za nakup. V¢asih
prodajalci kljub zelji in celo potrebi po prodaji takSnemu kupcu za vedno zaprejo vrata.

Posredniki tudi svetujejo

Naloga in cilj nepremic¢ninskega posrednika Sta ne glede na to, ali je naro¢nik kupec ali
prodajalec, da spravi v stik obe strani in da je posel sklenjen v obojestransko zadovoljstvo. Pri
tem mora poskrbeti tudi, da je posel varen, zakonit in korekten.

Pri prenizki ponudbi potencialnega kupca ga bo posrednik na to opozoril in mu predlagal
primernej$i znesek. Pri tem mora ohraniti profesionalen odnos, da katera koli od strank
(naro¢nik ali tretja oseba) ne bi dobila obc¢utka pristranskosti ali celo, da zasleduje svoje
interese in Koristi.

Enaka merila kot pri svetovanju kupcu mora uporabljati tudi pri svetovanju prodajalcu, Ce ta
postavi previsoko izhodiS¢no ceno. Posrednik pozna nepremicninski trg, primerljive ponudbe
in realizirane prodaje, ima izkusnje, zavezan pa je tudi k spostovanju Kodeksa dobrih
poslovnih obic¢ajev v prometu z nepremi¢ninami.

Znizanje — rezultat trga in dogovora

AntropoloSka raziskava je pokazala, da kupci pricakujejo znizanje ne glede na izhodiS¢no
ceno. Ne upostevajo tega, da je bila morda znizana Ze prej in da ve¢ kot odraza realno
vrednost. Velikokrat izhajajo iz trenutka, ko so vstopili v proces nakupa, in jih zanima le
pri¢akovano znizanje — navadno desetodstotno.



Nepremic¢ninski posrednik svetuje na podlagi izkuSenj in primerljivih prodaj in pri tem
uposteva tudi vsa dogajanja v procesu prodaje. Kupcu mora veckrat na mehak nacin postaviti
meje, mu pojasniti, kaksna so lahko njegova pri¢akovanja, kaj lahko za predviden znesek
kupnine dobi in cesa ne. Tako se izogne marsikateremu konfliktu, ki prepreci sklenitev
dogovora in uspesno sklenitev posla.

Prodajalec in kupec naj se torej zavedata, da bo na koncu posel sklenjen le, ¢e se bosta oba
strinjala o pogojih, ki vkljucujejo tudi ceno. Zato se je prodaje in nakupa Se vedno najbolje
lotiti iskreno in spostljivo, kar se bo, s podporo posrednika, konc¢alo s sklenjenim poslom in
obojestranskim zadovoljstvom.
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