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Kaksen je sodoben kupec
nepremicnine? Naiven ali
zelo preudaren, kdaj pa
kdaj tudi preracunljiv. So
njegove zahteve in zelje
glede velikosti in lokacije
nepremicnine visoke ali
mu je vseeno, kaksno
stanovanje bo imel, od
koga ga bo kupil in kako
mu bo nepremicninski
posrednik spisal pogodbo
0 posredovanju
nepremicnine? O tem
smo se pogovarjali s
Primozem Pinterjem,
vodjo prodaje
nepremicnin
mariborskega gradbenega
podjetja Konstruktor,
nepremicninskima
posrednikoma Mojco Sauli
iz podjetja Atrium
nepremicnine in Darkom
Ziherlom iz Dodome.

"Danasnji kupci so
preudarni, racionalni in,
ker so bolje informirani, Primoz Pinter (Konstruktor): "Glede na to,

tudi bolj zahtevni," da je razlika v vrednosti novih in starih
ugotavlja Darko Ziherl. nepremicnin zelo majhna, bi morali danes
"Zavedajo se, da jim ljudje bolj povprasevati po novogradnjah."

danasnja trzna situacija

daje doloCeno prednost in to tudi izkoris¢ajo. Veliko ¢asa namenijo
pregledu ponudbe, ogledom nepremicnin in se Sele po daljSem premisleku
odlocijo za nakup ali pa tudi ne. IS¢ejo namrec idealno nepremicnino za
idealno ceno." Saulijeva meni, da sodobni potrosnik ve, kaj hoce. "V
vecini primerov so dobro seznanjeni s kreditnimi pogoji in zadnje Case jih
je vse veC dobro seznanjenih, katera nepremicnina se kje prodaja in
koliko Casa Ze. Predvsem pa dobro poznajo nepremicninski trg, njegovo
ponudbo in cene." Po Pinterjevih besedah se sodoben kupec ponavadi
loteva nakupa v vec korakih. "Najprej prepoznava potrebe, kjer ugotavlja,
ali to nepremicnino res potrebuje ali ne. Ce ta motivacija prevladuije, se



osredotodi za naslednji korak, ko zac¢ne iskanje informacij. Ko te pridobi,
sledi ocenjevanje alternativ, kjer potrosnik ocenjuje moznosti z vidika
pri¢akovanih koristi in izbira najboljSo ponudbo. Ob koncu tega
ocenjevanja sledi nakup. Vendar pa se zgoraj opisani proces z nakupom
Se ne konca. Pricakovanja s strani kupca so jasna in stroga. Morebitno
nezadovoljstvo z izdelkom, ki ni izpolnil pricakovanj, je lahko mocno in
glasno."

- Kateri dejavniki
prevladajo, da se
odlo¢imo za nakup
dolocene
nepremicnine?

Pinter: "Kljuc¢ni dejavnik
pri izbiri je vedno
lokacija, ki prekasa prav
vse preostale dejavnike.
Ostalih dejavnikov sicer
ni tezko definirati, jim je
pa tezko doloditi vrstni
red. Vsekakor sledita
arhitekturna zasnova
objekta kot tudi
arhitekturna zasnova
samega posameznega
stanovanja. Nepremicnin
pa enostavno ni mogoce
trziti brez pravega
pristopa prodajalcev, ki
obsega razpolozljivost,
odzivnost, pravocasnost,
popolnost, ustvarjalnost
in profesionalnost ter
splosno zadovoljstvo. Pri trzenju vseh produktov - in nepremicnine tukaj
niso nobena izjema - Steje tudi tradicija prodajalca oziroma moc¢ same
blagovne znamke investitorja, ki pomeni za kupca neko dodano vrednost
na podro¢ju medsebojnega zaupanja."

Sauli: "Najvecjo vlogo obic¢ajno odigra cena nepremicnine. Vecina kupcev
ima omejene finance in je potrebno, kar velja predvsem za mlade
druzine, da iztrZijo ¢im veljo kvadraturo za ¢im nizji znesek. Vsekakor sta
pomembna dejavnika tudi lokacija in kvaliteta same nepremic¢nine. Mlade
druzine se odlocajo predvsem za lokacije ob Solah in vrtcih in jim je sama
lokacija nepremicnine nekje enako pomembna kot cena. So pa tudi
stranke, ki jim cena ne predstavlja ovir, sta jim pa zelo pomembna
lokacija in predvsem kvaliteta gradnje. Te stranke ponavadi povprasujejo
po staromescanskih stanovanjih v centru mesta oziroma v neposredni
blizini centra."

Ziherl: "Vecini kupcev igra trenutno najvecjo vlogo cena, kajti ta ¢as se
lahko skoraj v celoti izpolnijo Zeleni kriteriji glede lokacije, stanja,
uporabnosti, primernosti... Kljub temu pa se kupci Se vedno ne morejo
odlociti za nakup, saj ne Zelijo neCesa preplacati in Zelijo oziroma
zahtevajo ugodnejso ceno. Na splosno lahko re¢em, da so kupci postali
zelo zahtevni. Kot primer lahko navedem stanovanja v visjih nadstropjih,
ki se brez dvigala prodajo zelo tezko."



Denar dvakrat
obrnemo

- Koliko danes kupec
zaupa
nepremicninskih
agencijam?

Pinter: "Pri \
novogradnjah ve¢inoma
stanovanja prodajajo Pl
investitorji, ki so v
vecini primerov tudi
ekskluzivni prodajalec.
Trzenje starih
nepremicnin pa
vecinoma pokrivajo
nepremicninske
agencije."

Sauli: "Moram reci, da
se v zadnjem casu
zaradi vse hitrejSega
tempa Zivljenja stranke
vedno bolj odlocajo za
nakup in prodajo preko
nepremicninske
agencije. Veliko lazje
jim je svoje zelje in
finan¢ne zmoznosti zaupati posredniku, saj jim ni treba vsak dan
spremljati ponudb. Ze samo oglagevanje nepremicnine je veliko bolj
produktivno s pomocjo nepremicninske agencije, saj je v oglasih najti vse
potrebne informacije o nepremicnini. Posamezniki, tukaj so misljene
predvsem fizicne osebe, velikokrat oglasujejo brez cene, veliko klju¢nih
podatkov manjka Ze v osnovi, najdemo tudi oglase brez slik, kar je za
morebitne kupce zamudno in se na take oglase ponavadi niti ne odzovejo.
Tudi vse boljSa ozavesScenost je prispevala k temu, da se vedno vec ljudi
odloc¢a za posredovanje agencije."

Mojca Sauli (Atrium nepremicnine): "Vecina
kupcev ima omejene finance in je potrebno,
kar velja predvsem za mlade druzine, da
iztrzijo ¢im vecjo kvadraturo za ¢im nizji
znesek."

Ziherl: "Danes dvakrat obrnemo evro in premislimo, kako ga bomo
porabili, tudi pri odloCitvi z nepremic¢ninsko druzbe ali brez nje igra
pomembno vlogo stroSek posredovanja. Pri nepremicninskih transakcijah
gre predvsem za vecje vrednosti in vsak odstotek, ki ga je treba placati,
je v nasih glavah prevec. Ne smemo pa pozabiti, da je ob vseh dejanjih in
s tem povezanih prednostih, ki jih danes nepremicninski posredniki
opravimo za stranke, najpomembnejsa prav varnost nepremicninske
transakcije, ki jo znajo ceniti predvsem tisti, ki so s tem Ze imeli kaksSno
slabo izku$njo."

- Gredo bolj v promet nove ali rabljene nepremicnine? Garsonjere
ali veCsobna stanovanja?



Pinter: "Glede na to, da
je razlika v vrednosti
novih in starih
nepremicnin zelo majhna,
bi morali danes ljudje bolj
povprasevati po
novogradnjah. Vendar pa
je prodaja novogradenj
vecinoma odvisna od
prodaje starih stanovanj.
Tukaj se vse ustavi, saj
lastniki starih stanovanj
cene drzijo Se bolj trdno
kot prodajalci novih
stanovanj v Ljubljani.
Glede samih velikosti
stanovanj je prav tako
tezko dolociti velikost
najbolj povprasevanih
stanovanj. Na prestiznih
lokacijah ponavadi
potencialni kupci iS¢ejo
vecja stanovanija, ki
dosegajo ali presegajo
100 m2. Na povprecnih
lokacijah je
povprasevanje po srednje
velikih stanovanjih. Na
lokacijah v blizini Sol je
povprasevanje najvecje
po garsonjerah in
enosobnih stanovanjih."

Darko Ziherl: "Danes dvakrat obrnemo evro
in premislimo, kako ga bomo porabili, tudi
pri odlocitvi z nepremicninsko druzbe ali
brez nje igra pomembno vlogo strosek

Sauli: "Opazamo veliko CEIRE DL

povprasevanje po

dvosobnih novih stanovanjih. Priljubljene lokacije v Mariboru so predvsem
Tabor in center. Precej manjSe je povprasevanje po Se pred kratkim zelo
iskanih garsonjerah. Ce jim le dopuscajo finance, se stranke odlocajo za
novogradnje, saj so bile v letu 2009 skoraj na enaki stopnji, kar se tice
cene, kot stara stanovanja. Letos je trg novih - in tukaj mislim predvsem
na zelo iskana stanovanja, kot so dvosobna, dvoinpolsobna, Zze malo
izropan -, predvsem najugodnejSa stanovanja so prodana, vsi pa vemo,
da se je gradnja prakti¢no ustavila."

Ziherl: "Trenutno se najvec povprasuje po novih oziroma novejsih
stanovanjih, predvsem tistih s cenovnimi popusti, vendar fond teh, vsaj
tistih kvalitetnih, pocasi kopni. Glede na to, da novi projekti vec¢inoma
stojijo, bo v bliznji prihodnosti povprasevanje ponovno preseglo ponudbo.
Seveda pa tudi promet z rabljenimi ne miruje, prodajajo se predvsem
stanovanja, katerim so prodajalci cene Ze prilagodili razmeram na trgu
oziroma jih naredili cenovno zanimive."

Previdni in poduceni

- Kako previdni so danes kupci pri sklepanju pogodb - bolj ali
manj kot vcasih?



Pinter: "Previdnost je danes malenkost viSja kot pred leti, vendar pa
vzrok za to ni kriza, temvec zakon ZVKSES. Tega nekateri poznajo manj,
nekateri bolj bodisi sploh ne. Pretirana previdnost kupcev niti ni potrebna,
saj so ti po novem zakonu zasciteni bolj kot koCevski medved. Ta zascita
je kupcu ponujena le pod pogojem, da investitor oziroma prodajalec
nepremicnine trzi v skladu z novim zakonom. Obstajajo pa primeri pri
nas, kjer nevednemu kupcu ni predlozena vsa zakonsko nujna
dokumentacija. V tem primeru kupec ni delezen zgoraj omenjene zascite,
kar pa lahko oznacimo za protizakonito prodajo. Vendar so taksni primeri
vecino prisotni pri manjsih in priloznostnih investitorjih, ki tega zakona
niti sami ne poznajo, in ne pri podjetjih, ki so na trgu ze vec let ali celo
vecl desetletij."

Sauli: "Previdnost pri sklepanju pogodb je iz dneva v dan vecja, saj smo
zaznali, da se veliko strank odloci za sestavo prodajne pogodbe s
pomocjo agencije tudi v primeru, ko nepremicnino prodajo oziroma kupijo
sami. Predvsem se odlocajo za izpeljave prodajnih postopkov, kjer se
naredi vse, od sestave pogodbe do izpolnitve vseh obrazcev za davcno ter
do same primopredaje, gre za skoraj enak postopek, kot ¢e bi kupili
oziroma prodali preko nepremicninske druzbe. Se pa Se vedno najdejo
kupci oziroma prodajalci, ki jemljejo stvari prevec zlahka in pridejo k nam
po pomoc, ko ugotovijo, da so z nestrokovnimi pogodbami naleteli na
tezave pri vpisu v zemljisko knjigo ali imajo tezave z davcéno."

Ziherl: "Zal tudi tukaj stvari ne gredo v pravo smer. Ljudje ob varéevanju
pozabljajo na previdnost in se odlo¢ajo za sklepanje pogodb brez pravne
pomoci, kar poveca moznost kasnejsih tezav, ki so nemalokrat veliko
drazje kot predvideni prihranek. Glede na to, da so prodajni postopki pri
vecini ustrezno usposobljenih nepremicninskih druzb cenovno zelo
ugodni, se ¢udim dejstvu, da te storitve uporabi tako malo ljudi. Kot
primerjavo bi navedel samo dejstvo, da so ljudje za svoje jeklene
konjicke pripravljeni odsteti letno za enkratni servis vsoto denarja, ki je
primerljiva omenjeni storitvi, ki jo opravijo le enkrat v pet- do
desetletnem obdobju."

Zanimalo vas bo...
Vprasanja potencialnih kupcev nepremicnin

PrimozZ Pinter: "Vsak potencialni kupec si ustvari glede lokacije svoje
mnenje oziroma sliko, tako da vprasanj glede lokacije ponavadi ni.
NajpogostejSa vprasanja se nanasajo na nacin gradnje, tehnologijo,
uporabljene materiale in predvsem na nacin kurjave. Zanimajo jih tudi
obratovalni stroski, ki pa jih je skoraj nemogoce dolociti pred
obratovanjem stanovanjskega objekta. V tem primeru lahko prodajalec
kupcu ponudi zgolj okvirno oceno."

Mojca Sauli: "NajpogostejSa so vprasanja, povezana s stroski same
nepremicnine. In sicer, kako se placuje ogrevanje, po kaksnem kljucu se
delijo skupni stroski. Skoraj vsaka stranka vprasa, ali je stanovanje
vpisano v zemljiSko knjigo in ali obstajajo na nepremicnini kakrsnakoli
bremena. Vendar moram tukaj izpostaviti predvsem eno stvar - Ceprav
skoraj vsaka stranka vprasa, ali je nepremicnina prosta bremen, jih
nikakor ve¢ ne motijo hipoteke, ki so vpisane na nepremicnine, saj je
stanovanj, ki so brez hipotek, izredno malo, so Ze bolj ali manj redkost.
Stranki se seveda razlozi, da bomo kot vesten posrednik uredili vse
potrebno za zanesljiv izbris hipoteke."



Darko Ziherl: "Morda veste, za koliko je prodajalec Se pripravljen znizati
ceno? Mislite, da je to za to stanovanje ugodna oziroma Se sprejemljiva
cena? Seveda so tudi ostali obic¢ajni kriteriji pomembni, vendar je
trenutno v ospredju predvsem cena."

Dobro je vedeti...
Nacin pladila

Primoz Pinter: "Pri nakupih nepremicnin je tudi v zlatih ¢asih prevladovalo
financiranje s pomocjo ban¢nih virov in tudi danes ni ni¢ drugace. Je pa
ogromno primerov, kjer je nakup nove nepremicnine pogojen s prodajo
stare nepremicnine."

Mojca Sauli: "Najpogosteje oziroma v vecini primerov gre za placilo s
hipotekarnim kreditom. Pri hipotekarnih posojilih je potrebna lastna
udelezba, nekje med 20 in 30 odstotki, ki pa jo stranke pokrijejo iz
prihrankov ali z raznimi kratkoro¢nimi posojili. Redke so stranke, ki imajo
gotovino. Stranke, ki prodajo svojo nepremicnino in kupujejo drugo, ker
jim je denimo sedanja neustrezna, s prejeto kupnino kupijo novo
nepremicnino, razliko pa pokrivajo z lastnimi prihranki ali gotovinskim
posojilom."

Darko Ziherl: "Ljudje danes kupujejo nepremicnine predvsem s prodajo
lastnih nepremicnin, torej gre tukaj predvsem za zamenjave po sistemu
prodam kupim, del jih ima nekaj lastnih sredstev, velika vecina pa za
nakup nepremicnine najema kredite pri nasih in tujih bankah."



