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9 hiba, amit ne kövess el eladóként

Bevezető

 

Üdvözöllek!

 

Tóth Róbert vagyok, ingatlanközvetítő Budapesten, immár 22 éve a szakmában. Pályafutásom során számtalan lakástulajdonossal találkoztam, akik saját maguk próbálták eladni az ingatlanukat. 

Sokuknál ugyanazok a tipikus hibák ismétlődtek – ezek a hibák pedig könnyen elkerülhetők, ha tudod, mire figyelj. Ebben az e-bookban összegyűjtöttem 9 gyakori hibát, amit eladóként semmiképp se kövess el, hogy gyorsabban és jobb áron adhass túl a lakásodon. A célom ezzel az anyaggal az, hogy hasznos, könnyen alkalmazható tanácsokat adjak át neked – nem pedig az, hogy közvetlenül bármit rád sózzak. Bízom benne, hogy a történetek és tippek segítenek elkerülni a buktatókat az eladás folyamán.

Ma a budapesti ingatlanpiacon rengeteg lakáshirdetés versenyez a vevők figyelméért, ezért kiemelten fontos jól csinálni az értékesítést. Tudtad például, hogy egy panellakás eladása most átlagosan 2-3 hónapig tart még megfelelő árazás esetén is? Ha pedig elkövetsz néhány tipikus hibát – mint amilyeneket ebben az e-bookban bemutatok –, ez az idő még tovább nyúlhat, vagy az a végeredmény, hogy kompromisszumok árán, olcsóbban sikerül csak eladni az ingatlant. Ne ess ezekbe a hibákba! Olvasd el az alábbi kilenc történetet és tanulságot, hogy magabiztosabban vághass bele a lakáseladásba.

1. hiba: Rendezetlen, felkészületlen lakás hirdetése

Képzeld el: Péter úgy döntött, eladja a zuglói lakását, mert nagyobba költözne. Fogta a telefonját, kattintott pár fotót a lakásról éppen úgy, ahogy az a hétköznapokban kinézett – tele személyes tárgyakkal, a nappaliban játékok a földön, a konyhapulton mosatlan edények. A hirdetést gyorsan fel is adta, mondván, majd a vevők úgyis meglátják a „valódi otthont”. Az eredmény? 

Alig érkezett érdeklődő. Akik eljöttek megnézni, azok közül többen is zavartan távoztak pár perc alatt. Péter nem értette, mi lehet a baj – hiszen az ő lakása olyan „életszerű” volt a hirdetésben...

Mi volt a gond? Péter elkövette azt a hibát, hogy felkészületlenül, rendetlenség közepette kínálta a lakását. Amikor eladni szeretnél egy ingatlant, az otthonod már nem otthon, hanem termék, amit vonzóan kell tálalni. 

A vevőjelölt nem a te családi életed emlékeit keresi – a saját jövőjét szeretné meglátni az ingatlanban. A zsúfoltság, a személyes holmik tömkelege, a takarítatlanság mind elvonja a figyelmet és elriasztja a potenciális vevőket. Hiába értékes esetleg a lakásod lokációja vagy adottságai, ha az első benyomás kaotikus, a legtöbben továbbállnak és inkább egy rendezett, megnyerő hangulatú ingatlant keresnek.

Megoldás: Mielőtt bárki kamerát ragadna, szánj időt a felkészülésre! Pakolj el minden felesleges tárgyat, kezdve a személyes fotóktól a mágnesekkel teleaggatott hűtő ajtajáig. 

Takaríts ki alaposan, szellőztess ki, legyen rend és tisztaság. Ha kell, fesd ki a falakat friss, semleges színűre, és javítsd ki az apró hibákat (csöpögő csap, kilazult polc stb.). Gondolj bele: egy világos, tiszta, ízlésesen berendezett tér sokkal vonzóbb – a letisztult környezetben a vevő könnyebben elképzeli a saját életét.

•   Tipp: Ha nehéz egyedül észrevenned, mi riasztó egy idegen szemének, kérj meg egy 

barátot, hogy járja végig a lakást kritikus szemmel. Amit ő furcsának vagy zavarónak 

talál, azon változtass!

•   Tipp: Amit csak lehet, tüntess el szem elől: pultokról a kacatokat, a fürdőszobában a 

személyes piperecikkeket, a szobákból a gyerekjátékokat. Egy pár doboz vagy 

átmeneti raktározás csodát tesz a térérzettel.

2. hiba: Gyenge minőségű fotók használata

Eszter története: Eszter egy belvárosi garzont árult, de nem akart profi fotóst hívni, mondván, minek a plusz költség. Készített maga néhány képet a telefonjával este, munka után. A fotók sötétek lettek, az egyik kisszobát vakuval próbálta megvilágítani, amitől kékes tónusú és torz képek születtek. 

Az alaprajzot egyáltalán nem töltötte fel. A hirdetés két hónap alatt csak néhány érdeklődőt hozott, ők is mind csalódottan reagáltak személyes megtekintéskor, mondván „élőben sokkal jobb a lakás, mint a fotókon”. Végül Eszter belátta, hogy a fotókkal volt baj – újrafotózta nappali fényben a lakást és kiegészítette a hirdetést egy áttekinthető alaprajzzal. Az érdeklődések száma ezután érezhetően megugrott.

Mi a tanulság? Az első benyomást a vevő az interneten szerzi – mégpedig a fotókból. Ha a hirdetésben lévő képek nem vonzóak, homályosak vagy torzak, a legtöbb érdeklődő tovább fog görgetni. 

Rengeteg lakáshirdetés verseng a piacon, így a te lakásodnak ki kell tűnnie a tömegből minőségben is. A sötét, életlen fotók vagy a kedvezőtlen szögből készült képek azt sugallják, hogy az ingatlan talán nem is olyan jó, vagy az eladó nem törődik vele eléggé. 

Az alaprajz hiánya szintén hiba: sok komoly vevő ragaszkodik hozzá, hogy előre lássa a lakás elrendezését, mert így tudja eldönteni, egyáltalán meg akarja-e nézni. Ha ez kimarad, lehet, hogy észre sem veszik a hirdetésed a szűrési feltételek között.

Hogyan kerüld el? Fektess energiát és (ha szükséges) némi pénzt a vizuális megjelenítésbe, mert sokszor ezen múlik, kap-e egyáltalán esélyt a lakásod. Néhány javaslat:

•   Készíts világos, éles fotókat, lehetőleg nappali természetes fényben. Mosd ki a 

függönyöket, kapcsold fel a lámpákat, hogy minden helyiség világos legyen. Ügyelj a 

kompozícióra: lehetőleg szemből fotózz egy-egy falat, ne túl alacsonyról vagy túl 

magasról, így nem torzul a tér.

•   Tüntesd el a rendezetlenséget a képek készítése előtt. Egy megvetett ágy, üres 

konyhapult, rendben lévő nappali sokkal hívogatóbb a fotókon.

•   Ha megteheted, bízz meg egy profi fotóst. Ő tudja, milyen beállításokkal, objektívvel 

érdemes dolgozni, és az utómunkában is segít. Lehet, hogy pár tízezer forintba kerül, 

de cserébe akár milliókkal jobb áron vagy hónapokkal rövidebb idő alatt adhatod el 

a lakást.

•   Készíts vagy készíttess alaprajzot is a hirdetéshez. Egy egyszerű, méretezett alaprajz 

rengeteget segít abban, hogy a vevő térben is el tudja helyezni a lakást és komolyan 

vegye a hirdetést.

3. hiba: Túl magas (vagy épp túl alacsony) irányár meghatározása

Egy tanulságos eset: János és felesége, Andrea örököltek egy 50 m2-es lakást a XI. kerületben. Hallották, hogy a szomszéd utcában nemrég 60 millióért kelt el egy hasonló méretű lakás, így gondolták, ők is 60-ért hirdetik meg – „próbáljuk meg, hátha valaki megadja érte”. 

Az ár jóval magasabb volt, mint amit a környéken átlagosan kértek az akkori kínálatban, de ők bíztak benne, hogy majd alkudnak belőle. A hirdetés kiment 60 millióért, de hetekig senki nem hívta őket. 

Aztán teltek a hónapok is érdemi érdeklődő nélkül. Közben ők már kinéztek egy másik ingatlant, amit csak úgy tudtak volna megvenni, ha ezt eladják. Végül fél évvel később 52 millióért tudták csak eladni, mert addigra a lakás „leragadt” a piacon és a vevők már gyanakodva tekintettek rá.

Hol hibáztak? Jánosék klasszikus túlárazási hibába estek. Egy ingatlan akkor kel el optimális idő alatt, ha reális piaci árat kérnek érte. Ha túl magas áron kínálod, azt a vevők is látják: összehasonlítják a hirdetésed más hasonló eladó lakásokkal. 

A túlárazott ingatlan hetekig-hónapokig a piacon ragadhat, érdeklődők nélkül. Mire esetleg csökkented az árat, addigra a hirdetés elveszti újdonságát, és a vevőkben felmerül a gyanú: „vajon miért nem kellett eddig senkinek, mi lehet vele a baj?”. 

Végül jó eséllyel olcsóbban adod el, mintha eleve megfelelő árat szabtál volna – hiszen az idő múlásával az alku pozíció is romlik. A túl alacsony ár sem jó: ha áron alul kínálod, lehet, hogy gyorsan elmegy, de pénzt hagysz az asztalon, feleslegesen vesztesz el anyagi előnyt.

Mit tegyél inkább? Szánj időt a piaci ár meghatározására! Ne hasraütésszerűen mondj egy számot, és ne is kizárólag az érzelmeid (vagy anyagi vágyaid) alapján árazd be a lakást. Ehelyett:

•   Tájékozódj a környék árai felől. Nézd meg ingatlanhirdetési portálokon, hogy hasonló 

alapterületű és állapotú ingatlanokat mennyiért kínálnak a környékeden. Fontos 

tudni, hogy a hirdetési árak gyakran 5-10%-kal magasabbak, mint a végül kialkudott 

eladási ár. Ezt kalkuláld bele az elvárásaidba.

•   Kérj fel egy független értékbecslőt vagy ingatlanost, hogy adjon szakvéleményt az 

árról. Egy tapasztalt szakember tisztában van az aktuális piaci trendekkel és 

adatokkal, és segít reálisan látni az ingatlanod értékét.

•   Légy őszinte magadhoz: a te lakásod miben jobb vagy rosszabb, mint az átlag a 

piacon? Ha például első emeleti erkélyes, parkra néző lakás, az felárat jelenthet; ha 

viszont földszinti vagy sötét, azt az árazásnál figyelembe kell venni.

•   Hagyj mozgásteret, de ne túl sokat. Természetes, hogy valamennyi alkulehetőséget 

beépítesz az irányárba (pár százalékot). De ha eleve 20%-kal túlárazod „az alku miatt”, 

a vevőket lehet, hogy el sem jutsz odáig, hogy alkudozzanak.

4. hiba: Homályos vagy félrevezető hirdetési szöveg

Hirdetői baklövés: Kata egy szépen felújított lakást árult a belvárosban. Úgy gondolta, a lakás „magáért beszél”, ezért a hirdetési szövegbe csak annyit írt: „Igényes lakás eladó a belvárosban, szép állapotú, azonnal költözhető.” 

Nem részletezte a műszaki állapotot, a rezsiköltségeket, a ház jellemzőit, semmit. A valóságban a lakásnak rengeteg erénye volt – 2020-ban teljes felújításon esett át, a konyhában vadonatúj beépített gépek voltak, a fürdőszobában pedig zuhanyzó és kád is helyet kapott. 

Ezekről viszont az érdeklődők mit sem tudtak meg a hirdetésből. Kata hívásokat ugyan kapott, de sokan bizonytalan kérdésekkel kezdték: „Ugye fel van újítva? Milyen fűtés van? Van lift a házban?” A hirdetésében túl kevés információ szerepelt, így sok komoly vevőjelölt egyáltalán nem jelentkezett, mert nem volt idejük a részletek után telefonálgatni.

A lényeg: Ha egy hirdetés szövege homályos, semmitmondó, vagy éppen túlzottan fellengzős, az gyanút ébreszt és nem kelti fel az érdeklődők bizalmát. A modern vevő már tudatos: konkrét információkat akar. 

A „szép állapotú” vagy „igényes lakás” jelzők önmagukban keveset mondanak. Ugyanakkor a túlzásba vitt, valóságtól elrugaszkodott kifejezések („luxuséletérzés”, „megfizethető álomotthon”) szintén visszatetszést kelthetnek, hiteltelenné téve a hirdetést. 

Ha hiányoznak a fontos adatok, például a pontos alapterület, a szobák száma, az emelet, a fűtés típusa, a közös költség, a környék infrastruktúrája stb., akkor az igazán komoly vevők egyszerűen továbblépnek egy informatívabb hirdetésre. Senki sem szeret zsákbamacskát venni, főleg nem több tízmillió forint értékben.

Hogyan írj jó hirdetést? Találd meg az arany középutat: legyél őszinte, konkrét és lényegre törő. Pár tipp:

•   Emeld ki az ingatlan előnyeit, de maradj a valóságnál. Fogalmazz meg 2-3 dolgot, ami 

különlegessé teszi a lakást (pl. felújított konyha modern gépekkel, panorámás kilátás, 

kertkapcsolat, stb.).

•   Sorold fel a főbb paramétereket (négyzetméter, szobaszám, fűtés, emelet, van-e lift, 

épület állapota, közös költség stb.). Ezeket sokan szűrik a keresésnél is, ne maradjanak 

ki.

•   Ne titkolj el semmit, ami fontos lehet. Ha például földszinti a lakás vagy nincs erkély, 

inkább említsd meg, de fordítsd előnyre („bár nincs erkély, a közeli park 2 perc sétára 

van”). Így elkerülöd, hogy később csalódás érje a vevőt.

•   Kerüld a túlzó jelzőket és a kliséket. A „zsáner szöveg” helyett próbálj egyedi, őszinte 

hangot megütni. Például az „igényes lakás” helyett írd le, hogy mitől igényes: „2020-

ban teljes körűen felújított lakás, új nyílászárókkal és gépesített konyhával.” Ez 

konkrét és vonzó egyszerre.

5. hiba: Rugalmatlan hozzáállás az érdeklődőkhöz

Egy elvesztett vevő: Iván egyedül próbálta eladni a családi házát Budán, munka mellett. Mivel sokat dolgozott, csak hétvégenként délelőtt ért rá megmutatni a házat. Több érdeklődő is telefonált hét közben, de Iván nem vette fel munkaidőben. 

Mikor később visszahívta őket, már vagy nem érdeklődtek, vagy nem érte el őket. Egy komoly vevőjelölt, aki külföldről jött volna haza megnézni a házat, csak csütörtökön és pénteken lett volna Magyarországon – de Iván közölte, hogy hétvégéig várnia kell. 

A vevőjelölt nem várt: pénteken megtekintett egy másik házat és azt foglalózta le. Iván csak szombaton döbbent rá, hogy azzal, hogy nem volt elérhető és rugalmas, talán elszalasztotta a legjobb vevőt.

Nézőpontváltás: Ha eladásra kínálod az ingatlanod, alkalmazkodnod kell a vevőkhöz bizonyos mértékig. Ez persze nem azt jelenti, hogy 0-24-ben készenlétben kell állnod, de a túlzott rugalmatlanság komoly akadály. 

Ha napokig nem lehet elérni telefonon, az érdeklődők megbízhatatlannak tarthatnak, vagy egyszerűen továbbállnak. Ha ragaszkodsz egyetlen fix megtekintési időponthoz hetente, akkor számos potenciális vevőt kizársz, akiknek az nem felel meg. 

A budapesti ingatlanpiacon sok a kereslet (jó áron kínált ingatlanoknál legalábbis), így a vevők gyorsan lépnek. Mire te időpontot adnál, lehet, hogy már találtak mást. Ne feledd: neked eladóként az az érdeked, hogy minél több komoly vevőjelölt lássa a lakást – ehhez pedig neked is hozzá kell igazodnod az ő időbeosztásukhoz.

Mit tehetsz? Légy proaktív és vevőbarát az eladás során:

•   Legyél elérhető. Ha nem tudsz mindig telefont felvenni, hirdess meg emailes vagy 

üzenetes elérhetőséget is, és reagálj 24 órán belül minden megkeresésre. Az 

érdeklődőket is meg kell „fogni”, különben továbblépnek.

•   Legyél rugalmas a megtekintési időpontokkal. Próbálj meg különböző napszakokban 

is időt szakítani a lakás bemutatására. Ha hétköznap este ér rá a vevő, oldd meg, hogy 

meg tudd mutatni neki a lakást. Szervezhetsz csoportos megtekintést is (pl. egy előre 

meghirdetett nyílt nap szombat délután), így egyszerre több érdeklődőnek is meg 

tudod mutatni.

•   Kommunikálj udvariasan és segítőkészen. Az első telefonhívásnál légy kedves és 

informatív. Készíts egy listát a leggyakoribb kérdésekről (pl. „Milyen környék...?”, 

„Mennyire zajos...?”, „Mikor költözhető...?”), és válaszold meg őket készségesen. Az 

érdeklődő értékelni fogja, ha komolyan veszed az ő igényeit és kérdéseit.

6. hiba: Felkészületlenség a lakásbemutatón

Amikor a vevő kifordult a bejáraton: Zoltán egy 3 szobás lakást árult Újpesten. Az online hirdetése rendben volt: jó áron kínálta, szépek voltak a képek is, így sokan jelentkeztek megtekintésre. 

Az egyik érdeklődő pár estefelé érkezett Zoltánhoz megnézni a lakást. Amint beléptek, csodálkozva látták, hogy a lakás jéghideg – Zoltán egész nap lejjebb tekerte a fűtést spórolásból. 

A szobák sötétek voltak, mivel már lement a nap és csak egy-egy kisebb lámpa égett. A konyhában a vacsora utáni rendetlenség fogadta őket ételszaggal. 

Zoltán láthatóan feszélyezetten követte a párt, és zavarát leplezve össze-vissza beszélt: egyszerre próbált magyarázni a lakás előnyeiről, és mentegetőzni a kupi miatt. A vevők alig tíz perc alatt végeztek, és udvariasan elköszönve távoztak. Nem hívták vissza.

A probléma: A lakás megtekintése döntő pillanat minden vevőjelölt számára. Ilyenkor dől el igazán, hogy kialakul-e a „szerelem első látásra” érzés. 

Zoltán hibája az volt, hogy nem készült fel a bemutatóra. Hideg lakás, sötét szobák, rossz szagok, kapkodó házigazda – ezek mind rontják az élményt. 

Egy érdeklődő ilyenkor nemcsak magát a lakást nézi, hanem érzéseket is gyűjt: milyen bent lenni, milyen hangulatot áraszt. Ha zaj van, kosz vagy káosz, azt fogja érezni, hogy itt nem jó lakni. 

Ha az eladó ideges vagy tolakodó, a vevő is feszélyezve érzi magát, és lehet, hogy sietve távozik, mert kellemetlen a légkör. Ezzel szemben egy felkészült bemutató során a vevő otthonosan és nyugodtan járhatja be a lakást, miközben megkap minden fontos információt.

Készülj tudatosan a megtekintésre:

•   Érkezz a találkozó előtt jóval korábban, és készíts elő mindent. Fűtsd be a lakást (vagy 

nyáron hűtsd le), szellőztess ki, gyújts meg néhány lámpát vagy gyertyát, hogy 

kellemes fények és illatok fogadják a látogatót.

•   Teremts otthonos hangulatot: legyen csend vagy halk, nyugtató háttérzene, kapcsold 

ki a tévét, gondoskodj róla, hogy a háziállatok ne zavarjanak (pl. kutya ne ugráljon fel 

a vendégekre). Mutass be minden helyiséget lassan, hagyj időt a nézelődésre is.

•   Készülj fel lelkileg is. Próbálj meg barátságos, de nem tolakodó lenni. Ne beszélj túl 

sokat, de ne is legyél passzív. Figyeld meg, mi érdekli a látogatókat és arra koncentrálj. 

Ha kérdeznek, őszintén válaszolj. Ha bizonytalan vagy a kommunikációban, akár 

kérhetsz egy ismerőst vagy az ingatlanosodat, hogy legyen ott veled és segítsen profi 

módon levezetni a bemutatót. A lényeg, hogy a vevő jó élménnyel távozzon – akkor 

nagyobb eséllyel tesz ajánlatot.

7. hiba: Érzelmi alapú döntések és rossz tárgyalási taktika

Éva dilemmája: Éva egy tágas családi házat árult Óbudán, ahol felnőttek a gyerekei. Rengeteg emlék kötötte a házhoz, és úgy érezte, csak egy „méltó” vevőnek hajlandó eladni, aki majd ugyanúgy vigyáz rá, ahogy ők tették. 

Amikor az első komoly érdeklődő család megtette az ajánlatát, Éva visszautasította – nem is az összeg volt a gond (alig 5%-kal kínáltak kevesebbet a kikiáltási árnál), hanem az, hogy a családnak három kisgyereke volt és Éva attól tartott, hogy „lelakják” a házat. 

Később egy befektető is ajánlatot tett, de ő meg túl alacsony árat adott volna. Éva sértődötten utasította vissza, mondván „ennyit ér nekik az én drága otthonom?”. 

Végül majdnem egy évbe telt, mire sikerült eladnia a házat – egy olyan vevőnek, akinek végül 10%-kal olcsóbban adta oda, mert sürgőssé vált a költözés.

Mire figyelj? Teljesen érthető, ha egy ingatlanhoz érzelmek kötnek – pláne, ha hosszú éveket töltöttél ott. Az érzelmek azonban rossz tanácsadók az üzletben. Éva hibája az volt, hogy nem tudta félretenni a személyes kötődését és előítéleteit, így több jó lehetőséget elszalasztott. Egy másik gyakori hiba tárgyaláskor, ha az eladó túl keményen vagy éppen meggondolatlanul alkuszik. Például:

•   Valaki sértésnek vesz egy korrekt, de alkuval csökkentett ajánlatot, és hirtelen 

haragból elutasítja, ahelyett, hogy ellenajánlatot tenne.

•   Vagy épp ellenkezőleg, pánikszerűen igent mond az első ajánlatra, mert attól fél, 

nem lesz másik vevő – holott némi türelemmel és taktikával jobb árat is elérhetne.

•   Előfordul az is, hogy az eladó megpróbál apróságokon filléreskedni (pl. ott akarja 

hagyni a 10 éves hűtőt, mert „az is ér vagy 50 ezret”), és ezzel az utolsó pillanatban 

irritálja a vevőt, aki akár emiatt is állást foglalhat úgy, hogy mégsem vásárol.

A sikeres ingatlanadásvételek titka a higgadt és stratégián alapuló tárgyalás. Ne feledd, itt mindenkinek az a célja, hogy létrejöjjön az üzlet, csak az árról és feltételekről kell megegyezni. Ehhez pedig:

•   Maradj nyugodt és tárgyilagos. Ne keverd a szívedet a számok közé. Ha egy ajánlat 

alacsony, kezeld szakmai kihívásként, tegyél ellenajánlatot. Kommunikálj tisztelettel a 

vevőjelölttel még akkor is, ha nem tetszik az ajánlata – lehet, hogy tudtok találkozni 

félúton.

•   Ismerd a mozgásteredet. Már előre gondold át, mi az a legkevesebb összeg, amiért 

még eladod a lakást, és milyen egyéb feltételek fontosak neked (pl. birtokbaadás 

időpontja, esetleg bútorok maradnak-e). Így amikor tárgyalsz, tudod, meddig 

engedhetsz és mikor kell inkább más vevőt keresni.

•   Ne személyeskedj. Ne vedd támadásnak, ha a vevő alkudni akar vagy rámutat egy 

hibára a házban. Ez természetes része a folyamatnak. Kezeld profin: ha például 

kifogásolja a fürdő állapotát és ezért alkudna, érvelj azzal, hogy már ezt 

belekalkuláltad az árba, de ha nagyon kell, talán egy kicsit tudtok engedni.

•   Legyél nyitott a kompromisszumra. Néha az alku nem (csak) az árról szól: lehet, hogy 

a vevő például többet fizet, ha rugalmas vagy a költözés időpontját illetően. Igyekezz 

win-win megoldást találni, ahol mindenki elégedetten áll fel az asztaltól.

8. hiba: Az adminisztratív és jogi teendők elhanyagolása

Utolsó pillanatos kapkodás: Tamás végre talált egy vevőt a lakására, akivel szóban meg is egyeztek. Már csak az adásvételi szerződést kellett volna aláírniuk. 

Ekkor derült ki, hogy Tamás még nem intézte el az energetikai tanúsítványt, ami a szerződéshez kötelező. Gyorsan keresni kezdett egy szakembert, de napokba telt, mire valaki ki tudott menni felmérni a lakást, újabb napokba, mire elkészült a tanúsítvány. 

A vevő ezalatt türelmetlen lett és bizonytalan: „miért nincs meg ez a papír, van valami gond az ingatlannal?” – kérdezgették. Tamásnak magyarázkodnia kellett. Ráadásul kiderült, hogy a lakásán még rajta van egy régi jelzálog a bankja felé, amit előbb le kell töröltetnie. 

Emiatt további csúszás következett. A vevő végül ugyan kivárta a folyamatot, de addigra alaposan elvesztette a lelkesedését és majdnem visszalépett a vásárlástól.

Te se kövesd el ezt! Sokan beleesnek abba a hibába, hogy félvállról veszik a hivatalos teendőket az eladás kapcsán. Pedig, ha egy ingatlan papírjai nincsenek rendben, vagy fontos jogi kérdéseket csak utólag próbálunk megoldani, az komoly késlekedést, stresszt és akár anyagi kárt is okozhat. Néhány dolog, amire mindenképp figyelj:

•   Tulajdoni lap és terhek: Nézd át a tulajdoni lapot (lekérhető online is). Van rajta 

bármi teher, jelzálog, végrehajtás, haszonélvező? Ha igen, előre tájékozódj a törlés 

folyamatáról és költségéről. Egy jelzálogot például a banknak ki kell fizetni és 

hivatalosan is le kell vezetni a törlést. Egyeztesd a bankkal előre, milyen lépések 

kellenek, hogy ne a szerződéskötésnél érjen meglepetés.

•   Energetikai tanúsítvány: Magyarországon 2012 óta kötelező energetikai tanúsítványt

készíttetni az adásvételi szerződéshez. Ezt ne hagyd az utolsó pillanatra, sőt akár már 

a hirdetéshez is feltöltheted, ha jó a besorolása, mert vonzóbbá teheti az ingatlant. 

Keress időben egy minősítő szakembert, hogy a tanúsítvány kéznél legyen mire 

szerződésre kerül sor.

•   Egyéb engedélyek, dokumentumok: Ha társasházi lakást adsz el, jó, ha kéznél van a 

társasházi alapító okirat, a szervezeti és működésiszabályzat és a közös költség 

rendezettsége (a nullás igazolás bemutatása az utolsó vételár kifizetésekor esedékes). 

Ha felújítást végeztél építési engedéllyel, legyen meg a használatbavételi engedély. 

Ha van bérlő az ingatlanban, tisztázd előre a helyzetét (pl. felmondási idő). Minél 

kevesebb nyitott kérdés marad, annál gördülékenyebb lesz az adásvétel.

•   Ügyvédi egyeztetés: Keress egy megbízható ingatlanügyekben jártas ügyvédet már 

akkor, amikor komoly vevőd van. Egy profi ügyvéd segít előre felhívni a figyelmed 

olyan dolgokra, amik akadályt jelenthetnek, ha kell átnézi a szerződést, amit a vevőd 

ügyvédje elkészített.

9. hiba: Stratégia nélkül, ad-hoc módon vágysz sikerre

Önállóan, terv nélkül: Laci úgy gondolta, „mit lehet ezen tervezni? Kiteszem a hirdetést, aztán aki akarja, megveszi.” 

Nem készített semmiféle tervet az eladásra. Nem gondolta át, ki lehet a célcsoport (családoknak jó az ingatlan vagy inkább befektetőknek?), hol hirdessen (csak egyetlen weboldalra tette fel, se Facebook poszt, se helyi csoportok, se iroda kirakat, semmi), és hogyan fogja menedzselni az érdeklődéseket. 

Az elején volt néhány megkeresése, de össze-vissza kapkodott: volt, akiről lemaradt, mert nem tartotta nyilván a jelentkezőket; másnak elfelejtett visszaszólni; a hirdetését pedig nem frissítette, így mikor változott a piaci helyzet, teljesen lemaradt az árazással. 3 hónap elteltével Laci kezdett kétségbeesni, mert sehol nem tartott az eladásban.

Mi hiányzott? A tudatos értékesítési stratégia. Egy lakás eladása is egy projekt, amit érdemes megtervezni, felépíteni – főleg egy mozgalmas piacon, mint Budapest. Ha csak ösztönből vágsz bele és nincs átgondolt terved, sok lehetőségtől eleshetsz. Mit kell érteni stratégia alatt? Például:

•   Felmérni a célpiacot: kiknek lehet vonzó a lakásod (lokáció, méret, árkategória 

alapján)? Fiatal pároknak, befektetőknek kiadásra, nagycsaládosoknak? Más-más 

csoporthoz más üzenettel érdemes szólni.

•   Kidolgozni a marketinget: nem elég egy helyen hirdetni. Manapság az ingatlan.com 

alap, de mellette érdemes közösségi médiában, tematikus csoportokban, esetleg 

nyomtatott formában vagy környékbeli hirdetőfalon is meghirdetni a lakást – attól 

függően, hol éred el a célcsoportodat. Az se árt, ha van egy jól fotózott prospektus

vagy alaprajz, amit el tudsz küldeni a komoly érdeklődőknek.

•   Tervezni az ütemezést: Gondold át, mikor indítod a hirdetést (pl. érdemes csütörtök-

péntek körül, hogy a hétvégi lakásnéző hullámot elkapd), meddig próbálkozol 

egyedül, mikor frissíted az árat stb. Ha egy ideig nincs eredmény, legyen B terv.

•   Kezelni a folyamatot: Tarts nyilván minden érdeklődőt, akivel beszéltél; jegyezd fel az 

elérhetőségeit, hogy később is elérd őket, például, ha leviszed az árat vagy új infót 

tudsz mondani. Készíts sablont a válaszlevelekhez, érdeklődők utáni követéshez. 

Egyszóval: legyél profi a saját ingatlanod eladásában is.

Szükség esetén kérj segítséget: Ha ezt túl soknak érzed, ne aggódj – kevesen születnek ingatlanmarketing-szakértőnek. Ez az a pont, ahol egy tapasztalt ingatlanos rengeteget tud segíteni. 

Nem muszáj mindent neked csinálni. Lehet, hogy úgy érzed, spórolsz a jutalékon, ha mindent egymagad intézel, de közben időt és pénzt veszíthetsz, ha a stratégia hiánya miatt hónapokat csúszik az eladás vagy rossz áron kel el a lakás. Gondold át, hogy megéri-e a saját időd és nyugalmad feláldozni – vagy jobb, ha szakembert bízol meg, esetleg legalább konzultálsz eggyel a folyamat elején.

Bónusz: 4 hetes terv az eladás folyamatához

Most, hogy áttekintettük a gyakori hibákat, lássunk egy 4 hetes ütemtervet, amely segít végigvezetni téged a lakáseladás fő lépésein. Természetesen minden eladás egyedi, és előfordulhat, hogy rövidebb vagy hosszabb idő kell, de ez a bontás jó kiindulási alap lehet. Kövesd hétről hétre, mire érdemes figyelni:

1. hét: Előkészületek és tervezés

•   Piaci információgyűjtés: Mérd fel a piacot. Nézd meg a hasonló ingatlanok hirdetéseit 

a környékeden, hogy képbe kerülj az árakkal és a konkurenciával. Kezdj el gondolkodni 

a reális irányáron az előző fejezet tanácsai alapján.

•   Ingatlan felkészítése: Kezdd el a lakásod kifogástalan állapotba hozását. Rendezd el a 

személyes tárgyakat, lomtalaníts, takaríts ki alaposan. Írj listát, milyen kisebb 

javításokat kell elvégezni (pl. izzócsere, csap tömítés, fal foltjainak kifestése) és kezdd 

is el ezeket. Ha nagyobb felújítás nem indokolt, apróságokkal is sokat javíthatsz az 

összképen.

•   Dokumentumok beszerzése: Készíts elő minden szükséges papírt. Tölts le egy friss 

tulajdoni lapot, ellenőrizd a terheket. Ha van jelzálog, kezdeményezd a banknál a 

szükséges lépéseket. Rendeld meg az energetikai tanúsítványt (ez pár napot igénybe 

vehet, jobb túlesni rajta). Gyűjtsd össze a lakással kapcsolatos infókat: közös költség 

mértéke, fűtés típusa és költségei, esetleges szavatossági papírok készülékekhez, 

használati megosztás (ha házrész), stb.

•   Stratégia kialakítása: Döntsd el, hogyan fogod hirdetni és menedzselni az eladást. Ha 

ingatlanost szeretnél megbízni, ezen a héten válaszd ki a megfelelőt és beszéld át vele 

a folyamatot. Ha magad csinálod, határozd meg, mely platformokon hirdetsz 

(ingatlanos portálok, közösségi média stb.), és készíts egy ütemtervet a következő 

hetekre. Jelöld ki, mikor lesznek a fotózások, mikor tennéd közzé a hirdetést, és 

gondold át előre a megtekintések lehetséges időpontjait is.

2. hét: Hirdetés elkészítése és indítása

•   Professzionális fotózás: E hét elejére időzítsd a fotózást, amikor a lakás már rendben 

van. Legyen jó fény, lehetőleg napközben. Ha megbíztál fotóst, egyeztesd vele az 

időpontot. Készüljenek el a még hiányzó vizuális anyagok is: alaprajz, esetleg egy 

rövid videós bemutatás vagy 3D séta (ha belefér).

•   Megnyerő hirdetési szöveg megírása: Fordíts időt egy részletes, vonzó hirdetés

megfogalmazására. Használd az előző fejezet tippeit: emeld ki a lakás legjobb 

tulajdonságait, sorold fel az összes fontos adatot és őszintén adj át minden 

információt, ami a vevőnek fontos lehet. Nézz meg más sikeres hirdetéseket 

inspirációként.

•   Hirdetés feladása: Regisztrálj a kiválasztott ingatlanhirdetési portálokra (pl. 

Ingatlan.com, Jófogás, Otthon Centrum, stb.) és töltsd fel a hirdetést a fotókkal, 

szöveggel, alaprajzzal együtt. Ügyelj a kategóriák és címkék pontos kitöltésére, hogy a 

keresők megtalálják. Ha van rá lehetőség, használj kiemelési opciókat az első néhány 

hétre, hogy többen lássák.

•   Marketing egyéb csatornákon: Oszd meg a hirdetést a közösségi médiában is – 

például a saját Facebook oldaladon, helyi lakóközösségi csoportokban, vagy 

LinkedInen, ha oda illik. Szólj ismerősöknek, hogy szívesen megoszthatják a posztodat. 

Minél több emberhez eljut, annál jobb. Gondolj a szomszédságra is: kiteheted a 

„Eladó” táblát az ingatlanra, vagy megkérheted a szomszédot, ha hall valakit, aki 

vásárolna, szóljon. A lényeg, hogy elinduljon a „hírverés” a lakásod körül.

3. hét: Érdeklődők kezelése és bemutatások

•   Kapcsolattartás gyorsan: Ahogy jönnek az érdeklődések (telefon, email, üzenet 

formájában), reagálj rájuk a lehető leghamarabb. Legyen a telefonod mindig kéznél, 

és ellenőrizd naponta többször az email fiókod, üzeneteid. A gyors válasz növeli az 

esélyét, hogy az érdeklődő kitartson és komolyra forduljon a dolog.

•   Időpontok egyeztetése: Kezd el szervezni a megtekintéseket. Gyűjtsd egy listába, kik 

jelentkeztek, és kínálj nekik lehetőséget több különböző időpontban is a látogatásra. 

Lehet csoportos megtekintés is, de ügyelj rá, hogy mindenkire kellő idő jusson. Küldj 

emlékeztetőt a megbeszélt találkozók előtt (egy sms vagy hívás), hogy biztosan 

jöjjenek.

•   Lakás bemutatása profi módon: Alakítsd a bemutatókat a korábban tanultak szerint. 

Minden látogatás előtt frissítsd fel a lakást: legyen tiszta, illatos, ideális hőmérsékletű 

és világos. Készíts elő minden releváns információt: nyomtasd ki az energetikai 

tanúsítványt, legyen kéznél a tulajdoni lap, közös költség igazolás, bármi, amit 

kérdezhetnek. Így ha valaki komoly, azonnal a kezébe tudsz adni mindent. Figyeld meg 

a kérdéseiket, és jegyezd fel magadnak, ha valami plusz infót kértek, hogy a következő 

érdeklődőnek már te magad említhesd azt is.

•   Visszajelzések gyűjtése: A megtekintések után hasznos lehet megkérdezni az 

érdeklődőket (akár emailben egy nappal később), hogy mi volt a benyomásuk, van-e 

további kérdésük. Egyrészt udvarias gesztus, másrészt megtudhatod, min érdemes 

javítani (pl. ha többen jelzik ugyanazt a kifogást, azon változtathatsz, ha lehetséges).

 

4. hét: Tárgyalás és az eladás lezárása

•   Érdeklődők utókövetése: Ha valaki komolyan érdeklődött, de még nem tett ajánlatot, 

finoman vedd fel vele a kapcsolatot. Kérdezd meg, van-e további kérdése, miben 

segíthetsz. Néha egy barátságos utánkövetés meghozza a döntést a vevőnél.

•   Ajánlatok kezelése: Ha kapsz ajánlatot, légy felkészült a tárgyalásra. Emlékezz vissza a 

7. hibánál tanultakra: őrizd meg a nyugalmadat és próbálj mindkét fél számára 

elfogadható megállapodásra jutni. Ha több érdeklődő is van egyszerre, akkor 

priorizálj: ki az, aki a legjobb feltételeket kínálja (nem csak árban, de pl. fizetési mód, 

gyorsaság stb. tekintetében). Ügyelj a korrektségre és átláthatóságra, ne ígérd oda 

egyszerre több embernek a lakást.

•   Foglalózás, szerződés előkészítése: Amint megvan a megfelelő vevő és 

megállapodtatok szóban, jöhet a foglaló átadása és az adásvételi szerződés 

megszervezése. Vond be az ügyvédet (ha még nem tetted), és egyeztessetek egy 

időpontot mindenkivel az aláírásra. A vevő fog fizetni foglalót? Ha igen, 

szerződéskötéskor szokás, legyen ez is előkészítve.

•   Az eladás lezárása: A 4. hét végére ideális esetben aláírjátok a szerződést a vevővel. 

Ezzel még nincs teljesen vége a folyamatnak – hátra van a birtokbaadás, esetleg 

kiköltözés, földhivatali bejegyzés, de az eladás fő része sikeresen zárult. Gratulálok! 

Még figyelj arra, hogy a birtokbaadáskor készüljön jegyzőkönyv az átadáskori 

állapotról (pl. mérőóra-állásokkal), és jelentsd át a közműveket, közös költséget az új 

tulajdonos nevére.

Remélem, hogy ez a kis útmutató hasznos volt számodra, és magabiztosabban vágsz bele ingatlanod eladásába. Láthatod, hogy egy lakás eladása nem csak abból áll, hogy felteszel egy hirdetést – tudatosságot, időt és odafigyelést igényel a siker érdekében. A fenti tippek követésével azonban rengeteg buktatót elkerülhetsz, és sokkal gördülékenyebbé teheted az értékesítés folyamatát.
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A szerzőről

Tóth Róbert vagyok, ingatlanszakértő, tanácsadó és – nem utolsósorban – eladóként és vásárlóként is sok mindent megélt ember.

Több mint 22 éve dolgozom az ingatlanpiacon, és ez idő alatt rengeteg eladásban vettem részt – hol tulajdonosként, hol közvetítőként, hol tanácsadóként. Láttam sikeres tranzakciókat, és tanúja voltam elhibázott döntéseknek is. Ez a könyv abból a tapasztalatból született, amit ezekből az életszagú, sokszor feszült, de mindig tanulságos helyzetekből hoztam magammal.

Nem szeretem a ködösítést és a felesleges szakzsargont. Hiszem, hogy az ingatlaneladás nem rakétatudomány, de jó döntésekhez szükség van átlátható információkra, gyakorlati tanácsokra és egy kis stratégiai gondolkodásra. Ezért írtam ezt a könyvet úgy, hogy tegeződő, emberi nyelven szóljon hozzád – mégis teljes mértékben szakmai alapokon.

Célom, hogy minél több eladó elkerülhesse azokat a hibákat, amelyeket mások – gyakran épp csak tájékozatlanságból – elkövettek. Ha akár csak egyetlen történet, tanács vagy praktikus tipp segít abban, hogy Te jobb döntést hozz, akkor már megérte megírni ezt a könyvet.

 

Ha úgy érzed, hogy nem szeretnél egyedül végigmenni ezen az úton, vagy jól jönne egy tapasztalt szakértő támogatása, kereshetsz bátran. Több évtizedes ingatlanpiaci tapasztalattal, professzionális marketinggel és ingyenes értékesítési stratégiával támogatlak, hogy a lehető legjobb eredményt érd el a lakásod eladásánál.

Sok sikert kívánok az eladáshoz – tudatosan, okosan, biztonságosan!

Tóth Róbert – Saját Otthon Ingatlan és Hiteliroda 

sajatotthon@sajatotthon.com 

+36 70 611 8504 
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