3 Asunnon hinta-arvio ja

toimeksiantosopimuksen
tekeminen

99 o lemme seuranneet tdtdkin asuntoa paw
asunnon rinnalla netissd jo melkein vu@si. e
kevdana tdman asunnon hinta @n
poskellaan, ettei tehnyt mieli tuga &es&so aan. Hinta
on jokaisen valittdjagmuutoksen anaWwahan tullut
alaspdin, mutta nyt vasta tuntliu, etta¥liikutaan oikealla
hintatasolla. *
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3.1 Neuvonpito

Kun koti on esitelty ja ndhty, on arvioinnin aika. Valitse neuvon-
pitoon sopiva paikka. Mikdli pddset valitsemaan, valitse keittio ja
keittion ruokapoytd. Keittio on neuvonpitoon paras paikka, silla
keittio on asukkaille symbolisesti kodin syddan. Omaa kotia koske-
via pddtoksia on helpompi tehda tutussa ja turvallisessa paikassa.

Pyyda asiakkaat itsesi vastakkaiselle puolelle poytdd, jotta voit
katsoa molempia yhtd aikaa puhuessasi. Myos esimerkiksi tilas-
to- ja muun materiaalin esittely heille helpottuu, kun he pystyvat
tutustumaan siihen samanaikaisesti.

3.2 Yleinen markkinatilannekatsatus

Arviokdynnilld on hyva kdyda lapi Sen“hetken markkinatilanne.
On paljon asiakkaita, jotka eivat seuraaytai tiedd, miten kauppa
kdy, mita esimerkiksi lainarintamalla_tapahtuu ja mitka asiat vai-
kuttavat mahdollisen myynningfnistumiseen.

Vilittdjalta vaaditaan todella”paljon etukateisvalmistelua se-
kd kauppahinta- ja myyatitilastejen tutkimista ja kerddmistd, jot-
ta asiakas saa todellisen ja lugtettavan kuvan hintamarkkinoista.
On tdrked tietdd, ohke,meneillddn myyjdn vai ostajan markkinat,
eli ovatko kysysitd ja tarjonta tasapainossa vai kallellaan jompaan-
kumpaan ‘suunta@n. Mikali siis myytavid, kilpailevia asuntoja on
paljomatagjollaponerittdin tarkedd asettaa pyyntihinta ldhelle to-
teutuvagykauppahintaa. Harva haluaa kodistaan "kiertopalkintoa”
myyntimarkkinoille.

Mikali onnistutaan [0ytdmdan useampi kiinnostunut ostajaeh-
dokas samanaikaisesti, voi hinta olla jopa vdhdn suurempi kuin
niin sanottu varma tilastohinta. Samoin, mikali myynti pitkittyy,
voi toteutuva hinta jadda alemmaksi kuin naapurin vastaavasta
asunnosta aikaisemmin saama hinta.

Asiakkaan on hyva myos tietdd, ovatko kauppahinnat yleisesti
nousussa vai laskussa. Jos asiakkaan oman asunnon hinta on las-
kenut, voit kertoa asiakkaalle, ettd samassa suhteessa myds uuden,
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ostettavan asunnon hinta on laskenut. Kun asiakkaan oman asun-
non hinta on noussut, on seuraavan kodinkin hinta noussut.

Kdytannossa siis valirahan tarve pysyy samana, kun sekd myy
ettd ostaa samoilla markkinoilla, vaikka kauppahinnat muuttuisi-
vat reilustikin. Harva tulee ajatelleeksi, ettd vilirahoitustarve voi
pysya samana, vaikka hintamarkkinat muuttuvat.

3.3 Pyyntihinnat ja myyntihinnat

Vaikka kodit ovat yksil6itd, realistinen toteutuva kauppahintataso
on usein selvasti [0ydettdvissa tilastoja tutkimalla. Omistajat@arvos-
tavat sitd, ettd valittdja on valmistautunut tapaamiseenrtuomalla
juuri heidan kotinsa hinnan maarittamiseen auttaviattilastotietoja.
Yhtd tarkeitd kuin toteutuneiden kauppejenihintatilastot ovat
muiden, juuri myynnissd olevien kilpailevien asuntojen pyyntihin-
tatiedot. Tassa valittdja on parempitarvioimaan kilpailevien hank-
keiden pyyntihinnan merkitystd”otkean hinnan maarittamiseksi.

‘ “Me tulimmesihan vaan uteliaisuuttamme
€ kétsemaan, ettd mikd vika tdssd asunnossa on,
kun kukaan ei naytd tita ostavan.”

Myyjat, kuten” ostajaehdokkaatkin, ovat usein kierrelleet jo
kauan myytdvid asuntoja ja ovat usein erittdin valveutuneita ja
hintatietoisia. Oman asunnon kohdalla tima hintatietoisuus kui-
tenkin helposti hamartyy.

Muista, ettd omistajat ndkevat niin netissa kuin lehdissa vain
asuntojen pyyntihinnat, eivdtka yleensa tiedd toteutuneita kauppa-
hintoja. Kun omistajat ndkevat tilastot paperilla ja saavat rauhassa
tutkia toteutuneita hintoja, muodostuu heiddn hintakasityksensa
yleensd varsin realistiseksi. “Mitd luulet, voisiko asunnostamme
pyytdd 180 000 euroa, vai onko se mielestasi liikaa?” Asiakkaat
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erottavat tilastoista usein jopa tuttujen naapureiden asunnot ja
osaavat vertailla valittdjad paremmin tilastoissa nakyvien asunto-
jen kuntoeroja.

Jos esimerkiksi myyja haluaa, ettd pyyntihinta asetetaan liian
korkeaksi, odotettavissa ei yleensa ole onnenpotkua, vaan hén tu-
lee vain auttaneeksi sellaisia asunnonmyyjid, jotka ovat asettaneet
oman samantyyppisen asuntonsa pyyntihinnan realistiselle tasolle.

Yhteisty6 voi ldhted kdyntiin jo yhdessa jarkeillyn hintapyyn-
nin asettamisessa. Valittdjd ei siis lupaa mitddn katteetonta, vaan
yhdessa tehddadan myyntihintaan liittyvat paatokset: ”Jos ladhdemme
yhteistyohon, meiddn pitdd yhdessa pdattdad, mika on nyt jarkeva
hintapyynti ndilld pohjatiedoilla, jotta emme pelotajeikeitaostaja-
ehdokkaita pois.”

3.4 Valityspalkkio

Vilitystyon esittelyyn kuuluu myosskértea valityspalvelun hinta.
Asiakkaat eivdt yleensd tieddfeivdtka ymmarrd ilmoitettujen vali-
tyspalkkioiden suuria ergjar Kerfo pyytamatta palvelusi hinta. Ker-
ro myos, mita palkkio sisaltad.

Koska osalla vilitystoimistoista on kdytossadn jonkinlainen
peruspalkkioprosentti, jenka lisdksi veloitetaan erikseen lisd- tai
tukipalveluistaj jokopasiakkaan valinnan mukaan tai muuten, on
nama peruspalkKion/pdalle tulevat muut maksut myos kerrottava.
Muista, ettdmasiakas ei nditd ldheskddn aina osaa itse kysya, ja jal-
keenpdinjsaatu tieto saattaa aiheuttaa turhaa mielipahaa.

3.5 Toimeksiantosopimuksen sisalto

Toimeksiantosopimus on kaksiosainen: varsinainen toimeksianto-
sopimus sekd selostusliite. Asunnon omistaja allekirjoittaa nama
molemmat ja ndin vahvistaa, ettd sisallot ovat sellaisia kuin yhdes-
sa on sovittu.

Varsinainen toimeksiantosopimus sisdltdd muun muassa omis-
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tajien yhteystiedot, sovitun pyyntihinnan, vilittdjan arvion toteu-
tuvasta kauppahinnasta, toimeksiantosopimuksen keston, valitys-
palkkion suuruuden mahdollisine lisdmaksuineen ja mahdolliset
veroseuraamukset. Selostusliitteessd kerrotaan asunnon tiedot.

3.6 Selostusliitteen taytto

Varsinainen myynti voi alkaa vasta, kun isdnnogitsijdlta on saatu
myyntiasiakirjat eli asunto-osakkeesta isannditsijantodistus liittei-
neen, kiinteistosta rasitustodistus, kiinteistorekisteriote, lainhuu-
totodistus, kaavaotteet, tonttikartat ja muut sellaiset. Vasta ndiden
papereiden ja asunnon selostusliitteen antamien tigtojefyperus-
teella voidaan laatia myyntiesite sanomalehtiifp, nettiin, ja esitte-
lyihin.

Selostusliite ja isdnnoitsijantodistu® liittéipeen ovat tarkeimmat
tietoldhteet myyntiesitteen laatimiseen. Muista, etta myyntiesitteen
tietojen tulee olla oikeita ja ajan tasallas Varmista my6s myynnin
kestdessa, ettd myyntiesite pdivitetaan. Asiakkaalla on oikeus luot-
taa myyntiesitteessd annettuihin tietojhin.

Tayta selostusliite asiakkaan®kanssa yhdessd kohta kohdal-
ta. Kysele mahdollisistajasuntedn tehdyistd remonteista — myds
edellisten asukkaidéhmaikana tehdyista. Mikali asuntoon tehtyjen
remonttien ajapkofitia ei tarkasti tiedetd, dld |dhde arvaamaan.
Taloyhtiontehdyt/ja tulevatiremontit saat tietdd isannditsijantodis-
tuksestanja,sen-liitteista.

Selostusliitteen tayton yhteydessd on hyva keskustella myos
siitd, mitd fetaimistoa kauppaan kuuluu tai mitd omistaja haluaisi
asuntoon jattaa.

Esimerkiksi rintamamiestalon ostava nuori perhe haluaa usein
talon tyyliin ja ikddn sopivat huonekalut, lamput ja verhot. Talon
edellisella omistajalla on ehka juuri sen tyylisida kalusteita, jois-
ta nuori perhe on haaveillut, mutta hdn viekin ne tarpeettomina
kaatopaikalle, silld ne eivdt sovi hanen uuden asuntonsa tyyliin
tai mahdu pienentyvdan kotiin. Jos alussa olisi tiedetty, ettd ta-
lon kalusteet voidaan sisdllyttdda kauppaan, olisi edellinen omista-
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ja valttynyt turhalta tavaroiden kuljettamiselta ja nuoripari usealta
kirppiskierrokselta.

Niin selostusliitteessd kuin ndytolldkin on aina parempi antaa
puutteellista tietoa kuin vadraa tietoa. Puutteellisen tiedon voi
nimittdin aina tdydentdd! Mikdli huomaat, ettd omistaja ei muis-
ta jotakin asiaa tai sitd ei l0ydy papereista, jatd asia hautumaan.
Puuttuvaan tietoon voi saada taydennysta esimerkiksi sukulaisilta.
Mikdli jonkin tiedon puuttuminen osoittautuu myynnin esteeksi,
niin silloin tieto kaivetaan vaikka alan asiantuntijan avulla.

3.7 Toimintatapojen esittely

Kun yhteistyostd on sovittu ja toimeksiantosopimus allekirjoitettu,
on sinun vélittdjana syyta vield kerrata, mitd seuraavaksi tapahtuu,
ja esitelld omat toimintatapasi. Mitd éherfifadn kerrot myyntiin liit-
tyvistd tulevista tapahtumista, sitd turvallisempi mieli omistajilla
on myynnin edetessd.

Eri valitystoimistoilla on hywinkin erilaiset toimintatavat. Siksi
on erittdin tarkedd, ettd omantoimistesi toimintatapa tulee huolel-
lisesti esitellyksi. Mikali oimintatapoja ei esitelld, luulevat myyjat
usein, ettd valittdja myysasuntea vain silloin, kun pitdd kohteessa
julkisen esittelyin.

Asiakkaille #nmyos syytd esitelld tavalla tai toisella koko
myyntitiimiy, joka' tulee osallistumaan myyntiin. Osalle omistajia
voi allagjopa Vadlittdjan valinnan peruste se, miten koko tyotiimi
heidan“kotinsa“myynnin hoitaa. Varsinkin idkkddammat myyjat
mielellaanipdkevat kasvotusten kaikki valittdjat. Tama helpottaa
myo6s puhelimitse tapahtuvaa yhteydenpitoa, kun omistajat ovat
tavanneet puhujan.

Yksi asiakkaiden arvostama tapa on karavaani. Karavaanissa
kaikki myyntitiimin edustajat kiertdvat uudet tai ainakin erikoi-
semmat myyntikohteet yhdessa (isoissa toimistoissa useammassa
erdssd). lhanne olisi, jos omistajat voisivat olla silloin paikalla.

Mikali karavaani ei onnistu tai ei ole tarkoituksenmukainen
tapa, huolehdi, ettd sinulla on antaa asiakkaalle toimistosi vdesta
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ryhmdesite tai lehtileike, jossa on kaikkien kuvat ja yhteystiedot.

Kerro myos asiakkaalle, mitd kaikkea myynnin aikana tapah-
tuu, esimerkiksi miten pitdd toimia, kun mahdollinen tarjous tulee.
"Jos ja kun saadaan teiddn kodistanne tarjous, niin mietitddn sitten
yhdessa, mita siihen vastataan.”

Muista my0s kertoa asiakkaalle, ettd ensimmadinen tarjous voi
olla paras tarjous. Usein ensimmdisen tarjouksen jdlkeen houkut-
taa jddda odottamaan, tuleeko parempia tarjouksia. Joskus niitd ei
tulekaan, ja sitten harmittaa. Ensimmadista tarjousta ei siis kannata
tyrmatd vain sen takia, ettd se on ensimmadinen. Nopeissa kaupois-

sa ei ole pelattavaa.

Muista kertoa asiakaskayfini kin
seuraavat asiat:

v’ Kuka tekee? Asiakkaan o
hédnen kotinsa myyntiiipj engKerro siis kaikki
toimenpiteet ja nii

id, ketka osallistuvat

v' Milloin tel@e.? 1 luista kertominen asiakkaalle on
itte myds yhdessé keskustella

adarimméis

siakkaita kiinnostaa tietdd, milloin
n asuntonsa myynti-ilmoitus laitetaan
ttiin.

mitd kaikkea tdytyy tehdd ennen kuin varsinainen myynti
alkaa. Kerro siis, miksi ja mitd asiapapereita taytyy hankkia
ennen myynnin aloittamista.

v’ Miten myyntiprosessi etenee? Kdy asiakkaan kanssa
myyntiprosessi kohta kohdalta lapi ja sovi hinen kanssaan
aikatauluista.
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lImoittelu lehdessa vai netissa? Kerro toimistonne
kdyttamistd markkinointikanavista ja aikatauluista niissd.

Julkiset ja yksittdiset esittelyt? Selitd asiakkaalle julkisen ja

yksittdisen esittelyn ero ja sovi esittelyistd asiakkaan kanssa.

Varmista etukdteen asiakkaalle sopivat ajat.

Miten yhteydenpito hoidetaan? Mitd nopeammin saat
asiakkaaseen yhteyden esimerkiksi esittelyn jilkeen, sen
parempi. Sovi asiakkaan kanssa, miten olet yhteydessa
héneen. joillekin sopii lyhyt puhelinsoitto, teksta
sdhkoposti heti esittelyn jalkeen ja joillekin sopii
poydélle jatetty lappu.

Tarjoukset? Jos ja kun asunnosta jatetdan
sovi asiakkaan kanssa, miten se t@mi
siihen vastataan. Muista myds ker

ja kuinka
alle, etta
ensimmdinen tarjous voi olla

Kaupanmuodot? Sel/ta as, elskaupan ja
osamaksukaupan /Ie eri vaihtoehdoista.

Apu uuden kodin
kodin harbkin
[

en? Tarjoa omaa apuasi uuden

a.
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