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POVZETEK

Prodaja nepremi¢nin v Sloveniji se ze nekaj let zmanjsSuje. Za udinkovito poslovanje
nepremicninskih agencij so potrebni drugacni, inovativni in kakovostni nacini
prodaje, ki slonijo na ucinkovitih trznih prijemih, osredotoCenosti k posamezni
stranki, uspesni osebni prodaji, kakovostnem poslovnem komuniciranju in na dobri
organizaciji prodajnega podjetja.

Namen diplomskega dela je ugotoviti, kak§na bi morala biti idealna nepremi¢ninska
agencija, ki bi lahko na trzis¢u ucinkovito poslovala. Podrobneje sem se osredotodila
na poslovanje nepremi¢ninske agencije Dodoma.

Na osnovi opravljene raziskave trenutnega stanja na nepremicninskem trgu,
narejene ankete med prodajalci in kupci nepremiénin, lastnih izkuSenj pri delu v
nepremicninski agenciji Dodoma, predlagamo potrebne spremembe na podrocju
nepremicninskega trga v Sloveniji. S temi spremembami je namre¢ mogoce dosedi
ponovno prebujanje slovenskega nepremiéninskega trga in posledi¢no tudi oZivitve
gospodarstva.

V nalogi natan¢no opisujemo, kakSno vlogo morajo prevzeti nepremicninske
agencije. Poglavitna ugotovitev je, da je uCinkovito poslovanje nepremicninskih
agencij pogojena s ponujanjem SirSe palete storitev, in sicer od svetovanja pri izbiri
nepremicnine, pomodi pri kreditiranju, nudenje interiernih in eksteriernih resitev pri
prenovitvah nepremicnin, pridobivanju potrebnih izvajalcev, pridobivanju potrebnih
dovoljenj za adaptacije itd.
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ABSTRACT

Selling real estate in Slovenia has been decreasing for several years. For efficient
operation of real estate agencies require different, innovative and high-quality sales
methods that rely on effective marketing approaches, focus to a single customer,
successful personal selling, high-quality business communication, and good
organization of the sales company.

Purpose of this study is to determine what should be the ideal real estate agency,
which could operate effectively in the marketplace. More specifically, | focus on the
operations of a real estate agency Dodoma.

Based on the studies of the current situation in the housing market, the survey made
between sellers and buyers of real estate, their own experience of working in the
real estate agency Dodoma, we propose necessary changes in the real estate
market in Slovenia. With these changes, it is possible to achieve a re-awakening of
the Slovenian real estate market and, consequently, also of the economic recovery.

The study describes a method of precisely what role must take the real estate
agency. The main finding is that the efficient operation of real estate agencies
conditioned by providing a broader range of services from consulting in the selection
of real estate, lending assistance, providing interiernih and exteriernih solutions for
reconstructions of real estate, obtaining the necessary contractors, obtaining the
necessary permits for alterations etc.
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1 UvOoD

1.1 PREDSTAVITEV PROBLEMA

Nepremiéninski trg v Sloveniji v zadnjem ¢€asu stagnira. Nepremi¢nin ni lahko
prodati, saj je njihova ponudba velika. Morebitnih kupcev je vse manj. MozZnost
pridobivanja kreditov s strani kupcev je omejena. Vedno vec€ je omejitev, ki direktno
vplivajo na zmanj$anje Stevila prodanih nepremicénin.

Na osnovi trenutnega stanja na nepremi¢ninskem trgu v RS prodaja ni ve¢ tako
enostavna, kot je bila neko&. Pri prodaji so potrebni novi kakovostni nacini prodaje,
ki slonijo na ucinkovitih trznih prijemih, osredotocenosti k posamezni stranki,
uspesSni osebni prodaji, kakovostnem poslovnem komuniciranju in na dobri
organizaciji prodajnega podjetja.

Menedzment zato postaja najpomembnejsi del uspesnega podjetja, ki opredeli cilje
in zasnuje podpirajoCe se strategije. Za vse to potrebujemo menedZment kot proces
ali funkcijo in menedzZerje kot lastnike procesa in kot prve odgovorne osebe za
doseganje ucinkovitosti in uspesnosti.

V diplomski nalogi se bomo osredoto€ili na prikaz poslovanja nepremi¢ninskih
agencij v Republiki Sloveniji in Se posebej nepremininskega podjetjia Dodoma
d.o.o., ki se ukvarja s prodajo in z nakupom nepremicnin, s cenitvami, pravnim
svetovanjem in z investicijami.

Z uporabo teoreti¢nih izhodiS¢ bomo opredelili, kaj je najbolj pomembno za
ucinkovito poslovanje nepremicninskega podjetja.

1.2 CILJI NALOGE

Namen diplomskega dela je ugotoviti, kakdna bi morala biti idealna nepremi¢ninska
agencija, ki bi na trziScu lahko ucinkovito poslovala.

Z raziskavo bo diplomsko delo opozoriio na to, da velina obstojecih
nepremicninskih agencij ne posluje ucinkovito in da so morebitni odjemalci — kupci
vse preveckrat pri zelo pomembnih Zivljenjskih odlo€itvah prepusceni sami sebi, kot
na primer pri nakupu stanovanja.

Cilj diplomske naloge bo izpostaviti obstoje¢o nepremi¢ninsko problematiko v RS in
bliznji okolici. Poskusali bomo ugotoviti, ali je svetovna ekonomska in gospodarska
kriza vplivala na delo nepremicninskih agencij.
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V diplomski nalogi bomo natanéno podali nekaj smernic pri reSevanju problematike
neucinkovitosti poslovanja nekaterih nepremicninskih agencij. Natanéno bo
opredeljeno ucinkovito poslovanje idealne nepremicninske agencije, ki bi na

trenutnem trziS€u lahko ponudila najbolj kakovostne storitve pri prodaji in nakupu
nepremicnin.

Predlagali bomo nekatere mozne resitve na podroc¢ju nepremicninskega trga, pa tudi
na podrocju poslovanja nepremicninskih agencij. S temi reSitvami je namrec
mogoCe doseCi ponovno prebujanje slovenskega nepremiéninskega trga in
posledi¢no tudi ozivitve gospodarstva.

1.3 PREDSTAVITEV OKOLJA

Podjetje za promet z nepremi¢ninami, Dodoma d.o.0., s sedeZzem v Mariboru in s
poslovalnicama v Ljubljani in Kopru, je podjetje v zasebni lasti Stirih druzbenikov, ki
ga vodi direktor Marko Sovrovié.

Dodoma d.o.o. je nepremi¢ninsko podjetje, ki se ukvarja s prodajo in z nakupom
nepremicnin, s cenitvami, pravnim svetovanjem in z investicijami. Brez dobre
organizacije in vodenja si Dodoma ne bi pridobila in utrdila velikega trznega deleza
in ugleda na slovenskem trgu.

Pri podjetju Dodoma je v rednem delovnem razmerju 11 zaposlenih, od tega pet
posrednikov, dva pooblad€ena ocenjevalca vrednosti nepremicnin, 4 strokovni
sodelavci ter seveda vodstvo. Sedem zaposlenih je opravilo strokovni izpit in s tem
so pridobili licenco nepremiCninskega posrednika v skladu z Zakonom o
posredovanju in so vpisani v register nepremicninskih posrednikov pri Ministrstvu za
okolje in prostor. Podjetje je vpisano tudi v imenik neodvisnih strokovnjakov in
izvedencev Racunskega sodiS¢a RS, in sicer pod zaporedno Stevilko 10.

Pri Zavarovalnici Triglav ima sklenjeno zavarovalno polico, s katero ima zavarovano
od8kodninsko odgovornost iz naslova opravljanja glavnih dejavnosti za vse
zaposlene nepremicninske posrednike in ocenjevalce.

1.4 PREDPOSTAVKE IN OMEJITVE

Predpostavke, da je ponudba storitev vecine nepremi¢ninskih agencij nekakovostna
in da je potrebno na trgu izboljSati ponudbo in s tem spremeniti nacCin prodaje,
slonijo na lastnih izkuSnjah in mnenju nepremicninskih strokovnjakov, prodajalcev in
kupcev nepremicnin.
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Pri obravnavanju podjetja Dodoma d.o.0. ne priCakujem omejitev, ker Ze nekaj Casa
uspeSno poslujem s podjetiem. Podatki, ki jih bom uporabljala, so vecinoma
objavljeni na spletni strani podjetja.

1.5 METODE DELA

V teoreticnem delu bomo uporabili naslednje metode: povzemanje ugotovitev
razlicnih slovenskih in tujih avtorjev, analizo sekundarnih virov (€lanki, strokovna
literatura) ter analizo zakonodaje in podatkov Statisticnega urada RS.

Empiri¢ni del naloge pa bo zajemal lastno raziskavo, ki bo sestavljena iz anketnega
vpraSalnika. Podatke, zbrane z anketnim vprasalnikom, bomo analizirali in grafi¢éno
prikazali. Anketiralo se bo priblizno 100 oseb, , ki se sooc¢a s prodajo ali z nakupom
nepremicnine.

V zaklju¢ku so z metodo sinteze zdruzene glavne ugotovitve raziskovalnega dela v
povezavi s teoreti¢nimi izhodisci.

2 NEKAJ O PRODAJI

2.1 PRODAJA

Prodaja se dogaja vsepovsod. NajintenzivnejSa je v prodajalnah najrazlicnejSih
tipov, pisarnah organizacij, na domu, trznici, ulici in drugje. Prodajamo lahko kadar
koli. V preteklosti so prodajali ze v zgodnjem zgodovinskem &asu, kasneje Feni¢ani,
stari Indijci, Kitajci, razlicni zavojevalci in tako naprej vse do danasnjega sodobnega
prodajalca. Vsaka druzba je Ze v preteklosti imela prodajalce in jih bo imela tudi v
prihodnosti.

Prodaja je v primerjavi z nabavo podoben poslovni proces, ki temelji na povezavi
razlicnih poslovnih funkcij. Vsi postopki od izdane ponudbe, prejema narodila,
kreiranja predloga delovnega naloga proizvodnji ter nazadnje izdaje materiala ter
fakturiranja so avtomatizirani in poenoteni (Weis, 2010).
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2.2 POMEN OSEBNE PRODAJE

Podjetja so vedno prodajala svoje izdelke, vendar sta se vloga in pomen prodaje v
zadnjin desetletjih bistveno povec€ala. Prodaja je postala »ozko grlo« vseh
dejavnosti podjetja, saj sta od uspeSne prodaje usodno odvisna njegov obstoj in
razvoj. V vecini proizvodnih podjetjih ni ve¢ odlo¢ujoe vpradanje, kako in koliko
izdelkov proizvesti, ampak komu in kdaj te izdelke prodati. Podjetja posvecajo vse
veC pozornosti osebni prodaiji in ji pripisujejo vecjo vlogo kot pospesevaniju prodaje,
reklamam ali stikom z javnostjo (Potocnik, 2002).

Osebna prodaja je za vsako podjetie osnovni in neizogibni instrument
komuniciranja, kajti brez prodajne funkcije v vsaj eni osebi podjetje ne more
obstajati. Pisci govorijo o zivljenjski vlogi osebne prodaje za podjetje in njegovo
trzenje.

Kot navaja Tav€ar (2000), je osebna prodaja po obsegu, stroSkih in vsebini
najpomembnejSa sestavina komunikacijskega spleta v trzenju med organizacijami,
zato so mu neosebne oblike komunikacij podrejene in ga podpirajo.
NajpomembnejSa oblika je poslovni razgovor, usmerjen v doseganje trznih ciljev
organizacije, pogajanja pa so le ena izmed sestavin poslovnega razgovora.

V zadnjih nekaj letih se je osebna prodaja tudi pri nas moc¢no uveljavila in znanja s
tega podroc¢ja so postala zelo pomembna. Pomen osebne prodaje naras€a, ker
postajajo prodajni trgi podjetja vse bolj zasi¢eni, ponudbe konkurentov se vse manj
razlikujejo glede funkcionalnosti izdelkov in cen, novi izdelki zahtevajo dodatna
pojasnila in kon¢no, ker sedanji trgi postopno stagnirajo in mora podjetje namesto
njih poiskati nove (Potocnik, 2002).

Za kupca je najpomembnejSi on sam in njegove potrebe ter koristi, ki mu jih nudi
dolo¢en izdelek ali storitev. Nato je zanj pomemben prodajalec, njegovo podijetje,
njegovi izdelki in njegove ideje, Sele Cisto na koncu pa je za kupca pomembno, da
bo zares kupil izdelek pri doloéenem prodajalcu.

Po Potocniku (2002) je osebna prodaja pomembna zlasti pri izdelkih, ki zahtevajo
Stevilna dodatna pojasnila za uporabo, pa tudi pri izdelkih, ki jih podjetja izdelujejo
po naroCilu kupcev. Pri izdelkih vsakodnevne porabe naras¢a pomen osebne
prodaje zato, ker se ti med seboj vse manj razlikujejo in ker dajejo ponudniki o njih
enake ali podobne splo$ne informacije. Podjetje lahko uspesno prodaja le, ¢e so
njegovi prodajni referenti v stalnem osebnem stiku s kupci in €e jih ti sprejmejo ne
samo kot poslovne partnerje, ampak predvsem kot svetovalce pri reSevanju
poslovnih problemov.

Osebna prodaja je v trzenju med organizacijami znatno pogostej$a kot v potroSnem
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trzenju. Omogoca jo vecja povprecna vrednost posamezne prodaje ali nakupa ter
potreba po trajnem in neposrednem sodelovanju med dobaviteljem in porabniki. Cilji
osebnega komuniciranja s trznimi partnerji so usmerjanje in usklajevanje dolgoro¢ne
navezanosti in sodelovanja ter opravljanja predprodajnih, prodajnih in poprodajnih
0z. nabavnih dejavnosti (Tav€ar, 2000).

2.3 KONCEPT OSEBNE PRODAJE

Za uspesno prodajo ni ve€ dovolj le poznavanje znadilnosti in prednosti izdelka. V
dobi zasiCenosti trziS¢ z blagom imajo &edalje vedji pomen prodajne spretnosti in
pristop prodajalca h kupcu. Poto¢nik (2002) navaja, da morajo prodajni referenti
obvladati Stevilne pristope k osebni prodaji, med katerimi so najpomembnejsi:
prodajanje, pogajanije in trzenje na podlagi odnosov.

PRISTOPI K DEJAVNOST OZ. UKREPI PRI OSEBNI
OSEBNI PRODAJI PRODAUJI

Prodajalec je osebni komunikator, ki le posreduje
Informiranje podatke in informacije o izdelku ali storitvi svojim

kupcem do sklenitve prodajne pogodbe.
Prodajalec poskusa ponuditi kupcu takden izdelek,
ki bo ustrezal njegovim potrebam, ker dobro
Prodajanje pozna njegove zahteve in Zelie. Zato z
navajanjem svojih dokazov prepriuje kupca, da je
njegova ponudba utemeljena.

Z razgovorom in pogajanjem poskusa prodajalec
Pogajanje ugotoviti potrebe kupca in svojo ponudbo
prilagoditi tem potrebam. Kupec postane stalni
poslovni partner prodajalca.

Prodajalec poskuSa v celoti zadovoljiti potrebe

Trzenje na podlagi kupca (z izdelkom in z njim povezanimi storitvami)

odnosov in s tem zadovoljiti njegov interes, obenem pa tudi
interes svojega podjetja, to je ustvariti nacrtovan
dobicek.

Tabela 1: Mozni pristopi k osebni prodaji
(Vir: Potocnik, 1996, 116)
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2.4 ZNACILNOSTI OSEBNE PRODAJE

Osebna prodaja je kot instrument trznega komuniciranja najbolj fleksibilna med
vsemi instrumenti v marketinSkem komuniciranju. Dejstvo je, da prodajalec lahko
izbere potencialne kupce in k njim usmeri svojo ponudbo.

Osebna prodaja ima pozitivne lastnosti, ki jih sposobni delavci morajo izkoristiti v kar
najvecje zadovoljstvo prodajalca in moznega kupca. Te pozitivne lastnosti so po
Kotlerju (1998):

e Osebni stik (soo€anje) med prodajalcem in potencialnim kupcem. Osebna
prodaja pomeni Zivo, takojSnje in interakcijsko razmerje med dvema ali vel
osebami.

e Negovanje medsebojnih odnosov. Osebna prodaja omogo€a nastajanje
najrazlicnejsih odnosov, in sicer od navadnega kupoprodajnega razmerja do
osebnega prijateljstva. Glavna prednost osebne prodaje je natan¢no
razloCevanje trzis¢a in opredeljevanje za tono doloCene ciljne skupine
porabnikov. Prodajno osebje se lahko (tudi dalj ¢asa) ukvarja s kupcem in
natanéno spozna njegove potrebe in Zelje, uposteva tudi njegove ugovore
ipd.

Osebna prodaja je prakticno nenadomestljiva:

e pri stikih s kupci, ki kupujejo velike koli¢ine (glavni kupci) in zato potrebujejo
tudi posebno pozornost in obravnavo;

e pri po meri narejenih, dragih in kompleksnih izdelkih, ki zahtevajo podobno
predstavitev kupcu, demonstracije in morda Se kasnejSe obiske in
svetovanja;

e kadar osebna prodaja predstavlja nadaljevanje pisnega in telefonskega
komuniciranja;

¢ ko oglas ne more posredovati dovolj informacij o izdelku;

e pri novih izdelkih, kjer je pogosto potrebna osebna prodaja, da pridobimo
trgovske posrednike;

e Kkadar kupci oz. podjetja priCakujejo visoko raven osebnega stika in
postrezbe.

Osebno prodajo lahko uspesno izvajajo strokovno usposobljeni prodajni referenti, ki
morajo biti druzabni, prodorni, iznajdljivi, po potrebi tudi vztrajni in sposobni
ustvarjati ugodno »prodajno klimo«. Pri prodaji nekaterih vrst izdelkov morajo
sodelovati tudi tehniéni strokovnjaki (PotoCnik, 2002).
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2.5 NEPOSREDNO TRZENJE KOT PODPORA OSEBNI PRODAJI

Osebna prodaja je kot instrument trznega komuniciranja najbolj fleksibilna med
vsemi instrumenti v marketinSkem komuniciranju. Dejstvo je, da prodajalec lahko
izbere potencialne kupce in k njim usmeri svojo ponudbo.

Z direktnim marketingom prodajamo izdelke ali storitve konénemu kupcu
neposredno, brez posrednikov. Z direktnim marketingom pridobimo neposredni
odziv kupcev na marketindko sporocilo, uporabliamo podatkovne baze o kupcih,
merimo odzivnost, vse skupaj pa z najnizjimi strodki. Neposredno trzenje pomeni
uporabo neposrednih poti za doseganje porabnika in dostavo izdelkov in storitev
porabniku brez uporabe posrednikov. Te poti vkljuCujejo neposredno posto,
kataloge, telefonsko trZenje, interaktivno televizijo, kioske, spletna mesta in mobilne
naprave.

Neposredno trzenje je eno najbolj rastocih nacinov za oskrbo kupcev. Neposredni
trzniki Zelijo izvabiti merljivi odziv, to je predvsem naroc€ilo. To v€asih imenujemo
trzenje z neposrednim narocilom. Danes Stevilni neposredni trZzniki uporabljajo
neposredno trzenje za razvijanje dolgorocnih odnosov s kupci (trzenje s poudarkom
na odnosih s kupci). Prodaja, ki poteka po tradicionalnih poteh neposrednega
trzenja (katalogi, neposredna posta in telefonsko trzenje), naras€a izjemno hitro.

2.6 NACRTOVANJE IN ORGANIZIRANOST PRODAJE

Ko podjetje vstopa na trg, mora natancno predvideti prodajo. TakSne napovedi
potrebuje finanCni oddelek za pridobitev potrebnih sredstev za nalozbe in
obratovanje, proizvodni oddelek za pripravo zmogljivosti in obsega proizvodnje,
nabavni oddelek za nakup pravilne koliCine materiala in kadrovski oddelek za
zaposlitev potrebnega Stevila delavcev. Za napovedovanje prodaje je odgovorno
trzenje. Ce so te napovedi napadne, bo podjetie obremenjeno s preseznimi
zmogljivostmi in z zalogo materiala ali pa bo izgubilo mozni prihodek zaradi
pomanjkanja zaloge koncnih izdelkov.

Trzniki in prodajniki razlikujejo potencialne, razpolozljive, ciljne in dejanske trge.
Da bi pojasnili te pojme, bomo trg razumeli kot niz vseh dejanskih in moznih kupcev
nekega izdelka ali storitve. Velikost trga je odvisna od Stevila kupcev, ki obstajajo za
dolo¢eno ponudbo na trgu. Mozne kupce doloCajo tri znacilnosti: dohodek,
zanimanje za izdelek/storitev in dostopnost (Weis, 2010).

Potencialni trg sestavljajo porabniki, ki jih druzi zadostno zanimanje za doloCeno
ponudbo na trgu. Vendar samo zanimanje Se ni dovolj za opredelitev trga.
Potencialni kupci morajo imeti dovolj visok dohodek za nakup izdelka/storitve. Cim
viSja je cena, manjSe je Stevilo ljudi, ki lahko dolo¢en izdelek/storitev kupi. Velikost
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trga je torej odvisna tako od zanimanja kot tudi od dohodka. Ovire pri dostopnosti pa
potem zmanj$ujejo velikost trga. Ce nekega izdelka na doloéenem obmodju ne
prodajajo, so tam mozni kupci za prodajnike izgubljeni.

Razpolozljivi trg sestavljajo porabniki, ki se zanimajo za neki izdelek/storitev, imajo
dohodek in tudi dostop do doloCene ponudbe na trgu. Za nekatere vrste ponudbe
lahko npr. vlada prepove prodajo dolo¢enih izdelkov za kupce, mlajSe od 21 let.
Potem vsi drugi odrasli prebivalci tvorijo omejeno razpolozljivi trg, tj. krog
porabnikov, ki jih neki izdelek/storitev zanima, imajo dohodek in lahko vstopajo na
doloéen trg. Podjetje se odloéi ali za pridobitev celotnega omejenega razpoloZljivega
trga ali pa se usmeri v dolo¢ene trzne segmente. Ciljni trg je del omejeno
razpolozljivega trga, ki ga podjetje zZeli osvoijiti. Podjetje in konkurenti bodo uspeli
prodati dolo€eno koli¢ino izdelkov/storitev na svojem cilinem trgu. Dejanski trg
sestavljajo kupci, ki so izdelek/storitev Ze kupili (Kotler, 1998).

Napovedovanje prodaje pa ni mozno brez merjenja povprasevanja. Vodilni v
podjetjin govorijo o predvidevanjih, ocenah, projekcijah, prodajnih ciljih in prodajnih
kvotah. NajpomembnejSa pojma pri merjenju povprasevanja sta trzno
povprasevanje in povpraSevanje po izdelkih/storitvah podjetja. Povprasevanje po
dolo¢enem izdelku/storitvi na trgu sestavlja celotna koli¢ina tega izdelka, ki bi jo
lahko kupila dolo¢ena skupina porabnikov na doloéenem geografskem obmodju v
doloenem ¢&asu in v dolo€enem trzenjskem okolju ter v okviru doloCenega
trzenjskega programa. PovpraSevanje po izdelkih podjetja predstavlja oceno obsega
prodaje na razlicnih ravneh njegovih prodajnih naporov. Odgovornost vodstva
podjetja je, da izbere eno teh ravni.

Izbrana raven trzenjskih in prodajnih prizadevanj bo prinesla priCakovano raven
prodaje, ki ji pravimo napoved prodaje v podjetju. Napoved prodaje v podjetju
lahko izrazimo tudi kot pri¢akovano raven prodaje, ki temelji na izbranem trZzenjskem
nacrtu v predvidenem trzenjskem okolju (Weis, 2010).

Prodajni proraCun je predvidena ocena pricakovanega obsega prodaje in ga
uporabljajo predvsem pri odlo€anju o nabavi, proizvodnji in denarnem toku. Prodajni
proraCun temelji na napovedi prodaje in potrebi po izognitvi tveganja. Prodajni
proracun je praviloma postavljen nekoliko nizje, kot je napoved prodaje (Kotler,
2004).

Dobro pripravljen prodajni proracun je vrednostno izrazen konkretni nacrt v prodaiji.
V njem so specializirani pri¢akovani stroski vseh aktivnosti. Oblikovanje proradunov
je uporabno za nadzor delovanja prodajnega osebja. Hkrati omogocCa doseganje
ciljev v prodaji.

Suzana Kos: Vpliv kakovostne storitve na poslovanje nepremicninske agencije stran 8 od 48



B&B — Visja strokovna Sola

Diplomsko delo visjeSolskega strokovnega Studija

Korak Vprasanje Odgovaori

1 Kje je podjetje v Analiza stanja trgov, izdelkov, stroSkov
prodaji sedaj? konkurentov in drugih dejavnikov v okolju

organizacije.

2 Kaksna bo Analiza trendov, bodocli pogoji za prodajo,
bodocnost? ocena enakih dejavnikov kot v prvem koraku

iz vidika predvidevanja, priloznosti in
nevarnosti in moznih presenecen;.

3 Kam je podijetje z Prodajni cilji in strategije, ki so potrebne pri
vidika prodaje reagiranju na priloznosti in nevarnosti.
namenjeno?

4 Kako priti tja? Akcijski programi v prodaji (taktike) v zvezi z

uresnic¢evanjem ciljev in strategij iz koraka 3.

5 Kdo bo kaj naredil in Opredeljevanje odgovornosti in postavljanje
kdaj? rokov za izvedbo.

6 Koliko bo uresni¢enje | Priprava prodajnih proracunov.
nacrtov stalo?

7 Kaksni bodo Zbiranje in analiza podatkov, ki so potrebni za
rezultati? spremljanje prodajnih strategij in njihovega

udejanjanja.

8 Kaksne spremembe Spremembe prodajnih ciljev, strategij in taktik
bodo potrebne? v primeru odstopanj od zacrtanega.

Tabela 2: VpraSanja, na katera si je potrebno odgovoriti v procesu nacrtovanja
prodaje
(Vir: Snoj, 2005, 50)

Prodaja sama postaja zaradi zahtevnosti trga in kupcev Cedalje pomembnejSe
strateSko vpraSanje vodstva podjetja. Dobro pripravljen prodajni naért mora danes
dati konkretne odgovore na vpraSanje, kako lahko podjetie na dolo¢enem trgu
zgradi konkurenéno prednost oziroma kako lahko zagotovi, da bo v trenutku
odlo¢anja kupec pomislil prav na njihovo ponudbo. Podjetje brez prodajnega nacrta
pravzaprav sploh ne ve, kam je namenjeno, saj je ta neke vrste kazalec v podjetju.
Tehten premislek in precejSnja mera previdnosti sta zato nujna! Zlasti je treba biti
previden pri postavljanju ciljev, da ti niso previsoki. Ljudje morajo dosegati uspeh,
sicer se demotivirajo. Zato ni pametno delati naértov tako, da jih ljudje nikoli ne
dosezejo. Prav nasprotno, treba je delati ambiciozne, a dosegljive nacrte.

V pripravo prodajnega nacrta mora biti vklju¢eno vodstvo podjetja. Ta mora za
zacCetek zbrati dolo€ene zunanje informacije (kaksni so trzni trendi, kaj se dogaja na
trgu, kdo so konkurenti, kaj priCakujejo kupci) in notranje (pogledati mora, kaj ima
znotraj podjetja, kaksna je njihova ponudba, kaksni so ljudje in drugi viri). Na podlagi
teh informacij lahko doloci cilje in strategije podjetja (kaj zeli dosedi na trgu, kje vidi
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svoje mesto, kaj razume kot svojo ponudbo, kje vidi svoje razvojne priloznosti ...) v
okviru SirSega tri- do petlethega prodajnega naérta. V tem nacrtu so jasno
opredeljena tudi izhodiS¢a za vsako leto posebej. Zaradi slednjega in zaradi
vsakoletne kratke analize razmer na trgu opredeli glavne cilje in nacine njihovega
doseganja na letni ravni (Weis, 2010).

2.7 PRODAJNI PROCES

Prodaja ima kot poslovna funkcija v podjetju pomembno vlogo. Naloga vsakega
prodajnika je dobro poznati prodajne procese in postopke in speljati prodajni posel
od zacCetka do konca na pravi nacin. Bistveno v tem je, da je prodajni posel
zaklju€en v zadovoljstvo porabnika, s sklenjeno prodajno pogodbo. V tem procesu je
naloga prodajnika poiskati potencialnega kupca, ugotoviti njegove potrebe in Zelje in
mu ponuditi natan¢no to, kar si zeli.

Seveda to ni enostavno. Znanja, ki jih mora imeti dober prodajnik, so zelo obsezna.
Prodaja je proces, prodajne ves€ine pa niso tiste, s katerimi bi se moral prodajalec
roditi, da bi lahko uspedno opravijal svoje delo. Da bi lahko uspe$no upravljali
prodajni proces, je treba vpeljati u€inkovit sistem, ki pa je Se vedno dovolj fleksibilen,
saj je prodaja v glavnem umetnost. Poenoten in u€inkovit sistem podjetju omogoca,
da vsi udelezenci razumejo, kako se proces odvija, da lahko predvidijo prihodnost in
ucinkovito ukrepajo ter predvsem, da zaupajo v kazalnike, ki »pripovedujejo«
predvidljivost poslovanja. Delovanje v sklopu sistema ne le da lahko prispeva k
u€inkovitosti posameznikov v prodajnem procesu, temve€ zagotavlja konsistentno in
strokovno podobo celotnega podjetja, saj poslovni partnerji in kupci ob¢utijo, da ima
podjetje stvari v vsakem trenutku pod kontrolo.

Kot navaja Weis (2010), prodajni proces ostaja klju¢ni dejavnik v uspehu podjetja,
saj je glavna vez podjetja s svojimi kupci. Moderna prodajna organizacija mora
zdruZevati motivirane posameznike v enotno ekipo, Kkjer jim prodajni sistem
omogoc€a dostop do vseh pomembnih orodij in podatkov, da se lahko &im bolj
posvetijo svojim kupcem.

Uspedno izvedena prodaja je eden prvih kazalcev uspednega poslovanja. Sodobni
trzni pristopi in internet povecCujejo trzno prisotnost podjetij, a vendar izkuSnje
kazejo, da nove trzne poti ne zamenjajo prodajnega procesa, ampak ga le dopolnijo.
Zato je pomembno, da podjetje svoje prodajne procese obvladuje, jih nacrtuje,
izvaja in kontrolira. Klju¢ uspesnih prodajnih procesov je v usklajenosti poslovnih
ciljev in prodajnega procesa skupaj z drugimi poslovnimi procesi.
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3  NEPREMICNINSKI TRG V SLOVENIJI

Slovenski nepremicninski trg se razvija Sele od zacetka 90-tih let 20. stoletja. Do
danes se je Ze dobro razvil, kljub temu pa se Se vedno pojavljajo doloCene
posebnosti. V nadaljevanju poglavja je predstavljen razvoj nepremicninskega trga
pri nas in pregled obstojecih razmer.

Na spletni strani Slonep (http://www.slonep.net/info/nepremicninski-trg/zgodovina) je
zapisano, da se je trg najemnih nepremicnin v Sloveniji zacel razvijati leta 1990. Trg
Od samega zacetka se je delil na trg stanovanjskih nepremicnin in trg poslovnih
nepremicnin. Trg poslovnih nepremicnin ves ¢as deluje razmeroma urejeno in
pregledno, saj na njem sodelujejo pravne osebe, ki morajo poslovati v skladu z
zakonodajo.

Trg stanovanjskih nepremicnin je bil v zaCetku, ko je bila glavni igralec na trgu
drzava, predvsem vezan na druzbena najemna stanovanja. Z JazbinSkovim
zakonom je ta trg povsem razpadel. V 90-tih letih se je trg najemnih stanovanj
razvijal v dve smeri. Ena smer so bila neprofitna najemna stanovanja, ki jih je
povsem obvladovala drzava, in na katere zaradi neustrezne zakonodaje ne vstopa
zasebni kapital. Druga smer pa so trzna najemna stanovanja. Dogajanje na trgu
najemnih neprofitnih stanovan;j je bilo v zadnjem desetletju 20. stoletja in v zaCetku
21. stoletja zelo burno. Trg je bil neurejen, previadovalo je oddajanje na &rno.
Zakonodaja je bila pomanjkljiva, najemniki pa so bili zelo ranljivi in slabo za&citeni.
Drzava z zakonodajo trga ni uredila in tudi ni spodbujala lastnikov k legalni oddaji.
Predvsem davcna politika je bila takSna, da je lastnike, ki so nepremi¢nine oddajali
legalno, zelo obremenila.

Zgodovina slovenskega nepremicninskega trga je v primerjavi z nekaterimi trgi v
zahodnoevropskih drzavah zelo kratka. Poleg tega pa se trg sreCuje z vsemi
tezavami tranzicijskega prehoda iz socialisti¢ne druzbene ureditve v kapitalisti¢no. V
svojem kratkem obdobju obstoja sta na trg vplivala dva vecja dejavnika: JazbinSkov
zakon in nacionalna stanovanjska varéevalna shema.

O slovenskem nepremicninskem trgu lahko govorimo od leta 1990 dalje, ko se je
zacela oblikovati nova drzava. Do leta 1990 je obstajal slovenski nepremicninski trg,
ki je deloval znotraj jugoslovanskega. Pogoji njegovega delovanja so bili ljudem
mnogo prijaznejSi. Prevladovala so druzbena stanovanja z relativno nizkimi
najemninami. Drzava je omogocala, da je lahko vsakdo Zivel v solidnem stanovanju,
ne da bi si moral trgati od ust. Veliko ljudi je gradilo tudi lastne hiSe. Jugoslavija je z
ugodnimi posajili in visoko inflacijo, ki je razvrednotila posojila, omogocala zelo
poceni gradnjo Sirokim l[judskim mnozicam.
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Leta 1990 je bil prehod iz socialisticne druzbene ureditve v kapitalisticno ze v
polnem teku. Kapitalistitha druzbena ureditev ne dopusta javne oz. drzavne
lastnine v tak§nem obsegu in tak$ni obliki, kot jo omogoca socialisti¢na druzbena
ureditev. DrZzava si je na zaCetku zadala nalogo, da v najvecji mozni meri olastnini
nepremicnine in nepremicninski trg. Tako je z razvpitim JazbinSkovim zakonom
vsem, ki so stanovali v druzbenih stanovanjih, omogocila, da so stanovanja odkupili
po nenavadno nizkih cenah, ki so bile dale¢ pod trznimi. S tem je dosegla hitro
privatizacijo druzbenih stanovan;.

Jazbinskov zakon je imel nekaj pozitivnih in nekaj negativnih posledic. Glavna
pozitivha posledica je bila, da so ljudje poceni prisli do lastnih nepremicnin. Nizke
cene naj bi nekako opraviCevalo dejstvo, da so bila stanovanja zgrajena z
druzbenim prispevkom, torej tudi s prispevkom ljudi, ki so ta stanovanja uporabljali.
Na ta nacin je drzava podarila drZzavljanom lastnino, ki je osnova kapitalizma. S tem
jih je materialno pripravila na novo druzbeno ureditev. Po drugi strani pa je ta zakon
imel tudi veliko negativnih posledic. Ljudje so prisli do lastnine, nih¢e pa jih ni poucil,
kako morajo z njo ravnati. Stanovanja so odkupili tudi ljudje, ki niso imeli dovolj
sredstev za njihovo vzdrZzevanje, kar je vodilo v propadanje celotnih zgradb, ki so
kazile mesta. Med lastniki je tudi prihajalo do sporov v zvezi z upravljanjem s
skupno lastnino, saj niso razumeli pomena skupne lastnine. Ena izmed glavnih
napak zakona je bila, da ni enakovredno obravnaval vseh najemnikov druzbenih
stanovanj. Nekatere skupine, kot so najemniki hidniSkih stanovanj in najemniki
denacionaliziranih stanovanj, niso mogle Kkupiti stanovanj. S tem so bili
diskriminirani, saj jim zakon ni zagotovil drugih primernih moznosti za dostop do
lastnih stanovanj.

Ceprav je Jazbinskov zakon drzavljane »opremil« za nov druzbeni sistem, pa je bil
zakon pripravljen prehitro in povsem nepremisljeno, posledice tega pa so mocno
vplivale na trg skozi vsa 90-ta leta 20. stoletja in v zaCetku 21. stoletja.

V prvi polovici 90-tih let se je nepremicninski trg Sele dobro oblikoval. Ustvarili so se
prvi mehanizmi, zaCele so se kazati prve zakonitosti ponudbe in povprasevanja.
Drzava ni imela izoblikovane ustrezne zakonodaje in na trgu so se zacele dogajati
nepravilnosti, zaradi katerih so bili prizadeti navadni drzavljani, kupci nepremi¢nin.
Najprej so se nepravilnosti dogajale pri delovanju nepremicninskih agencij, kjer je
prihajalo do goljufanja kupcev. Te nepravilnosti niso bile tako odmevne, saj so bili
prizadeti posamezni kupci. Bolj odmevne so bile nepravilnosti pri nakupu oz. prodaji
novogradenj, saj je bilo prizadetih ve¢ ljudi. Nepravilnosti so se dogajale zaradi
neurejene in pomanijkljive zakonodaje. Drzava je zaradi velike medijske odmevnosti
v zaCetku 21. stoletja sprejela ustrezno zakonodajo, ki je zaScCitila kupce pred
zlorabami pri  nakupu novogradenj. Zakonsko je uredila tudi dejavnost
nepremicninskih agencij in agentov, ki morajo imeti ustrezno izobrazbo in licenco za
nepremicninskega agenta. Poleg tega pa morajo agencije svojo dejavnost
zavarovati pri zavarovalnici za primer zlorab.
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V drugi polovici 90-tih let so se zacele kazati razlike med posameznimi lokalnimi
nepremicninskimi trgi. Najvecji je bil pritisk v Ljubljani, zato so cene zacele rasti.
Poleg tega pa se je drzava morala zaceti pripravijati na vstop v EU. Ena izmed
zahtev EU je bila, da mora drzava spodbuditi dolgoro¢no varCevanje svojega
prebivalstva. Drzava je s tem namenom oblikovala nacionalno stanovanjsko
var¢evalno shemo. Njen namen je bil, da bi lahko v njej var€eval vsak po ugodnih
pogojih. VarCevanje je $e dodatno spodbujala z nagrajevanjem v obliki dodatnih
premij varéevalcem. Shema ni imela nobenih varoval, ki bi varCevalce prisilila k
porabi denarja za nepremicnine, kljub temu pa je drzava shemo promovirala kot
varCevanje za nepremicnine. V drugi polovici 90-tih let se je zmanjSevalo Stevilo
novozgrajenih stanovanj. Najbolj so bili prizadeti trgi, kjer je bilo povprasevanje
najvecje (npr. Ljubljana).

Posledi¢no so se zalele dvigovati cene. Ves Cas poteka nacionalne stanovanjske
varevalne sheme se jo je predstavljalo kot varéevanje za nakup nepremicnin. Leto
dni pred iztekom prve sheme (2003) so se v medijih pojavile Spekulacije o Stevilu
varCevalcev, ki bodo kupovali nepremi¢nine. Te 3Spekulacije so vplivale na trg
nepremicnin in cene so se zaCele mo¢no dvigovati. Po izteku prve sheme je rast
zastala, saj je bilo kupcev nepremicnin le petino glede na Spekulativne napovedi.
Shema je v letu 2006 dozivela prenovo in varevalci, ki so vstopili v novo shemo, so
privarCevana sredstva morali uporabiti za nakup ali prenovo nepremicnin.

Sama nacionalna stanovanjska varCevalna shema je bila v nekaksni obliki zavajanje
prebivalstva, ki je imelo za posledico nenormalno velik dvig cen na racun Spekulacij.
Ceprav je shema imela namen poveéati delez dolgoroénega varéevanja, in ji je to
tudi uspelo, pa je zaradi zavajajoCega promoviranja negativno vplivala na trg
nepremicnin v celotni Sloveniji, predvsem pa v Ljubljani in njeni okolici. Najbolj
prizadeti so bili drzavljani, ki so v shemi varCevali, da bi si kupili stanovanje v
prestolnici. Cene nepremi€nin v Ljubljani so v petih letih zrasle tako, da so povsem
razvrednotile privarCevana sredstva. Bolj smiselno je bilo namesto varevanja v
shemi najeti posojilo in kupiti stanovanje ter mese¢no odplacevati posojilo.

Na nepremicninskem trgu so leta 2004 po vstopu v EU zaceli aktivho delovati tudi
tujci. Sprva je bilo veliko Spekulacij o tem, koliko nepremicnin bodo tujci dejansko
pokupili in kakSen bo njihov vpliv na trg. Izkazalo se je, da so tujci vplivali zgolj na
omejeni segment trga, in sicer na podrocje starih in propadajo€ih stavb in kmetij, ki
jih kupijo in preuredijo v svoja bivaliS¢a. Gre za nepremicnine, ki Slovencev za zdaj
ne zanimajo. Tisti tujci, ki so Zeleli kupovati nepremicnine, po katerih tudi Slovenci
najbolj povprasujejo, pa so ugotovili, da so ve€inoma cene tako visoke, da si jih ne
morejo privosciti. Vecdji vpliv tujcev na trg se bo pokazal ¢ez nekaj let, ko se bodo pri
Slovencih Zelje po nepremi¢ninah spremenile in bodo iskali starejSe hiSe izven mest.
Takrat bodo ugotovili, da je velik del teh hi§ v rokah tujcev in ker bo povpradevanje
vecje od ponudbe, bodo cene poskocile.
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3.1 RAZDELITEV SLOVENSKEGA NEPREMICNINSKEGA TRGA

Slovenski nepremicninski trg se v prvi fazi deli na trg prodajnih nepremiénin in trg
najemnih nepremicnin. Oba trga se delita na posamezne regijske trge. Ti trgi pa se
delijo Se naprej na posamezne lokalne nepremicninske trge, ki so omejeni na
posamezne kraje. Vsak trg se razdeli na podtrge glede na posamezne vrste
nepremicnin.

Na spletni strani Slonep (http://www.slonep.net/info/nepremicninski-trg/razdelitev) je
zapisano, da na sploSno velja, da sta v Sloveniji najbolj razvita podtrga
stanovanjskih nepremicnin in zazidljivih zemljis¢. Po teh vrstah nepremicnin je
najve¢ povprasevanja, saj je najvecje Stevilo kupcev med fiziCnimi osebami, ki Zelijo
kupiti ali zgraditi nepremi¢nino. Na obmodjih, kjer je manjSa gostota poselitve
(podezelje, manjSa mesta), sta bolj razvita podtrga hi$ in zazidljivih parcel, medtem
ko je v urbanem okolju (mesta) bolj razvit podtrg stanovan.

Med posameznimi regijami se povpraSevanje in ponudba mocno razlikujeta,
posledi¢no pa se razlikujejo tudi cene. Na podrocju poslovnih nepremiénin je trg
najzivahnejsi v gospodarsko razvijajocih se krajih in razvitih krajih. To so predvsem
regijska srediS€a in kraji v njihovi okolici. Najbolj dejavni so trgi v Ljubljani, njeni
okolici, Kranju in okolici, Mariboru ter Kopru.

Trg stanovanjskin nepremicnin je vsekakor najbolj dejaven, saj naj bi letho
zamenjalo lastnika preko 13.000 stanovanj in hiS. Trg stanovanj lahko razdelimo na
Ljubljano z okolico, Obalo, obmocja turistiéno zanimivih krajev in na ostalo
Slovenijo.

Trg Ljubljane in okolice je najdejavnejSi nepremicninski trg v Sloveniji. Tu se proda
najve¢ stanovanj in hi§, saj je zZelja ljudi po bivanju v prestolnici ali njeni okolici zelo
velika. Zaradi precejSnjega povpradevanja na eni strani in nezadostne ponudbe na
drugi strani so cene temu primerno visoke. Trg okolice Ljubljane obsega vedji del
Osrednjeslovenske regije, predvsem pa kraje ob avtocestnem krizu, ki imajo dobro
povezavo s prestolnico. Moénejsi vpliv seZe do Kamnika, Kranja, Skofje Loke,
Vrhnike, Velikih Las¢, Ivantne Gorice in Litije. Seveda pa ob avtocesti tudi do
Radovljice, Postojne, Trebnjega in Zalca. Cene v Ljubljani dosegajo najvisje
vrednosti v Sloveniji, z oddaljenostjo pa padajo. Okolica Ljubljane je cenovno
vezana na Ljubljano, cena pa pada z oddaljenostjo in s slabSanjem prometnih
povezav.

Obala in njen stanovanjski trg izstopa zaradi kupcev, ki zelijo kupiti pocitniSka
stanovanja in hiSe. Povprasevanje je veliko predvsem po manjSih stanovanjih na
dobrih lokacijah (razgled na morje, blizina morja). Ponudba je skromna, saj je Stevilo
ustreznih parcel za gradnjo zelo omejeno. Cene so zelo blizu cenam v Ljubljani,
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glede na skromnost ponudbe pa se bodo verjetno v prihodnje Se dvignile. V okolici
zanimivejSih turisticnih krajev je velje povpraSevanje po stanovanjih in vikend
hiSicah. Cene so odvisne od razmer na trgu, ve€inoma pa odstopajo od drugih
krajev v Sloveniji. Med kraji, ki imajo najviSje cene, so Bled, Bohinj, Kranjska Gora in
nekateri zdraviliSki kraji.

V ostalih predelih Slovenije nepremicninski trg ni tako zivahen in tudi cene so nizje,
kot v zgoraj nastetih. I1zstopajo predvsem regijska sredid€a in gospodarsko razvitejsi
kraji. Na podezZelju je povprasevanje po stanovanjih zanemarljivo, vecje pa je
povprasevanje po hisah, vendar pa je lokalno pogojeno. StatistiCni podatki namre¢
kazejo, da se podezelje prazni, saj se ljudje selijo v mesta. Zaradi tega je v Sloveniji
vec stanovanj kot gospodinjstev, vendar pa stanovanja niso ustrezno porazdeljena.

Omeniti je treba tudi nov trg, ki se je zacel razvijati po vstopu Slovenije v EU. Gre za
trg starih in razpadajoCih kmetij in stavb na podezelju. Tujci iz drugih drzav EU so
zaceli kupovati opuscene kmetije in jih obnavljati. Te kmetije so bile zelo poceni, ker
jih Slovenci niso Zeleli kupovati. Ko se je povec€alo povpraSevanje, so se cene tudi
dvignile. V obdobju 2003-2010 so se odlocali za nakupe na Krasu in v Prekmurju.
Zaradi zniZzevanj cen na trgu so se tuji kupci ustrasili in se ne odloCajo veC za
nakupe.

3.2 RAZMERE NA SLOVENSKEM NEPREMICNINSKEM TRGU

Razmere na Slovenskem nepremicninskem trgu stanovanjskih nepremicnin se
razlikujejo od razmer v drzavah, kjer so trgi bolj razviti. Trg najbolj zaznamujejo
naslednje znacilnosti: velik delez lastniSkih stanovanj, neurejen najemni trg, Zelje
ljudi po nakupu nepremicnin le v dolo€enih krajih (Ljubljana, Obala), preseljevanje
ljudi (predvsem mladih) s podezZelja v mesta in posledi¢no praznjenje podezelja,
neustrezna razporejenost nepremi¢nin, odsotnost pravega hipotekarnega
kreditiranja in pomanjkanje novogradenj na najbolj zazelenih obmodjih.

Po spletni strani Slonep (http://www.slonep.net/info/nepremicninski-trg/razmere-na-
trgu), trg poslovnih nepreminin v Sloveniji na sploSno dobro funkcionira.
Pomanjkanja ni Cutiti, kjer pa je povpraSevanje vecje, pa investitorji z novogradnjami
poskrbijo, da se zagotovi dovolj poslovnih prostorov za nakup ali najem. Zadostno je
tudi Stevilo proizvodnih in skladiS¢nih prostorov. To lahko v veliki meri pripiSemo
dvema dejstvoma. V zaletku 90-tih let 20. stoletja je priSlo do propada velikih
industrijskih obratov, ki so imeli velike povrSine poslovnih, proizvodnih in skladi¢nih
prostorov. Nekateri izmed teh prostorov Se danes niso zasedeni in jih je mogoce
kupiti ali najeti. Obcine Zelijo na svoje obmocje privabiti razlicna podjetja, zato
ponujajo po ugodnih pogojih zemljis¢a v novo nastalih industrijsko-obrtnih conah.
Tudi cene se oblikujejo v skladu s pogoji na trgu, temu pa se prilagajajo uporabniki
poslovnih prostorov. Tako opazamo, da se industrijska dejavnost seli iz mest na
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njihova obrobja, kjer so cene ustreznih nepremiénin nizje, proste nepremicnine pa
se uporabijo ali za gradnjo stanovanjskih nepremi¢nin ali pa za druge poslovne
namene. V Sloveniji prevladuje velik delez lastniskih stanovanj, kar je posledica
ugodnih pogojev nakupa ali gradnje v obdobju Jugoslavije in t.i. JazbinSkovega
zakona, ki je po razpadu skupne drzave in osamosvojitvi Slovenije omogocil
precejSnjemu delu najemnikov druzbenih stanovanj njihov odkup po izredno nizkih,
netrznih cenah. Glavna posledica velikega deleza stanovanj je, da je povprasevanje
po najemnih stanovanjih majhno, posledi¢no pa ta segment trga ni razvit.

Najemni trg je v neki vrsti krize, saj je veliko oddajanja na ¢rno, najemniki pa niso
dovolj zaSCiteni. Drzava tega podrocja ne uredi, obenem pa tudi ne spodbuja k
legalnemu oddajanju, saj so dohodki iz najemnin premocno obdavéeni in v
dolo€enih primerih lastniku po plaCilu vseh dajatev ostane denar zgolj za
vzdrzevanje nepremicnine. Med najemniki v veliki meri prevladujejo Studentje, tujci
in tisti, ki med tednom zivijo v vecjih mestih, za vikende pa se vracajo domov na
podezelje.

Na trgu se zato pojavljajo predvsem posamezni zasebni lastniki, ki prodajajo
stanovanje ali hiSo, vendar pa so pogosto slabo poduceni o razmerah. Do prodaje
prihaja le v doloCenih okolis€inah, kot so selitev ali smrt sorodnikov (starSev), ki
Zivijo v lastnem stanovaniju ali hii. Pri tem pa prihaja do tezav pri prodaji, saj gre v
veliki meri za nepremicnine na podezelju, kjer pa mladi ne Zelijo Ziveti. Ponudba
delovnih mest je v mestih vecja in tako se mladi koncentrirajo v vecjih mestih in
bliznji okolici. S tem pa se v ta obmocja preseli tudi povprasevanje, ponudba pa
»ostane« na podezelju. Pri tem igra pomembno viogo tudi precejSnja nemobilnost
prebivalstva, predvsem starejSega, ki se po upokojitvi ne izseli iz mest na podezelje.
Tako ne pride do sprostitve starejSih stanovanj in hi§ na najbolj zazelenih obmogjih.
Zato v Sloveniji vlada nenavadno stanje, ko je praznih okoli 70.000 stanovanjskih
enot, obenem pa jih v ve€jih mestih primanjkuje.

Razporejenost nepremicnin je neustrezna, to pa moc¢no vpliva na njihove cene.
Tako so cene nepremicnin v vedjih in bolje razvitih mestih visoke (izstopa predvsem
Ljubljana in okoliski kraji), na podeZelju pa so nizke. Na najbolj odro¢ne kraje so
namesto Slovencev zaceli prihajati tujci, ki kupujejo stare in propadajoCe hie in
kmetije ter jih obnavljajo. To sicer v dolo¢eni meri deluje pozitivno, vendar pa s tem
Slovenci zgubljamo narodno bogastvo, obenem pa tudi lokacije, ki bodo postale
zanimive, ko se bo mlajSa generacija, ki je mobilnejSa, zacela upokojevati.
Dolgoroéno ti u€inki verjetno ne bodo pozitivni.

V vedjih in razvijajoCih se mestih je pomanjkanje tako starih kot novih stanovanj.
Povecati razpolozljivost starih stanovanj je skoraj nemogoce, lahko pa se na trgu
pojavi ve€ novogradenj. Vendar pa so se do sedaj investitorji sreCevali z zapletenimi
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in dolgotrajnimi postopki pridobivanja ustreznih dovoljenj, ki so lahko trajali tudi vec
let.

Ko govorimo o nepremiéninskem trgu, ne smemo prezreti tudi odsotnosti pravega
hipotekarnega kreditiranja. Taka oblika kreditiranja bi lahko olajSala nakup velikemu
Stevilu kupcev, ki predvsem zaradi visokih cen ne morejo kupiti zelene
nepremicnine. Banke sicer ponujajo hipotekarne kredite, ki pa niso pravi hipotekarni
krediti, temveC zgolj krediti z zastavo nepremicnine, pri Cemer kredit dosega
dolo¢eno vrednost nepremicnine, ki obicajno ne presega 70 % njene vrednosti.
Glavni razlog za odsotnost pravega hipotekarnega kreditiranja je v zakonodaji, ki
onemogoca prenos lastniStva s kreditojemalca na kreditodajalca v primeru, da pride
do tezav pri vra¢anju dolga. Kreditodajalci morajo v takem primeru sproziti postopek
rubljenja, nepremi¢nina pa gre na drazbo. To pa je zapleten in dolgotrajen postopek.

Omeniti velja Se eno posebnost slovenskega nepremicninskega trga, ki velja
predvsem za Ljubljano, njeno okolico in Obalo. V letih 2005 in 2006 so se zaceli bolj
opazno pojavljati kupci, ki so stanovanja kupovali zgolj kot nalozbo. Ta stanovanja
so ostajala prazna vse do zacetka leta 2008, ko so jih zaceli ponujati na najemnem
trgu. V obdobju marec 2008—marec 2009 se je v Ljubljani mo¢no povecala ponudba
najemnih stanovanj, zrasle pa so tudi najemnine. V letu 2009 so se najemnine
zacele zniZevati z zelo veliko stopnjo.

Cene stanovanj in hi$ so rasle do sredine leta 2008, nato pa se je zacelo dolgotrajno
padanje, ki se septembra 2009 Se ni zakljuc€ilo.

Slovenski nepremicninski trg se Se vedno razvija. Za zdaj je njegovo stanje
razmeroma kaoti¢no in tudi precej nepredvidljivo, predvsem na najbolj Zivahnih trgih.
Predvidevati pa je mogoce, da se bodo razmere s€¢asoma normalizirale, vprasanje
pa je na kakSen nacin.

3.3 NEPREMICNINSKI TRGI V EU

Da bi se podrobno poglabljali v razmere na trgu posameznih ¢lanic EU, ni smotrno,
saj je tak vpogled preobsezZen. Vsak trg ima svoje zakonitosti in posebnosti, ki se od
drzave do drzave mocno razlikujejo. Kljub temu pa lahko trge nepremicnin v EU
razdelimo na dva dela: na trge starih Clanic, torej Clanic EU, ki so to postale pred
letom 2004, in trge €lanic, ki so to postale leta 2004.

Po navedbah Slonep (http://www.slonep.net/info/nepremicninski-trg/eu), imajo
starejSe Clanice EU dobro izoblikovane trge nepremicnin, ki dobro funkcionirajo Ze
veC desetletij. Temu primerno so izoblikovane tako cene kot tudi povprasevanje ter
ponudba. V grobem lahko re€emo, da so cene viSje v velikih in dobro razvitih
mestih. Ponudba nepremicnin je povsod dovolj velika in pestra. Nepremicninski trgi
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posameznih drzav so ve€inoma odprti vsem drzavljanom EU, vendar pa imajo
doloCene drzave za tujce posamezne omejitve. Te najveckrat veljajo za kmetijska
zemljis€a in druge nepremicnine nacionalnega pomena. Stare Clanice imajo tudi
dobro razvit najemni trg stanovanj in v marsikateri drzavi so delezi lastnidkih
stanovanj v primerjavi s Slovenijo majhni.

V novih €lanicah, ki so v EU vstopile leta 2004, so se nepremicninski trgi zaceli
razvijati Sele okoli leta 1990, ko je prislo do velikih politiénih sprememb. Marsikje trg
Se ne deluje tako, kot bi moral, zato prihaja do zlorab, anomalij in Stevilnih
nepravilnosti. Te drzave tujcem ve€inoma omejujejo nakupe, saj zelijo tako zascititi
lastno prebivalstvo, predvsem pred razprodajo zemljiS¢.

V nadaljevanju se bomo osredotocili e na nepremicninski trg na Hrvaskem, kjer ima
veliko Stevilo Slovencev lastniSke nepremi¢nine. Hrvadka gre tudi na podrocju
nepremicnin po podobni poti, kot je Sla Slovenija.

Na spletnih straneh Slonep (http://www.slonep.net/info/nepremicninski-trg/hrvaska)
navajajo, da je hrvaski trg nepreminin razmeroma neurejen, saj drzava Sele
oblikuje ustrezno zasScito kupcev in prodajalcev, cene pa so nizke. Hrvaski
nepremicninski trg se Sele dobro razvija, saj do sredine 90-tih let prejSnjega stoletja
zaradi vojne ni deloval. Vsi varnostni elementi se Sele dobro vzpostavljajo, zato
prihaja do zlorab in goljufij. Prodaja in nakup nepremicnin lahko potekata preko
nepremicninskih agencij ali pa v lastni reziji. Nekatere nepremi¢ninske agencije
delujejo nekvalitetno in za slabo opravljeno delo zaraCunavajo visoke provizije.
Hrvaski nepremicninski trg lahko razdelimo na tri dele: velika mesta, obala, ostala
podrocja. Najve€ dogajanja je na trgih vecjih mest in na obali, manj pa na ostalih
podro¢jih, od katerih so nekatera Se vedno opustela zaradi vojne v 90-tih letih
prejSnjega stoletja.

Povpradevanje po nepremiéninah v vecjih mestih je razmeroma veliko, predvsem v
tistih, ki se razvijajo. Najbolj izstopa Zagreb kot prestolnica. Pri tem se opaza velik
razkorak med bogatimi predeli, kjer so cene vseh nepremi¢nin izredno visoke, in
revnimi, kjer so cene mnogo nizje. Ostali vedji kraji cenovno zaostajajo za
Zagrebom, vecje povpraSevanje, predvsem po stanovanijih, je $e v Splitu. Ponudba
za zdaj povsod do neke mere ustreza povprasevanju, se pa cene pocasi dvigujejo.

NajveC dogajanja je na obalnem trgu nepremiCnin. PovpraSevanje je predvsem
veliko po pocitniskih stanovanjih, kupujejo pa jih predvsem tujci. NajviSje cene
dosegajo nepremicnine okoli Dubrovnika in v Istri. Dubrovnik je priljubljen predvsem
pri svetovnih bogatas$ih, ki so pripravljeni odSteti kar veliko denarja za bivanje v tem
zgodovinskem mestu ali pa v njegovi okolici. Od leta 2000 do konca 2005 so cene
na celotni obali mo¢no rasle, saj je bilo dovolj povprasSevanja, poleg tega pa so se
pojavljale tudi Spekulacije o poveCanem povpraSevanju tujcev. V letu 2006 je tako
priSlo do zastoja v rasti cen, saj se je pred tem na celotni obali veliko gradilo,
prodaja pa le ni bila tako velika. Poleg tega pa se nekateri tujci sreCujejo s tezavami
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pri nakupu oz. omejitvami ali celo prepovedmi. Veliko tezav je pri vpisih lastniStva v
zemljiSko knjigo. Na ostalih podrodjih Hrvaske je nepremicninska dejavnost
skromna. Zaradi slabih gospodarskih razmer se ljudje odseljujejo in nepremicnine
ostajajo prazne. Cene so nizke, povpraSevanje pa je zanemarljivo.

V letu 2013 smo pri¢a nadaljevanju trenda znizevanja cen, ki je posledica ponudbe
velikega Stevila nepremicnin in nepripravljenosti ljudi, da investirajo v pocitniske
kapacitete. Vec€ina potencialnih investitorjev se odlo¢a za najeme le-teh in ne vec€ za
nakup. Dober primer so slovenski drzavljani, ki imajo v lasti veliko Stevilo pocitniSkih
objektov.

3.4 PRODAJA NEPREMICNIN V SLOVENIJI

Prodaja nepremicnin v Sloveniji se je skozi leta precej spreminjala. Spremljanje trga
nepremicnin v Sloveniji je zakonsko urejeno in temelji na analizi izvedenih
transakcij, ki se vodijo v evidenci trga nepremicnin.

Spremljanje trga nepremi¢nin s pomocjo podatkov spletnega portala
Nepremicnine.net vkljuCuje analizo dejavnosti trga (Stevila oglasov), analizo gibanja
cen (srediséne cene) ter analizo razprSenosti cen (standardne odklone cen).
Analizirane so cene za prodajo in oddajo nepremiénin.

Po opravljeni raziskavi in analizi stanovanjskega trga v letih 2007-2012 s strani
Slonep-a, je dostopnih veliko uporabnih podatkov, ki so lahko koristne informacije
akterjem na trgu.

e Med stanovanji je na trgu najve¢ dvosobnih stanovanj (27,3 %).

o Najvi§je cene na kvadratni meter povrSine dosegajo garsonjere, in sicer so
za okoli 30 % viSje kot cena najvecjih stanovan;.

e Cene oddaje (vsaj za manjSa stanovanja) praviloma nekoliko padejo v 2.
Cetrtletju leta.

e Cene stanovanj so najniZje v Zasavju.

¢ Najvi§je cene stanovanj pa so v Ljubljani in na juznem Primorskem.

e Med hiSami imajo vecinski trzni delez samostojne hise (65,7 %).

o Najvisje oglaSevane cene so (odvisno od tipa posredovanja, tipa/vrste
nepremicnine in regije) na prikazanih primerih zabeleZzene med 2. Cetrtletjiem
2008 in 2. Cetrtletjem 2010.

Po navedbah Slonep (http://www.slonep.net/info/cene-nepremicnin/stanovanja-
2130) so na sliki st. 1 prikazane cene povpre¢nih oglaSevanih cen nepremicnin v
Ljubljani od junija 1995 do septembra 2011.
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Slika 1: Gibanje oglasevanih cen stanovanj v Ljubljani v €/m?, jun. 1995-sept. 2011
(Vir: www.slonep.si)

Na sliki 2 lahko ugotovimo, da je bila oglaSevalna cena stanovanj v Osrednji
Sloveniji najvisja konec leta 2007 in v letu 2008.
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Slika 2: Gibanje oglasevanih cen stanovanj v Osrednji Sloveniji v €/m?,
julij 2001-september 2011
(Vir: www.slonep.si)
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Slika 3: Povprecne oglaSevane cene stanovanj v Ljubljani in Osredniji Sloveniji v
€/m?, september 2011
(Vir: www.slonep.si)

Po podatkih za zadnje Cetrtletje preteklega leta se na ravni drzave, glede na majhno
povprasevanje, po priCakovanjih nadaljuje trend padanja povpre¢ne cene zeml;jis¢
za gradnjo. Povpre€ne cene kmetijskih in gozdnih zemljiS8¢ se v primerjavi z letom
prej niso bistveno spremenile, kazejo pa rahel trend rasti.
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Povprec¢na cena prodanega rabljenega stanovanja se je na ravni drzave v preteklem
letu znizala za slabe 4 % in Se naprej kazZe trend poasnega padanja. Bolj ali manj
mocan trend padanja cen stanovanj kazejo tudi vsa vecja mesta. PovpreCne cene
rabljenih stanovanj so na najnizji ravni od zaCetka sistematicnega spremljanja
realiziranih cen v letu 2007.

Anaiiticno obmocje | Cotrtiee: | 2011_3 [ 2011_a [2012_1[2012_22012_3 ] 2012.4 |
Velkot: vzaecs 1303 1443 1842 1380 1182 160

cena (e/m?) 1.738 1676 1694 1657 1646 1617
Lets zgradiove (med) 1975 1975 1976 1976 1975 1974
Upecataa powdina 51 51 s1 52 s1 52
LIUBLIANA Velkozt vaseca 370 363 388 356 7 326
cena fom?) 2517 2418 2445 2404 2319 2283
Leto zgradinve (med) 1975 1975 1975 1975 1973 1972
Uperataa powriina 51 53 51 54 53 53
KRANZ Vebkozt v2erca 36 55 58 45 43 40
cena fom?) N2 1782 N 1790 1683 1673
Leto zpradiove (med) 1975 1974 1975 1977 1976 1975
Uperadaa powdina (] 5 52 49 50 a7
KOPER Velkozt vaseca 25 44 38 a s5 36
cena fem?) 2266 2459 2463 23n 2277 2102 =
Lete zgradiove [med) 1970 1979 1986 1979 1973 1976
Upecadaa powdiaa 48 50 57 48 49 54
NOVO MESTO * Velkost vzaeca 20 20 n 10 15 10
cena fem?) 1568 1448 1695 1349 1456 1235
Leto zgracdiove (med) 1978 1978 1976 1976 1980 1967
Uperataa powrdina 45 48 46 58 54 52
CELJE Velkozt vaerca 58 69 €9 51 42 42
cena f[c/m?) 1304 1208 1218 1208 1221 1160
Leto zgradiove imed) 1967 1971 1977 1970 1974 1971
Upecataa powriinag 49 51 51 49 52 a7
MARIBOR Velkos: vaseca 186 214 192 200 175 132
cena fom?) 1174 1172 1389 1135 1146 1146
Leto zgradinve fmed) 1972 1975 1973 1971 1968 1973
Uperataa powrdina 53 50 52 53 49 54
MURSKA SOBOTA * Velkost vaseca 20 18 17 12 13 13
cen2 fom?) 1118 1106 1004 1009 1051 937
Leto zgradiove Imed) 1976 1979 1978 1976 1978 1976
Uperataa powrdina « 50 4 53 5 42 45 .

Slika 4: Povpreéne cene in struktura prodanih stanovanj za Slovenijo in vedja
slovenska mesta
(Vir: www.gu.gov.si)

Med vedjimi slovenskimi mesti izstopa Koper, kjer je bila povprecna cena prodanega
rabljenega stanovanja v zadnjem Cetrtletju leta 2012 za skoraj 15 % nizja kot v
enakem Cetrtletju preteklega leta. Podatek je treba zaradi relativno majhnih vzorcev
jemati z rezervo, vendar bi lahko pomenil, da so cene stanovanj v Kopru, ki veljajo
za najbolj precenjene, vendarle zadele opazneje padati. Se posebno, ker je
povprecna cena stanovanja v Kopru Ze tretje Cetrtletje zapored pod ljubljansko ceno,
ki jo je v preteklosti veCkrat presegala.

Tudi povprecna cena rabljenega stanovanja v Ljubljani se je v primerjavi z zadnjim
Cetrtletiem leta 2011 znizala bolj od slovenskega povprecja, in sicer za okoli 6 %.
Tako se je prvi¢ od zaCetka spremljanja cen povpreCna Cetrtletna cena rabljenega
stanovanja v Ljubljani spustila pod 2.300 €/m?.

Za priblizno 6 % je padla tudi povpre€na cena rablienega stanovanja v Kranju,
medtem ko je v Celju padla za manj kot 4 % in v Mariboru le za dobra 2 %.
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Slika 5: Gibanje povpreénih cen rabljenih stanovanj (EUR/m?) za Slovenijo in ve&ja
slovenska mesta
(Vir: www.gu.gov.si)
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Slika 6: Stevilo evidentiranih kupoprodaj in trendi prodaje, Slovenija, éetrletno
(Vir: www.gu.gov.si)

Po navedbah GURS-a iz Poroc€il o stanju cen na nepremi¢ninskem trgu izhaja, da
se kljub negotovemu ekonomskemu in socialnemu okolju dejavnost trga v preteklem
letu ni zmanjSala toliko, da bi Ze lahko govorili o ponovni krizi slovenskega
nepremicninskega trga. Predvsem v vecjih urbanih srediSCih se zaenkrat o€itno Se
ohranja dovolj visoko povprasevanje po stanovanjskih nepremi¢ninah. V povprecju
so cene stanovanjskih nepremicnin proti koncu preteklega leta dosegle najnizje
ravni po letu 2006 in Se naprej poc€asi drsijo navzdol. To kaZe na vse vecje cenovno
prilagajanje ponudbe povprasevanju.
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Referenina relativna cena = 2325 €/n¥
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Slika 7: Referenc¢ne cene prodanih stanovanj v Ljubljani za 1. Cetrtletie 2013
(Vir: www.slonep.si)

V Ljubljani so cene vseh tipov stanovanj razen pet in ve¢sobnih v primerjavi z
zadnjim Cetrtletiem prejSnjega leta nekoliko padle. V primerjavi s tretjim Cetrtletiem
tega leta pa nekoliko narasle. Se vedno so bile najvisje cene garsonjer, za katere je
bilo potrebno odsteti 2.725 €/m? sledila pa so eno in pol sobna stanovanja in
Stirisobna stanovanja.

Cene novozgrajenih stanovanj in druzinskih hi§ skupaj so se v 1. Cetrtletju 2013
glede na predhodno Cetrtletje zviSale povprecno za 3,8 %.

Cene novih stanovanj so se v prvem Cetrtletju 2013 gibale povsem nasprotno kot
cene novozgrajenih druzinskih hi§. Druzinske hise — prodanih jih je bilo, le 32 — so
se namrec pocenile za 7,3 %, v predhodnem Cetrtletju pa so se podrazile za 6,0 %.
Ob skrajno nizkem Stevilu prodanih novih hi$ so torej indeksi cen novih hi§ Se vedno
precej nihali. Kljub nihanju pa je razvidno, da cene novih hi§ postopno padajo. V
prvem Cetrtletju 2013 je bila tako dosezena njihova nova najniZja vrednost od leta
2008, odkar Statisticni urad spremlja njihovo gibanje. Potem ko so cene novih
stanovanj v zadnjem Cetrtletju 2012 obcCutno padle (za 8,4 %), so se v prvem
Cetrtletju 2013 glede na predhodno Cetrtletje znova zviSale, in sicer za 7,5 %.

S tem so nova stanovanja znova pridobila precejsnji del vrednosti, ki so jo imela
pred znizanjem v zadnjem Cetrtletju 2012. Vrnitev cen novih stanovanj na visjo
raven v prvem Cetrtletju 2013 je bila priCakovana, a ne v taki meri.

Vpliv nakupovanja S&tevilnih novih stanovanj, ki ga je izvajal Stanovanjski sklad
Republike Slovenije v zadnjem Cetrtletju 2012 in je takrat verjetno vplival na zniZzanje
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cen, se oCitno ni prenesel naprej na trzno dogajanje v prvem Cetrtletju 2013.

Stevilo nakupov novih stanovanj, ki so jih opravila gospodinjstva na trgu, je bilo tudi
v prvem Cetrtletju 2013 zelo nizko (155); bilo je zelo blizu Cetrtletnemu povprecju
(163) iz leta 2012. Tudi v prvem Cetrtletiu 2013 je bilo najveC novih stanovanj
prodanih v osrednjeslovenski statisti¢ni regiji, 35 % (od tega 61 % v mestni obdini
Ljubljana); sledili sta podravska statisti¢na regija z 28 % prodanih novih stanovan;j in
gorenjska statistiCna regija s 14 % prodanih novih stanovan;.

Cene rabljenih stanovanj in druzinskih hi$ skupaj so se v 1. Cetrtletju 2013 glede na
predhodno Cetrtletje v povprecju znizale za 0,7 %.

Cene rabljenih druzinskih hi§ so se znizale ze tretje Cetrtletje zapored, in sicer za
4,8 %. S tem so dosegle novo najnizjo vrednost, odkar se po viSku cen v letu 2007
postopno znizujejo; v prvem Cetrtletju 2013 so bile priblizno enake cenam iz
zadnjega Cetrtletja 2006.

Cene rabljenih stanovanj v Ljubljani so se znizale ze tretje zaporedno Cetrtletje,
tokrat za 3,5 %. Cene rabljenih stanovanj v preostali Sloveniji pa so se
nepri¢akovano zviale, in sicer za 4,7 %. Kljub temu zviSanju pa so tudi cene
rabljenih stanovanj s postopnim padanjem v povpre€ju zdrsnile na raven, na kateri
so bile ob koncu leta 2006. Stevilo transakcij vseh vrst rabljenih stanovanjskih
nepremicnin je bilo v prvem Ccetrtletju 2013 Se nekoliko niZzje od Cetrtletnega
povprecja v letu 2012.

Tudi skupni obseg prometa z novimi in rabljenimi stanovanjskimi nepremi¢ninami se
je v prvem Cetrtletiu 2013 zmanjSal. Skupno Stevilo transakcij vseh vrst
stanovanjskih nepremicnin je bilo v prvem Cetrtletju 2013 najnizje po najbolj kriznem
obdobju iz prve polovice leta 2009.

I-II1 13 I-II113 I-II1 13  Stevilo
X-XII 12 I-II1 12 @ 10 transakcij

1 Indeksi cen stanovanjskih nepremic¢nin - SKUPAJ 100,7 95,7 92,76 1.383
1.1 Nove stanovanjske nepremicnine 103,8 96,3 94,01 187
1.1.1 Nova stanovanja 107,5 97,6 96,64 155
1.1.2 Nove hise 92,7 93,9 88,70 32
1.2 Rabljene stanovanjske nepremicnine 99,3 95,6 91,52 1.196
1.2.1 Rabljena stanovanja 101,3 95,9 92,55 928
1.2.1.1 Rabljena stanovanja, Ljubljana 96,5 91,5 90,25 257
1.2.1.2 Rabljena stanovanja, preostala Slovenija 104,7 98,8 94,42 671
1.2.2 Rabljene hise 95,2 95,3 89,27 268

Tabela 3: Indeksi cen in Stevilo transakcij po vrstah stanovanjskih nepremicnin,
Slovenija, 1. Cetrtletie 2013
(Vir: SURS)
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4  NEPREMICNINSKE AGENCIJE

Gospodarska kriza, ki se je zaCela v ZDA, je imela velik vpliv tudi na slovensko
gospodarstvo. Trg nepremic¢nin tako ni bil izjema. Po podatkih SURS-a in GURS-a
so0 se cene nepremicnin v Sloveniji v obdobju krize precej znizale. Zmanj3alo se je
tudi Stevilo opravljenih transakcij. NajslabSe razmere so bile v letu 2009. V obdobju
2008-2010 se je Stevilo zaposlenih v dejavnosti posredovanja v prometu z
nepremic¢ninami zmanjsalo za 27 %.

Nepremiéninski posredniki po SKD (standardna klasifikacijska dejavnost) 68.310 se
uvrd€ajo v skupino, imenovano posredovanje v prometu z nepremicninami. Po
podatkih AJPES-a je hilo v letu 2010 registriranih 746 nepremicninskih agencij. |1z
spodnje slike lahko vidimo, da nepremicninski posredniki krize niso moc¢no Cutili v
letu 2008. Pri¢akovani velik upad se je zgodil v letih 2009 in 2010. Stevilo agencij se
ni tako strmo manjSalo, kot se je Stevilo zaposlenih v nepremicninskih agencijah.

V letih 2011, 2012 in 2013 se trend zmanjSevanja Stevila nepremiéninskih agencij
nadaljuje tako kot tudi Stevilo zaposlenih. Na trziS¢u obstajajo ve€inoma kakovostne
agencije, ki se specializirajo za dolo¢ena podrodja ali pa za dolo¢eno vrsto
nepremic¢nin. Da bi manjSe agencije zmanjSale stroSke obratovanja (npr.
zavarovanje odgovornosti nepremininskega posrednika, stroSki poslovnih
prostorov, oglasevanja) in tako lazje prezivele, so se zaCele med seboj zdruzevati.

Vv v

Agencije, ki se ne znajo prilagoditi potrebam trzis€a, so obsojene na propad.

Stevilo nepremi¢ninskih agencij in zaposlenih v
Sloveniji 2008-2010
® 5t. Nepremi¢ninskih agencij St. Zaposlenih
726 890 735 760 746 647
 Gm— = ,  —
2008 2009 2010

Slika 8: Stevilo nepremiéninskih agencij in zaposlenih v Sloveniji 2008—2010
(Vir: AJPES)

4.1 NEPREMICNINSKA AGENCIJA DODOMA

Dodoma d.o.o. je nepremiCninsko podjetje, ki se ukvarja s prodajo in z nakupom
nepremicnin, s cenitvami, pravnim svetovanjem in z investicijami. Brez dobre
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organizacije in vodenja si Dodoma ne bi pridobila in utrdila velikega trznega deleza
in ugleda na slovenskem trgu.

Podjetje za promet z nepremi¢ninami, Dodoma d.0.0., s sedezem v Mariboru in
poslovalnicama v Ljubljani in Kopru, je podjetje v zasebni lasti Stirih druzbenikov, ki
ga vodi direktor Marko Sovrovic.

4.2 ORGANIZACIISKA STRUKTURA PODJETJA

Nepremicninska agencija Dodoma ima v rednem delovnem razmerju 11 zaposlenih,
od tega pet posrednikov, dva pooblaséena ocenjevalca vrednosti nepremiénin, 4
strokovne sodelavce ter seveda vodstvo. Sedem zaposlenih je opravilo strokovni
izpit in s tem so pridobili licenco nepremiéninskega posrednika v skladu z Zakonom
0 posredovanju in so vpisani v register nepremicninskih posrednikov pri Ministrstvu
za okolje in prostor.

Podjetje je vpisano tudi v imenik neodvisnih strokovnjakov in izvedencev
Racunskega sodis¢a RS, in sicer pod zaporedno Stevilko 10.

Pri Zavarovalnici Triglav ima sklenjeno zavarovalno polico, s katero ima zavarovano
odSkodninsko odgovornost iz naslova opravljanja glavnih dejavnosti za vse
zaposlene nepremi¢ninske posrednike in ocenjevalce.

DIREKTOR
lastnik

SOLASTNIK MARKETING\ SOLASTNIK
J
| | | |
INDOMA - ODVETNISKA CENILCI PE PE PE
upravljalci PISARNA KOPER MARIBOR LJUBLJANA

Graf 1: Organizacijska struktura podjetja
(Vir: Lasten)

Suzana Kos: Vpliv kakovostne storitve na poslovanje nepremicninske agencije stran 27 od 48



B&B — Visja strokovna Sola Diplomsko delo viSjeSolskega strokovnega Studija

4.3 VIZIJA IN POSLANSTVO

Nepremi¢ninska agencija Dodoma zeli postati najboljSa agencija v RS, sinonim za
poslovanje z nepremi¢ninami ter vodilno podjetje v SirSem slovenskem prostoru,
prepoznavno po zanesljivosti in kakovosti.

S strokovnim in z osebnim pristopom nudi posameznikom in podjetiem sklop
celovitih in zanesljivih resSitev pri poslovanju z nepremic¢ninami. Svoje poslanstvo
promovira s korporativnim sloganom »Mo¢ celovite reSitve«.

4.4 POSLOVANJE

V nadaljevanju bomo na kratko opisali poslovanje nepremicninske agencije.

Pri posredovanju v prometu z nepremi¢ninami mora agencija za provizijo obi¢ajno
opraviti naslednje storitve:

1. preverjanje dejanskega stanja nepremicnine (ogled nepremicnine);

2. preverjanje pravnega stanja lastniStva nepremi¢nine in morebitnih pravic tretjih
(na primer hipoteke);

3. oglasevanje;

. izvedba ogledov s kupci oziroma z najemniki;

. posredovanije pri pogajanjih za sklenitev pogodbe;

. priprava pogodbe (odvetnik oziroma pravnik s pravosodnim izpitom);

. zagotavljanje varne hrambe are oziroma kupnine;

. sodelovanje pri primopredaji nepremiénine;

. priprava predloga za vpis lastninske pravice na nepremicnini, ¢e je nepremicnina
Ze vpisana v zemljisSko knjigo.

© 0 N O 01 b~

Ker je odlo€itev o nakupu in kasnej3a izpeljava posla odgovorna in zahtevna naloga,
se mnogi odlo€ijo za nakup prek agencije. Na naSem trgu je registriranih in deluje
veliko Stevilo nepremicninskih agencij, vendar jih Zal veliko ne opravlja svojega
posla v celoti strokovno. Zato je zelo pomembno, da si pred izbiro agencije kupec
oziroma prodajalec pridobi ¢im vec¢ informacij o agencijah.

Z izbiro agencije se posredovanje Sele zaCne. Zakon o nepremicninskem
posredovanju dolo€a najvisjo stopnjo provizije, in sicer 4 %. Po navadi si jo
glede na prakso delita kupec in prodajalec, in sicer vsak po 2 %.

Neznanje in nepoznavanje poslovanja pri posredovanju z nepremicninami lahko
pripelje tako kupca kot prodajalca v velika tveganja, to pa povzrodi, da sporov ni
mogoce reSevati drugace kot na sodis€u. Tam pa so postopki dolgotrajni in dragi.
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4.4.1 PRIDOBIVANJE STRANK

Zaradi velikega Stevila delujoCih agencij na ozemlju drzave je pridobivanje
nepremicnin za prodajo zelo zahtevno. Agencijo je potrebno imeti na frekventni in
dobri lokaciji z moznostjo enostavnega dostopa. Urnik poslovanja agencije se mora
prilagoditi zahtevam strank. Internetna stran mora biti zelo enostavna in prijazna do
strank.

Odnos zaposlenih do morebitnih strank mora biti zelo spostljiv, uglajen in na nivoju
odlicnega poslovnega komuniciranja. Zaposleni morajo biti posteni in zaupanja
vredni. NajboljSa reklama je dolgoletni uspesni nastop na trziS€u, blagovna znamka
agencije in zaupanja dober glas strank, ki so ze imele posle z agencijo. Brez
navedenih pogojev se stranke ne bodo odlocale za storitev prodaje ali nakupa preko

nepremicéninske agencije.

Oglasevanje nepremiéninske agencije mora biti uinkovito, enostavno in prijazno do
kupcev in prodajalcev. Nepremi¢nine se oglasSujejo preko lastne spletne strani,
Nepremcnine.net, Bolhe.net, lokalnih ¢asopisov in drugih medijev.

Podrobnosti oglasa

Stanovanje 1-scbno

Posredovanje: Prodaja

Regija: Jo Primorska
Upravna enota: Koper
ChEina: Koper

ANKARAN 34 m2, 1-zobno, adaptivano | 2008, PH nad., % Ankaranu, v ved stanovanjzki
hiZi par korakoy do certra =e prodaja poslovni apartma preuregjeno v 1 sobno v izmeri 33,75
mZ2. Stanovanje e nahaja v pritidju ved stanovanjzke hife in ohsega kopalnico, kuhinjo =
Jedilnico in dnevno ter spalnico. Stanowvanje je kbilo obnovljeno leta 2DDSLtaInD gretje v veeh
prostarin, v celoti opremljieno. Parkirigte varovano z rampo, prodamo. Sifra: PE 6506

Cena: 85.000,00 EUR =
b -

Kontaktni podatki

Pradajalec: ﬁDODOMA d.0.0., PE Koper, Pristaniska 5, 6000
KOPER

Maslow: Partizanska cesta 13a, 2000 MARIBOR

Telefon: 05/663-81-80, 031/T7T5-008, 040/688-TO5

Zpletna stran:  http: ey dodoma . si

“'siooglasi agencije

Kontaktiraj prodajalca

Ime in priimek: | [

Slika 9: Primer prodajnega oglasa www.nepremicnine.net (dostopno 10. 4. 2013)
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4.4.2 MENEDZEMENT V PODJETJU

Menedzment postaja najpomembnejsSi del uspeSnega podjetja, ki opredeli cilje in
zasnuje podpirajoCe se strategije. Za vse to potrebujemo menedZment kot proces ali
funkcijo in menedzerje kot lastnike procesa in kot prve odgovorne za doseganje
ucinkovitosti in uspesnosti.

V podjetju se zaposleni drzijo dogovorjenih pravil kodeksa oblacenja (uniforme) in
kodeksa oglasevanja na telefonske klice. Poslovalnice si delo med seboj glede na
geografsko podrocje solidarno delijo. V primeru, da pride do nezmoznosti
opravljanja dela v posamezni poslovalnici pride takoj z druge poslovalnice pomoc.

Skrb za zaposlene je bistveni del politike podjetja. Zaposlene odlikuje odlo¢nost,
znanje, strokovnost in zanesljivost, kar predstavlja konkurenéno prednost in temel
za uspesno izvedbo zahtevnih projektov in upostevanje ter uresnicitev Zelja strank.

4.4.3 SODELOVANJE Z DRUGIMI PODJETJI

Dodoma je ¢lan GZS — Zbornice za poslovanje z nepremiéninami in podpisnik
Kodeksa dobrih poslovnih obi¢ajev pri poslovanju z nepremi¢ninami. Druzba je ¢lan
Informacijske borze nepremiénin in ustanovni ¢lan Nepremicninske zbornice in
Zdruzenja nepremicninskih strokovnjakov FIABCI Slovenija. Cenilci druzbe so ¢lani
Zdruzenja cenilcev in izvedencev Slovenije za gradbeno stroko ter &lani DruStva
cenilcev in izvedencev Maribor.

4.4.4 PRISOTNOST V MEDIJIH

Da je podjetje na pravi poti, dokazuje tudi dejstvo, da je bilo leta 2009 finalist v
Dnevnikovem izboru ZLATA NIT, kjer so izbirali najboljSega zaposlovalca v
Sloveniji. Podjetje je na uvrstitev v finale zelo ponosno, kar dokazuje, da v podjetju
vlada medsebojno zaupanje in sinergija.

S svojim nac¢inom dela in predvsem z izkuSnjami, zaposleni v Dodomi zagotavljajo
visoke standarde profesionalnosti in poslovne tajnosti za stranke. Zaposleni so
dolgoro¢no usmerijeni, saj se zavedajo, da je kvaliteta opravljenih storitev pogoj za
uspesnost in razvoj v prihodnosti.
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5 RAZISKAVA

Poslovno okolje je za nepremi¢ninske agencije zelo zahtevno. Razlog je v majhnem
Stevilu transakcij. Na transakcije z nepremi¢ninami vplivajo sploSno gospodarsko
stanje, ponudba in prodaja, brezposelnost, negotovost in dragi ter tezko dostopni viri
financiranja. Na poslovanje nepremicninskih druzb neugodno ucinkuje tudi dejstvo,
da so se vrednosti nepremi¢nin praviloma znizale. Posledi¢no so nizje tudi vrednosti
sklenjenih poslov. Pladilo za posredovanje je obi¢ajno dogovorjeno v odstotkih od
dosezene vrednosti, zato je jasno, da navedene okoliS€ine negativno vplivajo na
poslovanje nepremi¢ninskih druzb.

Nekaj nepremiCninskih agencij se je umaknilo s trga. Nekatere so se preusmerile v
take dejavnosti, ki so ta trenutek rentabilnejSe. Na trgu pa se kljub zahtevnim
razmeram pojavljajo tudi nove nepremicninske agencije. Nekatere obstanejo dlje
Casa, nekatere pa dokaj hitro prenehajo s poslovanjem. Vsi tisti, ki se ukvarjajo z
nepremicninskimi posli, morajo poleg konkurence poznati tudi Sirok spekter opravil,
zakonov, skratka potrebujejo kilometrino, da lahko dobro in kakovostno opravljajo
svoje delo. Stevilo agencij se je zmanj$alo, problem pa so $e vedno posamezniki, ki
opravljajo dejavnost na €rno, brez registracije, v prijateljskih krogih.

Nekatere medijsko odmevne zgodbe o prevarah ali teZzavah so povzroc€ile, da se
kupci in prodajalci vedno bolj zavedajo pasti, ki jih lahko ¢akajo pri nakupu ali prodaji
nepremi¢nine. Veclina nepremicninskih druzb posluje odgovorno in v skladu z
eticnim kodeksom. Prav tako morajo imeti nepremicninske druzbe zavarovano
odgovornost za Skodo, ki bi nastala zaradi napak ali neustreznega ravnanja. Kot pri
vseh podjetjih pa obstaja moznost, da druzbe, ki danes posluje, ¢ez nekaj mesecev
veC€ ne bo. Vsekakor imajo uveljavljene agencije, ki so Ze dolgo let na trgu, prednost
pred novimi agencijami.

Dvig kakovosti opravljene storitve in poveCanje zaupanja strank v agencije je
primarni cilj v Zdruzenju druzb za nepremicninsko poslovanje. S tem razlogom je bil
lani sprejet novi Kodeks dobrih poslovnih obi¢ajev v prometu z nepremicninami. Ta
kodeks natancno opredeljuje in dolo€a, kaj lahko kupci in prodajalci pri¢akujejo od
nepremicninskih druzb.

Tudi nacCin prodaje ali nakupa se je glede na preteklost precej spremenil. Stranke,
tako kupci kot prodajalci, so vedno zahtevnejSi in priCakujejo od nepremicninskih
agentov vedno veé. Ce prodajalci upostevajo nasvete posrednikov glede cene na
neki lokaciji za neko vrsto nepremicnine, je ve€¢ moznosti, da do kupoprodajnega
posla pride. Naloga nepremicninskega posrednika je spraviti v stik kupca in
prodajalca, ki se bosta pogajala za sklenitev pogodbe ali o bistvenih sestavinah
pogodbe.
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Posel je uspedno sklenjen, ko je podpisana prodajna pogodba. V praksi pa se
nepremicninske druzbe zavedajo, da razen opisanega trzenjskega dela opravljajo
Se vrsto drugih poslov, in sicer od priprave pogodb, davénega svetovanja s podrocja
nepremicnin, vodenja upravnega postopka, primopredaje nepremicnin, pomoci pri
kreditiranju in drugo. Kdor tem trendom ne sledi, je obsojen na propad.

5.1 ANKETA

Da bi lahko prisli do konkretnih ugotovitev, kakdna naj bi bila uspedna, kakovostna
in dobi¢konosna nepremicninska agencija v zahtevnih ¢asih, smo izvedli anketiranje
na vzorcu 100 oseb, ki se soo€ajo s prodajo ali z nakupom nepremicnine. Anketa se
je opravila od 15. 7. 2013 do 30. 7. 2013 na podro¢ju Obale.

Analiza ankete je predstavljena s pomocjo grafov.

5.2 REZULTATI ANKETE

1. Ali ste s ponujeno storitvijo nepremicninskih agencij v RS na splosno

zadovoljni?
Stevilo odgovorov Delez odgovorov v %
Da 23 23 %
Ne 77 77 %
Skupaj 100 100 %

Tabela 4: Zadovoljstvo strank s storitvami nepremicninskih agencij v RS

Ali ste s ponujeno storitvijo nepremicninskih
agencij v RS na splosno zadovoljni?

mda

M ne

Graf 2: Zadovoljstvo strank s storitvami nepremicninskih agencij v RS

Suzana Kos: Vpliv kakovostne storitve na poslovanje nepremicninske agencije

stran 32 od 48




B&B — Visja strokovna $Sola Diplomsko delo viSjeSolskega strokovnega Studija

Iz pridobljenih odgovorov lahko ugotovimo, da vecCina odjemalcev nepremicninskih
storitev ni preveC zadovoljna s storitvami nepremiéninskih agencij. 1z razgovorov
lahko hitro ugotovimo, da stranke s strani agentov pri prodaji in svetovanju
pogreSajo bolj poglobljen odnos do njih.

2. Ali zaupate nepremicninskim agencijam?

Stevilo odgovorov Delez odgovorov v %
Da 55 55 %
Ne 45 45 %
Skupaj 100 100 %
Tabela 5: Zaupanje v nepremicéninske agencije
Ali zaupate nepremicéninskim agencijam?
mda
M ne

Graf 3: Zaupanje v nepremicninske agencije

Glede zaupanja v nepremicninske agencije smo dobili informacijo, da skoraj
polovico anketiranih (kar 45 %) ne zaupa storitvam nepremicninskih agencij.

3. Ali bi zaupali prodajo ali nakup nepremi¢nine nepremicninski agenciji?

Stevilo odgovorov Delez odgovorov v %
Da 52 52 %
Odvisno od prvega vtisa 25 25 %
Ne 23 23 %
Skupaj 100 100 %

Tabela 6:Zaupanje v nepremicninske agencije pri prodaji ali nakupu nepremicnin
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Ali bi zaupali prodajo ali nakup nepremicnine
nepremicninski agenciji?

mda
W odvisno od prvega vtisa

o ne

Graf 4: Zaupanje v nepremiéninske agencije pri prodaji ali nakupu nepremicnin?

Dobra polovica anketirancev bi zaupala posredovanje pri prodaji ali nakupu
nepremiéninski agenciji. Cetrtina vprasanih bi se odlogala na osnovi prvega vtisa
nepremicninske agencije, urejenosti in prijaznosti zaposlenih. Manj kot Cetrtina
vpraSanih pa nepremicninski agenciji pri prodaji oz. nakupu nepremicnine ne bi
zaupala.

4. Kako izbirate nepremi¢ninsko agencijo?

Stevilo odgovorov Delez odgovorov v %
Po visini provizije 24 24 %
Po prijaznosti agentov 23 23 %
Po urejenosti poslovalnice 14 14 %
Po oglasih v medijih 11 11 %
Po priporogilih znancev 28 28 %
Skupaj 100 100 %

Tabela 7: Nacin zbire nepremi¢ninske agencije

Nacin izbire nepremicninske agencije

B Po visini provizije

B Po prijaznosti agentov

m Po urejenosti poslovalnice
B Po oglasih v medijih

m Po priporocilih znancev

Graf 5: Nacin izbire nepremic¢ninske agencije
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Priporo€ila znancev, prijaznost agentov in viSina provizije pri prodaji in nakupu
nepremicnin najbolj vplivajo na izbiro nepremi€ninske agencije. Oglasevanije in
urejenost poslovalnice sta tudi pomembni, nimata pa odlo¢ujoega pomena.

5. Alije po vaSem mnenju provizija v viSini 2 % previsoka?

Stevilo odgovorov Delez odgovorov v %
Da 38 38 %
Ne, ¢e dobim dobro storitev 62 62 %
Skupaj 100 100 %

Tabela 8: Ustreznost 2 % provizije

Ustreznost 2 % provizije

Da

M Ne, ¢e dobim dobro
storitev

Graf 6: Ustreznost 2 % provizije

Vecina anketirancev (62 %) meni, da provizije 2 % ni previsoka. Vsekakor pa
pri¢akujejo za zaracunano provizijo tudi kvalitetno opravljano storitev.

6. Ali si nepremi¢nino raje ogledujete brez prisotnosti prodajalca-lastnika
nepremicnine?

Stevilo odgovorov DeleZ odgovorov v %
Da 39 39 %
Ne 23 23 %
Vseeno mi je 38 38 %
Skupaj 100 100 %

Tabela 9: Ogled nepremicnine brez prodajalca — lastnika
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Ogled nepremicnine brez prodajalca—
lastnika

mDa
B Ne

Vseeno mi je

Graf 7: Ogled nepremicnine brez prodajalca — lastnika

Na osnhovi pridobljenih odgovorov lahko ugotovimo, da bi si veCina potencialnih
kupcev raje ogledala nepremi¢nino brez prisotnosti prodajalcev. V praksi se ogledi
vrSijo ob prisotnosti lastnikov stanovanj, ki s svojo prisotnostjo in z hepoznavanjem
prodajnih ves¢in praviloma slabo vplivajo na nakupne odlocitve kupcev.

7. Oznacite po pomembnosti kraj oglaSevanja! 6 — najpomembnejsi, 1 —
najmanj pomemben

Stevilo tock Delez v %
Nepremiénine.net 934 44 %
Bolha.com 339 16 %
Salomon 324 15 %
Lokalni Casopis — PN 234 11%
Slike na oglasni deski 140 7%
Lokalna radijska postaja 129 7%
Skupaj 2100 100 %

Tabela 10: Kraj oglasevanja
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Kraj oglasevanja

B Nepremicnine.net

m Bolha.com

m Salomon

B Lokalni ¢asopis — PN
m Slike na oglasni deski

W Lokalna radijska postaja

Po mnenju anketirancev so najboljsi

Graf 8: Kraj oglaSevanje

mediji

za oglasevanje spletha stran

Nepremiénine.net (44 %), nato sledijo Bolha.com (16 %) in Salomon s 15 %.
Anketiranci so mnenja, da lokalni ¢asopis (11 %), oglaSevanje na radijskih postajah
(7 %), in slike na oglasni tabli nepremi¢ninske agencije nimajo posebnega pomena.

8. Kaj pogresate pri nepremicninskih agentih?

7 — najpomembnejse, 1 — najmanj pomembno

Stevilo tock Delez v %
Strokovnost 439 16 %
Postenost 393 14 %
Svetovanje pri nakupu 920 33 %
Pridobitev predracunov adaptacij 315 11%
Informacije glede kreditiranja 250 9%
Informacije glede obrtnikov 178 6 %
Pogovor v prostorih agencije 305 11 %
Skupaj 2800 100 %

Tabela 11: Pomanjkljivosti pri nepremicninskih agentih

Suzana Kos: Vpliv kakovostne storitve na poslovanje nepremicninske agencije

stran 37 od 48



B&B — Visja strokovna $Sola

Diplomsko delo viSjeSolskega strokovnega Studija

Kaj pogresate pri nepremicninskih
agentih?

m Strokovnost

M Postenost

| Svetovanje pri nakupu

B Pridobitev predracunov

adaptacij

Graf 9: Pomanijkljivosti pri nepremicninskih agentih

Na vpra$anje kaj pogresate pri nepremicninskih agentih je najstevilnejsi odgovor bil

svetovanje pri nakupu. Nato si

sledijo strokovnost,

pridobivanja predraCunov za adaptacije.

postenost in moznost

9. Kaj bi morala agencija izboljsati, da bi se odlocili za storitev
nepremicéninskega posredovanja?
10 — najpomembnejse, 1 — najmanj pomembno

Stevilo tock Delez v %
Odnos do strank 603 11 %
Oglasevanje v medijih 771 14 %
Strokovnost 713 13 %
Postenost 552 10 %
Svetovanje pri izbiri nepremiénin 1049 19%
Ponujati delo razli¢nih obrtnikov 485 9%
Pridobivanje predraCunov (zidariji, 376 7%
pleskarji, keramicariji, vrtnariji)
Ponudba nepremi¢nin s 100 % 326 6 %
urejeno dokumentacijo
Moznost kreditiranja 296 5%
Urejenost nepremicninske agencije 329 6 %
Skupaj 5500 100 %

Tabela 12: IzboljSave v nepremicninski agenciji
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Izboljsave v nepremicninski agenciji

W Odnos do strank

M Oglasevanje v medijih

W Strokovnost

M Postenost

m Svetovanje pri izbiri nepremiénin

m Ponujati delo razliénih obrtnikov

Pridobivanje predratunov
Ponudba s 100 % urejeno dokumentacijo

MoZnost kreditiranja

Urejenost nepremicninske agencije

Graf 10: IzboljSave v nepremiéninski agenciji

Iz najbolj zahtevnega anketnega vprasSanja smo dobili zelo uporabne informacije
glede izboljSave kakovosti in poslediéno pomembnosti. Anketiranci najbolj pogresajo
svetovanje, kvalitetno oglaSevanje v medijih, strokovnost, odnos do strank in
postenost nepremi€ninskih agentov. Tudi ostali odgovori (ponujanje predracunov
obrtnikov za adaptacije, moznost kreditiranja in urejenost nepremi¢ninske agencije)
niso za anketirance tako nepomembni

10. Zakaj bi izbrano nepremi¢ninsko agencijo priporogili prijatelju ali znancu?

Stevilo odgovorov Delez odgovorov v %
Zaradi lastnih izkuSenj 52 52 %
Zaradi prijaznosti in 36 36 %
strokovnosti agentov
Zaradi majhne provizije (1 %) 12 12 %
Skupaj 100 100 %

Tabela 13: Vzroki priporocil
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Vzroki priporocil

M Zaradi lastnih izku3enj

M Zaradi prijaznostiin
strokovnosti agentov

Zaradi majhne provizije (1
%)

Graf 11: Vzroki priporocil

Zanimiv odgovor je tudi, da bi anketiranci priporocili nepremi¢ninsko agencijo na
oshovi lastnih, dozZivetih izkuSen;j, ki so jih imeli z agencijo (52 %). Majhna provizija
(12 %) nima kljuénega pomena v primerih, ko pride do uspesno sklenjenega posla,
to je prodaje ali nakupa nepremicnine. Pri priporodilih imata zelo velik pomen tudi
prijaznost in strokovnost agentov
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6 ZAKLJUCEK

Podjetja, ki se ukvarjajo s posrednistvom pri prometu z nepremininami, zaradi
trajajoCega mrtvila na trgu vse tezje poslujejo. Z nepremicninsko krizo so se
razmere mocno poslabsale. Tudi zakonodaja, ki zahteva zelo visoke standarde pri
odpiranju agencij (zavarovanje odgovornosti, prezahtevna licenca za opravljanje
nepremicninskega agenta, drago Clanstvo v zdruzenjih itd), je delno otezila delo
nepremicninskih agentov. Zato se je mo¢no povecalo posrednistvo brez ustreznih
licenc. Ceprav je trg vse manj$i, konkurenca pa vse veéja, na zalost tudi nelojalna,
je potrebno preziveti.

Agencije morajo strankam ponuditi nekaj ve€ kot zgolj seznam nepremicnin v prodaji
in fizi€ni obisk pri ogledih nepremicnin.

UcCinkovit nepremicninski agent bi moral imeti veliko znanj in izkuSenj. Najprej bi
moral biti dolgoletni prodajnik v kateremkoli podjetju, ki se je ukvarjalo s prodajo.
Tam bi spoznal prodajne ves€ine, nacine pogajanja in zaklju¢evanje posla. Pri
prodaji bi moral najprej dobro razumeti kupCeve Zelje, potrebe in pri¢akovanja in
Sele nato bi lahko kaj uporabnega doloceni stranki tudi ponudil.

Hkrati bi moral imeti smisel za urejanje tako notranjosti nepremicnin kot tudi
zunanjosti nepremicnin, kot so wvrtovi, ograje, barve fasad itd. Z uspeSnim
svetovanjem pri prodaji bi lahko kupcem predstavil obstoje€o nepremiénino z nekaj
manjSimi posegi in novo podobo.

Socasno bi lahko za navedene predelave izdelal okvirne strodke prenove in ponudil
uCinkovite izvajalce (zidarje, pleskarje, vodovodarje, elektricarje, keramicarje,
mizarje, vrtnarje, podjetja za preselitve itd.). Ti podizvajalci bi bili s strani
nepremicninske agencije skrbno izbrani, kajti njihovo delo bi bilo odraz kakovosti
nepremicninske agencije.

V primeru nepremicnine, ki jo je potrebno temeljito obnoviti, ima le redkokateri
nepremicninski agent s strani izvajalcev gradbenih del Zze vnaprej pripravljeno
ponudbo za obnovo.

Pogost problem pri prodaji starejSih nepremiCnin je prodaja nepremicnine s
starejSim neuporabnim pohiStvom, ki navidezno zmanjSuje vrednost nepremicnine,
prenatrpanost nepreminine, umazanost itd. Vse te nepomembne zadeve zelo
mocno vplivajo na odloditev kupca za nakup. Zato odstranimo staro pohistvo, ¢e ga
ne potrebujemo, pobelimo umazane stene, pospravimo stanovanje ob ogledu in Ce
se le da, se izogibamo prisotnosti lastnika prodajalca, ko si kupec in nepremicninski
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agent ogledujeta stanovanje.. To niso veliki stroski, zato bi jih lahko za u&inkovito
prodajo krila tudi nepremicninska agencija. Pri uspeSni prodaji bi se stroSek
vsekakor povrnil. Kvalitetno in ucinkovito delo agencije pa bo dobro priporodilo s
strani prodajalcev in kupcev novim potencialnim strankam.

Agencija bi lahko ponudila avdio-video posnetek nepremicnine, ki bi zopet olajsal
delo nepremicninskemu agentu in so€asno pomagal kupcu pri izbiri.

Uspedna agencija mora ponuditi nekaj ve¢ od obstojecih konkurentov.

Podobna zadeva, ki velikokrat pogojuje nakup, je kreditiranje. Dobro sodelovanje z
izbranim kreditodajalcem, banko je tudi predpogoj nakupa nepremiénine. V praksi so
kupci prepus¢eni sami sebi, da hodijo od banke do banke in prosijo za kredit. Zakaj
ne bi nepremicninski agent ob predhodnem pregledu bonitete s svoje strani in
poznavanju ban¢nega poslovanja sam organiziral sestanek z banko in morebitnim
kreditojemalcem? Ce bi prislo do sklenitve posla, bi bil kupec zagotovo z uslugo zelo
zadovoljen.

Veliko je majhnih podrobnosti, ki lahko vplivajo na uspeSnost poslovanja
nepremicninske agencije. Nepremi¢ninske agencije, ki bodo razumele, da je
potrebno strankam ponuditi nekaj ve€ in istoCasno za svoje delo tudi zasluziti vec,
so edine, ki lahko pri¢akujejo uspesSno bodocnost, za razliko od vecine, ki le tarnajo
in Kritizirajo zakonodajo, ne spremenijo pa ni¢ pri nacinu svojega poslovanja. Kot pri
vsaki stvari, je tudi pri poslovanju nepremicninskih agencij ¢as je za spremembe.

Suzana Kos: Vpliv kakovostne storitve na poslovanje nepremicninske agencije stran 42 od 48



B&B — Visja strokovna Sola Diplomsko delo viSjeSolskega strokovnega Studija

LITERATURA IN VIRI

Kotler, P. (1996). Marketing Management, TrZenjsko upravijanje. Ljubljana:
Slovenska knjiga.

Kotler, P. (2003). Management trzenja. Ljubljana: GV Zalozba.
Potocnik, V. (2002). Temelji trZzenja. Ljubljana: GV Zalozba.

Snoj, B. (2005). Management prodaje. Zbrano gradivo. Maribor: Ekonomska
poslovna fakulteta.

Tav€ar, M. (1996). Uspesna prodaja je klju¢ do uspeha. Ljubljana: Novi Forum.

Tavcar, |. (2000). M. Strategija trzenja. Koper: Visoka Sola za management.
Weis, L. (2010). Prodaja. Ljubljana: Zavod IRC.

Zgodovina nepremicninskega trga. (2013). Pridobljeno 1. 8. 2013 z naslova
http://www.slonep.net/info/nepremicninski-trg/zgodovina.

Razdelitev nepremicninskega trga. (2012). Pridoblieno 2. 8. 2013 z naslova
http://www.slonep.net/info/nepremicninski-trg/razdelitev.

Razmere na trgu nepremiénin. (2013). Pridobljeno 2. 8. 2013 z naslova
http://www.slonep.net/info/nepremicninski-trg/razmere-na-trqu.

Razmere nepremicninskega trga v Evropi. (2013). Pridobljeno 3. 8. 2013 z naslova
http://www.slonep.net/info/nepremicninski-trg/eu.

Nepremicninski trg Hrvaske. (2012). Pridoblieno 3. 8. 2013 z naslova
http://www.slonep.net/info/nepremicninski-trg/hrvaska.

Cene nepremitnin.  (2013). Pridoblleno 3. 8. 2013 z naslova
http://www.slonep.net/info/cene-nepremicnin/stanovanja-2130.

Spletna stran za ogled nepremicnin. (2013). Pridobljeno 1. 8. 2013 z naslova
http:/www.nepremiénine.net.

Spletna stran agencije za poslovanje z nepremi¢ninami. (2013). Pridobljeno 2. 8.
2013 z naslova http://www.dodoma.si/.

Suzana Kos: Vpliv kakovostne storitve na poslovanje nepremicninske agencije stran 43 od 48


http://www.slonep.net/info/nepremicninski-trg/zgodovina
http://www.slonep.net/info/nepremicninski-trg/razdelitev
http://www.slonep.net/info/nepremicninski-trg/razmere-na-trgu
http://www.slonep.net/info/nepremicninski-trg/eu
http://www.slonep.net/info/nepremicninski-trg/hrvaska
http://www.slonep.net/info/cene-nepremicnin/stanovanja-2130
http://www.nepremičnine.net/
http://www.dodoma.si/

B&B — Visja strokovna Sola Diplomsko delo viSjeSolskega strokovnega Studija

KAZALO TABEL

Tabela 1: MoZni pristopi k 0sebni prodaji..........ccoveeeeuiiiiiiiiiiice e 5
Tabela 2: VpraSanja, v procesu nacrtovanja prodaje...........cccccvvvieiiieeeeeievviiiieeeeeenn, 9
Tabela 3: Indeksi cen in Stevilo transakcij po vrstah stanovanjskih nepremicnin..... 25
Tabela 4: Zadovoljstvo strank s storitvami nepremi¢ninskih agencijv RS............... 32
Tabela 5: Zaupanje v nepremiCninske agencCije...............uuuuuuiiiiiiiiieiiiiiiiiiiiiiiiiiinnnns 33
Tabela 6:Zaupanje v nepremiéninske agencije pri prodaji ali nakupu nepremicnin . 33
Tabela 7: Nacin zbire nepremicninske agencije..........ccccoevvviiiiiiiiiiii e, 34
Tabela 8: UStreznost 2 %0 PrOVIZIJE ........uuuuuuummmiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiiiiiieniseseeeeeneeenenees 35
Tabela 9: Ogled nepremicnine brez prodajalca — lastnika.................ccccovvvviieennenn, 35
Tabela 10: Kraj 0glaSevan]a..........ccooiiiiiiiiiiiii e 36
Tabela 11: Pomanjkljivosti pri nepremicninskih agentih................cccccooiiiiiiiiiinnnn. 37
Tabela 12: 1zboljSave v nepremiCninski agenciji ..............cccccuvmiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiinns 38
Tabela 13: VZroKi PripOroCil .......coice i 39

KAZALO SLIK

Slika 1: Gibanje oglagevanih cen stanovanj v Ljubljani v €/m?, jun 1995 —2011...... 20
Slika 2: Gibanje oglagevanih cen stanovanj v Osrednji Sloveniji v €/m? 2011 ....... 21
Slika 3: Povpreéne oglasevane cene stanovanj v Ljubljani €/m?, sept.2011 ........... 21
Slika 4: Povprecne cene in struktura prodanih stanovanj za Slovenijo.................... 22
Slika 5: Gibanje povpreénih cen rabljenih stanovanj (EUR/m?) za Slovenijo........... 23
Slika 6: Stevilo evidentiranih kupoprodaj in trendi prodaje Slovenija, Setrletno ....... 23
Slika 7: ReferenCne cene prodanih stanovan;j v Ljubljani za 1. Cetrtletje 2013 ........ 24
Slika 8: Stevilo nepremicéninskih agencij in zaposlenih v Sloveniji 2008—2010........ 26
Slika 9: Primer prodajnega oglasa www.nepremic¢nine.net dostopno 10. 4. 13....... 29

KAZALO GRAFIKONOV

Graf 1: Organizacijska Struktura POdJeLja...........uuuururuuumieiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeenenes 27
Graf 2: Zadovoljstvo s storitvami nepremicninskih agencijv RS ..............cccccvviiine 32
Graf 3: Zaupanje v nepremiCninsSKe agenCij€...........uuuuuuuuurrumrriniieinirnenenennnnnnnnnnnnnnnn 33
Graf 4: Ali bi zaupali posredovanje nepremicninski agenciji.............cccccvvvviiiininnnns 34
Graf 5: Izbira nepremiCninSKe agenCije...........uuuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeen 34
Graf 6: ViSING PrOVIZIJE ......vviiiiiiiiiiiiiiiiiiieii s nnesnnennnnne 35
Graf 7: Ogled NepremiChiNe .............uueuuuieiiiiiii e 36
Graf 8: OglaSEVANE ........uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiiieetbeeeee bbb e e e bbb e e b bbnbrnannnene 37
Graf 9: Kaj pogresate pri nepremicninskih agentin .............ccccccuviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiin, 38
Graf 10: Kakovostno izboljSanje StoriteV................uuveiiiiiiiiiiiiiiiie 39
Graf 11: Vrste pripOroCil .......oooeieiii e 40

Suzana Kos: Vpliv kakovostne storitve na poslovanje nepremicninske agencije stran 44 od 48



B&B — Visja strokovna Sola Diplomsko delo viSjeSolskega strokovnega Studija

KRATICE IN AKRONIMI

S. P. — samostojni podjetnik

SWOT - angl. Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats
RS - Republika Slovenija

ZK — zemljiSka knjiga
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PRILOGE

Priloga 1: Prazen izvod anketnega vpraSalnika

Spostovani.

Sem Suzana Kos, Studentka Visje strokovne Sole B&B Kranj, program ekonomist. V
diplomski nalogi z naslovom Vpliv kakovostne storitve na poslovanje
nepremic¢ninske agencije, je glavni namen ugotoviti, ali je trenutna storitev
nepremicninskih agencij zadovoljiva in kak8na bi po vaSem mnenju morala biti, da bi
se e bolj priblizala pri€akovanjem in potrebam strankam, ki kupujejo ali prodajajo
nepremicnino.

Vasi odgovori so zaupne narave in so hamenjeni za potrebe izdelave diplomske
naloge. Rezultati bodo prikazani v zbirni obliki.

1. ALI STE S PONUJENO STORITVIJO NEPREMICNINSKIH AGENCIJ V RS
NA SPLOSNO ZADOVOLJNI?

a) Da.

b) Ne.

2. ALI ZAUPATE NEPREMICNINSKIM AGENCIJAM?
a) Da.
b) Ne.

3. ALIBI ZAUPALI PRODAJO ALI NAKUP NEPREMICNINE
NEPREMICNINSKI AGENCIJI?

a) Da.

b) Odvisno od prvega vtisa, ki ga dobim ob pogovoru z nepremi¢ninskim
agentom.

c) Ne.

4. KAKO IZBIRATE NEPREMICNINSKO AGENCIJO?
a) Po visini provizije.

b) Na osnovi prijaznosti agentov.

c) Na osnovi urejenosti poslovalnice.

d) Na osnovi kakovosti oglasov v medijih.

e) Na osnovi priporo€il znancev in sorodnikov.

5. ALI JE PO VASEM MNENJU PROVIZIJA V VISINI 2% ZA OPRAVLJENE
POSLE PREVISOKA ?

a) Da.

b) Ne, Ce za to provizijo dobim kvalitetno storitev.
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b)

c)
d)

f)

b)

c)
d)

f)
9)

b)

c)
d)

)
9)
h)

1)
)

ALI SI NEPREMICNINO RAJE OGLEDUJETE BREZ PRISOTNOSTI
PRODAJALCA — LASTNIKA NEPREMICNE?

Da.

Ne.

Vseeno mi je.

OZNACITE PO POMEMBNOSTI KRAJ OGLASEVANJA? 6 —
NAJPOMEMBNEJSI, 1 - NAJMANJ POMEMBEN
Neperemi¢nine.net.

Bolha.com.

Salomon.

Lokalni Casopis — Primorske novice.

Slike na oglasni deski nepremi¢ninske agencije.

Oglasevaniju na lokalni radijski postaiji.

KAJ POGRESATE PRI NEPREMICNINSKIH AGENTIH?

6 — NAJPOMEMBNEJSE, 1 - NAJMANJ POMEMBNO

Strokovnost.

Postenost.

Svetovanje pri nakupu in prodaiji.

Moznost takojSnje pridobitve predradunov za adaptacijo nepremicnine.
Informacije glede moznosti kreditiranja.

Informacije glede obrtnikov (zidarji, pleskariji, elektricariji, vrtnariji ...).
Pogovor s stranko v prostorih agencije in ugotovitev, kaj stranka potrebuje.

KAJ BI MORALA AGENCIJA IZBOLJSATI, DA BI SE ODLOCILI ZA
STORITEV NEPREMICNINSKEGA POSREDOVANJA?

OZNACI S STEVILKAMI PO POMEMBNOSTI: 10 —- NAJPOMEMBNEJSE,
1 - NAJMANJ POMEMBNO

Odnos do strank.

OglaSevanje v vecjem Stevilu medijev.

Strokovnost.

Postenost.

Svetovanije pri izbiri nepremicnine.

Ponujati delo razli¢nih obrtnikov.

Pridobivanje predradunov za adaptacije nepremicénin.

Ponudbo nepremicnin z urejeno dokumentacijo (zemljiSka knjiga, lastnistvo,
predkupna pravica, hipoteka ...).

Informacije glede moznosti kreditiranja.

Urejenost poslovnih prostorov nepremiéninske agencije.
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10. ZAKAJ Bl 1ZBRANO NEPREMICNINSKO AGENCIJO PRIPOROCILI
PRIJATELJU ALI ZNANCU?

a) Zaradi lastnih pozitivnih izku$en;.

b) Zaradi prijaznosti in strokovnosti nepremic¢ninskih agentov.

¢) Zaradi zaraCunane provizije v visini 1 % namesto 2 %.

Za sodelovanje se vam najlepSe zahvaljujem.
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