predaj nehnutelnosti

Sancena

Realne zaéali ceny bytov a domov klesat

uZ na jar minulého roka. V medziroZnom
porovnani klesli predajné ceny priblizne

o 30 percent. Poiet zrealizovanych obchodov
tiez dost vyrazne poklesol. MdZe za to kriza,
ale najmé samotna podstata klesajliiceho
trhu - predavaji a kupuji naozaj iba ti, ktori
musia. Mnoho predavajiicich nie je ochotnych
zlavit zo svojich cenovych otakavani a radiej
¢akaju s predajom, akoby mali ist pod svoju
vnatornii* cenu. Kupujucich je sice mélo, ale
na skutoéne dobrt ponuku vedia reagovat
rychlo... Ako teda v tychto casoch predat byt?
Treba sa s kupujtcim viac zjednavat?

Oslovili sme tri realitné kancelarie zdruzené pod
znackou Nérodnej asocidcie realitnych kanceldrif
Slovenska (NARKS) a porozpravali sme sa s Marti-
nom Vaveréakom, obchodnym riaditelom realitnej/
kancelirie TATRA REAL v Bratislave, s Rastislavom
&talmachom, konatelom ARCHEUS reality center
v Pregove a Jurajom Jarabicom, riaditelom spolo¢-
nosti DUPOS realitna v Trnave.

Aké sit v podl'a vds v siéasnosti Sance

predat byt?

Martin Vaverédk: Sucasné §ance predat byt , res-
pektive nehnutelnost, st velké, za podmienky, ze
je redlne stanovend jej kipna cena, t. nesmie byt
nadhodnotend. Redlne stanovenie kapnej ceny by
malo brat ohlad na lokalitu, kde sa nehnutelnost
nachadza, jej standard prevedenia, technicky stav,
vek, vybavenie, orientdciu atd.,

Rastislav Stalmach: Je pravdou Ze ceny v Sta-
tistikach st iné ako tie, za ktoré sa redlne nehnu-
telnosti predavajii. Beznou praxou je, Ze ak dajde
k predaju, je konecna cena v kipne]j zmluve niziia
aj o niekolko tisic eur. V sti¢asnosti je velka ponuka
bytov, a preto maji kupujiici na vyber. Preddvajti sa
prevagne byty, ktorych majitelia st niteni predat
rychlo, a to je aj dévod na znifenie ceny viac ako
je priemernd cena na danj byt v danej lokalite. Ak
sa kupujiicemu byt paéi, snazi sa zjednat cenu aj
o niekolko tisic eur alebo si pockd pokial ju majitel
neznizi sém. Z nagich skisenosti je zrejmé, Ze ak
predévajici pontkne ,dobri cenu”, tak byt preda
rychlo.

Juraj Jarabica: Tak ake viade na svete, aj nas
trnavsky regién bol postihnuty finanénou krizou
a ceny nehnutelnosti prudko klesli. Ceny bytov
Klesli v priemere o 30-40%, pricom najviac bolo
citit pokles ceny u starich neprerobenych bytov.
V stiasnosti je citit stale nedostatok dopytu na trhu
s nehnutelnostami, o odraZa aj prevySujuca ponu-
ka. V trnavskom regiéne sme véak v posledne] dobe
zaznamenali mierny narast zaujmu klientov o kipu

nehnutelnosti vietkych kategérii. Pri¢inu vidime
v tom, Ze situdcia sa ako tak stabilizovala, klienti
majd pocit, #e ceny zadinaji byt prijatelné, a preto
zase zatinajil ,investovat” prostriedlcy do tohto seg-
mentu. Zaznamenali sme narast hlavne koneénych
zéujemcov o nehnutelnosti, teda tych, ktori nao-
zaj dant nehnutelnost potrebuji na uspokojenie

potr

na byvanie. Samozrejme, Ze &m je

Kde najviac poklesli ceny bytov?

— Najviac poklesli ceny bytov v Kosickom, Bratislavskom
2 Preovskom kraji, najmenej v Banskabystrickom a Nit-

rianskom kaji.
_ Kogicky, Bratislavsky a Presovsky kraj boli miesta s naj-

vygiim ddpytom po nehnutelnostiach na byvanie.
7 toho dbvodu tam boli najviac nadsadené ceny ne-
hnuteffosti v porovnani s ich reainou hodnotou.

Pri poklese dopytu automaticky klesli ich pévodne po-
nukové ceny na redlne ceny v tychto krajoch a z tohto
dévodu ich prepad bol najvyssi. Terajsia situi4cia sa po-
maly dostava do normélnych kolajf.

v Banskobysttickom a Nitrianskom kraji, miestach s naj-
hizéfm dopytom, bel naopak rozdiel medzi cenou pred
a po hospodarskem Gtlme najmene] vyrazny, nakotko
ich ponukové ceny neboli povodne tak nadhodnotené.

TATRA REAL, ARCHEUS reality center, DUPOS realitnd

region ekonomicky silnejsi tym skor pride k oZive-
niu trhu s nehnutelnostami, kedze obyvatelia budi
méct skor zarobif finanéné prostriedky do nehnu-
telnosti.

V cene kazdej nehnutelnosti sa skrjva

aj kus psycholégie. Porad'te, ako sa da

v dnesnej dobe predat byt, ak som v pozicii
predavajiceho. Ak si napriklad pozrieme
niektoré realitné servery, cenova ponuka
bytov sa nie v2dy 1i3i od cien minulého roka.
Dié sa byt predat metédou pokusu, alebo
treba zvolit iny postup? Ako a éim prerazit,
ak je ponik vel'a a ziujemcov maélo?

Martin Vaveréak: Metéda pokusu ma velmi niz-
ku percentudlnu uspednost, lebo véetci preddvajici
sa o fiu pokagaji. Zavisi pri nej Casto od okolnosti
atzv. davky ,étastia“. Najlepsi a najredlnejii postup
ako predat v siéasnosti nehnutelnost vychidza
opit ako v prvej otizke zo stanovenia jej redlnej
kapnej ceny. V pripade, ze pontik je vela, obycajne
bjva najuspesnejsia td, ktord zohladfiuje redlne naj-
nizéiu kapnu cenu vo vztahu k lokalite, veku, tech-
nickému stavu a vybaveniu nehnutelnosti. Byva
pravidlom, Ze najnizdia redlna ponukova kipna
cena zaujme kupujiceho.

Rastislav Stalmach: V dneinej ,dobe kupujui-
cich" je velmi dolezité, ako a kto dant nehnutelnost

preddva a za aki cenu. Vyhodou je Ze st predavajuci
mbze poroynat svoj byt s podobnymi v okoli a tak
si stanovit redlnu cenu. Nem4 vyznam zaéat s vy-
sokou cenou, pretoze je dost pravdepodobné, Ze sa
na dang byt nikto neozve. TaktieZ uz skonéila dobz
kedy si predavajuci zadal inzerat a za niekolko dn:
mal byt predany. Préve teraz sazacina doba pre seri:
szne a marketingovo vybavené realitné kanceldrie
ktoré vdaka svojmu know-how vedia nehnutelnos
predat relativne rjchlo a za dobrd cenu. Uz to ni
je iba nahodit ponuku na internet a ¢akat... Velm
délezitd je komunikdcia medzi predévajicim, realit
nym maklérom a potencidlnym kupujacim.

Juraj Jarabica: Hovorit o psycholégii predaj

pri predavajuicich je skor otdzka reakcie na potreb
kupujiicich, Ak vieme spréavne odhadndt, éo Kklien
potrebuje, vieme mu pontknut nehnutelnost podl
jeho predstav, a tym skér uspokojit jeho potreby
ako mu zbytoéne ukazovat &iroka ponuku nehm
telnosti o ktoré nebude mat absolitne Ziadny zat
jem. Dneéna cenotvorba nehnutelnosti hlavne z:
vist od predstav predavajicich. Ti sa gasto snazi
aj ked neredlne, ziskat spat financie, ktoré poui
na obstaranie danej nehnutelnosti, pri¢om si
uvedomujt, e ceny klesli tak vjrazne, Ze to je ¢
facto nemo#né. Predavajici nie si asto schopr
a niekedy to je aj logické, prijat stratu pri pred:
nehnutelnosti oproti jej ndkupnej hodnote. Sam
zrejme, e najviciou konkurenénou vyhodou ¢
predaji nehnutelnosti, ak je na trhu vdsia ponul
ako dopyt, je cena. Je pochopitelné, Ze ak kupuj
ci ma ovela atraktivnejiiu ponuku na trhu ako L
1-2 nehnutelnost, je cena prvym, ale nie jeding
faktorom, ktory ovplyviuje jeho rozhodovan
V tomto pripade sa klient zameriava aj na iné fz
tory, ako st poloha, dostupnost, doprava, kval
nehnutenosti, obéianska vybavenost v okolia
dobne. No jednoznaéne treba odporudit predava
cim zredlfovat svoje poziadavky pri predaji vlast
nehnutelnosti.

Vel'a poniikanych nehnutel'nosti md uveder
cenu, ktora nie je redlna, aviak v siéasnej
dobe rozhoduje o obchode uz kupujici.
Velakrat sa stava, e kupujici ponikne

za byt cenu o niekolko percent nizsiu,
predévajici viak trva na svojom a kupujici
ide ,,0 dom d'alej“ a s rovnakou ponukou
tam pochodi. Myslite si, Ze predavajici ake
vlastnik bytu by mal v ziujme predaja viac
zjedndivat? Na éom zl'avit a na éom nie?

Martin Vaverédk: ¥ prvom rade by si mal ku
jaci stanovit realnu pomukovd kipnu cenu neh
telnosti, ktora bude zodpovedat jej redlnej hoc
te na trhu. Redlna ponukova kipna cena by 1
byt stanovend tak, aby existoval pripadny prie
na dalgie jednanie. V obchode je to zvicsa tak
kupujici pri kape z dévodu poukazania na jed:
livé opravnené nedostatky pozaduje zlavu z pt
kovej kiipnej ceny. V pripade, Ze sa mu vyhov
spokojny a obchod uzavrie.

Rastislay Stalmach: Vieobecne plati, Ze 2
,musi” byt, ak chce predévajici predat. Hoci
minimélna, ale je nevyhnutnd. Ak predavajic



trebuje sirne peniaze z predaja bytu, tak by nemal
velmi vahat so zlavou. Otazkou zostdva - aki sumu
glavit. Idedlne je ak sa stretnu niekde uprostred
a obe strany ustipia zo svojich poziadaviek. St viak
aj pripady kedy predévajuici uz neméze zlavit, preto-
#e potrebuje plnt &iastku na kipu inej nehnutelnos-
ti. V takomto pripade je vhodné potenciondlnemu
kupujicemu vysvetlit situdciu a v pripade zdujmu
mu to kompenzovat napriklad ¢astou nabytku.

Juraj Jarabica: Zakladnym zikon trhu je zdkon
ponuky a dopytu. Ak je cena nehnutelnosti nevy-
hovujtca trhovym podmienkamn a ponuka je &iro-
k&, je vysoky predpoklad, Ze sa dand nehnutelnost
nebude dat predat. Z toho vyplyva, Ze predavajici
v danej situdcii musi, resp. by mal, rozmyslat nad
moznostou jednat o podmienkach predaja, pretoze
naozaj sa mu méZe stat, Ze strati zdkaznika. Samo-
zrejme, Ze situdcia na trhu nehnutelnosti nahriva
kupujicim, a tfm moézu ,skiat” zniZovat cenu, kto-
r4 je pre nich uZ vyhovujica, ale taka je, bohuzial,
situdcia na trhu. Najvhodnejsie je s potenciondlnym
kupujicim jednat hned od zatiatku prebrat vietky
mo#nosti a rozhodnif sa & si nim ponikané pod-
mienky vyhovujice, alebo skisit mu navrhnit iné,
ale také o ktorych by bol ochotny rokovat.

S$1 realitni makléri pripraveni na tento

jav, ked' ceny bytov klesli a musia

na predavajicich viac apelovat, Ze cena ich
bytu za danych podmienok je nepredajna?
Klesli toti2 aj provizie, napriklad podFa
nasich zisteni: kym pred rokom makléri
pytali cenu provizie priblizne 100000 Sk

za predaj bytu, dnes sil provizie maximalne
2000 eur, aj to v Bratislavskom kraji. O com
to svedéi ? D4 sa s maklérmi zjednavat vyska
provizie a ako sa v tomto smere zmenila
situdcia?

in Vc;neréak %’rofesmna]_m realitni makléri

: 'by mali ponikat danu nehnutel'nost na predaJ viej

obchod

Zasady pri predaji bytu

Preddvajuci:

— Stanovit si éas, kedy bude potrebovat peniaze z predaja

‘azacat s predajom co najskeér.

Treba ratat s dihéim Easovym intervalom a viacerymi

navitevami potencidinych kupujtcich.

‘Existuje riziko; ze aj napriek tomu, Ze sa kupujtici rozhod-

ne kupit dant nehnutelnost, nemusi mu banka schvalit

vyiku hypotéky, akl potrebuje.

— Vybrat si skusend realitnd kancelariu, idedlne na odpo-
racanie spokojnych klientov.

— Zaujimat sa o sposob prace realitného makléra a kde
bude inzerovana predavana nehnutelnost.

E

Kupujlci:

~ Pozriet si viacero bytov.

- V pripade financovania cez hypotéku odporticam nav-

Stivit banku a dat si schvalit certifikat este skor ako si

vyberiete byt:

V pripade vazneho zaujmu skusit zjednat cenu.

Preverit'si realitnti kancelariu a list viastnictva, € tam nie

50 tarchy este pred zlozenim rezervacnej zalohy.

~ Vdetky potrebné nalezitosti uviest v kipnej zmluve,
napriklad kedy sa stanete vlastnikom - datum podania
na kataster, datum vystahovania, ¢o ostéva v byte a pri-
padné sankcie za hesplnenie.

Rastislav Stalmach, ARCHEUS reality center, Presov

redlnej kipnej cene, aktivne pracovat s klientom,
yysvetlit mu si¢asni situdciu na realitnom trhu
a hlavne skorigovat predstavy predavajiceho o vys-
ke jeho kipnej ceny odpredivanej nehnutelnosti
tak, aby sa jej predaj dal na trhu v redlnom case zre-
alizovat. Odporti¢anie makléra zredlnit kipnu cenu
nie je na tikor preddvajiiceho, ale smeruje k najde-
niu rovnovéhy medzi redlnou ponukou a dopytom
na trhu, Obvykla vyska provizie za sprostredkova-
nie predaja by sa mala pohybovat vo vytke 3 a2 6 %
z kiipnej ceny nehnutelnosti, v zivislosti od rozsa-
hu poskytnutych sluzieb a zloZitosti obchodného
pripadu. Zasadne by sa nemala ponukova kiipna
cena nehnutelnosti pre transparentnost realizacie
\avysovat o proviziu RK. Prcmzxa by mala

byt platend klientom realitnej kanceldrie (klientom
RK je ten, ktory m4 s RK uzatvoreny zmluvny vztah
na realizaciu obchodu).

Rastislav Stalmach: V suéasnej situdcii sa kazda
strana (preddvajici, kupujici aj realitnd kanceldria)
snazia prisposobit. Skonéila doba, kedy si predava-
juci zadal inzerét a za niekolko hodin, respektive
dni, mal byt predany aj bez realitky. Paradoxom
je, ze ceny klesajt, provizie taktiez, pri€om nakla-
dy na predaj realitnym kancelaridm stiipaji. Preto
je velmi délezite, akd realitni kanceldriu si klient
vyberie pri predaji svojej nehnutelnosti, pretoze
mnohé prestali investovat do Iudi a inzercie, ¢o sa
ihned prejavuje na niZdej sledovanosti ich poniik
a zaroven sa tym zniZuje moZznost rychleho pre-
daja ponukanych nehnutelnosti. Pri vybere rea-
litnej kancelarie by som odporacal, aby sa preda-
vajuci pytal, akym spdsobom bude preddvana jeho
nehnutelnost, kde bude inzerovana a kto ju bude
mat na ,starosti”. To st délezité faktory na ktorych
zalezi ako rychlo bude nehnutelnost predana. Uz
to nie je o vyske provizie, ale aké sluzby vam budi
poskytnuté za tito cenu.

Juraj Jarabica: Klienti maju zdujem ziskat zo
svojej nehnutelnosti &o najvaési obnos finanénych
prostriedkov a niekedy nechcu pripustit, ze ich po-
ziadavky sa neredlne. Vtedy je prave na realitnom
maklérovi, aby upozornil pred4vajiiceho na nevhod-
nost nastavenia podmienok a na moZna chybu, kto-
rd moZe znamenat, Ze jeho nehnutelnost nebude
umiestnitelnd na trhu. Odmena realitnej kancelarie
je jednoznatne predmetom dohody medzi klientom
a RK a je su¢astou zmluvnych podmienok. Tak, ako
kazdy iny obchod, aj toto je obchod, v ktorom ide
o dohodu oboch zmluvnych stran. Preto je tazké od-
hadnt, preo st provizie realitnych kancelarii roz-
ne. Podla méjho osobného nazoru préve v dneinej
dobe, ked je tazké pre jednotlivea predat nehnutel-
nost kvoli situdcii na trhu, je vhodné vyu#it sluzby
profesionalnej realitnej kanceldrie.

- Pokracovanie na strane 32
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V sti¢asnosti je zdujem hlavne o ,jednoduché
byty. CiZe, napriklad v Bratislave o beiné
garsonky, jedno, dvoj, maximalne trojizhové
byty v Petrzalke, Ruzinove, Diibravke.
Zaujem o naditandardné bjvanie je vel'mi
maly - v tomto segmente je najvicsi pokles
zaujmu. O éo je & nie je zaujem z pohladu
ponuky a dopytu bytov?

Martin Vaverédk: V stiéasnosti zaznamenavame
zaujem o vietky druhy nehnutelnosti za podmien-
ky, Ze st na trhu redlne poniikané. To znamend, e
aj segment naditandardného byvania je v stiéasnos-
ti predajny, ak pondkana kiapna cena zodpoveda ich
skutoénosti a sticasnej trovni dopytu. DéleZity je
aj fakt, ze naditandardné byvanie je uréené pre
(zky segment klientov, ktory sa v sicasnosti nasy-
til. Trh sa koneéne zredlfiuje a kipne ceny novych
bytov, ktoré st developeri kvoli ich problematickej
predajnosti ntteni znifit, safasne vplyvaji na ceny
starych bytov, ktoré automaticky musia klesnit.
Pokial cena starého bytu nie je v danej lokalite niz-
%ia asponi o 1/3 oproti kiipnej cene novostavby, je
taleyto byt ta¥ko predajny a kupujud sa radsej roz-
hodne pre kapu novéhe bytu.

Juraj Jarabica: Je pochopitelné, e zdujem klien-
tov sa presmeroval najméi na mensie byty, cenovo
Tahgie dostupné. Aj ked plati pravidlo, ¢im mendi
byt, tym drahii je meter Stvorcovy pedlahovej plo-
chy, ale koneéna cena je predsa len nizsia ako pri
vidgich bytoch. V nagom regiéne sme zaznamenali
presne rovnaké chovanie klientov. Zaujem je najma
o nizkometrazne byty, ktoré st cenovo dostupné,
pri¢om uz nezélezi na vyraznom Standarde bytu, ale
préve skor na cene a na splneni zdkladnych potrieb
Klienta. Je to jednoducha matematika klienta, ktory
mé zaujem o kipu nehnutelnosti a pritom nedis-
ponuje prili§ viraznymi finanénymi prostriedkami.
Takyto klient sa bude zaoberat najma tym, na aky
byt m4 a taky si kapi. Samozrejme, popri malomet-
ra#nych bytoch sa preddvajt aj vacsie byty alebo
domy, ale nie v takom rozsahu ako v minulosti.

Pohlad na liptovské reality

Byty na Liptove maji viacero Specifik, pretoze v uply-
nulom obdobi sa predavali okrem kiasického vlastnictva
na byvanie ako apartmanové byty na rekreacné Ucely.
Z tohto dévodu boli ceny bytov nadhodnotené. V. sd-
asnosti byty v panelovych domoch i8li s cenou dole aZ
o priblizne 30%. Taktie? v naom regione poklesol zatjem
o naditandardné byty. Je to aj v tom, Ze ceny novych by-
‘tov si ecte ako tak drzia cenu, ale banky uz v takej miere
neprefinancuju.

Podla méjho nazoru makléri vedia o tejto zlej situaci,
problém je V§§k' presvedgit o tom ludi. Preddvajici majd
tendenciu predat byt za &o najvyssiu cenu a realitna kan-
celaria m%:,n‘linimélhy priestor na navysenie, V. nasom
regidne sme zniili provizne podmienky, konkrétne nasa
realitna kapdelaria 0 20-30 %, aby sme prezili” tito naro&-
nt dobu.

Do konca roka si zrejme budd byty drzat svoju terajsiu
cenu a tazko odhadnut ako to bude v roku 2010. Pomodzu
aj mladomanzelské pozicky, ktoré sa pripravuju a mala by
sa ,nastartovat” stavebna vyroba, Padla méjho nazoru,
vyckavat ha klipu vhodnej nehnutelnosti uz nie je velmi
potrebné. Dolezité je, aby si predavajdci uvedomili znize-
nie cien na trhu a netrvali striktne na pevnej cene bytu,
pretoze je to vo vela pripadoch kontraproduktivne.

Jdn Fiaéan, realitnd kanceldria UNO REAL, Liptovsky Mikulds

Pokles cien nehnutelnosti mnohych
predéavajucich zvadza k tzv. vyckavacej
taktike: Po&kam, kym sa ceny opit zdvihni

a potom dobre preddm. Realitné kancelarie
maji s vyekdvacou taktikou niektorych typov
klientov nemalé skisenosti. Aké su tie vase?
Kedy treba s predajom bytu pockat a kedy
zl'avit? Komu sa to méZe & nemusi vyplatit?

Martin Vaverédk: Klientom radime s predajom
nezakat. Skér ako vyckat im poradime, aka kipna
cena je pre ich nehnutelnost redlna tak, aby bol
obchod realizovatelny a vietky strany obchodu
spokojné. Ak je klient ,redlny” a vie, aké je redlna
kipna cena k jeho bytu, ne¢akd. Prilini optimisti
a rojkovia vyékavaju.

Rastislav Stalmach: St dve kategorie predavaji-
cich. Ti, ktori musia predat a si vi&&inou ochotni

znizit cenu podla odportiéania realitnej kancelarie
a ti, ktorf si svoju cenu drzia s odakdvanim rastu
respektive stagnacie. Mame klientov, ktor{ si ne-
chali poradit a znizili jednorazovo cenu tak, Ze byt
predali este pred niekolkjmi mesiacmi a dnes im
terajéi majitelia nechct dat ,postu”, pretoze ceny
Klesli o niekolko tisic eur a st nahnevani, Ze to kipi-
li drahsie. V tej druhej skupine uz mame aj pripady,
kde klienti stiahli svoj byt z ponuky, pretoZe ceny
uz klesli pod tirove, ktort boli ochotni akceptovat
za svoj byt. Osobne si myslim, Ze ceny bytov v na-
sledujucich mesiacoch rast nebudd, pretoZe na to
nie je déved vzhladom na situdciu na finanénom
a realitnom trhu.

Juraj Jarabica: Vietko to zavisi od situacie klien-
ta a tak isto aj od stastia. Ak je Idient nuteny predat
nehnutelnost z dévodu svojej zlej finanénej situd-
cie, asi mu #iadna vyckavacia taktika nepomoéze. Je
niteny predat a preto musi reagovat na mo#nosti
trhu, ktoré mu poskytuje — hodi ist s cenou bytu
niz$ie ako by v skutoZnosti pozadoval. V pripa-
de, ak predavajici nie je tlaceny svojou finanénou
situdciou do ,nuteného” predaja, méze zvolit uve-
denn taktiku. Je velmi otazne, ¢ sa mu to vyplati,
pretoze nepredpokladdme, Ze by sa ceny bytov mali
v najbliziom, respektive strednodobom horizon-
te nejako vyrazne menit smerom nahor. Pokial je
klient ochotny ¢akat niekolko rokov, je to jedna
z taktik, ktoré mésu priniest vlastnikovi lepéiu
cenu. Predpokladdme, ze do konca roka by mohla
prist k zvy$eniu zéujmu o kipu nehnutelnosti, &c
by mohlo realitny trh trosku rozhybat, Najmé z dé-
vodu koncoroéného umiestiiovania akumulovanych
prostriedkov do kapy nehnutelnosti, a aj z dévodt
miernehe ofivenia vyroby a celosvetovych trhov
No mozno predpokladat, ze tento trend nebude
tak vyrazny ako si niektori myslia. Skdr ocakava:
me mierny pokles na trhu nehnutelnosti po novorr
roku, o uz je tradiény jav, ktory by nemal byt dé
sledkom nejakej vynimoénej situdcie, ale toho %
klienti nie st nakloneni po novom roku investova:
do nehnutelnosti.

Zuzana VOSTENAKOV/
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