http://realtorsquare.ca/rus/Three%20goals%20of%20pricing.pdf
Три задачи 

ценовой политики
Правильно установленная цена должна способствовать успешной конкуренции.

В конечном итоге стоимость вашего дома устанавливает ни кто иной, как покупатели.

Как покупатели определяют стоимость домов? Покупатели определяют истинную стоимость домов, осматривая дома и сравнивая между собой различные объекты недвижимости, вставленные на продажу одновременно с вашим домом. Когда покупатели решили, какие дома они желают посмотреть, они сравнивают их между собой. 
Если вы установили цену на свой дом без учета других таких же домов, вы не сможете показывать дом такому же большому количеству покупателей, что и продавцы домов с конкурентоспособной ценой. Пытаясь определить цену на свой дом в соответствии с условиями рынка, нельзя полагаться на слухи о существующей на данный момент продажной цене домов. Получите необходимые сведения, попросив вашего риэлтора провести сравнительный анализ рынка (САР).

Правильно установленная цена должна оставлять возможность торговаться во время переговоров.
Обычно в недвижимости во время переговоров о продаже дома принято торговаться (продавцы ведут переговоры и договариваются). Никто не хочет продешевить. Каждому хочется думать, что он заключил выгодную сделку.
Для того, чтобы удовлетворить эту потребность торговаться и договариваться о выгодных для обоих участников сделки условиях, необходимо установить цену на дом таким образом, чтобы при необходимости вы были готовы согласиться  немного снизить цену, которую просите за свой дом.

Хотя, разумеется, на исход торга (переговоров), безусловно будут влиять конкретные условия рынка (спрос), большинство домов продаются по цене, отклоняющейся от первоначально запрашиваемой в пределах 5 процентов (то есть дешевле первоначально запрашиваемой цены).
При неблагоприятных рыночных условиях (плохом спросе) величина скидки  (5%) растет, в то время, как  в условиях рынка с быстрорастущими ценами продажная цена остается неизменной, а иногда  даже оказывается выше, чем первоначально запрашиваемая цена (цена продавца).

Правильно установленная цена должна способствовать получению максимального  дохода.
Хотя правильно установленная цена на дом важна для успешной конкуренции и для удачного протекания процесса переговоров (торга), тем не менее, запрашиваемая цена должна обеспечить для продавца максимально высокую прибыль в приемлемый период времени, и с минимальными хлопотами.

Точно так же, как и в других сферах нашей жизни, разумнее всего доверить назначение цены  на свой дом специалистам, обладающими всеми необходимыми для этого средствами. Для продажи своего дома мы советуем вам обратиться к услугам риэлторов- профессионалов, членов  Национальной гильдии риэлторов.
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Pricing with the Competition

In the final analysis, it is buyers who determine what your home is worth. How do buyers

determine the value? Buyers learn about value by inspecting and comparing various homes that

are for sale during the same time period. This process of comparison is used when buyers

decide which homes they want to see. If your home is not priced in accordance with similar

homes, you will not realize as many showings as those homes that are competitively priced.

When attempting to price your home with the market, don’t rely on hearsay or rumour about

recent selling prices. Get the facts by asking your realtor for a Competitive Market Analysis

(CMA).

Pricing to Negotiate

Traditionally, in the home selling business, most buyers expect to negotiate. Everyone likes to

think they got a “deal”. In order to satisfy this need to negotiate, you should price your home so

that you will be willing to accept somewhat less than the asking price. Although market conditions

will certainly affect the amount of negotiating, most homes sell within 5% of the asking

price. A poor market will make this percentage larger while a strong market may experience

more full price offers and sometimes offers above asking price.

Pricing for the Highest Return

Although pricing for the competition and for negotiation are important, the asking price must

deliver the highest financial return for the seller in a reasonable period of time with the least

inconvenience.

Like most other facets of our lives, properly pricing a home is best done by specialists who

have all the necessary tools. Retain the services of a Realtor to sell your home.
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