Obchodni uspéch = kvalitni inzerce + rychla reakce
na poptavku
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Podstatné sdéleni by mél obsahovat uz nadpis/titulek inzeratu, jenz ma ovsem také zaujmout. Podle
zkusenosti provozovatell webového portalu RealHit.cz patfi mezi kouzelna hesla, ktera priméji
navstévnika k vétsi pozornosti, napriklad vyrazy ,vybaveny“, ,po rekonstrukci“, ,vyhodna cena“, ,,volny
ihned“ nebo ,,sleva“. , Titulek musi samozrejmé informovat také o typu nemovitosti, druhu transakce
(prodej/pronajem), o dispozicich a technickém stavu reality a lokalité.

Presnost predevsim

Inzerat bez fotografii je prakticky bezpredmétny, velkou pozornost vsak nestrhne ani odbyty amatérsky
obrazek domu, ktery napovi jen malo o nabizeném bytu kdesi uvnitr. Naopak pecliva fotodokumentace a k
tomu presny popis technického stavu nemovitosti, okolni obcanské vybavenosti, lokality a ceny zvysuji
$ance na primy postup do uz$iho vybéru klienta. ,Casto se stava, Ze makléF uvede jako lokalitu pouze
mésto, napriklad Brno, pripadné Brno-Lisen. Potencialni zajemci se pak musi zvlast informovat na
dostupnost méstské hromadné dopravy nebo vzdalenost od centra, coz Sance na prodej i pronajem
nemovitosti vyrazné snizuje. Stejné je to pri neuvedeni poplatku za elektrfinu, plyn nebo internet,
upozornil Tomas Bukal ze serveru RealHit.cz.

Rychla reakce je nutna

Dalsim velmi dllezitym faktorem volby je pro potencialni zakazniky reakcni doba prodavajiciho ci
pronajimatele. Standardni ,,mira trpélivosti“ klienta cini podle zkusenosti 48 hodin. Po uplynuti této lhity
vétsinou poptavajici ztraci davéru k inzerované nemovitosti a obraci se na jiného prodejce, pripadné hleda
adekvatni nahradu, kde se mu dostane pozadovaného servisu. ,,V dnesni dobé, kdy nabidka prevysuje
poptavku, ma klient hned nékolik variant pro vybér nemovitosti,“ varuje Tomas Bukal.

Zajem je hlavné o pronajmy mensich byt

Podle udajl realitniho serveru RealHit.cz si navstévnik realitniho serveru ,rozklikne* primérné devét
konkrétnich inzeratu za jednu navstévu. Nejcastéji se prohlizeji pronajmy, primérné kolem patnacti
nemovitosti na osobu a jednu navstévu - nabidka je Siroka a klientovi také obvykle tolik nezalezi na presné
lokalité. ,,Pri prodeji uz zakaznik velmi dba na lokalitu a cenu, proto je zde prumér otevrenych popisl
nemovitosti za navstévu pouze na péti,“ upresnil Tomas Bukal.
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Nejvétsi poptavka je v soucasné dobé po pronajmu spise mensich bytd. ,,Mezi nejhledanéjsi spadaji byty
2+kk a 2+1, kolem 55 metr( ¢tverecnich, s primérnym mésicnim najmem kolem 9 650 korun. Tradi¢né
nejzadanéjsi mésta, Prahu a Brno, v soucasnosti doplnuje Mlada Boleslav,“ komentuje aktualni stav
obcanské poptavky Tomas Bukal a dopliuje: ,,Pokud klienti shanéji pronajem, v bezmala 70 % pripadu
preferuji zarizené nemovitosti s minimalni potrebou dalSich investic. Pri koupi je to jinak - v takovych
pripadech je zajem o zarizené nemovitosti jen na Urovni 20 %.“

Jak na mladez?

Vyznamnou cilovou skupinou realitni inzerce, &i presnéji receno prodejct a pronajimatel( nemovitosti, je
mladez. Jak nejlépe a s nejvétsim efektem oslovit potencialni zakazniky ve véku do 26 let napovida pravé
publikovana studie spolecnosti TNS Aisa. Ta predevsim konstatuje, ze mladi lidé jsou dnes o néco
starostlivéjsi a méné ochotni riskovat. Celkova nalada ve spolecnosti se tak zjevné odrazila i v téchto
postojich. Studie konstatuje, ze je stale tézsi mladé lidi presvédcit k nakupu - uz totiz védi, Ze musi
vynalozit hodné Usili na to, aby penize vydélali, a maji jich také méné nez loni. Tomu odpovida i jejich
vétsi rezervovanost ke spotrebé i k reklamé, je slozitéjsi je nadchnout, na druhou stranu maji zejména
,mladsi“ mladi lidé reklamu radi. Co je pro marketing podstatné, branou ke komunikaci s mladymi
generacemi jsou pristroje s dotykovym displejem (smartphony, tablety) a internet, kterému mladez
duvéruje vice nez televizi.
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