
 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



1. Vzhled a obsah inzerátu 

 

Zájemci o koupi denně prohlíží desítky inzerátů. Vstřebat a vyselektovat 
takový objem informací je těžká práce.  

Aby se vaše nabídka dostala k co největšímu počtu zájemců, inzerát 
musí být informativní, zároveň ale jasný a přehledný.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nalezené chyby  
 Nepřehledný text inzerátu  
 Nekvalitní foto prezentace  
 Nedostačující propagace na inzertních portálech 
 Nedostatečná propagace v blízké lokalitě 

 



 

Doporučené úpravy 
 Lepší vzhled a čitelnější obsah inzerátu pro kupující 

(viz Doporučený text v příloze) 
 Vytvořit foto prezentace dle doporučení profesionálních fotografů nemovitostí 

(viz Doporučení k Vaší nemovitosti a seznam profesionálních fotografů) 
 Aktivnější propagace inzerátu 

(viz Seznam kroků pro širší propagaci inzerátu) 
 Propagovat nabídku prodeje v blízké lokalitě 

(viz Seznam míst pro propagaci v blízké lokalitě a vzhled lokální reklamy) 

 

            

 

  



2. Konkurenceschopnost 
nabídkové ceny 

 
Nabídková cena v inzerátech 

Prodávající si často určují prodejní cenu své nemovitosti na základě inzerátů bytů na 
prodej, které jsou zveřejněné na realitních serverech.  

Neuvědomují si však, že v inzerátech vidíme nemovitosti, které se ještě neprodali, s 
cenami, za které lidé tyto nemovitosti zřejmě nechtějí koupit (jinak by tyto inzeráty již 
nebyly publikovány). Nevíme ani jak dlouho se inzerují. 

Kromě toho často porovnávají svůj inzerát s neporovnatelnými nemovitostmi (podle 
toho, jak jednotlivé nabídky vnímají potenciální kupující). 

 

Tržní (prodejní) cena bytu 

Pro zjištění skutečné tržní ceny bychom měli porovnávat svou nemovitost 
s podobnými reálně prodanými nemovitostmi.  

Reálné prodejní tržní ceny se dozvíme z reálně uzavřených obchodů – nemovitostí, 
které někdo skutečně koupil a zaplatil za ně. 

 

Doporučené úpravy 
 Přizpůsobit nabídkovou cenu doporučené úrovní dle Tržního posouzení hodnoty 

nemovitosti 
  



 

 

  



6. Podrobný scénář prohlídek 

 

Prohlídka se zájemcem je jediná šance na prodej nemovitosti. Žádnou další 
nedostanete.  

Nezkušení prodejci dělají chyby na prohlídkách, kvůli kterým zbytečně přichází o 
možnost uzavřít dobrý obchod. 

Například, když doprovázejí zájemce nevhodnými komentáři, vychvalují svoji 
nemovitost, nebo když zamlčují nebo skrývají nedostatky. 

Aby prohlídka probíhala plynule a byla informativní, doporučujeme připravit Scénář 
prohlídky  

V první části je checklist – seznam, co vše se musí udělat ještě před prohlídkou – 
odeslat zájemcům SMS s připomenutím termínu a adresy, vytisknout podklady, 
rozsvítit v každé místnosti, schovat osobní věci, vyvětrat. 

Je v něm také postup, průběh prohlídky – kde začít (která místnost zanechá nejlepší 
dojem?), kde strávit nejvíce času, co říct ve výtahu, na co nezapomenout před 
rozloučením.  


