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1 Uvod

Problematika realitniho trhu je v souCasné dobé casto feSenym medidlnim tématem,
vzhledem k opakujicim se neadekvatnimu chovani makléfa realitnich kancelafi, na které
se Gasto objevuji stiznosti koncovych klientt. V Ceské republice se profese realitniho
makléte fadi mezi obory s ¢asto negativni image, coZ mohu potvrdit svymi bohatymi
zkuSenostmi ziskanymi béhem praxe Vv letech 2009-2013. Svou kvalifika¢ni praci na
téma ,, Specifika obchodniho jedndni v rdmci realitniho trhu®, se snazim poukézat na
odlisnosti vyvoje realitniho trhu v Ceské republice a USA. Pro rozsifeni poznatkd ve
svétovych trendech je v ¢asti prace zatazena analyza zakladnich prvki zkoumaného trhu
v n€kolika vybranych statech Evropy. Prace vysvétluje zédklad ¢innosti na realitnim trhu,
tj. vyjednavani mezi jednotlivymi subjekty na trhu a charakterizuje specifika
vyjednavani pracovnikl realitnich kancelafi. Tuto feSenou problematiku lze nalézt
v kapitole 2. Na zaklad¢ analyzy trhu jsou identifikovany problémy, spojené s vykonem
realitni ¢innosti, které jsou blize analyzovany v kapitole 4. Zavér prace navrhuje mozna

opatteni pro zlepSeni image prodeje a prodejcli na realitnim trhu na zakladé komparace

vSech zjisténych informaci, jejichZ blizsi specifikaci lze nalézt v kapitole 5.

Mezi cile prace patii mj. prozkoumani specifik realitniho trhu a soucasnych zde
uzivanych technik obchodniho jednani v ramci Ceské republiky a dale komparace se
soucasnymi trendy v USA. DalSim cilem je upozornéni na nedostatky a diametralni
odlisnosti pouzivanych technik a v neposledni fad¢ na zakladé prizkumu pozadavkii na
realitni makléfe a realitni agentury ze strany koncovych klientd spolu s navrzenim
moznych opatieni pro zlepSeni image prodeje a prodejcii ve zkoumané oblasti trhu.
Predkladana kvalifikacni prace miize v prvni fad¢ byt piinosem pro realitni makléte,
jakozto informa&ni svazek o historii a fungovani realitniho trhu v Ceské republice, kde
Vzorem pro uspé$ny start v odvétvi mize byt realitni trh v USA. Prace zaroven nabizi
komplexni srovnani vyjednavacich technik a chyb, kterych se realitni makléfi zpravidla
dopoustéji, je mozné vyuzit vramci praktickych casti Skoleni realitnich makléft.
DalSim moZnym piinosem prace je uZiti pro inspiraci pii zaklddani nové realitni
kancelate, kde doporucuji se zamétit na body, které jsou soucasti navrhli a opatieni, tj.

kapitola 5.

Moznym omezenim této prace je piijeti Eura do Ceské republiky, tento fakt mize zcela

ovlivnit soucasné ceny a zménit realitni trh k nepoznani.



2 Literarni pfehled

2.1 Realitni trh v CR a jeho vyvoj

Realitni trh v§eobecné neni ,typicky* ekonomicky trh. Jednoducha definice tika, Ze na
daném trhu dochazi ke koupi a prodeji nemovitosti (dictionary.cambridge.org, 2014)
bud’ piimo, anebo pies zprostiedkovatele (investorwords.com, 2014). Komplexnéjsi
definice uvadi Maier & Ctyroky (2000) podle kterych je pravé realitni trh ten, ktery ma
riznorodd specifika fyzické a socidlni podstaty. Poloha nemovitosti, jedine¢nost a
zpusob uziti se fadi mezi fyzické vlastnosti dané nemovitosti (Maier & Ctyroky, 2000).
Stejni autofi se zminuji také o tom, zZe o kvalité napt. pozemku je pievazné tézkeé
hovotit, jelikoz byl, je a bude rizn¢ pouzivan. Paklize je uvazovano o budovach,
muzou byt zarovenl bytové, nebytové atp., kdy se tyto kategorie 1i$i i cenou danych
nemovitosti. Je také samoziejmosti, ze kazda zména zplisobu vyuzivani je spojena s

velkymi néklady a ztratou ¢asu (Maier & Ctyroky, 2000).

V ptipadé socidlnich specifik realitniho trhu se miZzeme zminit o tom, Ze je malo
nemovitosti, které jsou v stejnou dobu v nabidce (Maier & Ctyroky, 2000). Trhy
s nemovitostmi se dle Kemeného (1992) mohou ¢lenit na regionalni ¢i lokéalni. Existuje
fada faktort, kterd ma vliv na odliSnosti mezi jednotlivymi regiony. Kazdopadn¢é mezi
né patii technicky stav bytového fondu zdédéného z minulosti, mistni ekonomika a
situace na pracovnim trhu, fakt, jak je dany region atraktivni z pohledu turistiky, stav
zivotniho prostiedi a dalsi (Nedomova, Bustikova, Hefmanova, Kostelecky, Vajdova, &

Vojtéchovska, 1999).
2.1.1 Vyvoj realitniho trhu

Pocatek vyvoje realitniho trhu v Ceské republice se datuje az do obdobi prvni republiky
vydanim cisafského patentu €.227/1859 ft. z, ktery pfevazné navazoval na tehdejsi
rakousko-uherské normy (Stasa & Srbova, 2005). Podstatou podnikani je vytvofeni
zivnostenského tadu, ktery umoznoval obcantim podnikat (Zahradni¢kova, 2008). Prvni
vétsi specifikace Zivnosti pochdzi z roku 1925 po nabyti pravni moc zakonu ¢.203/1925
Sb., celym svym, nazvem 203/1925 Sb., Zdkon ze dne 19. srpna 1925, kterym se
nékteré obory soukromého zprostiedkovani prohlasuji za Zivnost koncesovanou ve
smyslu Zzivnostenského fadu (zakona) (E-pravo, 2013a). Zprostiedkovani koupé a

prodeje nemovitosti bylo mozné v rdmci koncesované Cinnosti. V roce 1925 realitni


http://www.dictionary.cambridge.org/
http://www.investorwords.com/

Cinnost patfila mezi zivnosti koncesované a nebylo nejjednodussi koncesi od
prislusného utradu ziskat, zadatel o koncesi musel danému uradu ptedlozit vSsechny
potiebné podklady, véetné zptisob provozovani podniku (MMR, 2012). Zivnostensky
ufad mohl v té dobé zkoumat, zda tato ¢innost je pro dané izemi prospésna, ba naopak.
Zadatel dale musel doloZit, e ma dostate¢né vzdélani a, Ze je zptisobily tuto &innost

provadét (MMR, 2012).

K omezeni realitni ¢innosti dochazi v obdobi druhé svétové valky vydanim vladniho
natizeni ¢. 14/1943 Sb. o docasnych omezenich v Zivnostenském a jiném vydélecném
podnikani v dobé po vyhlaseni Protektoratu Cech a Moravy (E-pravo, 2013b). Piijata
omezeni zlstavala v platnosti a postupné vedla k pInému zékazu téchto ¢innosti za dob
socialistického zfizeni (MMR, 2012). Realitni trh potom stagnuje na vice jak 40 let,

kdy za obchodovani s nemovitosti hrozilo vézeni nebo penézita pokuta (HruSova, 2013).

V roce 1989, té€sné po politickych zménach dochazi k restitucim, kdy pivodni majitelé
ziskali zpét vlastni nemovitosti (Lux & Mikeszova, 2012) a realitni trh se timto krokem
zacal pomalu rozvijet (HruSova, 2013). Vydani zdkona ¢. 455/1991 Sb. zatadilo realitni
¢innost mezi zivnosti volné (business.center.cz, 2013), a tim padem jiz nebylo nutné mit
odbornou zpusobilost. Stacilo byt plnolety, bezithonny a zptisobily k pravnim tkontim.
V devadesatych letech minulého stoleti zaCinaji objemy obchodu na realitnim trhu
pomalu rist, velky rozmach potom trh zaziva v letech 1992 - 1994, kdy se zacala
prodavat fada nemovitosti, ktera ptfesla do soukromého vlastnictvi, protoze majitelé
nékterych nemovitosti o né¢ nezvladali peCovat a zacali je prodavat. (Nedomova a kol.,
1999). Ceny nemovitosti postupné rostly a k jejich stabilizaci doSlo v roce 1995, kdy se
postupné zacinal prodavat také majetek obci a statu, a novou moznosti jak ziskat
nemovitosti se stavaji dobrovolné, ¢i nedobrovolné konkurzy. Dale se prevadéji byty v

druzstevnim vlastnictvi do vlastnictvi soukromého (Zdrazil, 2004).

Realitni ¢innost jako takova byla prvné Gplné definovana az v roce 2000 ,,Natizenim
vlady ¢. 469/2000 Sb*, dle kterého byla realitni ¢innost definovdna jako: ,,nakup
nemovitosti za Ucelem jejich dalsitho prodeje, prodej nemovitosti, zprostiedkovani
nakupu, prodeje a prondjmu nemovitosti, bytli a nebytovych prostor, sprava a zakladni
udrzba nemovitosti pro tfeti osoby, zejména administrativni zajisténi fddného provozu
nemovitosti, domovnickd ¢innost, tklid bytd 1 nebytovych prostor, ¢isSténi interiérii a
exteriéri budov, cisténi oken, uklid chodnikii a podobné“. Obsahem cinnosti neni

kratkodobé ubytovani osob v ubytovacich zatizenich, v rodinnych domech, bytovych
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domech a stavbach pro rodinnou rekreaci a také Cisténi exteriéri budov vodni parou,
piskem a podobné, opravy a udrzba nemovitosti vyzadujici femeslnou zruc¢nost nebo
zvlastni odbornou kvalifikaci (naptiklad opravy vytahli, zednické, obkladacské,
pokryvacské, instalatérské, elektroinstalatérské prace, chemické c¢isténi koberct a
textilif) (MMR, 2012). Po vydani zminéného nafizeni vidélo mnoho podnikatelt
moznost se prosadit v oboru obchodu s nemovitostmi a z tohoto divodu vzniklo velké

mnozstvi realitnich kancelafi a tento fakt ovliviiuje trh dodnes.

Od roku 2008 ceny nemovitosti trvale klesaly a v ptipad€, ze se nékdo rozhodl prodat
nemovitost, kterou nakoupil napf. v roce 2008 (oznacovan makléfi jako nejlepsi rok v
poslednim desetileti) zna¢n€ na ni prodélaval. Cena nemovitosti na perifériich klesla o
vice nez 9 % (finance.cz, 2013). Vzhledem k zminénym specifikam Maier & Ctyroky,
(2000) tikaji, ze se jednd o velmi nedokonaly a proménlivy trh, ktery je dle Macakové
(2003, s. 117) charakterizovan tim, ze ,, existuje alespoi jeden prodavajici (firma), ktery

I3

muize ovlivnit trzni cenu.
2.1.2 Role realitnich kancelari na ¢eském trhu nemovitosti

., Realitni kancelar je subjekt, pravni anebo fyzicka osoba, ktera podnika na trhu realit,
za ucelem zprostredkovat prodej ¢i prondjem nemovitosti* (oxforddictionaries.com,
2014). ,, Zprostiredkovanim je obecné v realitni praxi mysleno zprostredkovani uzavieni
smlouvy, jejimz predmétem je nemovitost (napr. prevod vlastnictvi, najemni smlouva,
smlouva o prevodu clenskych prav a povinnosti v bytovéem druZstvu, atp.)"
(Pa¢, 2013, s. 23). Dle zakona ¢. 513/1991 Sb. (obchodni zakonik) § 642 je potiecba mit
zprostiedkovatelsky vztah uzavieny smluvné: ,,Smlouvou o zprostredkovani se
zprostiedkovatel zavazuje, Ze bude vyvijet cinnost smérujici k tomu, aby zdjemce mél
prileZitost uzavrit urcitou smlouvu s treti osobou, a zdjemce se zavazuje zaplatit

zprostredkovateli uplatu (provizi) “ (business.center.cz, 2014).

Hlavni role realitnich kancelafi spo¢iva v usnadnéni, zrychleni a zefektivnéni realitni
transakce (realitni-kancelare.com, 2014). Koupé nemovitosti pro stranu poptavajici je
komplikovana zalezitost, ponévadz je pievazné malo informovana a ¢aste¢né neschopna
posoudit kvalitu (Maier & Ctyroky, 2000). Pravé kvili zminéné problematice, zaplnily
realitni kancelafe a realitni makléfi tzv. diru na trhu, kdy jejich ndplni jejich prace je

nestranné zprostfedkovat prodej danych nemovitosti a poskytnout odborné rady.


http://www.finance.cz/
http://oxforddictionaries.com/
http://www.realitni-kancelare.com/

2.1.3 Sougasnost realitniho trhu v Ceské republice

Jak jiz bylo zminéno, od devadesatych let se v oboru podnikd na zaklad¢é zivnosti
obsahujici pouze ohldSeni a mize podnikat kdokoliv, kdo splni zdkladni zpisobilosti
k podnikani. Pravé tato moznost znamena, ze na realitnim trhu je nespocet subjektt, kdy
jejich pracovnici svou neznalosti zptsobuji, Ze byt realitnim makléfem v Ceské
republice spisSe povolanim problematickym, oproti tomu v USA je realitni agent/maklét
bran jako nékdo se vzneSenym povoldnim. V roce 2008, dochazi k novelizaci
zivnostenského zédkona €. 130/2008 Sb., ktery realitni ¢innost fadi mezi nové sepsanych
80 zivnosti a jedna se o Cinnost pod Cislem 58 ,, Realitni c¢innost, sprdava a udriba
nemovitosti ‘. BohuZel tato novelizace nepfinesla Zadné dalsi zmény, ke kterym dochazi
az v roce 2010, kdy je vydana evropska norma EN15733, ktera upravuje pozadavky K
vykonavani realitni ¢innosti. V Ceské republice byla tato norma pievzata po nafizeni, Ze
Ji musi ptevzit vSechny Clenské staty CEN, ale v praxi nebyla nijak vyuzivana (MMR,

2012).

V obdobi 2008-2014 nedoSlo k zadnym dal$im legislativnim zmé&nam (MMR, 2012).
Zacatkem roku 2014 je na nejznaméjSim realitnim serveru sreality.cz vedeno 2500
realitnich kancelafi (nepoc¢itame pobocky), z toho 1050 je z hl. mésta Praha (sreality.cz,
2014). Dle priizkumu ARTN?, panuje na Geském realitnim trhu mirny optimismus, kdy
je vnejblizsi budoucnosti ocekavan pozitivni vyvoj trhu (Asociace pro rozvoj trhu

nemovitosti, 2014a).

1 Asociace pro rozvoj trhu nemovitosti



2.2 Realitni trh v USA a jeho vyvoj

Realitni trh v USA prosel zcela odlisnym vyvojem, neZ trh v Ceské republice. Ma delsi
a vyznamnéjsi historii, kdy existuje vice nez 200 let (Goldschein, 2012). Americky trh
zazil spoustu vzestupd a padu a lisi se také podminkami pro vstup do odvétvi (MMR,

2012).
2.2.1 Historie vyvoje realitniho trhu v USA

Pocatek vyvoje trhu s nemovitostmi v USA se datuje do roku 1800, kdy vlada zacala
obaniim prodavat majetek. Od té doby se kazdych cca 18 let trh zpravidla ménil,
zazival své vzestupy a pady. Prvni boom and bust ? za¢ina v roce 1837 a podobné trendy
Ize zaznamenat i v dne$ni dob¢. Nasledny vzestup trhu zac¢ina po zlaté horecce od roku
1844, kdy banky zacinaji vice pljcovat obCaniim vice finan¢nich prosttedkill, coz se
pozitivné projevuje na objemu realitnich obchodt, ale v dobé obfanské valky (1861-
1865) zacina dalsi boom and bust cyklus, ktery se v dalSich letech vyznamné podepsal
vieobecné na ekonomice USA, coz zapiicilo stagnaci realitniho trhu. Urokové sazby,
vyrazné ovlivilujici trh s nemovitostmi byly v obdobi po valce nizké, pozdéji se stat
ekonomicky zotavil a realitni trh ¢ekal pomaly vzestup (Goldschein, 2012). Provazanost
urokovych sazeb s cenou nemovitosti znamena, ze v piipad¢ nizkych trokovych sazeb,
ceny nemovitosti byvaji vyS$si (Stammers, 2013). ,,Zvyseni urokovych sazeb vede
obvykle k poklesu ceny aktiv, nebot vyssi urokové sazby snizZuji vynosnost aktiv,
a zaroven snizuji atraktivnost aktiv ve srovnani s vySe urocenymi bankovnimi vklady “

(Filagek, 2010).

V roce 1906 vznika jedna z nejstarSich spole¢nosti podnikajici na realitnim trhu,
Coldwell Banker., kdy existence spole¢nosti je pfimo spojena s udalosti, kdyz mésto
San Francisco bylo zni¢eno zemétfesenim. Zakladatelem spolec¢nosti byl tehdy mlady a
ambiciozni realitni agent Colbert Coldwell, ktery zanechal své privatni praxe, kdy
kupoval za smé$né ceny nemovitosti a dale je pie prodaval a v roce 1913 do firmy
pfijimé nového spolenika Arthura Bankera. Spolecné vybudovali firmu, jejiz jméno je
v dne$ni dobé znamé ne jenom v USA. Po roce spole¢ného fungovani firmu oficidlné
prejmenovavaji na Coldwell Banker a od roku 1925 postupné oteviraji pobocky po celé

Kalifornii a stavaji se nejznaméjsi realitni kancelaii v USA (Coldwell Banker, 2014).

2 Vyraz pro vyznamny vzestup a nasledovné krach


http://coldwellbanker.cz/

V roce 1929 USA zaziva ,,Great Depression® 3

(Velkou depresi), kdy se ekonomika statu
prvné nachazi ve stavu recese, coz zapticinuje, ze se ceny nemovitosti vyrazné snizuji.
Toto obdobi se fadi mezi neznaméj$i pady ekonomiky vibec. Diky nizké cené
nemovitosti se do nich zacalo investovat, ale ceny byly zna¢né nestabilni az do
padesatych let 20. stoleti. Po skonceni druhé svétové valky nasleduje takzvané
resetovani trhu s nemovitostmi, ktery se zvedd az do dalSiho krachu v roce 1974

(Goldschein, 2012).

JiZz vySe zminéna realitni spolec¢nost Coldwell Banker zaziva sviij vyznamny vzestup v
roce 1981, kdy otvird franchise* pobocky po celych Spojenych stitech a zaind se
zabyvat spravou a prodejem luxusnich nemovitosti, ktera trva do dne$ni doby. V roce
1990 spolecnost ma pobocky v celé USA a zacind expandovat do svéta. Prvné se jedna
o Kanadu a jihoamericka staty, pak expanduje i do Evropy (Coldwell Banker, 2014).
Dulezitym obdobim vyvoje realitniho trhu jsou roky 1991-1994, kdy padaji akcie a
snizuji se uroky (Goldschein, 2012). Tim padem se zvySoval zdjem u strany kupujici o

nakup nemovitosti prostfednictvim hypotecnich uvéria (Masek, 2012).

V roce 1995 se objevuji prvni internetové stranky realitnich kancelati, kdy prukopnikem
V tomto novém fenoménu je opét spole¢nost Coldwell Banker. Tehdy tato spolecnost
vénovala znacnou c¢ast investic do vyvoje technologii (Coldwell Banker, 2014),
pievazné se tykajici usp$né prezentace nemovitosti na trhu (Coldwell Banker Ceska
republika, 2014) a online marketingu (Coldwell Banker, 2014). ,Marketing na
internetu (on-line marketing) je kvalitativne nova forma marketingu, kterda miize byt
charakterizovana jako TFizeni procesu uspokojovani lidskych potreb informacemi,
sluzbami nebo zbozim pomoci internetu* (Nondek & Rencova, 2000). Jiz znamy trend
boom and bust se znovu objevil v letech 2009-2011, kdy objem obchodt na realitnim
trhu znovu zazival svlij pad. Tento propad byl tak hluboky, az se se realitni makléti
vazné zabyvali myslenkou, Ze pokud by toto obdobi trvalo i v dalSich letech, jednalo by
se o nejdelsi boom and bust cyklus, ktery by kdy byl zaznamenan (Goldschein, 2012).

2.2.2 Soucasny realitni trh v USA

Rok 2013 znamenal pro soucasny realitni trh v USA konstantni vzestup cen po krizi,

ktera trvala né€kolik ptfedchazejicich let. Pozitivni jsou zmény z pohledu prodavajicich,

3 Oznaceni pro velky propad akcii na americké burze a kolaps v roce 1929
4 Anglicky pojem ,,to franchise” znamena udélit povoleni na prodej produktii nebo poskytovani sluzeb v
urcité oblasti jednou firmou firme jiné



ale obecné na realitnim trhu nemohou byt spokojeny vsechny vyjednédvaci strany. V roce
2014 se vzestup cen ocekava také, ale mirngjSim krokem, nez to bylo v roce 2013
(Thned.cz, 2013). Je piedpokladan nartist hypoték, ve kterych se jedna o prvni zménu od
roku 2000, kdy dominovalo refinancovani jiz soucasnych hypoték. Jedna se o dalsi
prilezitost pravé pro investory, v ptipadé, Ze by se neriskovalo a pfipadné investovalo do
mén¢ riskantnich nemovitosti (Fogler, 2013). Je ptedpokladano, Ze rok 2014 bude zcela
zajimavy, hlavné v piipadu komer¢nich nemovitosti (colleirs.com, 2014) a zaroven
predikovano zotaveni se evropské ekonomiky, boom realitniho trhu ve velkych méstech
a kone¢ny rust realitniho trhu v Australii (huffingtonpost.com, 2014). Stejny zdroj se
zminuje o tom, ze vice jak 2,5 milionu majiteli nemovitosti v tomto roce bude mit tu
moznost ziskat za vlastni nemovitost penize, které do ni investovali v minulych letech.
Zaroven sdéluje, Ze se trh takzvané ma vratit do normalu, ktery nezaZil skoro za

posledni dekadu (huffingtonpost.com, 2014).
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2.3 Porovnani specifik realitnich ¢innosti ve vybranych
statech Evropy

2.3.1 Francie

Realitni makléf ve Francii mize vykonavat 4 cinnosti: developerskou, stavebni a
nasledni prodej, ¢i zprostiedkovani prodeje a pronajmu nemovitosti. Vykon profese je
regulovan tzv. Hoguetovym zakonem z roku 1970, vyhlaSkou z roku 1972 a evropskou
novelizaci vyhlasek v roce 1993 (Smith, 2014). Makléf musi mit vysokoskolské
vzdélani a dostateCnou praxi v oboru (englishspeakingrealestateagentsfrance.com,

2014). Odpovida etickému kodexu vydanym FNAIM .° Vysloveny zékaz ¢innosti maji:

e o0soby odsouzené pro prani pen¢z a porusen zdkona o hazardu ve Francii a jinych

statech za obdobnych podminek;
e osoby, které jsou v upadku;
e vefejny Cinitel¢;
e osoby vyloucené z profesnich organizaci (MMR, 2012).

Pfimou podminkou pro vykonavani profese je dosazeni véku 18 let a zakaz vykonu
povolani a armadé, ministerstvech apod. V piipadé vykonavani profese bez povoleni
nebo neopravnéného zachazeni s finanénimi prostfedky hrozi odnéti svobody 6 mésict

az dva roky (realigro.com, 2014), nebo pokuty az do vyse 30000€ (MMR, 2012).

2.3.2 Némecko

V Némecku maklét provozuje 4 ¢innosti stejné jako ve Francii a stejné jako ve Franci
musi byt akreditovan (cepi.eu, 2014). V Némecku akredituje asociace realitnich
kancelati IVD, ktera predepisuje zkousky pro makléte, kteti po sloZeni zkouSky mayji
narok na zavedeni do seznamu licencovanych makléiu (worldproperties.com, 2014).
Vykon profese bez povoleni je vysoce pokutovatelny, ale neni trestny, kdy vysi sankce
stanovuje asociace (MMR, 2012). Zajimavé je, Ze makléf v Némecku piijimé provize
od obou stran, jak kupujici tak prodavajici s to stejnou rovnomérnou c¢astkou a je
zakazané od jedné strany pfijmout provizi vys$i nez od strany druhé (Bundesverband

der Immobilienberater, Makler, Verwalter und Sachverstandigen e.v, 2012).

5 French national real estate fedaration -asociace realitnich kancelafi ve Francii.
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2.3.3 Rakousko a Polsko

Rakousti realitni makléfi vykonavaji pouze tfi Cinnosti: developerskou, spravni
nemovitosti a zprostfedkovani prodeje a prondjmu nemovitosti (MMR, 2012). Pro
vykon ¢innosti musi mit bud’ 6 let praxe v pripadé zadného univerzitniho vzdélani, 3
roky s prvnim stupném univerzitniho vzdélani a 1 rok v pfipadé absolvovaného
univerzitniho vzd¢lani (realtor.org, 2012). Po slozeni zkousky u zivnostenského ufadu je
mozné zadat o udéleni licence pro vykon ¢innosti (MMR, 2012). V Polsku je realitni
maklét osoba, kterd vykonava tyto cinnosti: zprosttedkovava prodej a prondjem
nemovitosti, nebo je spravcem majetku. Tuto ¢innost miize vykonavat osoba, ktera neni
trestana, je vysokoskolsky vzdélana, nebo je v postgradualnim studiu (McKenna, Kurek
& Gorski, 2012). Potencialni maklér sklada zkouSku, u Ministerstva spravedlnosti,
majici tf1 faze:

e analyza dokumentl zaslanych kandidatovi a simulace transakce;

e clektronicky test;

e diskuze o simulaci majetkové transakce (cepi.eu, 2014).

Dle CEPI ® v piipadg, Ze realitni maklét bude vykonavat profesi bez piedeslého
licencovani, nebude trestan, ale dostane zdkaz vykonavani profese asociaci PREF 7 na

minimaln¢ dalsich 5 let (cepi.eu, 2014).

6 European council of real estate professions — evropska asociace realitnich kancelafi.
7 Polish real estate federation -asociace realitnich kancelaii v Polsku.
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2.4 Zaméstnanci v realitach, porovnani Ceské republiky a
USA

V realitnich kancelafich jsou pievazné zaméstnani realitni agenti (v Ceské republice
spiSe znami jako realitni makléfi). Vzhledem k tomu, Ze v Ceské republice neni
vyZadovano, aby pracovnik v realitich byl vzdélan v oboru, mize tuto profesi v
soucasné dob¢ vykonavat v podstaté kdokoliv (Asociace realitnich kancelaii, 2013), kdy
tuto skuteénost potvrzuje i Tomas Fiftik, ¢len predstavenstva Ceské komory realitnich
kancelafi a jednatel realitni spole¢nosti IMMOINVEST Group (ckrk.cz, 2014).
Primérnd délka obchodu trva 3 mésice a z tohoto divodu spousta novych makléit
nedokdze vyckat na vydélek a z oboru odchazi. Kvili této situaci je fluktuace
pracovnikii v dne$ni dobé pomérné ¢asta, uvedl Petr Pavlicek, vykonny feditel Ceské

komory realitnich kancelaii v rozhovoru pro ¢asopis REALIT (ckrk.cz, 2014).

V piipadé moznosti vzdélavani se v oboru, v Ceské republice nenajdeme mnoho
moznosti. VEtsi, zpravidla franchisové spolecnosti, poskytuji svym makléfiim rizna
Skoleni, nebo je mozné ucastnit se Skoleni, ktera pofada asociace realitnich kancelafi.
Tato Skoleni jsou ovSem piistupna pouze pro pracovniky Clenskych realitnich kancelari.
V ramci vysokych kol je mozné vystudovat dany obor, napiiklad na Ustavu soudniho
inzenyrstvi Vysokého uceni technického v Brné€, obor realitni inZenyrstvi (vutbr.cz,
2014), dale je mozné obor vystudovat na Vysoké Skole ekonomické v Praze (Fakulta
financi a ucetnictvi Vysoka Skola ekonomicka v Praze, 2014). Vysoka $kola Realitni
vzdélani se v oboru, kde 1 v ramci praktickych cviceni maji studenti moznost ziskat

pottebné znalosti (Vysoka skola realitni - Institut Franka Dysona,2014).

Nedostatek vzdélavacich instituci a slab4 vile potencidlnich makléiti nejsou jedinou
prekazkou v Ceské republice, problém je také jiz zmindné negativni vniméni této
profese ve spole¢nosti (MMR, 2012). Souvisi to hlavné s tim, Ze makléfi ¢asto chybuji v
zasadnich vécech (otazkou zlstava, zda schvaln€ ¢i ne) a chybi jim zakladni informace.
KaZdopadné dezinformace Casto vyddvané samotnymi makléti dobrému jménu jejich
realitni kancelafe a oboru samému nepftispivaji (Karbusicky, 2014). Pro makléte je
,,kromé mnoha administrativnich operaci je nutna alespon zdkladni znalost pravnich

predpisu“ (Podlesak, 2009).
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Ve srovnani s Ceskou republikou se na trhu v USA vyskytuji brokefi a realitni makléfi,
jejichz role je odlisna. Gobel (2012) uvadi, ze abychom byli ¢asem UspéSnym realitnim
makléfem, musime do toho investovat spoustu ¢asu, byt vzdélani a vyhledat si brokera®,
ktery ndm pomize ziskat své prvni klienty. Rozdil mezi brokerem a maklétem je
nasledujici. Makléf ma zpravidla niz$i postaveni a pracuje pro agenta na zaklad¢
smluvni dohody. Za odvedenou praci mu broker realitni agent vyplaci provize. Broker
(realitni agent v USA) miiZze oteviit vlastni pobocku, zaméstnavat dal$i makléte a ma
veétsi zodpoveédnost za realitni transakce (Thompson, 2014). Moznosti vzdélani se v
realitnim oboru jsou ve Spojenych statech skoro neomezené. Téméet kazda vysoka Skola
poskytuje moznost vystudovat dany obor jako hlavni zaméfeni, ¢i se mu cCasteCné
vénuje v jinych oborech. Zaroven jsou nabizeny rizné dopliujici kurzy pro vzdélavani
se v ramci marketingu, ucetnictvi, dani a financi. Aby se z4djemce stal makléfem, musi
byt licencovan. Pro ziskani licence je nutné absolvovat vyuku v rozmezi 60-90 hodin a
slozit pisemnou zkousku a podminkou je také minimalné¢ 1 rok praxe v prodeji

nemovitosti (MMR, 2012).

8 Dohodce, ktery zprostiedkovava obchody cizim jménem a na cizi ucet; v USA se jedna o nadiazené¢ho
realitniho makléfe, Cesky ekvivalent je realitni agent.
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2.5 Vyjednavani jako zaklad prace na realitnim trhu

(komunikace, pfesvédcovani)

Obchodni jednani je ,,vyjednavaci proces, kdy se zucastnéné osoby snazi dosahnout
spolecného  cile,  uzaviit  obchod,  anebo  pripadné  vyresit  konflikt*
(businessdictionary.com, 2014). Je znamo vice ¢lenéni fazi jednani. Jedna z moznych
struktur je: pfiprava pied samotnym jedndnim, konceptualizace a formulace predmétu
jednani, dohoda na konci jednani a odehrdvani po jednéni (Rodriguez, 2014).
Armstrong (1995) s timto nazorem souhlasi a druhou fazi dopliuje o zahajeni jednani
véetné prezentaci pocatecnich postaveni jedné strany viici stran¢ druhé, kterou Jobber &

Lancaster (2009) oznacuji jako hodnoceni mocenské rovnovahy.
2.5.1 Faze pripravy na jednani

., Ani zkuSeny obchodnik a vyjednavac si nemiize dovolit jit na jednani nepripraven
(Khelerova, 1999, s. 28). Mit odborné znalosti, dostatek informaci a pevné stanoveni
cili a strategie je zdkladnim krokem k UspéSnému jednani a dosazeni vlastnich cil
(Preston, 2012). V ramci tedy piipravy na jednani nesmime v prvni fadé¢ zapomenout na
ziskani informaci (Khelerova, 1999), kdy kromé informaci o nabizeném zbozi jsou
dalezit¢ 1 informace tykajici se osoby/osob se kterou se jedna, ptipadné jejich
kompetence (ipodnikatel.cz, 2011). S timto nazorem souhlasi i Bures, ktery tika, ze:
., nez zacneme jednat, peclivé si proverime, s kym budeme jednat “(Bures, 1996, s. 23).
V ramci pfipravy na jednani je dilezité si stanovit cile, a paklize to situace dovoli, nemit
v nabidce pouze jedno feSeni obchodniho problému (Bures, 1996). Urceni idealniho
vysledku, strategii jak ho docilit a mantinelii za které je nemozné jit, je dle Hajkoveé
(2007) zcela nezbytné. Mezi dalsi dilezité faktory pfipravy samotného jedndni patii
volba mista a Casu jednani. Mistem setkani by v Zadném piipadé nemélo byt rusné

prostiedi a ¢as setkdni by mél vyhovovat obéma strandm (Kuchat, 2014).

Podle Khelerové (1999) miZzeme vybirat z nasledujicich moznych mist pracovniho
setkani: jednani na pidé€ klienta, na vlastni anebo neutrdlni pidé. HruSovsky (2008)
samotnému jednani, kdy tissi restaurace je idealni volbou. Ostatni typy jsou pievazné
jednostranné a ptinasi fadu nevyhod, naptiklad v podobé tzv. nakouknuti do kuchyné a

tedy prozrazeni osobnich véci (Khelerova, 1999).
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Nékterd jednani mohou trvat mnohem déle, nez bylo ocekéavano (Hajkova, 2007), proto
je potieba mit dostate¢nou ¢asovou rezervu. Je dilezité si uvédomit, ze kazdé obchodni
jednani ma specifickou strukturu, pribéh a dynamiku. Na ziklad¢ toho je nutné si
vybrat strategii a manévry pro usp&$né vyjednavani (pregovaranje.com, 2014). Tento
nazor dopliuje Bures svym vyrokem: ,, Kazdé obchodni jedndani ma svij viastni casovy
priibeh, ktery nelze ani urychlit, ani zpomalit. Pro jednani si proto vytvorime dostatecné

casové rezervy, abychom se vyvarovali casové tisné. “(Bures, 1996, s. 23).
2.5.2 Faze samotného vyjednavani

Vyjedndvani neni patrani po idedlnim feSeni obchodniho problému a d€lani chyb je
neptipustné protoze, vyjednavani je hra (entrepreneur.com, 2013). Joyce Russel z firmy
Adecco tika, ze “dobrd dohoda je takova, kde obé strany citi, Ze zvitezily“ (Gaddis,
2013). Vyjednavani je chapané jako pouziti zdravého rozumu, ale pro lidi je nékdy
téZké se nenechat zaplavit emocemi a zlstat ,stfizlivy”“. Emoce, Sté€sti a magie nemayji
misto v jednani, GspéSné vyjednavani vyzaduje disciplinu, pfipravu, pevnou vili a
zelezné nervy, proto je vyjednavani Casto charakterizovano jako umeéni. (Sanibel, 2009).
SZlatym pravidlem pri vyjednavani je byt si vidy védom toho, Ze v business svétu je
skoro nemozné vidy dostat, to co si obchodnik zaslouzi, ale dostaneme to, cO Si
vyjednavanim vybojujeme,, (liderpress.hr, 2006). Ve své disertatni praci uvadi Mgr.
Gordana Dobrijevi¢ (2009), Ze si o vyjedndvani a jednani obvykle myslime, ze se jedna
o jakysi linearni proces piipravy, konkrétnich informaci, nasledujiciho vyjednavani a
uzavieni obchodu, pfipadné neuspéchu. Ddéle stejnd autorka uvadi, ze vyjednavani je
proces vymény valut (Dobrijevi¢, 2009), které definuje Goselin (2007) jako prostfedky,

které maji neskutecnou hodnotu pro stranu piijimajici.

K fazi vyjedndvani patfi mimo jiné¢ prezentace, kterd ma byt: dobie pfipravena,
komplexni, zcela jasna a prezentovdna formalné (businessculture.org, 2013). V ramci
uvodu prezentace je nutné predstavit sebe, svou firmu a pfedmét jednani (Farr, 2014).
Podle Spacka (2012) je vhodné obdarovat protistranu malym darkem, zpravidla
firemnim propaga¢nim materidlem, kdy diivodem k obdarovani protistrany miize byt
naptiklad pod€kovani za dosavadni spolupraci (ipodnikatel.cz, 2011). Béchem
komunikace pfi vyjednavani je dilezity vécny obsah sdéleni, tzv. argumentace (Wage,
2002). Argumentace je zdkladem vyjednavani, kdy se jedna se o presvédcovani nékoho
prostiednictvim logickych dikazi (Kumri¢, 2014). Klapetek (2008) dale uvadi, Ze

klicovymi faktory nasledujici logické argumentaci je vérohodnost argumentujiciho a
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jeho empaticka stranka. Stejny autor o tom, co lze pouzit, jako padny argument tika, ze
muazeme pouzit cokoli od ocividnych dikazu, pres fakta, data a méfitelné udaje, az k
osobnim zkuSenostem. Miize se ale stat, ze obchodnik zvoli Spatny argument a
v takovém ptipade, jednani muze skonéit diive, nez zacalo a nemusi nastat spolecné

feseni problému (Spacek, 2012).

K argumentovani mize ptimo patfit také manipulace s protistranou a zdolavani namitek.
Namitka neznamena a priori nesouhlas a ani konec jednani, ale oznauje mozny zajem
klienta o produkt (Bures, 1996). Po vysloveni namitky je mozné s ni bojovat klasickym
,,ano, ale®, tj. uznat namitku a okamzité prednést jiny navrh anebo na namitku reagovat
protiotazkou (Khelerova, 1999). ,, Zvidstni kategorii namitek tvori namitky cenové, kde
musime umét dobre vysvetlit vztah mezi hodnotou a cenou naseho produktu‘ (Bures,
1996, s. 73). V této fazi je logické, ze kazda strana se snazi ,,presvédcit™ stranu druhou,
aby se vzdala svych pozadavkll a pfistoupila na pozadavky protivnika (Dobrijevic,
2007). Béhem celého procesu vyjedndvani dochazi mezi vyjednavajicimi ke
komunikaci a mize se stat, Ze kviili Spatné pochopenym verbalnimu ¢i neverbalnimu
projevu partnera, mize dojit k nedorozuméni (Graham, 1985). Neni vyloucené, ze
nedorozuméni muze vést ke konfliktu, protoze ucastnici jednani mohou mit na stejnou
véc odlisny nazor, a v ptipad¢, ze ob¢ strany maji stejné zasady, stejné by komunikovaly
jinak (Spagek, 2012). Mezi manipuladni techniky, uzce spjaté s argumentovanim a
zdolavanim namitek, patii dle stejného autora mimo jiné i taktika odmlceni se, kdy
argumentujici strana po vysloveni zdrcujiciho argumentu se na chvilku odml¢i a ¢eka,
nez se protistrana rozpovida, jelikoz kazda osoba ma tu tendenci zapliiovat trapné ticho.
Tim, ze protistrana zacne mluvit, nechténé prozradi dal$i informace potfebné k dalsi
argumentaci. Vzhledem k tomu, ze se lidé rozhoduji zpravidla emocionaln¢, racionalni

argumentace je az druhotnou zalezitosti (Forbes & Ley, 1995).

2.5.3 Faze ukonceni jednani a zpétna vazba

Pted samotnym ukoncenim obchodniho jedndni by se nemélo zapominat na shrnuti
vysledku jedndni (Lesikar, 1988), podotknuti Gstupkl slibenych pfi jednani a az na
samotny konec vyslovit ten nejvétSi ustupek, ktery je vyjedndva¢ schopen dat
(ipodnikatel.cz, 2011). V ptipad¢, Ze je nutnd pisemna dohoda, neméla by ji sepisovat
pouze jedna strana (Staff, 2013). Dulezité je na konci jedndni znat vysledek a co se bude

dit dal (contrust.cz, 2014). Po ukonceni jednani/uzavieni obchodu by se zcastnéné
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osoby zpravila, mély bavit o zivoté a odlehCujicich okolnostech (btci.cz, 2014). Je
vitané mit zpétnou vazbu tykajici se dané schiizky, idedln¢ pisemnou formou. V ptipadé
kritiky, neni tfeba podl¢hat panice, ale tyto pfipominky vyuZit pro dalsi sebezlepSovani
(contrust.cz, 2014).
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2.6 Prodejni vyjednavani prodejcu realit

Specifika jednani v ramci realitniho trhu se nikterak vyrazné nelisi od ostatnich forem
obchodniho jednani. Nemovitost je zbozi, které makléti chtéji prodat a nasledné¢ vydélat
na provizich. AvSak v dne$ni dobé¢, ktera je pro zisk v tomto odvétvi ¢im dale prisnéjsi,
realitni makléfi zacinaji byt vice agilni a svou horlivosti spiSe zplisobuji opacny efekt
(blog.dimedia.hr, 2013). S timto nazorem souhlasi i Gary Elwood ( 2009) a dale uvadi,
7e se musi odstranit jakykoli mozny natlak, ktery mize probéhnout v rdmci jednani. Dle
etického kodexu asociace realitnich kancelafi ma makléf volit takovy zplsob jednani,
aby neublizil klientovi, ma zachovavat mlcenlivost a jednd vzdy ve prospéch firmy,
kterou reprezentuje (Asociace realitnich kancelaii Ceské republiky, 2001). Pii

samotném vyjednavani je nutné dohliZet na né€kolik véci:
e typ vladnouciho trhu
e vyskyt nemovitosti na trhu
e ceny podobnych nemovitosti na trhu
e diavody prodeje (realite.cz, 2014)

Jestlize vladne tzv. trh kupujicich, vyjedndvani je rychlé a na zakladé rychlého
rozhodovani se dané nemovitosti prodavaji. Pfi¢inou toho je nedostatek nemovitosti na
trhu (realite.cz, 2014), kdy v soucasné dob¢ tento problém maji potencialni kupujici
pozemkl u vétSich mést. Pokud je ovSem nemovitost na trhu delsi dobu, stava se z ni
»lezak®, ktery je neprodejny. V tomto piipadé ma zastupce prodavajiciho, realitni
maklét, vétsi Sance uspét v ramcei vyjednavani lepsi ceny. Dulezité je mit zmapované
ceny podobnych nemovitosti v okoli, protoze n€kdy majitelé davaji pfehnané vysoké
ceny, neodpovidajici redlnym cendm a nemovitost se nedafi prodat. Pokud prodavajici
potiebuje rychle penize, je mozné srazit cenu co nejbliz redlné a prodej tak ocekavat v
blizké dobg, coz je Casto pouzivano jako argument pii stanoveni ceny (realite.cz, 2014).
Jednani realitnich makléit se 1isi dle dvou faktort. Prvni je, Ze maklét chce srazit cenu,
aby uspokojil kupujiciho a druhy je, Zze chce za co nejvic penéz prodat nemovitost
prodavajiciho.

Jak plyne z nékterych pramend ,,Mnoho klientd déla chybu, Ze Casto pfi prodeji i
nakupu souhlasi s nabizenou cenou a ani se nepokusi vyjednat slevu. Pro¢ chyba?

Jednoduse, pokud si netfeknete o slevu, pak je to jako kdyz se zamérné pripravujete o
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zisk z prondjmu a to az do vyse 5 let. Ptiklad: Sleva 200 000 K¢ u mensiho bytu 3+kk v
Brné¢ odpovidd ndjmu za 16 mésicti. Pokud si ji nevyjednate je to stejné, jako kdybyste
tam nechali bydlet najemnika 16 mésich bez placeni. A to je dlouhd dobal,,

(czechpoint101.com, 2012).

Dalsim dtlezitym faktorem je vlastni prezentace na prvni schiizce. Ostré lokty se maji
nechat za dvefmi, naopak upfimny usmév, podani ruky a pfirozené chovani ptijemné
pro protistranu jsou faktory, které zakaznik oceniuje. Vyhodou je védét predem diavod
prodeje, protoze pokud klient musi prodat, ma realitni makléf vyrazné lepsi vyjednavaci
pozici. Pokud se bude pii prodeji jednat o sleve, nabidnuta sleva by méla byt adekvatni
a nikoliv pfehnand, ta mohla by realitnimu makléti zaviit dvefe u daného klienta
(czechpoint101.com, 2012). Ve fazi, kdy realitni maklét zastupuje kupujiciho, je mozné
vyuzit raznych manévri, napiiklad taktika faleSného kupce, kde realitni makléf
zpravidla prezentuje nemovitost nékolika faleSnym kupctim, ktefi nabizeli nizsi ceny
nezavisle na sobé. Timto manévrem se realitni maklét dostane ke chténé slevé pro svého
pravého kupce (Spagek, 2012). V piipadé nakupu i prodeje je podle Fishera, Uryho &
Pattona (2011) zcela nejdilezitéjsi poznat o jakého klienta jde, tj. zda se jedna o

mekkého, tvrdého anebo principialniho.

Tvrdy vyjedndvac zpravidla ni¢i své vztahy s protistranou, snazi se dé¢lat, co nejmensi
ustupky a ne vzdy to dopadne dobie. Obvykle pak ob¢ strany prezentuji tvrdy postoj a
nemaji daleko od konfliktu. U prodavajicich se toto obvykle stava, jestlize nakoupili
nemovitost pred x lety za vyssi cenu, nez za jakou je v dnesni dob¢ prodejna. Pokud se
bude vyjednavat o pronajmu nemovitosti, tvrdé a agresivni jednani bez tstupku, je tou
nehors$i moznou variantou. Zasadni nevyhodou je této taktiky je Ze ve snaze vyhovét
dochazi k nestabilnim feSenim dané situace (jak-prodat-nemovitost-za-nejvyssi-cenu.cz,
2014). M¢kky vyjednavac je specificky tim, ze déla Ustupky, aby uspokojil druhou
stranu. Pfestoze se délaji ustupky, dochédzi také k nestabilnim dohodam, jelikoz si
spousta klientdi za€ne ménit své pozadavky a pfitom pronajimatel opravdu pronajal
levné (wikipedia.org, 2014). Principidlni vyjednavani, anebo tzv. harvardskd metoda
(Linhart, 2014) je lepsi variantou agresivniho a tvrdého vyjednavani. Spo¢iva v tom, Ze
strany piedlozi své potieby a hledaji feseni. Pokud jsou zajmy v protikladu, zejména co
se tyka ceny, mize dojit také k menSim konfliktiim a trochu tvrdS$imu pfistupu k jednani
(jak-prodat-nemovitost-za-nejvyssi-cenu.cz, 2014). Velkou vyhodou tohoto druhu

jednani je, Ze 1 pres pfitvrzovani v jednani je mozné zachovat si dobré vztahy, oproti
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tomu u pouze agresivniho jedndni vztahy vétSinou konci dost Spatn€. Déle diive dochazi
k spole¢nému feSeni a nedochazi k tstupové valce. Nesmime opomenout na to, Ze je
podstatné¢ byt tvrdym na témata, ne na lidi. Byt schopen déla mens$i ustupky je
dilezitym faktorem. Vytvareni vzajemné vhodnych alternativ je sice vhodnym postojem
v ramci jednani, avSak pii ném se neméli pfehnané snazit sblizit s protistranou.
Naptiklad k vyjednani slevy z ceny, je nutné mluvit i o jinych vécech, platebnich
podminkach apod., at’ klient nema pocit, Ze se starame pouze o cenu a ne o jeho celkové

potieby (Fisher, 2004).

vvvvvv

tato fakta:

e znalost okoli, ve kterém nemovitosti proddvame. Pokud z né&j nepochazime, je
nutné se seznamit s nékym, kdo pochazi. Je potteba védét, jaky jsou mistni
uspésni prodejce, uroven kriminality, které Skoly jsou dobré, Skolky pro déti

apod.

e ujasnéni si, jakym chceme byt realitnim makléfem. Zpravidla na to lze ptijit tak,

aby veédél, jakému makléfi by on sdm svétil vlastni nemovitost.

e Sestaveni seznamu potencidlni prodejct a kupct, kdy bychom neméli vnucovat
své sluzby, v ptipad¢, ze potencidlni kupci nejsou zainteresovani. Vedeni
rozhovort s pracovniky post, uklidovych sluzeb, opravait a ostatnich z okoli,
aby realitni maklér byl schopny sestavit jiz vySe zminény seznam potencidlnich

klientuy.

S Trumpem z velké ¢asti souhlasi Lakhani (2010, s. 197), a dale uvadi, ze ,,neni zadnym
tajemstvim, Ze vétSina lidi radéji obchoduje s lidmi, které znaji, maji je radi a divétuji
jim. A pokud sami neznaji nikoho, kdo by témto pozadavkiim vyhovoval, spolehnou se
Casto na pratele, rodinu a sousedy, kteti jim doporuc¢i n€koho, koho oni znaji, maji ho
radi a daveétuji mu.“ Ve své knize vénované realitnimu businessu, piSe Kiyosaki (2012,
S. 199): ,, Nemusite se snazit uzavrit prvni obchod, ktery se namane, a ani se nemusite
poustét do kazdého obchodu, ktery vypada dobre a ddava smysl. Pockejte na takovy
obchod, ktery bude pro vas vhodny.“ MoZnosti ziskani, co nejvétsi databaze klientl je
tzv. ,geografické farmateni (Lakhani, 2010). Jedna se o vybrani si uzemi, kde se
»farmafi s kontakty, zpravidla formou opakovaného zasilani informacnich letakl o

poskytovanych sluzbach (realestatewebmasters.com, 2014). S takto ziskanymi
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potencidlnimi kupci by realitni makléfi méli byt v kontaktu a hyckat je minimélné

jedenkrat za tyden (wikihow.com, 2014).
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2.7 Specifika a odliSnosti jednani ve stfedni Evropé a USA

., Navzdory snaze o harmonizaci a unifikaci hospodarského zivota v Evropé nemiizeme
Fici, Ze dochazi k sjednoceni kultur jednotlivych zemi ve smyslu vytvareni jednotné
evropské kultury (Zamykalova, 2003, s. 61). Mnoho prvki etikety jsou podobné a
zaroven 1 odlisSné u stath stfedni Evropy, kde obchodnici pfevazné jednaji stejné
(Spacek, 2012). Mezi kulturni faktory, dle stejného autora, které ovliviiuji prabéh a

zpusob jednani patfi:
e vyuziti Casu,
e hierarchie a konformita,
e verbalni a neverbalni komunikace,
e obchodni jednani a etiketa.

V otazce vyuziti asu se Evropané chovaji podobné jak Severoameri¢ané. Schiizky si
piredem planuji, potrpi si na dochvilnost. Mezi ty, ktefi tyto podminky nejvice dodrzuji,
patii Némci a také Cesi. (Vichnarova, 2001). V ramci obchodniho jednani hraje velkou
roli etiketa. Obchodnik ma pfijit konzervativné obleceny, maly diiraz je kladen na
osobni vztahy, zakazuje se vétsi projev emoci (Spacek, 2012). Verbalni a neverbalni
Ptestoze ve vétSich firmach lze vyuzit angli¢tinu, nékteré narodnosti (napt. Francouzi)
preferuji vést jednani ve svém rodném jazyce (hn.ithned.cz, 2005). Oslovovani
akademickym titulem v dnesni dobé& ziistava v Rakousku a Ceské republice, v ostatnich
zemich se vyuziva spise osloveni ,,pane, pani“ (Hovorkova, 2010). Pouzivani humoru
musi byt velice opatrna zalezitost, hlavné k piihlédnuti k mistnim pomérim a kultufe
(Czech Trade, 2013a). Zaroven se také nedoporucuje svému partnerovi skakat pii
hovoru do fedi (Ministerstvo zahrani¢nich véci Ceské republiky, 2014). Co se tyde
nonverbalni komunikace, neni vhodna pftiliSna gestikulace, naopak vhodné je zdrzenlivé
chovani (contrust.cz, 2013), proto nedochéazi ani k ¢astému fyzickému kontaktu, ktery je
omezen pouze na pevny stisk ruky kdy Zadny dalsi neni ptipustny (Klausmann, 2005),
pouze u dlouhodobych pratel je povolen letmy polibek na tvar a kratké objeti
(Zamykalova, 2003). Darky by méli byt firemni propagacni materialy, drazsi darky
mohou vzbudit $patny dojem, tj. pokus o korupci a Gplatek (Zamykalova, 2003).

Soucasti jednani v USA byvaji Casto spoleCenské akce, na které nelze odmitnout
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pozvani. Obfané Spojenych statti jsou silné orientovany na dosazeni cilii a osobni
uspéch, veéri, ze vSe je mozné a ze vlastni diinou toho dosdhnou, jsou individualisté a
maji vysoce silnou pracovni moralku (mvz.cz, 2014). Pro cizince se ¢asto mizou jevit
jako agresivni vyjednavaci (Czech Trade, 2013b) a kdy mnohé zahrani¢ni firmy
povaruji za zcela neflexibilni, z tohoto divodu maji Ameri¢ané ¢asto problém jednat s
prislusniky jinych narodt (Zamykalova, 2003). Snazi se o kratka a vécna jednani a neni

vylou¢ené, Ze se ovétuji predpoklady potencialniho partnera (Spacek, 2012).
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3 Metodika prace

Analytickd c¢ast prace, ktera je vé€novana sbéru informaci a dat nezbytnych pro

identifikaci problému a navrzeni opatfeni, ma 4 ¢asti.

V prvni ¢asti se jednalo o vyzkum na strané koncovych zakaznikl, pro ktery jsem
vybrala metodu kvantitativniho vyzkumu, dotazovani. Pro ovéfeni spravnosti a
ucelnosti dotazniku byl proveden pilotni vyzkum, ktery probihal v obdobi fijen 2013.
Nasledné jsem provedla korektury dotazniku, kdy byly nékteré otazky upraveny a jiné
zcela vypusStény. Finadlni verzi dotazniku, ktera je ptilohou ¢. 1 této prace, jsem
pietvofila do online podoby a pro zvefejnéni jsem potom vyuzila webovou aplikaci
,Google form % Po zvefejnéni dotazniku, ktery m&l 23 otézek, jsem umistila p¥imy
odkaz na dotaznik na socidlni sit’ Facebook a déle byl dotaznik rozeslan prosttednictvim
e-mailu *°. Vyzkum na strand koncovych klientdi poskytnul 144 zodpovézenych
dotaznik®i, znichz cast byla zndsledného vyhodnocovani odstranéna, protoze
nespliiovala prvotni narok, tj. osloveni nikdy neobchodovali s nemovitosti. Konkrétni
udaje jsou k dispozici v subkapitole 4.1, graf 1. Vysledky vyzkumu na stran¢ koncovych
klientlh byly zaznamenany do tabulkového procesoru Excel, ve kterém jsem vytvofila
rovnéz grafické znazornéni struktury odpovédi. Pro zpracovani jsem zvolila jednoduché
kolacové a prstencové grafy. Pro lepsi orientaci v odpovédich na jednotlivé otazky byla,
cetnost odpoveédi byla zaznamenana procentudlné. Touto metodou jsem zjiStovala na
jaké urovni U koncovych klient je vSeobecné minéni o profesi realitniho makléfe, jeho
znalostech, vystupovani, zda téchto sluzeb vyuzili ¢i planuji vyuzit, jaké faktory mély
vliv na rozhodovani koncovych klientti, co jim branilo vyuzit sluzeb realitnich kancelari

aj. Podrobnéji o divodech voleb otazek a nazoru na odpovédi v subkapitolach 4.1 a 4.5.

Pro dalsi ¢ast vyzkumu souéasného realitniho trhu jsem pouzila vysledky z dotazniku,
ktery je prilohou ¢. 2 tyto prace. Dotaznik, ktery mél 12 otazek, zkoumal formy
kooperace mezi realitnimi makléti, a byl vytvofen v akademickém roce 2012/2013
vV ramci studovaného predmétu ,,marketingovy vyzkum®. Odpovédi z daného vyzkumu
jsem pienesla do tabulkového procesoru Excel, kde jsem nasledovné vytvoftila kolacové
a prstencové grafy, svysunutou vyseéi. Cetnost odpovédi byla opét zdivodu

prehlednosti zaznamenana procentualné. Na dotazniky odpovédélo 44 realitnich

S Aplikace pro vytvareni internetovych dotazniki
1% Dotazniky, byly rozeslany klientim, se kterymi jsem spolupracovala v rAmci piisobeni na realitnim
trhu, jakozto realitni maklérka
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maklétt. Prvni, rozfazovaci otdzkou, jsem zjiStovala, kolik realitnich makléit jiz nekdy
spolupracovalo s jinymi. Vysledek, 88%, jsem pouzila pro zjisténi duvodu, proc
kooperovali, co bylo rozhodujicim faktorem pro kooperaci aj. Zbylych 18% poslouzilo
pro vyhodnoceni negativni Casti Setfeni, tj. divody proti kooperaci. Podrobné&jsi

informace o vyzkumu na strané¢ makléit jsou k dispozici v subkapitolach 4.2 a 4.5.

Pro ziskani informaci z jiného uhlu pohledu jsem zvolila vyuzit i metodu fizené¢ho
rozhovoru vedeného s Biljanou Zjaki¢, kterd je predni jihoCeskou realitni maklérkou s
vice nez desetiletou praxi v oboru a zaroven byvalou feditelkou nadnarodni realitni
kancelafe, Coldwell Banker, pobocky v Ceskych Budg&jovicich a Ing. arch. Janem
Bortivkou, generalnim sekretafem Asociace realitnich kancelati Ceské republiky. Rizené
rozhovory se uskute¢nily 21. 3. 2014 a 16. 4. 2014, trvaly 1 hodinu a obsahovaly 9
otazek, které¢ byly uzce propojené s vysledky vyzkumu na strané koncovych klienti.
Odpovédi na otazky, jejichz ucelem bylo zjistit ndzory odbornikdi na minéni koncovych

zakaznikl na praci realitniho makléte, jsou uvedeny v subkapitole 4.3 a 4.4.

V ramci utfidéni ziskanych informaci byla diilezita také metoda pozorovani, kterd
probihala soucasné s mou praxi v letech 2009-2013. Pro tuto metodu analyzy jsem
nevytvarela zvlastni kapitolu. Vzhledem k tomu, Ze se jednd o celkem rozsahly vyzkum
na stranach nabidky a poptavky, je dost komplikované v radmci bakalaiské prace tento
vyzkum celkoveé znazornit. Ziskané informace a cenné zkusenosti jsou spiSe vhodné pro
komplexnéjsi analyzu realitniho trhu. Napfi¢ tomu, nékteré poznatky byly pouzity
v subkapitole 4.5, kde syntetizuji vysledky vlastniho vyzkumu.

Vyroky a poznatky autorti k problematice realitniho trhu v Ceské republice a USA a
specifikim obchodniho jednani, spolu s vysledky vlastniho vyzkumu, byly pouzity pro
vytvofeni navrhll a opatfeni pro zlepSeni image prodeje a prodejct na realitnim trhu,

jakoZzto cila této prace.
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4 Analyza ziskanych dat

Tato ¢ast prace je Clenéna do tii ¢asti, které maji spolu se zjisténymi informacemi z
druhé casti poskytnout komplexni pohled na studovanou problematiku realitniho trhu a

specifik jednani realitnich makléfa.
4.1 Dotaznik pro koncové zakazniky

Jak jiz bylo feceno ve vyzkumu na strané koncovych zakaznik (tj. strany nabizejici a
poptavajici) jsem zjiStovala spokojenost koncovych zakaznikd se sluzbami realitnich

kancelafi a jejich makléti pti nabidce i poptavce po nemovitostech

Prvni otdzkou ,prodaval/a , kupoval/a ¢i pronajimal/a jste nékdy néjakou nemovitost
(rodinny dim, byt, nebytovy prostor, pozemek aj.)? jsem zjistovala, kolik z mnou
oslovenych respondenti v minulosti obchodovalo s nemovitostmi. Tuto otdzku jsem
zatadila do dotazniku, abych v rdmci vyhodnocovani mohla odstranit oslovené, ktefi
s nemovitostmi nikdy neobchodovali a nemohou proto odpovédné dotazniky vyplnit.
Z odpoveédi zachycenych vgrafu 1 vyplyva, Zze 32 % z oslovenych respondentt
prodavalo/ kupovalo ¢i pronajimalo nemovitost a zbylych 68 % nikoliv. Pro dalsi

statistiky jsem dale pracovala jen s témi respondenty, ktefi odpoveédéli kladné.

Graf 1: Vymezeni respondentii obchodujicich s nemovitostmi

graf 1

M ano
M ne

Zdroj: vlastni Setteni

Na druhou otazku ,,vyuZzil/a jste pii prondjmu/prodeji/koupi Vasi nemovitosti sluzeb
realitni kancelafe?* odpovédélo celkem 52 % respondentt kladné, Zze pronajimali,

prodavali/kupovali nemovitost a 48 % respondentt sluzby nevyuzilo, jak ukazuje graf 2.
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Graf 2: VyuZziti sluZeb realitnich kancelafi pfi prodeji/koupi ¢i pronajmu nemovitosti

graf 2

M ano
M ne

Zdroj: vlastni Setfeni

Tteti otazka zjiStovala, jakou cestou se klienti o zprostfedkovateli dovédéeli, konkrétné
potom respondenti odpovidali na otazku ,,Jak jste se dozvédél/a o Vami vybrané realitni
kancelari?“ 42 % respondenti dle grafu 3 preferovalo pfi vybéru realitni kancelafe
doporuceni od zndmych, 12 % dotazovanych vyhledalo realitni kancelat ptes
internetovy vyhledavac, stejny podil oslovenych reagoval na marketingovou podporu,
a 5 % oslovenych si pottebné informace pro vybér realitni kanceldfe vyhledalo v
internetovych diskuzich a celkem 29 % si vybralo realitni kancelat zéklad€ jinych

informaci.

Graf 3: Zpisob, jakym se respondenti dovédéli o jimi vybrané realitni kancelari

graf 3

42%

129 S%

W Doporuc¢eni od znamych

m Internetovy vyhledavac¢ (Seznam.cz,
Google.com, apod.)

Internetova diskuze

m Pouli¢éni reklama (billboard, plachta,
apod.)
m|Jiné

Zdroj: vlastni Setteni
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Ctvrtd otazka znazornéna grafem 4 zjistovala, sjakym typem realitni kancelafe
zakaznik spolupracoval a ucelem zjisténi bylo zjistit preferenci typu realitni kancelare
Vv zavislosti na jeji velikosti a izemni ptisobnosti. Konkrétné respondent odpovidal na
otazku ,realitni kancelaf, se kterou jste spolupracoval/a byste oznacil jako.”“ Nejvice
respondentl a to 33 % si vybralo realitni kancelar s mistni ptisobnosti, 43 % regionalné
zndmou realitni kancelat a zbylych 24 % respondentl vyuzilo sluzeb kancelare

S celostatni ptisobnosti.

Graf 4:Preference vybéru realitni kancelai‘e na zakladé mista pisobeni

graf 4

H mistni
M regionalni
celostatni

24%

Zdroj: vlastni Setieni

Dalsi cast otazek méla ukazat zplisob zastupovani zakaznikti pifi obchodu s
nemovitostmi. Patad otdzka ,,Jakou formou Vas realitni kancelai zastupovala® zjistuje
Cetnosti forem zastoupeni ve vzorku respondentt. Dle grafu 5 45 % dotazovanych mélo
vyhradni zastoupeni, 24 % zadné a stejné procento nevyhradni zastoupeni, zbylych 8 %
volilo jinou formu zastoupeni. DiileZitost zastoupeni vysvétluje Ing. Jaroslav Novotny,
prezident ARK CR*™ (2009) tim, Ze realitni kancelafe v ptipadé absence smluvni vazby
na prodavajiciho jsou nesvépravnymi subjekty tj., nemaji narok jakkoli manipulovat s
nabidkou nemovitosti. V pifipad¢ exkluzivniho zastoupeni, ma realitni kancelat jako
jedind  narok  zastupovat koncového klienta v  priabéhu prodeje/koupé
nabizené/poptavané nemovitosti (Spilka, 2006). Na druhou stranu uvadi Meghan Riley
(2011), Ze neexkluzivni zastoupeni zahrnuje spolupraci vice realitnich kancelaii na

prodeji/koupi nemovitosti.

11 Asociace realitnich kancelaii Ceské republiky

29



Graf 5: Vybér smluvniho zastoupeni

graf 5
8%
B Vyhradni (exklusivni)
B Newyhradni
24% (neexklusivni)
45% Zadné
mJiné

24%

Zdroj: vlastni Setfeni

Nasledujici otazkou jsem zjiStovala okolnosti ovliviiujici respondenty, které je
piesvédcili o uzavieni vyhradniho zastoupeni. Konkrétné respondenti odpovidali na
otazku ,,co Vas presvédcilo k uzavieni vyhradniho (exklusivniho) zastoupeni Pozitivni a
profesiondlni vystupovani realitniho makléfe ptesvédéilo 33 % dotazovanych pro
uzavieni vyhradni smlouvy. 21 % reagovalo na sluzby, které nabizela realitni kancelaft,
stejny pocet na doporuceni od zndmych a také 21 % mélo k uzavieni vyhradniho
zastoupeni jiné divody. U 4 % dotazovanych se jednalo o opakovany obchod a tato

skutecnost je vedla k uzavieni vyhradniho zastoupeni. Tuto skute¢nost doklada graf 6.

Graf 6:Okolnosti ovliviiujici respondenty p¥i rozhodovani se o uzavieni vyhradniho zastoupeni

graf 6
W Pozitivni a profesionalni ® Sluzby, které nabizela
wystupovani realitniho realitni kancelar
agenta
Dfivéjsi doporuceni od m Opakovany obchod
znamych
W Jiné

Zdroj: vlastni Setteni

Naopak pro respondenty, kteti neuzavieli vyhradni zastoupeni, byla urena dalsi otazka
ve znéni ,,Co Vam branilo k uzavieni vyhradniho (exklusivniho) zastoupeni?*“ Dle grafu
7 22 % respondentli odmitlo uzaviit vyhradni zastoupeni z divodu vysokych provizi, 13

% bylo pro neuzavieni této formy zastoupeni presvédceno Spatnymi znalosti realitniho
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makléte, 4 % respondenti to zastoupeni odmitlo kvili Spatné referenci realitniho
makléte a dalsi 4 % respondentti odmitlo uzaviit smlouvu z diivodu svych vlastnich
negativnich zkuSenosti. 52 % respondentd mélo zcela jiné diivody k odmitnuti uzavieni
vyhradniho zastoupeni, mezi které patii neoblibenost profese v Ceské republice,
existence obcanskych sdruzeni proti pisobeni nékterych realitnich kancelafi na trhu,
dlouhd doba trvani vyhradni smlouvy, nemoznost sehnat si vlastniho zijemce o
nemovitost a poslednich 4 % jej odmitlo kvili Spatnému presvédCovani realitniho

maklére.

Graf 7: Okolnosti branici respondentiim uzav¥it vyhradni zastoupeni

graf 7
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Zdroj: vlastni Setieni

Dalsi skupinou otazek se staly otazky zjistujici spokojenost s kvalitou sluzeb
poskytovanych realitni kanceladfi. Prvnim ukolem respondentii bylo ohodnotit
spokojenost s kvalitou sluzeb, kdy odpovéd’ 1 znamenalo nejlepsi hodnoceni sluzeb a
znamka 5 nejhor$i moznou urovenl. Vysledky podrobné ukazuje graf 8, dle kterého
respondenti odpovidali znamkou 1 v 18 % odpovédi, zndmkou 2 ve 26 % odpovédi,
znamkou 3 ve 28 % odpovédi, zndmkou 4 v 13% odpovédi a znamkou 5 v 15 %

odpovedi.

31



Graf 8: Kvalita sluZeb realitni kancelare

graf 8
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Zdroj: vlastni Setfeni

Druha otazka ztéto skupiny zjistovala soulad mezi sluzbami nabizenymi v inzerci a
realitou, kdy respondenti hodnotili otdzku ,,odpovidaly sluzby, které realitni kancelat
poskytla, tém, které uvadéla napf. na vlastnich webovych strankach? Dle grafu 9 79 %

dotazanych na otazku, zda sluzby poskytované realitni kancelati odpovidaly tém, které

uvadéji na webovych strankach, odpovédélo, ze ano, zbylych 21 % nesouhlasilo.

Graf 9: Soulad poskytnutych sluzeb s nabidkou na webovych strankach

graf 9

M ano
N ne

Zdroj: vlastni Setteni

Dle nasledujiciho grafu (graf 10) je mozné odpovédét na otazku: ,Které konkrétni

sluzby realitni kancelare jste postradal/a? ,,
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Graf 10: Postradané sluzby

graf 10
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smlouvé budouci, rezervacni, najemni,
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Zdroj: vlastni Setieni
Mezi sluzby, které klienti realitnich kancelari postradali, patii:
e zpracovani smlouvy (kupni, ndjemni, budouci aj.) 17%
e odhad nemovitosti 10%
e zpracovani dang z prevodu nemovitosti 7%
e pozdrzeni '? &4sti ceny pro zaplaceni dané z pfevodu nemovitosti 7%
e podani navrhu na vklad nemovitosti®* 3%
e absence finan¢niho ¢i hypote¢niho poradce 3%

e uschova finan¢nich prostfedki na uhradu kupni ceny nemovitosti 3%

e 50% postradalo zcela jiné sluzby, mezi které naptiklad patii agresivni
inzerce formou realitnich serverl, piimé nabizeni nemovitosti jiz

existujici databdzi poptévajicich, kontinudlni prohlidky nemovitosti, aj.

V dal$im bloku otézek jsem se zabyvala tim, jak konkrétni realitni makléf piisobil na

12 Cast ceny, ktera je ve vysi odpovidajici dané z pfevodu nemovitosti. Realitni kancela zpravidla tuto
¢ast ceny pozdrzi az do doby, nez probéhne celkova transakce nemovitosti a nasledné€ uvolni, anebo
posila patfiénému finan¢nimu ufadu. Timto se bézn¢é predchazi potencidlnim problémim nezaplace-
ni.

13 Zadost ucastnika o vklad ptisluiného prava k nemovitosti do katastru nemovitosti.
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koncové klienty. Zajimala jsem se o profesionalitu, samostatnost, znalosti k
problematice realitntho trhu a transakce nemovitosti, vstficnost, dochvilnost a
upravenost realitniho makléfe. Zaroven jsem se zajimala o celkovou spokojenost s
realitnim makléfem. V této sekci méli respondenti ukol znamkovat jako ve skole, tj. 1-
nejlepsi az 5 - nejhorsi.

Z nasledujiciho grafu (graf 11) lze vycist odpoveéd na otazku: ,,Jak byste ozndmkoval
profesionalitu realitniho makléfe? Znamkou 1 profesionalitu realitniho makléte
oznamkovalo 28 % respondentti, dalSich 28% znamkou 2. Dle % odpovidajicich na
ttetim misté¢ je zndmka 5 s21 %, déle znamka 3 s 15 % a 8 % respondent

profesionalitu realitniho makléfe ozndmkovalo znamkou 4.

Graf 11: Profesionalita realitniho maklére

graf 11
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Zdroj: vlastni Setieni

V dalsi otazce stejného bloku: ,,Pracoval realitni maklét samostatné?* jsem zkoumala,
jak koncovy klienti vnimaji samostatnost realitniho makléte. Z grafu 12 je patticné
vidét, Ze 44 % respondentli zndmkovalo samostatnost realitniho makléte znamkou 1, tj.

tou nejlepsi. 21 % dalo znamku 2, 13 % zndmku 3 a dalSich 13 % znamku 5 a zndmku 4

dalo 10 % respondentd.

Graf 12: Samostatnost realitniho makléie

graf 12
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Zdroj: vlastni Setteni
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Otazkou: ,,M¢I realitni maklét znalosti k dané problematice? zkoumala jsem, zda
realitni makléti méli dostateéné znalosti k problematice transakce obchodu a vSeobecné
o trhu s nemovitostmi. Z grafu 13 vyplyva, ze 41 % respondentl znalosti realitniho
makléfe oznamkovalo znadmkou 1, 13 % znamkou 2, 18 % znamkou 3, dalSich 13 %

znamkou 4 a znamkou 5 15 % respondentt.

Graf 13: Znalosti realitniho maklére

graf 13
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Zdroj: vlastni Setieni

Dalsi otazkou byla: ,,Byl realitni maklét Vam vzdy ochotny poradit a vyjit vstiic?*,
kterou jsem chtéla zjistit Groven vstficnosti a ochoty poradit realitniho maklére. Na
zaklad¢ grafu 14 vidim, ze 42 % respondent se pifiklanélo znamce 1, dale 24 % znadmce

2, 13 % znamce 3, 5 % znamce 4 a 16 % znamce 5.

Graf 14: Ochota realitniho maklérie

graf 14
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Zdroj: vlastni Setteni
Dochvilnost realitnich makléfi jsem zkoumala otazkou: ,,.Dodrzoval realitni maklét

dohodnuté terminy schlizek?* Z grafu 15 vyplyvaji nasledujici odpovédi. Vétsina, tj. 56
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% respondentli znamkovalo dochvilnost realitniho makléte znamkou 1. Zbylych 44 %
bylo rozdéleno mezi znamku 2 (21 %), znamku 3 (5 %), zndmku 4 (5 %) a znamku 5
(13 %).

Graf 15: Dochvilnost realitniho maklére

graf 15
13% B znamka 1
50% W znamka 2
5% znamka 3
B znamka 4
56% B znamka 5

21%

Zdroj: vlastni Setfeni

Upravenost realitnich makléia pii schiizkach jsem zjiStovala otazkou: ,,Byl realitni
makléf vzdy upraveny?“ Z nasledujiciho grafu (graf 16) je patficneé, ze 51 %
respondentii bylo spokojeno se vzhledem realitniho makléfe a oznamkovalo ho
znamkou 1, 31 % znamkou 2, 3 % znamkou 3, dalSich 3 % respondentli znamkou 4 a
13 % znamkou 5.

Graf 16:Upravenost realitniho makléie

graf 16
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Zdroj: vlastni Setteni

Posledni otazkou tohoto bloku byla otdzka: ,Jak hodnotite vlastni celkovou
spokojenost?“ Na vySe uvedenou otdzku jsem ziskala nasledujici odpovédi, které jsou k
vidéni v grafu 17. 21 % respondenti byli celkové spokojeni s realitnim maklétem a

oznamkovalo ho celkové znamkou 1, 33 % znamkovalo realitniho makléfe znamkou 2,
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18 % znamkou 3, 13 % znamkou 4 a 15 % znamkou 5.

Graf 17: Celkova spokojenost s realitnim makléirem

graf 17
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Zdroj: vlastni Setfeni

Dalsi sekce otazek méla otevienou formu, kdy koncovy klienti méli vyjadfit vlastni
pocity, tykajici se dvou zélezitosti. Prvni byl pifinos realitnich kancelafi a realitnich
makléft v ramci transakce, kterou jim realitni kancelat pomahala uskutecnit a v rdmci
druh¢é jsem zkoumala, zda by koncovy klienti chtéli néco zménit v souvislosti s realitni
Casti této sekce jsem se snazila dostat odpovédi na otazku: ,,Kdo pro Vas byl vétSim
pfinosem pii uzavirdni obchodu a pro¢?* zjistila jsem, ze 57 % respondentii jako pfinos
oznacila realitniho makléte, 29 % realitni kancelat a zbylych 14 % ptinosem oznacovalo

oba, jak realitnitho maklére, tak 1 realitni kancelaf. Tyto odpovédi jsou zndzornéné v

nasledujicim grafu (graf 18).

Graf 18 : Realitni maklér a realitni kancelar, pfinosy v transakci s nemovitostmi

graf 18

M realitni kancelar
M realitni maklér
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Zdroj: vlastni Setfeni
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Druha cast této sekce byla vénovana navrhiim potencidlnich zmén, Koncovy klienti
odpovidali na otazku: ,Pokud byste mohl/a néco zménit v rdmci feSeni obchodu

s realitni kancelafi ¢i realitni makléfem, co by to bylo?

Graf 19:Navrhy potencialnich zmén v pribéhu transakce s nemovitostmi

graf 19
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Zdroj: vlastni Setieni

Posledni ¢ast vyzkumu na stran¢ koncovych klientii byla vénovana identifikaCnim
udajim. Tyto byly zatazené do dotazniku, abych v ramci vyhodnocovani mohla
zohlednit zavislé proménné. Na otazku: ,Jste:* jak ukazuje graf 20, 77 % respondentl

byly Zeny a 23 % muZi.

Graf 20:Pohlavi respondenti

graf 20
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Zdroj: vlastni Setteni

V otazce tykajici se véku, respondenti uvedli svou vékovou kategorii takto: 69% bylo v
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rozmezi 18-30 let, 19 % 31-40 let, 6 % 41-50let, 2 %51-60 let, 3 % respondentti bylo ve
véku vice nez 60 let a 1 % méné nez 18 let. Tyto odpovédi jsou zaroven znazornéné na

grafu 21.

Graf 21: Vék respondenti

graf 21

1% 3% 29
2A)6%

M do 18 let

M 18-30 let
31-40 let

W 41-50 let

W 51-60 let
vice nez 60 let

19%

69%

Zdroj: vlastni Setieni

Tteti otdzka posledni casti tohoto dotaznikového Setfeni byla: ,,Vzdélani:“ kdy z
nasledujiciho grafu (graf 22) vyplyva, Ze 58 % respondenti mélo sttedoskolské
vzdélani, 8% vyssi odborné, 26% vysokoskolské, 5 % respondentli bylo vyu€eno a 3 %

dosahlo pouze zdkladniho vzdélani.

Graf 22: Vzdélani respondenti

graf 22
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Zdroj: vlastni Setfeni
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V posledni otdzce této Casti a zaroven celého dotazniku jsem zjiSt'ovala finanéni ptijem
respondentl. Na otazku: ,,.Do jaké pfijmové skupiny byste se zatadil/a?‘ jsem na
zaklad¢ znazornéni odpoveédi v grafu 23 zjistila, ze 44 % respondentli mélo piijem zcela
pramérny, 25 % spiSe podprumérny, 15 % definitivné podprimérny, 13 % spise
nadprimérny pfijem a 3 % definitivné nadprimérny piijem. Primérnd mzda v druhém
Stvrtleti roku 2013, kdy jsem zaéinala s vyzkumem, ¢inila 24.953,- K& brutto (Cesky
statisticky ufad, 2013).

Graf 23: Prijmové skupiny respondenti

graf 23
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Zdroj: vlastni Setieni
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4.2 Dotaznik pro realitni maklére ,Spoluprace realitnich

maklért pfi zprostfedkovani prodeje/koupi nemovitosti*

Pro kompletaci vyzkumu v ramci realitniho trhu jsem dale vytvofila dotaznik pro
realitni makléte, kde predmétem vyzkumu bylo poznani, jak a zda viibec mezi sebou

makléfi spolupracuji.

Prvni otazkou jsem zjiStovala zda-li osloveni realitni makléfi spolupracovali s jinym
realitnim makléfem/makléikou pii zprostiedkovani prodeje/koupi nemovitosti. Tuto
otdzku jsem zaradila do vyzkumu, abych z téhoz mohla vyloucit makléte, ktefi
nespolupracovali a tim padem, aby vysledek vyzkumu byl co nejméné ovlivnény. Na
Jiz zminénou otdzku jsem dle nasledujiciho grafu (graf 24) zjistila, Ze 88 % realitnich

negativng.

Graf 24: Spoluprace realitnich kancelaii v minulosti

graf 24
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Zdroj: vlastni Setieni

Otazkou ¢. 2: ,,Makléf/maklérka, se kterym jste spolupracoval/a je:* jsem zjiStovala,
zda dotazovani realitni makléfi spolupracovali i s realitnimi makléfi mimo vlastni
realitni kancelat. Dle grafu 25 je patrné, Zze 64 % realitnich makléfa spolupracovalo s
kolegy z jinych realitnich kancelaii. 18 % spolupracovalo v ramci vlastni realitni
kancelafe a 18 % mélo jinou formu spoluprace, napiiklad se samostatnymi realitnimi

makléti, ktefi se tyto profesi vénuji nepravidelné.
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Graf 25: Zazemi realitnich makléfi, se kterymi byla uskute¢néna spoluprace

graf 25
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Zdroj: vlastni Setieni

Dalsi otdzka byla pfevazn€ veénovéana realitnim maklétt, kteti v predchozi otdzce
odpovédéli negativné, tj. ze spolupracovali pouze s realitnimi makléfi z vlastni
kancelare. Touto otazkou jsem chtéla zjistit, zda by titiz byli ochotni spolupracovat s
makléfem/makléikou jiné realitni kancelare? (dale jen RK)“ jsem ziskala nasledujici
odpovédi, které jsou zndzornéné v grafu 26. Valnd vétsSina respondentt, tj. celych 92 %

odpovédélo, Ze se potencialni spolupraci nebrani, 8 % by spolupraci odmitlo.

Graf 26: Zajem realitnich makléia o kooperaci

graf 26
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Ctvrtou otazkou ,,Vybirate si pro spolupraci pouze z velkych a znamych RK?“ jsem se
zajimala o udaj, zda je image velkych a zndmych realitnich kancelaii dulezity pro
ostatni realitni makléte. Na tuto otazku jsem ziskala nésledujici odpovédi, které jsou
zndzornéné v nasledujicim grafu (graf 27). 80 % realitnich makléii nepotiebuje ke
spolupréci, aby jeho protéjSek byl ze vSeobecné zndmé a velké realitni kancelate. 20 %
by trvalo na realitnich maklétich z jiz zminénych zndmych a velkych realitnich

kancelafi.

Graf 27:DulezZitost image velkych realitnich kancelafi p¥i vybéru partnera pro kooperaci

graf 27
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Zdroj: vlastni Setieni

Cetnost spoluprace mezi realitnimi makléfi jsem zjistovala otazkou ¢. 5: ,Jak Casto
vyuzivate spolupraci s jinymi RK?%. Z grafu 28, ktery oznacené odpovédi znazoriuje je
zcela patrné, Ze denné nespolupracoval nikdo, tydné 5% realitnich maklétti, mésicné

23 %, méné nez 1 krat do mésice 72 %.

Graf 28: Cetnost kooperace realitnich makléri

graf 28
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Nasledujici otazkou jsem zjiStovala, zda realitni makléfi pocituji vlastni ptinos v
piipadé spoluprace. Sestou otazkou: , Myslite si, Ze spoluprace s jinou RK je pro Vas
pfinosna?“ jsem zjistila ndsledujici fakta, ktera jsou znazornénd v grafu 29. 5 %
realitnich makléti, nemélo ze spoluprace s kolegy v oboru zadny ptinos, oproti nim ale

celych 95 % dotazanych piinos ze spoluprace mélo.

Graf 29: Prinos kooperace

graf 29
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Pro realitni makléte, kteti v pfedchozi otdzce odpovédéli zcela negativné, tj., Ze
spoluprace nebyla pfinosna, jsem ptipravila nasledujici otazku, ktera méla zjistit, co v
piinosu branilo. Na sedmou, otevienou, otazku: ,,Vyjmenujte, alesponn dva divody, které
Vam brani ve spolupraci® jsem ziskala nasledujici odpovédi, které jsou znazornéné v
grafu 30. 45 % realitnich maklétt jiz n€kdy mélo Spatné zkuSenosti, coZ jim branilo pro
potencialni spolupréaci. 18 % oslovenych vadily nizké provize a stejnému procentu
nevyhovovalo ,,nedotazeni* obchodu druhou stranou. 10 % dotdzanych makléti mélo
nazor, ze potencialni zklamani klienta je diivodem pro odmitnuti spoluprace a 9 % si

myslelo, Ze se druha strana bude snazit je obejit.
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Graf 30: Diivody, které branily uskute¢néni kooperace

graf 30
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Zdroj: vlastni Setfeni

aby se realitni maklét, rozhodl spolupracovat s jinym realitnim makléfem. Osma otazka:
,Jaké kritérium je pro spolupraci s RK pro Vias rozhodujici?*, byla také otevienou a
plynou z ni udaje vizualizované v grafu 31. Zcela nejvice realitnich maklétu, tj. 30 %
preferovalo pozitivni reference na realitniho makléte, se kterym by uzavreli spolupraci,
25 % trvalo na spolehlivosti, 15 % na profesionalité. DalSich 15 % realitnich makléft
pfipadala dalezitd vzajemna tolerance, 10 % kvalifikace realitniho makléte, pro 5 %

dotazanych bylo dulezité ptijemné vystupovani spolupracujiciho.

Graf 31:Rozhodujici kritéria pro uskuteénéni kooperace realitnich makléit

graf 31
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Dalsi blok druhého Setfeni se tyka identifika¢nich udaji, které jsem do vyzkumu
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zatadila, abych mohla v zavére¢ném vyhodnoceni sledovat zavislosti nezavislych a
zavislych proménnych. V prvni otézce identifikacniho bloku jsem zjiStovala pohlavi

dotazovanych.

Na celkem devatou otazku ,,Vase pohlavi.“ jsem ziskala odpovédi, které ukazuje graf
32. Z tohoto grafu je patrné, Ze 62% odpovidajicich realitnich makléit byly Zeny a 38%
muzi.

Graf 32: Pohlavi respondenti

graf 32
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Zdroj: vlastni Setieni

Vékovou kategorii realitnich makléfa jsem zjiStovala otazkou ¢. 10 “Vekova
kategorie.* Nasledujici graf (graf 33) ukazuje, Ze 29 % dotazovanych pattilo do vékové
kategorie 43-50 let, 24 % do kategorie 34-42 let. V kategorii 51 a vice let bylo 16 %
dotazovanych a 26 % v kategorii 26-33 let. VV kategorii 18-25 let bylo nejméné
dotazovanych, tj. 5 %. Kategorii pod 18 jsem vynechala zamérné, vzhledem k

povinnosti plnoletosti pro ziskani zivnostenského opravnéni (jakpodnikat.cz, 2014).
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Graf 33: Vék respondenti

graf 33
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JOA)

Ptedposledni otdzkou jsem zjiStovala uroven vzdélani dotazovanych realitnich makléfa.
Na otazku €. 11 “Vzdélani jsem ziskala néasledujici odpovédi, které jsou znazornéné v
grafu 34. Dle odpovédi 43 % dotazovanych realitnich makléit mélo vysokoskolské
vzdélani a stejné procento stiedoskolské ukoncené maturitou. Bez maturity bylo 12 %

rvo

dotazanych realitnich makléti a se zdkladnim vzdélanim 2 %.

Graf 34: Vzdélani respondenti

graf 34
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V posledni otdzce vyzkumu na strang realitnich makléti jsem zjiStovala jejich pifijem
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pouze z realitni ¢innosti. Odpovédi na otazku ¢. 12 ,Mé&sic¢ni piijem z realitni ¢innosti*

jsem zndzornila grafem 35, z jejichz plynou nésledujici odpovédi.

31% realitnich makléiti nechtélo uvést piijem z realitni ¢innosti. 26 % mélo vice, nez
30.001,- K¢, 24 % pattilo do kategorie 15.001,- K¢ - 20.000,- K¢, 10 % 10.000,- K¢ —
15.000,- K¢, 7 % 20.001,- K¢ — 30.000,- K¢ a 2 % dotazovanych realitnich makléit

mélo pfijem z realitni ¢innosti mensi nez 10.000,- K¢.

Graf 35: Prijem z realitni ¢innosti

graf 35
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4.3 Rozhovor s Biljanou Zjakic, pfedni realitni makléfkou a
byvalou feditelkou nadnarodni realitni kancelare

Coldwell Banker, poboéky v Ceskych Budé&jovicich

Otazka ¢. 1: Na stran¢ poptavky jsem zkoumala, kolik lidi vyuzilo sluzeb realitni
kancelate pro zprostfedkovani prodeje ¢i pronajmu nemovitosti. Z vysledki je patrné ze
se jednalo o 48 % dotazanych. Tento udaj naléhavé vypovida o problematické situaci,
kterou mame v ramei trhu s nemovitostmi v Ceské republice. Cim si myslite, Ze je tento
problém zplsoben, kdyZ vime, Ze napf. v sousednim Némecku skoro vSechny transakce
jsou za Gcasti realitni kancelaie? ,, Tento problém md vice pricin. Prvni je ta, ze v Ceské
republice je mozné, aby kazdy, kdo chce, byl realitni maklérem. Dadle je to také tim, Ze
nejsou viibec zakonem stanovena jednotna pravidla pro vsSechny realitni kancelare.
Moznou dalsi pricinou je to, Ze koncovy klienti casto nejsou kompletné informovani o
detailnim postupu transakce a zpiisobu placeni provize. Mezi priciny, dle meho nazoru
patii i to, Ze klienti jsou vétsinou neprejici a nechtéji, aby realitni kanceldr vydélala na
provizich, a zaroven si mysli, Ze prodej pres realitni kancelar zpiisobi, Ze se z jejich

I3

nemovitosti stanou nemovitosti neprodejné. *

Otazka €. 2: Na otazku, jak se klienti dozvédé€li o realitni kancelafi, se kterou
spolupracovali, 43 % ucastnikii prizkumu odpovédélo, Ze jim je zndmi doporucili.
Ptekvapuje Vas tento tidaj? Pokud ano, mtizete mi sdélit pro¢? Myslite si, Ze doporuceni
je stale tou nejlepSi moznou reklamou? Neni ale v tomto piipadé narocné pro
zacinajicitho makléte ziskat pozoruhodné portfolio klientii? Dékuji Vam za Vas nazor.
., Prvotni udaj mé viibec neprekvapuje a zaroven souhlasim s tim, Ze doporuceni je
nejlepsi reklama. Zacinajici maklér musi alespon 2 roky pracovat na vybudovani
dobrého jména, aby tim pddem ziskal dostacujici portfolio klientii. BohuzZel spousta

novackii tuto dobu nevydrzi a z branze odchazi pomérné brzy. *

Otazka ¢. 3: Prlizkum na stran€ poptavky poukéazal na dalsi zajimavy udaj. 43% procent
lidi vybiralo regionalni kancelat, 33 % mistni a zbylych 24 % celostatné znamou realitni
kancelatf. Osobné jsem si myslela, Ze lidé budou vybirat spiSe celostatni. Jaka je podle
Vas vyhoda regiondlnich a mistnich kancelati? ,, Vyhodou regiondlnich a mistnich
kanceldri je rozhodné znalost trhu, portfolio poptavajicich (zajemcii o koupi) a

«“

schopnost doporuceni konkrétni nemovitosti.
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Otazka €. 4: Kdyz jsem zjiStovala, jakou formu zastoupeni klienti meli, dozvédéla jsem
se, ze vétSina vyuzila vyhradniho zastoupeni, zbytek byly smlouvy nevyhradni nebo
vztah bez zadné smlouvy. Je vyhradni zastoupeni vylozené dulezité pro rychly a
zaroven uspokojivy prodej nemovitosti? Co vyhradni zastoupeni znamena pro Vas, jako
pracovnika v oboru? Vénujete se vice klientim, kteti podepsali vyhradni smlouvu, nebo
jste spi$ nazoru, ze jsou lepsi smlouvy nevyhradni? Slysela jsem nékolik ndzort, ze pak
realitni makléti vice pracuji, aby byli oni ti, ktefi danou nemovitost nakonec prodaji.
Déekuji za vysvétleni. ,, Myslim si, Ze realitni maklér by se mél venovat stejné, aniz by
zastoupeni na to mélo viiv. Vyhradni zastoupeni ma své pro a proti. Pro klienta je lepsi
zastoupeni vyhradni. V pripade, Ze maklér je zodpovédny, pro néj tato forma zastoupeni
znamend jisty prodej. Vyhradni zastoupeni také znamend absolutni duveéru viici dané

I3

realitni kancelari.

Otazka ¢. 5: Na dotaz, pro¢ klienti nechtéli uzaviit vyhradni smlouvu, nejcasté;si
odpovédi byly nedostatecné znalosti realitniho makléfe a vysoké provize realitni
kancelare. Myslite si, ze bézna provize v ramci 3-5 % z ceny nemovitosti je vysoka?
Jste ochotni slevit z VaSich pozadavkl, abyste uspokojili klienta, nebo mate pevné
stanovené Castky a nedélate zadné ustupky? Jste nazoru, ze realitni makléfi zpravidla
nemivaji dostatecné znalosti, tykajici se problematiky spojené s prodejem nemovitosti?
., Nemyslim si, Ze by provize ve vysi 3-5 % byla vysoka, ale casto by mohla byt véc
dohody pro to, aby obchod byl zdarné uzavieny a vSechny strany byly spokojené.
Podminky ohledné vyse provize byvaji domluvené vidy dopredu a dle toho by se mélo
zachazet, co se tyka moznych ustupkii. Ano, jsem nazoru, Ze realitni makléri zpravidla

nemivaji dostatecné znalosti k dané problematice. *

Otazka ¢. 6: S klasickou nabidkou sluzeb realitni kancelafe byla spokojena Vi
dotazovanych. Tento udaj vypovida o faktu, ze je stdle co zlepSovat. Myslite si, ze
zakladni nabidky sluzeb by mély byt dostacujici? Nabizite néco navic, zpravidla
nekonvenéniho a neocekdvaného? ,, V rdmci jedné transakce jsou klienti seznameni s
rozsahem sluzeb, které je mozné dle potreby zvysit poskytovanim jinych sluzeb napr.
doporuceni malirskych nebo stavebnich praci aj.

Otazka €. 7: Dovolte mi se zeptat, zda vzdy dodrZujete rozsah sluZeb, které nabizite na
webovych strankach? % dotazovanych klienti se zminila o tom, Ze postradala
zpracovani smlouvy (kupni, najemni, podndjemni, budouci atp.). Co si myslite, ze je

pfi¢inou, kdyZz si uvédomime, ze snad zdkladni praci realitni kancelafe je zajistit
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vypracovani vyse zminénych smluv? ,,Je zcela nepochopitelné, ze realitni kancelar

nedodrzi vse, co bylo ujednano v ramci zprostredkovatelské smlouvy, zridka také ustne.

bh

Otazka ¢. 8: Snad prvni UpIn¢ pozitivni reakce se tykaly dochvilnosti, vzhledu,
samostatnosti a vSeobecné ochoty realitniho makléte. Vypovida tento tidaj o tom, Ze
realitni makléfi pracuji na zakladé néjakého kodexu? Nebo je to dané tim, ze je velka
konkurence a nevyrazny realitni makléf neni schopen zaptsobit na klienta? Ptipadné
jiny nazor? Dékuji jesté jednou. ,, Generdlné laskavost a kultura seriozniho vystupovani
vypovida hodné o realitnim makléri. Nemusi vSak znamenat, Ze maklér, ktery neni
v obleku, deéla viastni praci hir. Myslim si, Ze s kulturou oblikani maji vseobecné lidé

problém. “

Otéazka €. 9: Dovolte mi na zavér poprosit o okomentovani nasledujicich vybranych
tvrzeni dotazovanych ob¢anti:

e _Nepronajimala bych uz nikdy ptes RK. USetiim z4ajemci provizi!“
,,argument, ktery nedava zadny smysl a je [Zivy“

e . Uvital bych mensi provize pro realitku a rychlejsi jednani.*

,,mou odpoved najdete v otdzce ¢.5“ (dotazovana si mysli, ze provize ve vysi 3-5%

neni vysoka a, ze by méla byt véc dohody mezi stranami. pozn.autora)
e _Mohli by byt rychlejsi poté, co si vzali zalohu, trvalo to neskute¢né dlouho.*

Kazdy obchod je pribéh sam o sobé. Jestlize je transakce komplikovanéjsi (napr.
zastavena nemovitost, exekuce, poskytovani uvéru apod.) realitni kanceldar nemiize
mit vliv na trvani celkové transakce v pripade, Ze se sama nestara o poskytnuti

uveru, exekuce aj.
e _Mensi provize a vétsi snaha shanét zajemce.*

Vetsi snaha shanét zdjemce s vysi provize absolutné nesouvisi a dobry maklér bud’
dela dobre a stard se o klienta, anebo ne. K tvrzeni ohledné mensi provize

zhlédnéte znovu otazku ¢. 5.
e , Preferovala bych lepsi komunikaci.*

Nerozumim tomuto tvrzeni. S tim jsem se ve své praxi jesté nesetkala, aby makleér

nekomunikoval se svym klientem.
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4.4 Rozhovor slIng. arch. Janem Borlvkou, generalnim
sekretdfem Asociace realitnich kancelafi Ceské

republiky

Otazka ¢.1: Na stran¢ poptavky jsem zkoumala, kolik lidi vyuzilo sluzeb realitni
kancelare pro zprostiedkovani prodeje €i prondjmu nemovitosti. Ze 64 dotdzanych se
jednalo o 48% dotazanych. Tento udaj naléhavé vypovidd o problematické situaci,
kterou mame v ramci trhu s nemovitostmi v Ceské republice. Cim si myslite, Ze je tento
problém zplsoben, kdyZ vime, Ze napf. v sousednim Némecku skoro vSechny transakce
jsou za ucasti realitni kancelate? ,,Zacnu tim, Ze si nejsem tak jisty, ze by v Néemecku
probihalo témer 100% transakci prostrednictvim realitni kanceldre. Dle informaci od
kolegut z USA se tak déje v zamori. VSeobecné je ditvera v realitni kanceldre ve vsech
zemich EU pomérné nizkda. Na toto téma zpracovavali pomérné rozsahly priizkum v
Evropské komisi (cca predloni). Zkuste zapatrat, na internetu to urcite nékde je. Tykal
se vice profesi a realitni cinnost byla vnimana hodné nizko. Vzhledem ke znamému
faktu, Ze realitni ¢innost je v ramci zakona u nas mozno provozovat jako zivnost volnou,
nelze ocekavat, ze se bude kazda realitni kancelar (realitni maklér) na trhu chovat podle
nasich predstav. Ddle podle nasich zjisténi je jednim z vyznamnych vybérovych hledisek
pro vybér zprostredkovatele u nas cena sluzby. Kvalitni sluzba vsak nebyva sluzbou
levnou a tak na trhu kazi jméno dobrym realitnim kancelarim mnozstvi diletantii. To

dobré povesti segmentu moc neprispiva...

Otazka ¢.2: Na otazku, jak se klienti dozvédéli o realitni kancelafi, se kterou
spolupracovali, 43% ucastnikli prizkumu odpovédélo, ze jim je znami doporudili.
Prekvapuje Vas tento udaj? Pokud ano, miZete mi sdélit proc? Myslite si, Ze doporuceni
je stale tou nejlepSi mozZnou reklamou? Neni ale v tomto piipadé narocné pro
zacinajiciho maklére ziskat pozoruhodné portfolio klienti? Dékuji Vam za Vas nézor.
LUdaj o dobré referenci, jako nejcastéjsim vybérovém kritériu mne nepiekvapuje.
Ostatné to i jako Asociace realitnich kancelaii Ceské republiky spotiebiteli
doporucujeme nejcastéji. Ziskani kontaktu ma svoji cenu v kazdém oboru, reality
nevyjimaje. Ziskat si dostatecné mnozstvi klientii je pro zdarny obchod zasadni. Ten kdo

¢

tuto schopnost ma vitezi.
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Otazka ¢.3: Prizkum na strané poptavky poukdzal na dalsi zajimavy idaj. 43% procent
lidi vybiralo regionalni kancelat, 33% mistni a zbylych 24% celostatné znamou realitni
kancelaf. Osobn¢ jsem si myslela, ze lidé budou vybirat spiSe celostatni. Jaké je podle
Vas vyhoda regionalnich a mistnich kancelati? ,, Nejcastéjsim kupcem nemovitosti u nds
je zdjemce z mista. Lokadlni. To samoziejmé souvisi také s vybérem realitni kancelare.

Mistni odbornici znaji trh nejlépe, jsou schopni lépe stanovit realnou cenu nemovitosti.,,

Otéazka ¢.4: Kdyz jsem zjist'ovala, jakou formu zastoupeni klienti méli, dozvédéla jsem
se, ze vétSina vyuzila vyhradniho zastoupeni, zbytek byly smlouvy nevyhradni nebo
vztah bez zadné smlouvy. Je vyhradni zastoupeni vylozené¢ dilezité pro rychly a
zéaroven uspokojivy prodej nemovitosti? Co vyhradni zastoupeni znamena pro Vas, jako
pracovnika v oboru? Vénujete se vice klientim, kteti podepsali vyhradni smlouvu, nebo
jste spis nazoru, Ze jsou lepsi smlouvy nevyhradni? SlySela jsem nékolik nazort, ze pak
realitni makléfi vice pracuji, aby byli oni ti, ktefi danou nemovitost nakonec prodaji.
Déekuji za vysvétleni. ,, Vyhradni zastoupeni ve vztahu klient — realitni kancelar je
zasadni.  Proto  pri  prodeji  nemovitosti  doporucuji  uzavirat  vyhradni
zprostiedkovatelskou smlouvu. Prodavate-li napriklad auto prostrednictvim autobazaru,
miizete tak ucinit jen ,,pres‘ jeden autobazar. Predstava, Ze vice zprostredkovatelii
proda byt rychleji, ¢i vwhodnéji, je mylna. Pri neexkluzivni smlouve realitni kanceldr
riskuje, Ze se ji prostredky vynaloZené na cinnosti spojené s prodejem nemovitosti
nevrati, protoze byt by mohl byt prodan prostrednictvim jiné realitky. To jeji aktivity
samozrejmé nijak nepodnécuje. Kromé toho u zajemcii, kteri prodavany byt nalézaji v
inzerci u vice zprostredkovatelii (a casto i za rizné ceny), nebudi takova nabidka
duveru. U vyhradni resp. exkluzivni smlouvy je povérena realitni kancelar mnohem vice
motivovana vynaloZit maximalni usili pri hledani zdajemce o koupi. V pripadé nalezeni
kupujictho a ndsledné zajisténi sluzeb spojenych s celou obchodni transakci, obdrzi
odménu v podobé provize, coz ji uhradi vynalozené ndklady s danym obchodnim
pripadem. Doporucuji vSak venovat zvySenou pozornost celému znéni uzavirané
smlouvy. Dulezity je zejména predmét, doba trvani smlouvy, ale také sankce za poruseni
smluvnich ujednani apod. Musi byt jasné, za jakych podminek smluvni vztah konci.
Klient by meél v dohodnutych terminech od maklére dostavat informace o uskutecnénych
aktivitach pri hledani zdjemce o koupi jeho nemovitosti, o vSech potiebnych krocich

¢

vedoucich u vybraného zdjemce k findlni realizaci.
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Otazka ¢.5: Na dotaz, pro¢ klienti nechtéli uzavtit vyhradni smlouvu , nejcastéjsi
odpovédi byly nedostatecné znalosti realitniho makléfe a vysoké provize realitni
kancelate. Myslite si, ze bézna provize v rdmci 3-5% z ceny nemovitosti je vysoka? Jste
ochotni slevit z Vasich pozadavk, abyste uspokojili klienta, nebo mate pevné stanovené
castky a nedélate zadné Ustupky? Jste nazoru, ze realitni makléti zpravidla nemivaji
dostate¢né znalosti, tykajici se problematiky spojené s prodejem nemovitosti? ,,Obecné
Ize Fici, Ze neexistuje zadny cenovy predpis, ktery by taxativné urcoval vysi odmeény za
zprostiredkovani realitni kancelari. Provizi se rozumi odména za zprostredkovani
prilezitosti k prodeji (koupi) nemovitosti a jeji vySe je dana predchozi vzdjemnou
dohodou zakotvenou ve zprostiedkovatelské smlouvée. Zalezi na dohode, je-li uictovana
prodavajicimu, kupujicimu nebo obéma strandm. Asociaci realitnich kanceldari Ceské
republiky neprislusi svym cleniim, ani neclenskym realitnim kanceldrim, doporucovat
provizni sazby, za jimi poskytnuté sluzby a ani tak necini. Na zadkladeé zjisteni, ziskanych
v ramci mé dlouholeté praxe v oboru nemovitosti, zejména vzhledem k prakticky
kazdodennimu styku s praktikujicimi realitnimi kancelaremi cinnymi na ceském trhu
nemovitosti vim, Ze obvykla provize realitnich kancelari se pohybuje nejcasteji v rozmezi
2-7% z realizované ceny, avSak mize byt dohodnuta jako vyssi resp. nizsi s ohledem na
sloZitost pripadu resp. jako motivacni apod. Vyse dohodnuté provize byva nejcastéji
ovliviiovana vysi realizované ceny nemovitosti, tzn. drahé nemovitosti byvaji
realizovany za relativné nizsi provize a levné za provize vyssi. Spravné vybrana realitni
kancelar, resp. realitni maklér ma znalosti potrebné k realizaci zakazky dobré.
Vzhledem k neexistenci vhodného zakona, ktery by presné definoval kdo realitni ¢innost

provozovat, resp. ktery by stanovil podminky vstupu do profese, je vyber kvalifikované

vvvvv

Otazka ¢.6: S klasickou nabidkou sluZzeb realitni kanceldte byla spokojena Ya
dotazovanych. Tento udaj vypovida o faktu, ze je stdle co zlepSovat. Myslite si, ze
zakladni nabidky sluzeb by mély byt dostacujici? Nabizite néco navic, zpravidla
nekonvenéniho a neocekavaného? ,, Tady bychom mohli diskutovat, co se rozumi

klasickou nabidkou sluzeb a co je casta realita... ,,

Otazka ¢.7: Dovolte mi se zeptat, zda vzdy dodrZujete rozsah sluzeb, které nabizite na
webovych strankach? ' dotazovanych klienti se zminila o tom, Ze postradala

zpracovani smlouvy (kupni, najemni, podndjemni, budouci atp.). Co si myslite, ze je
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pti¢inou, kdyz si uvédomime, ze snad zakladni praci realitni kanceldie je zajistit
vypracovani vySe zminénych smluv? ,, Smluvni dokumenty maji byt zpracovany subjekty
k tomu zdkonem urcenymi. (advokat, notadr..) Realitni kancelair ma kvalifikované

prFipravit veskeré dokumenty nutné pro jejich sepsani. ,,

Otazka ¢.8: Snad prvni Uplné pozitivni reakce se tykaly dochvilnosti, vzhledu,
samostatnosti a vSeobecné ochoty realitniho makléfe. Vypovida tento udaj o tom, ze
realitni makléfi pracuji na zakladé néjakého kodexu? Nebo je to dané tim, ze je velka
konkurence a nevyrazny realitni maklét neni schopen zaplsobit na klienta? Piipadné
jiny nazor? Dékuji jestd jednou. , Asociace realitnich kancelari Ceské republiky md

eticky kodex c¢lena. Viz www.arkcr.cz ,,

Otéazka ¢.9: Dovolte mi na zavér poprosit o okomentovani nasledujicich vybranych

tvrzeni dotazovanych obc¢anti:

'C‘

. »Nepronajimala bych uz nikdy ptes RK. USetiim zajemci provizi
,, Odpovéd na zakladeé Spatné zkusenosti dané spatnym vyberem realitni kancelare. *
. ,Uvital bych mensi provize pro realitku a rychlejsi jednani.*

., Provize je, jak jsem jiz uvedl, véci dohody.

. ,Mohli by byt rychlejsi poté, co si vzali zalohu, trvalo to neskute¢né dlouho.*
,,Opét se jedna o Spatny vyber...

. »Mensi provize a vétsi snaha shanét zdjemce.*

., Potvrzuje to, zZe nejvetsi diiraz je kladen na vysi odmeny ... nikoli na kvalitu...

. ,» Preferovala bych lepsi komunikaci.*

,, Pokud poskytovatel sluzby nekomunikuje, jedna se o spatné vybrany subjekt *.
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4.5 Zavéry vlastniho Setfeni

Vice nez 40 polozenych otazek v rdmci kompletniho Setfeni a n¢kolikaleté pozorovani
mi pomohlo vytvofit si vlastni nazory na vysledky, které jsou znazornény a blize
popsany v subkapitolach 4.1 az 4.4. Jako prvni bych rada uvedla, Ze se domnivam, Ze v
Ceské republice stale malo koncovych klientt vyuziva sluzeb realitnich kancelafi, o
c¢emz svédci i graf 2 v subkapitole 4.1. Dle mého nézoru je podil téch, kteti nevyuzivaji
sluzeb realitnich kancelaii a maklét ve vysi 52 % opravdu vysoky a hovoii o tom, Ze se
klienti takové spolupraci brani. I pfestoze se jedna o kontroverzni profesi na nasem
uzemi, stale je tu slibnych 48 % koncovych klientii, ktefi téchto sluzeb vyuzili a vyuzili
jednu ze zminénych forem zastoupeni uvedenych v subkapitole 4.1. Jelikoz pro
spolupraci byly pfevazné vybirany regionalni realitni kancelafe, mohu s jistotou fici, zZe
si koncovi klienti radg€ji vybirali takovou kancelaf, o které mohli ziskat, co nejvice
potiebnych informaci. Mistni realitni kancelaf je sice vice pfistupna, ale vzhledem k
tomu, Ze se az na vyjimky dle Kuéery (2008) (v Ceskych Bud&jovicich napi. Adamkova

«14

reality) jedna o tzv. ,,garazové realitky“™, spousta zédkazniki si rad¢ji vybere alesponi

regionaln¢ anebo celorepublikové znamou realitni kancelar.

Paklize se budu zabyvat divody proti uzavieni vyhradniho zastoupeni, je mozné
vysledky vyzkumu na strané koncovych klientii a realitnich makléti prezentovat
castecné spole¢né. Koncovym klientiim vadila napiiklad problém realitniho makléte
kontinualn¢ shanét kupujiciho/ndjemce, pfitom v Setfeni ohledné spoluprace mezi
realitnimi makléfi jsem zjistila, Ze titiz makléfi by z ¢asti radi v ramci spoluprace
poskytli chybéjici ¢ast fetézce pro Gspésné uzavieni obchodu tj. nemovitost, kupujiciho,
najemce apod. Biljana Zjaki¢ je nazoru, Ze jednim z hlavnich diivodi pro¢ koncovi
klienti neradi uzaviraji jakoukoli formu zastoupeni je ten, ze v Ceské republice viibec
nejsou stanovend z4dnd jednotnad pravidla pro vSechny realitni kancelafe a fakt, Ze
kazdy, kdo chce, mize byt realitnim makléfem. Ing. arch. Jan Borlivka ¢astecné s timto
nazorem souhlasi a uvadi, ze velice vyznamna je cena sluzby pro vybér realitni
kancelare. Zaroven v tomto piipad¢é kvalitni sluzby nebyvaji levné a tak dobré jméno
realitnich kancelati kazi mnozstvi vyskytujicich se diletantti. Mezi realitnimi makléti je

zndmo, a moje zkusenosti to dokladaji, jestlize realitni maklét nema s klientem vyhradni

14 Malé kancelare, které existuji mimo hlavni ramec profesionalnich realitnich firem stavéjicich na etice,
servisu a spokojenosti pro své klienty, nikoli na kratkodobém profitu a osobnim obohaceni
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zastoupeni, tento fakt v zadném ptipadé neptispiva obchodu z nésledujicich divodu:

1. realitni makléf nema tu jistotu, ze to bude prave on, kdo zprostiedkuje obchod

S nemovitosti.

2. kvali velké konkurenci se realitni makléf nevénuje nevyhradnim obchodim
zdaleka tak ¢asto, jako tém, které ma vyhradné. Spousta zékazniki si ale mysli,
ze kdyz stejnou nemovitost bude proddvat vice makléii, ze se mezi sebou

,poperou o kseft*. Opak je ale v praxi pravdou.

3. realitni kancelat zpravidla v téchto piipadech nenabizi zdkaznikiim GpIné sluzby.
Tim paddem se miZe stat, Ze zdkaznik bude oSizen o agresivni inzerci, tzv.
topovani'® na prvnich strankach a moznost prodeje nemovitosti v ramei prvnich
14 dnii, kdy je nejvétsi Sance danou nemovitost prodat, protoze potom je velky

ptedpoklad, Ze se z dané nemovitosti stane neprodejnd nemovitost.

Osobné si myslim, Ze existuje mnohem vice faktorl, které maji negativni vliv na
rozhodovani koncovych klientd. Z vlastni praxe vim, Ze dost koncovych klienti
nechtélo vitbec spolupracovat s realitnimi kancelaiemi z prostého divodu. Domnivaji
se, Ze si nemovitost prodaji sami, ze Zadného odbornika nepotiebuji, Ze usetii provize
zajemctm, Casto je ale opak pravdou. V dnesni dobé je zivot celkem rychly a realitni
maklét je schopen uSetfit klientovi jeho drahocenny cas a ¢astecné i1 penize. Kdyz si
piedstavime, ze klasicka provize z prodeje bytové jednotky ¢ini 50.000,- K¢ spousta
klientt si mysli, Ze je to az pfilis. Dovoluji si toto tvrzeni vyvratit a fici, Ze kdyby klienti
prodavali stejnou bytovou jednotku sami, méli by mnohem vétsi naklady. Realitni
kancelar zpravidla ma smluvni pravniky, hypotecni poradce, odhadce nemovitosti, plati
navrh na vklad na katastr, notafska ovéfeni, vedeni jistotniho Gstu'® a dalsi. Spousta
zminénych koncovych klientd bohuzel predem nekalkuluje ndklady a mylné tvrdi, Ze

ptes realitni kancelaf se prodej prodrazi.

V piipadg, Ze koncovy klient nakonec byl ochotny uzaviit vyhradni zastoupeni, na jeho
rozhodnuti mély vliv faktory, mezi které patfi: pozitivni reference realitnich kancelaii a

jejich maklétri, odborné znalosti k problematice trhu s nemovitostmi, doporuceni od

!5 Forma inzerce, kdy se inzerat nachézi na prvnich strankach inzertniho serveru
16 Penize na tomto tétu Ize vyuZit pouze pii koupi, respektive prodeji presné definované nemovitosti na
uzemi Ceské republiky
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zndmych aj. Realitni maklét praveé na tato doporuceni sézi nejvic a timto kvalitni makléf
Casem mize ziskat pozoruhodné portfolio klienti, jednd se ale o dlouhodobou
zalezitost. BohuZzel si myslim, ze tento vysledek miize pro mensi realitni kancelafe a
zacinajici realitni makléfe znamenat komplikovangj$i vstup do odvétvi a s timto
nazorem zaroven souhlasi i dotazovana Biljana Zjakié¢. Jestlize se v ramci obchodu
jednalo o uzavieni smlouvy nevyhradni anebo zadné, tento fakt byl vice pfitézi pro
realitni makléfe. Z vlastni zkuSenosti vim, Ze jestlize jsem néjakou nemovitost
neprodavala vyhradn€, neposkytla jsem majiteli vSechny mozné sluzby. Volila jsem
takovy zptisob, kde jsem nabidla zaklad a v ptipad¢ uzavieni vyhradniho zastoupeni,
jsem byla ochotna navysit pocet poskytovanych sluzeb. Tento zptisob se mi v praxi
osvédCil a celkem casto z nevyhradnich anebo Zzadnych smluv se stavaly smlouvy
vyhradni. Biljana Zjaki¢ je ale ndzoru, Ze dobry makléf by se vSem koncovym klientim

mél vénovat stejné at’ je zastoupeni jakékoli.

V ramci téchto Setfeni jsem také zjistila, Ze teritorialni pusobnost realitnich kancelari
nehraje az tak velkou roli v rozhodovani. Koncovy klienti volili vétSinou mistni a
regionalni realitni kancelafe, realitni makléfi pro kooperaci zarovenn nevybirali z
celostatné znamych realitnich kanceldii, ale sdzeli na samotné realitni makléie.
Diivodem, pro¢ tyto typy realitnich kancelafi ve vyzkumu vitézily, mize byt to, ze
koncovi klienti si vyberou realitni kancelar, kterd je znama ve meésté, kde obchoduje a
muze si ovetit, zda se jedna o kvalitni a seridzni firmu. Biljana Zjaki¢ je ndzoru, Ze ve
vybéru mistnich a regiondlnich realitnich kancelati hraje velkou roli pievazné znalost
trhu v daném regionu a databaze nabizejicich a poptavajicich dotéeného regionu. Pokud
se budu zabyvat divody v rdmci spoluprace mezi realitnimi makléfi, je dulezity fakt, ze
v jednom misté¢ nebo regionu se valnd vétSina realitnich makléfa znd a tento fakt
ulehéuje samotny proces rozhodovani. Ing. arch. Jan Bortvka je ndzoru, ze nejcastéjSim
kupcem je lokalni kupec. Na zakladé¢ toho pak souvisi vybér realitni kanceldie. Myslim
si, ze je velice alarmujici fakt, Ze vétSina kooperaci mezi realitnimi makléfi se
neodehravd ani 1x do mésice. M¢é zkuSenosti jsou takové, Ze je lepSi a pfinosné;jsi
spolupracovat s ostatnimi realitnimi makléfi, ponévadz v ramci spoluprace se vyskytne

vice potencialnich kupujicich a nemovitosti.

Jestlize se budeme zabyvat realitnim makléfem jako obchodnim zastupcem realitni
kancelare, je az zarazejici fakt, Ze valna vétSina dotazovanych byla naprosto spokojena

se vzhledem, znalostmi, dochvilnosti samostatnosti a jinymi vlastnosti realitniho
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makléte. Zarazejici uvadim, z diivodu ze v praxi jsem se setkdvala s opacnymi nazory
nez s témi, které jsem ziskala v ramci tohoto dotazovani. Pokud je ale tomu opravdu
tak, jak odpovidali respondenti, tak lze fici, Ze postupem casu bude ¢im dal vice
kvalitnich realitnich makléiti. V ramci porovnani ptinosu pro zdkaznika jsem zjistila, ze
vétsina opravdu preferovala realitniho makléte nad kancelari. Neéktefi preferovali
realitni kanceldf jako takovou. Maklét by bez kanceladie nemohl spravné fungovat a
naopak. Tyto dva subjekty se vzajemné dopliuji a pomahaji ku prospéchu kazdého
obchodu. Tim chei fici, Ze v piipade, Ze realitni maklét funguje samostatné, nebudi
upln€ nejlepsi dojem, jelikoz je ,,bez stiechy* a zaroven realitni kancelar bez, anebo s
malym pocétem realitnich makléiti ptisobi UpIné stejné Spatnym dojmem. Kazdopadné
pokud budu hodnotit celkovou spokojenost respondenti, dalo by se fici, Ze vétSina
spokojena byla. Souvislost, zda dotazovany byl Zena ¢i muz, mladsi anebo star$i, s

lepSim ¢i hor§im platem, také vyznamné napovidala o ndzorech na profesi realitniho

maklére.
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5 Navrhy a opatreni pro zlepseni image prodeje na

trhu s nemovitostmi

Na zékladé vysledka ziskanych dat v rdmci provedenych vysSe zminénych vyzkumu a
vypracovani piehledu vyznamnych autord zkoumané oblasti, navrhuji nékolik moznych

opatteni realizovatelnych na realitnim trhu v sou€asné situaci.

5.1 Prevedeni Cinnosti do oboru vazanych a

koncesovanych zivnosti

Po prozkoumani problematické situace na realitnim trhu, jsem se rozhodla navrhnout
variantu, aby realitni ¢innost byla &innosti vazanou'’. Jako vzor by nam mohli poslouzit
soucasné vymezeni pro Cinnosti, které Ize nalézt v ptiloze ¢. 2 zakona €. 455/1991 Sb.
CR, o zivnostenském podnikani ve znéni pozdgjich piedpisi (Zivnostensky zakon)

(businessinfo.cz, 2014).

Na zéklad¢ jiz existujicich vymezeni pro podobné piedméty podnikani, si dovoluji
navrhnout nasledujici omezeni pro vstup do odvétvi, které jsem zaroven znazornila v
obrazku 1. Navrhuji, aby realitni ¢innost mohly vykonavat pouze fyzické osoby *°, které
maji vysokoskolské vzd€lani v oborech specifikované v schématu 1, nebo vyssi odborné
vzdélani a tomu odpovidajici praxi specifikovaném v tamtéz. Dal§i moznosti by mohlo
byt stiedni vzdélani s maturitou a k tomu 3 roky praxe v oboru. V ptipad¢, ze fyzicka
osoba ma zdjem vykondvat realitni ¢innost a nema patiicné vzdélani, které umoznuje
vykon ¢innosti bez praxe, tuto situaci by mohla fesit moznost staZe v realitni kancelari

po dobu specifikovanou ve schématul.

17podminkou provozovani zivnosti je odborna zpisobilost uvedena v seznamu, ktery je ptilohou ¢.3 této
prace. Jedna se o ohlaSovaci zivnosti vyjmenované v priloze €. 2 zivnostenského zékona.

18 Pravni pojem odlisujici osobu od jinych pravnich subjekta.
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Schéma 1: Specifikace odborné zpusobilosti pro vykon realitni ¢innosti

Schéma 1

| Fredmét podukani | PoZadovand odbornd zpusobilost |

a.) vysokoskolské vzdélani ve
studjinim programmm a oboru
zaméfeném na realimi inZeny-
rstwi, nebo
b.) vysokoskol ské vzdélani ve
studjinim prograrm a oboru
zaméfeném na finance a oce-
fiovani podniku a | rok praxe v
obhoru, nebo sté#, nebo
c.) vysokoskolské vzdélani ve
studjinim programm
zaméfenem na nemovity ma-
jetek, oborurealiti makd &, nebo
d.) wysoko kol ské vzdélani ve
studjinim prograrm
zaméfenem na nemovity ma-
jetek, oboru ocefiovan nemowvi-
tosti, nebo
e.) vyisi odbormé vzdélani ve
studjinim prograrm zaméfeném
na obchodni &nnosta 2 roky
praxe v obory, nebo stiZi, nebo
f) sttedni vzdélan s matritnd
zkougkou zaméfeném na obcho-
dri éinnost a 3 roky praxe
v ohory, nebo staZ.

Realitni ¢innost

Zdroj: vlastni zpracovani

StaZ by mohla fungovat na nasledujicim principu:
i. fyzicka osoba zazada o staz v existujici realitni kancelafi
ii. fyzicka osoba po piijeti absolvuje kompletni $koleni v téze

iii. fyzicka osoba v ramci vykonu stdZze nema pravo podpisu a tizce spolupracuje s ji

pridélenym realitnim makléfem
iv. po uplynuti staze fyzicka osoba zazada o potvrzeni vykonu téze

po pfijeti potvrzeni fyzicka osoba ma narok na samostatny vykon realitni ¢innosti.

Z dGvodu, ze navrhuji, aby realitni ¢innost byla Cinnosti vdzanou, je potiebné, aby
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kazdy, kdo spliuje podminky pro vykon ¢innosti, prokédzal zivnostenskému uiadu

doklad o odborné¢ kvalifikaci, na zakladé které tentyz Giad vyda zivnostenské opravnéni.

Pro samotny provoz realitni kancelafe navrhuji, aby zakladajici fyzickd osoba musela
vlastnit koncesi'®, o kterou osoba pozada na Zivnostenském tfadu. Ve schématu 2
rozepisuji pozadované¢ odborné zpusobilosti, kde bez praxe v oboru navrhuji, aby
koncesovanou zivnost ziskaly osoby, které maji ukoncené vysokoskolské vzdélani ve
studijnich programech a oborech zaméfenym na realitni inZenyrstvi a nemovity majetek.
Tyto obory jsou mozné vystudovat na vysokych Skolach, které¢ jsem jmenovala v
subkapitole 2.4. V ptipadé absence vzdélani ve jmenovanych oborech, je mozné ziskat
koncesovanou zivnost na zdkladé¢ odpovidajici praxe, anebo osvédcenim vydanym

ptislusnym ministerstvem, coz je téz specifikovano ve schématu 2.

19 Kromé odborné zpusobilosti je podminkou ziskéni i kladné vyjadreni pfislusného organu statni spravy
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Schéma 2: Specifikace odborné zpiisobilosti pro provoz realitni kancelire

Schéma 2

| Predmét podnikani | PoZadovard odbornd zpusobilost |

a.) wysokoskolske vzdélani ve
studjinimprogramua oboru
zaméfenémna realitni irFeny-
rstvi, nebo
b.) vysokoskol ské vzdélan ve
studjinimprogramu
zameéfenemna nemovity ma-
jetek, oboru realiti makléf nebo
c.) vysokodkolske wzdélani ve
studjinimprogramu
zZameéfenemna nemovity ma-
jetek, oboru ocefiovani nemovi-
tosti, nebo
d.) vysokoskol ské vzdélani ve
studjinim progratmu a oboru
zameéfenémna firance a oce-
flovand podmikua 3 roky praxe v
obory, nebo
e.) wy8 odborné vzdélani ve
studjini mprogram zamereném
ta obchodni dinnosta 5 let
praxe v oboru, a osveédceni
o rekvalifikac wydanym
pisluinym Min sterstvem do
jehoZ pusobnosti patfi odvétvi,
vV NENE je Zivno st provozovana

Provoz realitni kancelare

Zdroj: vlastni zpracovani

Postup pii ohlageni pravnické osoby “°podle Synka a kol. (2011) uplatnime i na osoby
chtéjici zalozit realitni kancelar s koncesovanou Zivnosti:

i. vybere pravni formu podnikani, obchodni jméno, sidlo a statutarni organ®
ii. uvede identifika¢ni ¢islo a predmét podnikani

iii. uvede adresu provozovny

iv. poskytne doklad o =zalozeni pravnické osoby (zakladatelska jistina anebo

spolecenskd smlouva aj.), vypis z obchodniho rejstiiku a tresti odpovédného

20 Uméglé vytvoreni subjekty, véci anebo lidé, které ve pravnich vztazich vystupuji jako lidé. Mize se
jednat o spolecenstvi osob, korporace, spolecenstvi véci, majetku a spolecenstvi pravnickych osob.
21 Osoba opravnéna jednat jménem pravnické osoby.
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zastupce.
V. ProhlaSeni odpovédného zastupce, Ze souhlasi s piidélenou funkci.

vi. dolozi na zivnostensky ufad doklad o vzdélani zakladajici fyzické osoby,
pripadné jiné¢ osvédceni vydané prisluSnym Ministerstvem, zaplati spravni
poplatek a vycka na vydani opravnéni, které vyda zivnostensky urad do 60 dnti

ode dne splnéni vSech nalezitosti.

V ramci této varianty si dovoluji shrnout vlastni navrhy. Pro vykon realitni ¢innosti,
realitni maklét by mél zadat o zivnostenské opravnéni formou vazané Zivnosti a pro
provoz realitni kanceldfe by zakladajici fyzickd osoba méla zaZzadat o Zivnost
koncesovanou. Domnivam se, Ze tyto navrhy by z velké ¢asti omezily neodpovidajici
subjekty v podnikani v ramci realitniho trhu, kterymi jsou lidé nevzdé€lani v oboru, nebo
nemaji patficnou praxi a zkuSenosti. Déle si myslim, ze zdkonnd opatfeni zminénd v
tomto navrhu dokéazou prospét vyvoji realitniho trhu a ekonomiky statu nasledujicimi
zpusoby. Jestlize omezime vstup do odvétvi, tim padem omezime moZznost vyskytu
podvodnych realitnich kanceldfi. PakliZze realitni ¢innost budou vykondvat pouze
vzdélané fyzické osoby, anebo osoby s osvédCenim a patfiCnou praxi, je vice nez
pravdépodobné, ze se timto krokem omezi vyskyt podavani neadekvatnich informaci v
ramci transakce nemovitosti a zaroven se zvysi pocet kvalitnich realitnich makléti a
naopak se snizi pocet makléii nekvalitnich. Kdyz realitni kancelar a realitni makléf
budou splilovat vSechny mnou navrzené podminky, je velkda pravdépodobnost, ze
vydélek pro pravnickou a fyzickou osobu bude mnohem vyssi, z divodu, ze koncovy
klienti budou mit vétsi divéru v danou realitni kancelaf a makléfe a tito budou mit vice
zakazek, které samoziejm¢ znamenaji vétsi obrat. VEtSi obrat znamena vEtsi provize pro
realitni kancelaf, tim padem 1 vétsi dan z ptidané hodnoty. Logicky si odvodime, Ze tim
padem se jednd i o vétsi dail z pfijmu pravnické osoby a nédsledovné osoby fyzické v
podéni realitntho makléfe, které jsou jednim =z pifjmi stadtniho rozpoctu
(cs.wikipedia.org, 2014). Jestlize prodej nemovitosti z divodu neoblibenosti realitni
kancelate i jiného, bude koncovy klient feSit samostatné, pro stit to znamena piijem
pouze formou dané¢ z prevodu nemovitosti a poplatky souvisejici s prevodem
nemovitosti, naptiklad katastr. KdyZ shrnu myslenky z tohoto bodu, myslim si, Ze pro
ekonomiku statu je lepSi mit zdkonem vydana opatfeni pro realitni kancelate, nez jaky

je soucasny stav. Omezenim vstupu nezadoucich osob do odvétvi dosdhneme

maximalizace existence kvalitnich makléfa a tim padem zvysime pocet uskutecnénych
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transakci nemovitosti za i€asti realitni kancelafe a realitniho makléte. Timto zaroven je
splnén cil prace navrzeni opatieni pro zlepSeni image prodeje a prodejcti na realitnim

trhu.
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5.2 Certifikace realitnich makléru a vzajemna kooperace

V ramci této varianty pro opatfeni na realitnim trhu v Ceské republice navrhuji zmény v
nasledujicich zalezitostech. Prvni dualezitou upravou je dle mého nazoru moznost
certifikace realitnich makléit, pravidelné rekvalifikace, odborné Skoleni v rdmci etikety.
DalSim dilezitym faktorem je spoluprace mezi samotnymi realitnimi makléfi, ktera je,
troufnu si fici druhym nejvétsim problémem realitniho trhu, kdyz prvnim je jiz zminéna

odborna nezpusobilost realitnich makl1éit.

Fyzické osoby, které chtéji vykondvat realitni Cinnost, by dle mého nazoru, meli

podstoupit certifikaci ARK, kterd by méla probihat nasledovné:

I. absolvovani minimalné 60 hodinovych kurzi spojenych se zakladem prace na
realitnim trhu, tj. zdkladem pravnich znalosti ohledné pievodu a ocetovani
nemovitosti, zdkladem pravnich pojml vyskytujicich se na realitnim trhu
(bytova jednotka, nebytova jednotka, rodinny dim, pozemek, osobni vlastnictvi,

druzstevni vlastnictvi, aj.)

ii. po absolvovani zminéného kurzu, realitni makléi by mél skladat zkouSku pred
komisi zvolenou ARK. ZkouSka by mohla mit tfi Casti: pisemnou, na zéklad¢
které komise zjisti uroven znalosti a piipadné¢ eliminuje ty kandidaty, ktefi
nemaji alespont zdkladni znalosti problematiky. Déle potom cast Ustni, kde
zkouseny ma simulovat transakci nemovitosti, kterou mu pridéla ¢len komise. V
posledni casti by uchaze¢ dostal vyftesit jeden z klasickych problému spojenych
s transakci nemovitosti mezi které patii, napiiklad necekand exekuce na

nemovitost, nebo to, Ze kupujici neni bonitni?” aj.

iii. po Gspésném slozeni zkousky by uchaze¢ obdrzel certifikat, ktery ho bude

opraviiovat vykonavat realitni ¢innost.

Dale bych rada navrhla, aby v ro¢nich intervalech, realitni makléti absolvovali
rekvalifikacni kurzy, tykajici se zejména zmén v zakonech. Certifikaci realitniho
makléte by méla hradit realitni kancelaf, s tim, Ze pokud realitni maklét ukonci své
pusobeni v realitni kancelafi diive nez za 1 rok, uhradi realitni maklét celou castku,
vydanou na jeho certifikaci, realitni kancelafi. Realitni maklét by zaroven mél

absolvovat Skoleni tykajici se etikety a na zéklad¢ poskytnutych informaci mit naptiklad

22 Nema dostate¢ny piijem pro ziskani uvéru, anebo ma Spatnou platebni moralku
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vieobecny piehled o spravném dress codu® a daliich oblastech z tohoto, pro praci se

zakazniky, velice dilezitého oboru.

Podstatné faktory jsou také nabizené sluzby v realitnich kancelafich, které by méli
realitni makléfi dodrzovat a pfedem informovat koncové klienty. Mezi né patii pfedem
stanovena vySe provize pro dany obchod v ramci 3-5 % z ceny nemovitosti, anebo
stanovend pevna Castka. Néktefi koncovi klienti si mysli, ze v ptipadé prondjmu
nemovitosti bez Ucasti realitni kancelafe usetii potencidlnimu zajemci provizi. Provize,
které zaplati potencialni ndjemce realitni kanceldfi, vypovidd pouze pozitivné o jeho
platebni schopnosti. Dalsi diilezitd zalezitost je piedem stanovena doba trvani obchodu s
moznymi casovymi odchylkami. Poslednim dilezitym faktorem je kontinudlni

JO A

komunikace realitnich makléiti a koncovych klientt.

Dalsim dtlezitym faktorem je jiz zminénd kooperace mezi realitnimi makléfi. Timto
navrhuji, aby bylo zaloZené sdruZeni, které by podporovalo spolupraci mezi realitnimi

makléti nasledujicimi zptsoby:

I.  vSechny realitni makléfi budou mit ptistupy k zékladnim informacim tykajici se
nabidek a poptdvek nemovitosti vyjma adresy a kontakti na nabizejici a

poptavajici

ii. v pfipad¢, Ze jeden realitni maklét ma zajem ukazat nemovitost z nabidky jiného
realitniho makléfe, pisemnou formou pozada o prohlidku nemovitosti a spole¢né

ukazou koncovému zakaznikovi danou nemovitost.

iii. je pfimo zakazané, aby realitni makléfi, ktefi maji v nabidce nemovitost,
vyzadoval kontakt na osobu poptavajici, stejné tak se realitni maklét, ktery ma
poptavajici osobu ma pisemné zavazat oproti pokuté 50.000,- K¢, Ze majitele
nemovitosti nebude v Zadném piipadé oslovovat sam. Stejné tak by tentyz
realitni makléf mél mit pisemny souhlas svého klienta, Ze nebude samostatné
oslovovat majitele nemovitosti. K tomu slouzi naptiklad vyhradni zastoupeni,

které je mozné uplatnit i v ramci poptavky po nemovitosti.

iv. jestlize po ukonéeni prohlidky dojde k zajmu o koupi nemovitosti, smlouva o
rezervaci nemovitosti by méla byt sepsana v zazemi realitniho makléfe, ktery ma

v nabidce danou nemovitost.

23 Kodex oblikani pro rtizné ptilezitosti
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V. pfed samotnym podepsanim smlouvy o rezervaci nemovitosti nasledovné ma byt
sepsana koopera¢ni smlouva mezi jednotlivymi realitnimi makléfi, ve které
budou vymezené provize pro kazdého z nich, ktera realitni kancelai bude
poskytovat pravni servis a tato koopera¢ni smlouva by se méla tykat pouze dané

transakce.

Pro uptesnéni tohoto navrhu uvadim nasledujici ptiklad. Pfedstavme si, Ze jeden realitni
maklét prodd sam za mésic 4 byty a ziska pro realitni kancelar 200.000,- K¢ brutto
provize. Kdyz odecteme dain z pfidané hodnoty, zlstava 158.000,- K&, nasledné
zaplatime 4x vypracovani smlouvy o pfevodu vlastnickych prav a povinnosti k bytove
jednotce, 4x navrh na vklad do katastru, 4x notaiskd ovéteni, tischovy penéz a vedeni
téze, netto provize ¢ini necelych 140.000,- K¢&. Z této provize pro realitni kancelai se
teprve vyplaci provize pro realitniho makléfe. Piedstavme si, ze realitni maklét, ktery
zaCind, ma provize 30%. Jeho brutto vydelek tedy Cini 41.592,- K&. K netto vydélku
dale vede slozitd cesta kalkulace vlastnich nékladt a dané¢ z piijmu fyzickych osob.
JestliZe ale realitni maklét spolupracuje s jinym realitnim makléfem a spolecné prodaji
8 bytl, kalkulace je zcela jina. Provize se zpravidla déli 60:40 ve prospéch realitni
kancelare, kterda ma nemovitost, ¢asto je ale véc dohody mezi jednotlivymi realitnimi
makléfi. Predstavme si, Ze 4x realitni makléf pfinesl 60% provize a 4x 40% provize do
své realitni kancelafe. Brutto provize pro realitni kancelar by byla stejna, tj. 200.000,-
K¢, ale pouze ze 120.000,- K& budeme odecitat polovicni naklady za jiz vySe zminéné
smlouvy, vklady, ovéfeni apod. Druhou polovinu hradi spolupracujici makléf. Po
odecteni dan¢ z ptidané hodnoty a nakladl, netto provize ¢ini o 10.000,- K¢ vice nez v
piedchozim piikladu. Tedy i brutto provize pro realitniho makléte jsou logicky vyssi.
Timto ptikladem bych rada poukazala na dilezitost spoluprace, jelikoz obnasi nejenom
veétsi vydélek, ale realitni makléf se sezndmi s vice klienty, ktefi jeho sluzby mutzou
doporucovat dale. Z vétsiho vydélku zaroven plynou vétsi dané z piijmu fyzickych a

pravnickych a osob a dan z pfidané hodnoty, které jsou zaroven piijmy statni pokladny.

Tato varianta také splituje jeden z cili prace, tj. zlepSeni image prodeje a prodejcli na
realitnim trhu, jelikoZ si myslim, Ze prvnim duleZitym faktem je, aby realitni makléti
podstoupili certifikaci a zaroven rekvalifikaci v rocnich intervalech. Tim bude vice
erudovanych realitnich makléft, jejichz image by byla nesrovnatelnd s dneSni
problematickou image. Druhym dulezitym faktem pro zlepSeni image prodeje a

prodejcii je, aby bylo vytvofené sdruzeni, které by podporovalo spolupraci mezi
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realitnimi makléfi. Jestlize by takové sdruzeni existovalo, podminky, které jsem
vymezila vyse, by zna¢né pomohly zvysit v§eobecnou troven obchodu s nemovitostmi
a subjektl na daném trhu, pfevazné realitnich makléit. Predev§im mam na mysli etické

chovani a respektovani vytvotenych pravidel.
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5.3 Aplikace technické normy CSN EN 15733

Ve tieti varianté navrhii a opatfeni pro soucasny realitni trh v Ceské republice si
dovoluji navrhnout uplatnéni jiz vydané evropské technické normy EN 15733, o které
se zminuji v kapitole 2.1.3 této prace. Jeji celé jméno je technickd norma ,,Realitni
sluzby - Pozadavky na poskytovani realitnich sluzeb®. Tato norma byla pievzata v
pvodnim znéni a vysla pod oznaéenim CSN EN 15733, aviak v praxi nebyla nikdy

aplikovana vzhledem k chybéjici odpovidajici legislativé (MMR, 2012).

Aplikace této normy by vyieSila dost souc¢asnych problémi, vzhledem k tomu, ze dle
Ministerstva pro mistni rozvoj (2012) rozsahle vymezuje zakladni pojmy na trhu s
nemovitostmi, uptfesiiuje vztahy mezi zprostiedkovatelem a klientem. Dale upravuje
zpusob zachazeni s penéznimi prostiedky klientii, fe$i kompetence realitnich makléit,
profesni pojisténi za vzniklé Skody, zplsoby feSeni stiznosti, etické kodexy realitnich
makléfi a mnoho dalSich. Tuto technickou normu navrhuji aplikovat nasledovné.
Realitni maklét musi mit dostatecné znalosti z oblasti realitniho trhu, tj. zplsoby
transakci penéznich prostiedki, oceniovani nemovitosti, zaklady tykajici se hypote¢nich
a jinych uvéri, naklady na provoz nemovitosti aj. Realitni maklét musi mit odborné
znalosti ze stavebnictvi a udrzbé staveb, izemniho planovani a energetickych faktori
nemovitosti. Realitni makléf musi mit schopnosti pouzivat techniky vyjedndvani, mit

dobry pisemni a ustni projev a dal$i komunika¢ni a obchodni znalosti.

Jestlize se realitni maklét bude fidit vSemi aspekty této normy, je velka
pravdépodobnost, e se v Ceské republice trh nemovitosti bude vyvijet smérem k
lepSimu a v budoucnosti je mozné, ze se dostane na Uroven statl, jako jsou napiiklad v
Evropé¢ Francie a Némecko, anebo na Uroven samotnych Spojenych stati americkych,
které, jako vétSina autord, které cituji v kapitole 2, sama pokladam za vzor fungovani
realitniho trhu a jeho subjektd. Tim padem je i tato varianta moznym feSenim pro

splnéni cile zlepSeni image prodeje a prodejcti na realitnim trhu.
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6 Zaver

Tato bakalaiska prace se zabyvala problematikou ¢eského realitniho trhu a podrobnou
analyzou na stran¢ poptavky a nabidky. Jednim z cilii prace bylo prozkoumat specifika a
soudasné techniky obchodniho jednani v ramci Ceské republiky a nasledovné je
komparovat s trendy vyuzivanymi ve Spojenych statech americkych. Mezi dalsi cile
patfilo upozornéni na nedostatky a diametralni odliSnosti pouzivanych jednacich technik

a na zakladé prizkumu na strané¢ nabidky a poptavky navrzeni moznych opatieni pro

zlepSeni image prodeje a prodejcii v ramci realitniho trhu.

Na zakladé prostudovani vice nez 100 prament, tykajicich se dané problematiky jsem
zjistila odlignosti zptisobu vyvoje realitniho trhu v Ceské republice s USA, které jsou
zaznamenany v Subkapitolach 2.1 a 2.2. Zatimco pocatky vyvoje trhu s nemovitostmi v
Ceské republice se datuji do obdobi prvni republiky a prvni vymezeni realitni ¢innosti
piichazi az v roce 2000, v USA se trh s nemovitostmi zacal vyvijet od roku 1800. Déle
byli zjisténé odlisnosti vyjednavacich technik pouZivanych realitnimi makléti Ceské
republiky a v USA. Tyto techniky byly blize analyzovany v kapitolach 2.4 az 2.7, kde
bylo zaroven zjisténo, ze primarnim rozdilem mezi realitnimi makléti je jejich postaveni
ve spole¢nosti v Ceské republice a USA, dale moZnost vzdélavani se v oboru a
podminky pro vykonavani Cinnosti. V subkapitole 2.3 byly porovnany odli$nosti
fungovani realitniho trhu v nékolika evropskych statech. V této Casti prace byly splnény
zaroven dil¢i cile prace, které se tykaly prozkoumani specifik a soucasnych technik
vyjednavani na realitnim trhu, jejich komparace s trendy vyuzivanymi ve Spojenych

statech americkych, a také upozornéni na diametralni odliSnosti v technikach jednani.

V dalsi ¢asti bakalaiské prace bylo pouzito vlastni nékolikaleté pozorovani, vyhodnocen
fizeny rozhovor a dotaznikové Setteni kdy ziskané vysledky byly pouzity pro vyzkum
spokojenosti na strané koncovych klientli (nabidky a poptavky) a urceni Cetnosti a
zpiisobll spoluprdce realitnich makléra. Vysledky téchto vyzkumi byly pouzity pro
uplnost identifikace problematiky Ceského realitniho trhu a nasledovné vytvofeni
navrhl na opatfeni pro zlepSeni image realitnich makléit v ¢eské spolecnosti, ¢imz byl
splnény posledni cil této prace. Na zékladé provedenych teoretickych analyz obou trht a
praktickych analyz koncovych zakaznikt a pracovnikt realitnich kancelati, by se mohla

zminénd opatieni v kapitole 5 v budoucnosti vyuzit pro sestaveni podnikatelského planu

71



pro provoz nové realitni kancelafe. Dalsi moznosti uplatnéni je ptedlozeni vysledki
vyzkumli ARK se zadosti o bliz§i prozkoumani, a v piipad¢ souhlasu s navrzenymi
variantami opatfeni, poskytnout kompletni studie problematiky, na zaklad¢ kterych by

ARK uplatnila dané navrhy v praxi.
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l. Summary

This bachelor thesis examined the problems of the Czech real estate market including
demand and supply side. One of the aims of this thesis was to examine the specifics and
current techniques of business meeting in the Czech Republic and its comparison with
trends in the United States. Other aims pointed out the deficiency and differences of

negotiation techniques of real estate agents from both countries.

Suggestions of possible improvements on seller's sides were made after execution of

surveys.

Based on the study of more than 100 sources that were dedicated for this issue
differences in development of the real estate market in the Czech Republic and USA
were identified. They are mentioned in chapters 2.1 and 2.2. They also accomplish first
aim of this thesis, examination of the specific and current techniques of business

meeting in the Czech Republic and further its cooperation with trends in the USA.

While the beginnings of the development of the property market in the Czech Republic
dates back to the first republic and the first definition of the real estate business in 2000,
in the U.S. real estate market began to develop in 1800. There were also identified
differences in negotiation techniques used by real estate brokers from the Czech
Republic and the USA. These techniques are mentioned closer in chapters 2.4 - 2.7.
There was also discovered that the primary difference between real estate brokers is
their position in society in the Czech Republic and the USA, as well as the possibility of
learning in the field of real estate market. In the chapter 2.3 were compared differences
of ways of the workings of real estate markets in several European countries that are
accomplishment of second aim that was pointing out differences and deficiencies of

current business negotiation techniques in both countries.

In the practical part of the thesis was evaluated interview and questionnaires that have
been used for research on the part of end users (supply and demand) and real estate
brokers. The results of these surveys were used to identify issues of the Czech real
estate market and subsequently develop proposals for measures to improve the image of
real estate brokers in Czech society. Based on the theoretical analysis of both markets
and practical analysis of end customers and employees of real estate agencies I've

suggested three possible arrangements for making the image of sellers at the real estate
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market much better. The suggestions that are mentioned in chapter 4.4 could be used in
the future to build a business plan for the operation of the new real estate agency and
they also accomplish the last aim of this thesis that was making proper suggestions for

seller’s image making better.

Another possibility is to provide research’s results to association of real estate agencies
s to ask for a closer look, and in a case of agreement with mentioned suggestions, to
provide a complete study of the issues. There is also possibility of applying the

suggestions into practice.

Keywords: real estate market, real estate agent, business negotiation techniques
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V. P¥ilohy

Priloha 1: Specifika obchodniho jednani v ramci realitniho trhu - dotaznik pro obcany

Jsem studentkou Ekonomické fakulty JihoGeské univerzity v Ceskych Budéjovicich a
tento dotaznik slouzi pro vypracovani Bakalarské prace s nazvem ,Specifika

obchodniho jednadni v ramci realitniho trhu,, VSechny odpovédi jsou zcela anonymni.

Otazka ¢&.1. Prodaval/a, kupoval/a ¢i pronajimal/a jste nékdy néjakou nemovitost

(rodinny diim, byt, nebytovy prostor, pozemek aj.) ?

(V pripadé kladné odpovédi, pokracujte, prosim, otdzkou ¢.2; v piipadé zaporné

odpovédi, pokracujte, prosim, k identifikacnim tidajim)
e Ano
e Ne

Otazka ¢.2. Vyuzil/a jste pii prondjmu/prodeji/koupi Vasi nemovitosti sluzeb realitni

kancelate?
(V ptipadé zaporné odpovedi, pokracujte, prosim, k identifikacnim udajim)
e Ano
e Ne
Otazka ¢.3. Jak jste se dozvédél/a o Vami vybrané realitni kancelafi?
e Doporuceni od znamych
e Internetovy vyhledava¢ (Seznam.cz, Google.com, apod.)
e Internetova diskuze
e Pouli¢ni reklama (billboard, plachta, apod.)
e Jiné, specifikujte
Otazka ¢.4. Realitni kancelar se kterou jste spolupracoval/a byste oznacil jako:
e Mistni realitni kancelaf

e Regiondlni realitni kancelar



e Celostatni realitni kancelar
Otézka ¢.5. Jaké zastoupeni jste mél/a?

(V pripad¢ odpovédi ,,vyhradni“ odpovézte na otazku ¢.6. V opatném piipadé

odpoveézte na otazku €.7.)
e Vyhradni (exklusivni)
e Nevyhradni (neexklusivni)
o Zidné
e Jing, specifikujte
Otazka ¢.6. Co Vas presvédcCilo k uzavieni vyhradniho (exklusivniho) zastoupeni?
e Pozitivni a profesionalni vystupovani realitniho makléte
e Sluzby, které nabizela realitni kancelaf
e Diivéjsi doporuceni od znamych
e Opakovany obchod
e Jiné, specifikujte
Otazka ¢.7. Co Vam branilo k uzavieni vyhradniho (exklusivniho) zastoupeni?
e Realitni maklétr nepusobil presvédcive
e Realitni maklét nemél dostate¢né znalosti
e Spatna reference realitniho makléfe ¢&i realitni kancelafe
e Vlastni Spatna zkusenost
e Vysoké provize
e Nekompletni nabidka sluzeb
e Jiné, specifikujte
Otazka ¢.8. Sluzby, které Vam nabizela realitni kancelaf, byste oznamkoval/a jak?

(Oznamkujte jako ve skole, 1-nejlepsi, 5-nejhorsi)

1-2-3-4-5



Otazka ¢.9. Odpovidaly sluzby, které realitni kancelaf poskytla, tém, které uvadéla napf.

na vlastnich webovych strankach?

(V pripadé zaporné odpovédi, odpoveézte, prosim, na nasledujici otazku)
e Ano
e Ne

Otézka €.10. Které konkrétni sluzby realitni kancelafe jste postradal/a?

e Uschova kupni ceny u advokata nebo v bance v ramci jistotniho Uctu, ¢i

depozitniho
¢ Financni ¢i hypote¢ni poradce
e PodrZeni ¢asti ceny uréené pro zaplaceni dani z pfevodu nemovitosti
e Zpracovani dané z pfevodu nemovitosti
e Odhad nemovitosti
e Zaplaceni navrhu na vklad nemovitosti

e Zpracovani smlouvy (kupni, smlouvy o smlouvé budouci, rezervacni, najemni,

podndjemni, dohody o pfevodu ¢lenskych prav a povinnosti aj.)
e Jing, specifikujte
Otazka ¢.11. Jak byste ozndmkoval profesionalitu realitniho makléfe?

(Oznamkujte jako ve skole, 1-nejlepsi, 5-nejhorsi)

1-2-3-4-5

Otazka ¢.12. Pracoval realitni makléf samostatné?

(Oznamkujte jako ve skole, 1-rozhodné ano, 5-rozhodné ne)

1-2-3-4-5



Otézka ¢.13. M¢I realitni makléf znalosti k dané problematice?

(Oznamkujte jako ve skole, 1-rozhodné ano, 5-rozhodné ne)

1-2-3-4-5

Otazka ¢.14. Byl realitni maklét Vam vzdy ochotny poradit a vyjit vstiic?

(Oznamkujte jako ve Skole, 1-rozhodné ano, 5-rozhodné ne)

1-2-3-4-5

Otézka €.15. DodrZoval realitni makléf dohodnuté terminy schiizek?

(Oznamkujte jako ve skole, 1-rozhodné ano, 5-rozhodné ne)

1-2-3-4-5

Otazka ¢.16. Byl realitni makléi vzdy upraveny?

(Ozndmkujte jako ve Skole, 1-rozhodné ano, 5-rozhodné ne)

1-2-3-4-5

Otazka ¢. 17. Jak hodnotite vlastni celkovou spokojenost?

(Ohodnotte, prosim, na Skolni stupnici (1-spokojenost, 5-nespokojenost)

1-2-3-4-5

Otazka ¢. 18.Kdo pro Vas byl vét§im pfinosem pii uzavirani obchodu a proc?



(Vepiste, zda realitni kancelar, ¢i realitni maklér a zditvodnéte)

Otazka ¢.19. Pokud byste mohl/a néco zménit v rdmci feSeni obchodu s realitni

kancelafi ¢i realitni agentem, co by to bylo?

(Vepiste alespon dva navrhy)

Otazka ¢€.20. Jste:
e Zena
e Muz
Otazka ¢.21. Vek:

do 18 let

18-30 let

31-40 let

41-50 let

51-60 let

vice nez 60 let
Otazka ¢. 22. Vzdélani:
e Zakladni
e Vyucen/a
e Stfedoskolské s maturitou
e Vyssi odborné
e Vysokoskolské
Otazka ¢. 23. Do jaké ptijmové skupiny byste se zaradil/a?
e Definitivné nadprimérné

e SpiSe nadprimérné



o Primérné
e SpiSe podprimérné

¢ Definitivné podprimérné

Piiloha 2: Dotaznik ,Spoluprace realitnich makléifa pri zprostfedkovani prodeje/koupi

nemovitosti¢

Otézka ¢.1. Spolupracoval/a jste v minulosti s jinym realitnim makléfem/makléfkou pii

zprostiedkovani prodeje/koupi nemovitosti?
e Ano
e Ne
Otazka ¢.2. Maklét/makléika, se kterym jste spolupracoval/a je:
e Maklét/maklérka stejné realitni kancelate
e Maklét/maklérka jiné realitni kancelare
e Jiné...vysvétlete

Otazka ¢.3. Spolupracoval/a byste s makléfem/maklétkou jiné realitni

kancelare? (dale jen RK)
e Ano
e Ne
Otézka ¢€.4. Vybirate si pro spolupraci pouze z velkych a znamych RK?
e Ano
e Ne
Otazka ¢.5. Jak Casto vyuZivate spolupraci s jinymi RK?
e Denné
e Tydné
e Mésicné

e Jiné....specifikujte



Otéazka ¢.6. Myslite si, ze spoluprace s jinou RK je pro Vas ptinosnd? Pokud je Vase

odpoved’ "Ne'", odpovézte na otazku ¢. 7, V opacném pripadé na otazku ¢.7

neodpovidejte.
e Ano
e Ne

Otazka ¢.7. Vyjmenujte, alespon dva diivody, které Vam brani ve spolupraci

Otazka ¢.9. VaSe pohlavi.
e Zena
o Muz

Otazka ¢.10. Vekova kategorie.

o 18-25 let
o 26-33 let
o 34-42 let
e 43-50 let

e 5l avice let
Otézka ¢.11. Vzdélani.
e Zakladni
e StfedoSkolské bez maturity
e Stfedoskolské s maturitou
e Vysokoskolské
Otazka ¢.12. Mé&sicni pfijem z realitni ¢innosti.

e Nechciuvadét



Min nez 10.000,- K¢

10.000,- K¢- 15.000,- K¢
15.001,- K¢- 20.000,- K¢
20.001,- K¢- 30.000,- K&

30.001,- K¢ a vice



