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Maloktery obor u nas vede tak dramatické a vyhrocené diskuse jako
pravé obchod s nemovitostmi. Nedavno se dokonce objevil i
pozadavek na zakaz prestupu maklérl z jedné realitky do druhé?!

To je samozrejmé naivni. Profese realitniho maklére je soucasti volného trhu prace. Na druhou stranu jsou
na trhu i firmy, které jsou pro ziskani nového maklére ochotny lhat, pomlouvat a slibovat nesplnitelné. To
je krajné neetické a neseridzni. Navic je to hloupé a kratkozraké. Realitka, ktera toto praktikuje, se v
oboru velmi rychle znemozni.

| z toho je patrné, Ze kvalitni realitni obchodnik je u nas v
soucasnosti hodné vzacné ,,zbozi“. ProcC vlastné?

Davodu je vic. Méli bychom zacit u toho, zdali mame dost kvalitnich majiteld realitnich kancelari, jinak
receno - jestli nas sektor ma dobry management.

Nemame a nema?

Na to asi lze jen tézko néjak kratce odpovédét. Mluvime o Sirokém tématu - pocinaje rizenim a kontrolou,
pres systém vzdélavani a legislativu az k o¢ekavanim klientt a je tady jesté rada dalSich faktord. Pokusim
se to Fici jinak: z hlediska realitniho obchodu je Cesko jesté trhem nevyzralym a ke kazdému stadiu vyvoje
patri uréita Uroven kvality. A rozdil proti vyspélym realitnim trhim tkvi hlavné v naplni prace majitele
realitni kancelare.

Tomu lze rozumét, nicméné se zda, Ze nejste schopni se dohodnout
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ani na elementarnich vécech: co vlastné ma realitni maklér pro
klienta délat, jestli ma pracovat jen na bazi exkluzivity a takhle by
bylo mozné pokracovat skoro do nekonecna!

Nechci se opakovat, ale jsme zase u téch vyvojovych stadii. U nas se zatim standardy, systémy a procesy,
které by mély univerzalni platnost, byly vynutitelné a jako zavazné normy by také byly vnimany nejen
oborem samotnym, ale i jeho okolim, zejména zakaznickou obci, teprve tvori. A totéz plati pro mysleni a
naroky nasich klientd. Velké mezinarodni fetézce tuto absenci pravidel na trhu supluji internimi procesy,
bohuzel maklér, kterého jeden den pro nedodrzovani pravidel vyhodite, druhy den nastoupi u jiné firmy.
To, ze jinde neuspél nebo dokonce podvadél, se klient vétsinou nedozvi. V tomto je spoluprace realitnich
kancelari nutna.

Konkrétni postupy jsou ale prece na samotné realitce - tfeba ta
exkluzivita.

Podivejte se, realna situace je takova, ze velka cast obchodnich transakci ¢i zakazek u nas probiha jen na
zakladé Ustnich dohod. Mluvit v tomto stavu o potrebé, vyhodnosti a uzite¢nosti exkluzivity, které jsou
jinak nezpochybnitelné, je proto predcasné. Jako jinde i tady musi trh dozrat, v tomto ohledu jsou
narizeni a direktivy bez zakonné opory malo platné. Je to dobre vidét na nékterych nasich konkurentech,
kteri s velkou pompou vyhlasili ,,povinnou exkluzivitu“ - vysledkem je, ze cast jejich maklérd, kdyz se jim
nepodari ziskat exkluzivni zastoupeni, to obejde tak, ze si exkluzivni smlouvu ,,vyrobi“ sami. Vlk se nazere
a koza zUstane cela.

Fransizy Ci realitni sité by ale ty standardy, postupy, procesy atd.
mély prosazovat, v tom je prece jejich smysl - jako ostatné vsude
jinde. Kdyz prijdu k McDonaldovi, ocekavam, ze vsude mne ceka
stejny servis?!

Naprosto souhlasim. Ma to vsak své limity. Pokud trh predbéhnete prilis, zlistanete nepochopen. Proto
nékde jdeme cestou direktivy, jinde zase volime formu doporuceni.

Napriklad?

Napriklad je u nas v Century 21 povinnym standardem pracovat pro klienta jen na zakladé pisemné
smlouvy. Nasi fransizanti také nikdy a za zadnych okolnosti neberou penize, tedy kupni cenu, do Uschovy.
Ale exkluzivitu zatim jenom doporucujeme. Totéz plati pro vysi provize - doporucujeme 3 - 6 % procent z
realizované ceny, ale neni to dogma, zalezi na konkrétnim pripadé.

O vas je znamo, Ze za oborovy etalon nejvyssi kvality povazujete
pomeéry a zvyklosti v Kanadeé ¢i USA. Véetné a hlavneé specializace,
respektive rozdéleni uloh pri realizaci nemovitostniho obchodu.
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To je pravda. Jsem pevné presvédcen, ze Ukolem maklére je najit kupujiciho, respektive prodavajiciho, a
sjednat podminky obchodu. Nic vice. Smlouvu, danové souvislosti, natoz pak transfer penéz ma resit
odbornik, tedy advokat, banka, notar a tak dale. Kazdy ma délat to, na¢ ma kvalifikaci. Maklér, nebo
chcete-li obchodnik ma prosté obchodovat a ne si hrat na pravnika, danového znalce a podobné. V této
oblasti je ovsem velky prostor i pro edukaci zakaznikd.

MozZna to nardzi na obavy z vyssich vydaju - klient bude muset platit
vedle maklére jesté advokata atd.?!

Dnes snad uz jen malokdo chce platit za nekvalitni sunt. Tento pristup se nepochybné prosadi i v oblasti
realitniho obchodu. Chce to ale jesté néjaky Cas - my jsme dnes zhruba tam, kde USA byly Ctyriceti lety.

U nas se chysta nova ,realitni“ legislativa - ¢ekate, ze pomeéry
posune smérem vpred?

Urcité necekam zazraky. Ale je velmi pozitivni, Ze si statni sprava uvédomuje potrebu néjaké zmény.
Nejvice je ji zapotrebi na poli kvalifikace makléri. Je nelinosné, aby v pondéli zacal reality prodavat
nékdo, kdy byl jesté v patek jerabnikem, a v nedéli ho napadlo, Ze ty nemovitosti jsou dobry byznys. Tady
je regulace, certifikace Ci licence, rikejme tomu jakkoli, urcité nutna a v zajmu celého trhu. Ale pozor, i
tady plati ,,dvakrat mér, jednou rez!“. Na Slovensku podobny pokus o regulaci nedopadl dobre. Predpisy o
potrebné kvalifikaci jsou bezzubé a v konec¢ném dusledku ta snaha poskodila nejvice kvalifikované
maklére. Mozna je pravé v této souvislosti cas na jednu poznamku: cesky realitni obchod na tom v
evropském kontextu zase tak Spatné neni, leckde je situace horsi.

To je sice utécha, ale jen utécha. Velké realitni fransizy by urcéité
mohly poméry v realitnim obchodu ovliviovat vic a zasadnéjsim
zplUsobem. Nedélaji to mj. proto, Ze nejsou schopny dohodnout se
ani mezi sebou, natoz pak s profesnimi sdruzenimi, tfeba ARK.

Myslim, Ze se situace postupné zlepsuje. U velkych hracd na trhu se postupné méni vlastnické struktury, v
souvislosti s tim i management. Rizeni se tak objektivizuje, osobni nazory, pohledy a také animozity se
pomalou vytraceji - a moznosti ¢estné domluvy velkych hraca rostou.

Ona ta domluva v ramci obort je vzdycky trochu obtizna,
koneckoncl jste konkurenti.

Konkurenty zlistavame. Neméli bychom se vsak jen prat o téch 50 % obchodu, které se podle dostupnych
statistik realizuji pres realitni kancelare. Je tady i téch zbyvajicich 50 %. V nasem zajmu je vsak hlavné
zvyseni kvality naseho servisu, coz ve vysledku prinese také zvyseni prijmd. U nas je dnes u kazdé druhé
transakce jeden maklér - ale v USA jsou to dva obchodnici, jeden za prodejce, druhy za kupce. Prostoru na
trhu je tak vice nez dost. Pravé ted bychom se méli soustredit na zvyseni kvality nasi prace a zaroven
edukace verejnosti, tedy vsech nasich potencialnich zakaznikd. Ja myslim, Ze si to velci hradi stale vice
uvédomuji.
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Kdy tedy mame cekat viditelnéjsi posun ke kvalité a unifikaci
standardu realitniho obchodu?

Zasadnim zpusobem ovliviiovat trh mizete az v okamziku, kdy na ném mate podstatny podil, nejlépe pres
50 %. My - mluvim o velkych a hlavné skutecnych fransizach, nikoli ad hoc seskupenich bez historie, které
maji spolecny jen obchodni nazev a nic vice - jsme jesté stale ve fazi kvantitativniho rdstu. Dejte nam
jesté Ctyri pét let.
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