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Uvod

Tuto praci jsem pojal mozna jinak, nez by néktefi z nadpisu mohli ocekavat, dle mého
nazoru jsou vSak témata jako exkluzivni spoluprace (smlouva) a exkluzivni maklér
hodné propojena. Exkluzivni makléf ma byt pro klienta—prodavajiciho vyraznou
pfidanou hodnotou v celém procesu pfipravy, samotného prodeje nemovitosti, ale
také poté, co je transakce ukoncena. Pilife jsem sestavil ze zkuSenosti, prednasek,
konferenci a po konzultaci s kolegy makléfi. Pro jasnéjsi pochopeni davam na rovinu

pilite s pravidly a povazuji je za zakladni kameny moderniho, vyhleddvaného maklére.

Tato prace se primdarné zaméruje na specialistu, ktery proddva rezidencni
nemovitosti, kde mohou byt néktera pravidla (napt. marketing — reklama) odlisna od
segmentu komercnich a exkluzivnich nemovitosti. Co zUstava, je vSak osoba maklére

a jeji nastavené hodnoty, které dodrzuje.

Hlavnimi pilifi jsou:

1. Precizni realitni sluzby
2. Obchodni dovednosti
3. Hodnoty

4. Inovace

5. Bezpeclnost



1 Precizni realitni sluzby

Réeni ,,Méné je nékdy vice” ve svété realit neplati. Prace maklére je ¢im dal tim vice
na ocich. A to samozrejmé klade vys$si naroky na profesionaly v oboru realit.

Co je precizni realitni sluzba? Je to sluzba vtakové kvalité, kterd v sobé nese
zkuSenosti, vzdélavani se voboru i oborech pfidruzenych, sledovani trendl a
spoluprace s profesiondly z jednotlivych odvétvi. Zdaleka ne kaZzdy prodej vyZaduje
celou paletu téchto sluzeb, je vSak dllezité byt pfipraven a umét vyhodnotit, kdy a
jakou z nich vyuzit. A je nesmirné dulezité, aby se precizni realitni sluzba stala

prioritou kazdého realitniho maklére.

Mezi precizni sluzby fadim:
1. Nastaveni prodejni strategie
2. Marketing a pfiprava nemovitosti
3. Inzerce a reklama
4. Dalsi prezentacni kanaly
5

Nabidka doplnujicich sluzeb

Nastaveni prodejni strategie

Pokud chce byt maklér exkluzivni, musi se umét spravné ptat a na zakladé odpovédi
nastavit spravnou prodejni strategii. Toto nastaveni uddva smér, protoze kazda
nemovitost je jina, stejné tak jako potrfeby klienta (¢as, cena apod.) a je zapotrebi
vytvofit feSeni na miru. Findlni feSeni se pak promitne v marketingu nemovitosti (viz
nize).

Nastaveni prodejni ceny je zavislé napfiklad na tom, jak rychle potfebuje prodavajici
prodej uskutecnit. Kdyz klient vyZzaduje rychlou transakci, cena se nastavi napriklad
mirné pod trzni odhad, aby na trhu byla vyhodnou koupi a kupujici citil, Ze musi jednat
rychle. V takovém ptipadeé je exkluzivni maklér ten, ktery ma nastavit realnou cenu a
tu klientovi obhdjit. DuleZité jsou také sluzby, které se do prodeje zahrnuji a které se

promitnou do provize maklére. Pravé on by mél urcit jaké naklady bude do prodeje



vkladat, odhadnout, jak dlouho bude prodej trvat a kolik do néj bude tfeba investovat

casu.

Profesionalni nabidka prodeje by méla obsahovat navrzenou strategii, cenovy odhad
s porovnanim s konkurenci, informace z katastru nemovitosti ohledné podobnych, jiz
prodanych nemovitosti, rozvrh nakladd jako podklad pro opodstatnéni vyse provize.

Klienti exkluzivniho maklére totiz vi, za co plati.

Marketing a priprava nemovitosti
»Never forget that I’'m not really selling a product, I’'m selling a product’s story”

Ryan Serhant, Sell it like Serhant

Zakladem marketingu exkluzivniho realitniho makléfe je bezchybna a skvéla
prezentace nemovitosti. Soucasti takové prezentace jsou fotografie, které ji
vystihnou v tom nejlepsim svétle nemovitost. Proto je dlleZité umét pracovat s
vizualizacemi, které vypadaji jako realita. Prezentaci také skvéle doplni video, kdy
maklér vyzdvihne vyhody nemovitosti, které nejsou na prvni pohled z fotek zfejmé.
V tomto pripadé hraje velkou roli narativ. Zda bude obsahovat pfibéh nebo naopak
bude jen reprezentativni a strucné, bez zbytecnych vstup(, to zavisi na osobnosti a
charakteru maklére.

Precizni video je naroCné na scénaf, pripravu, techniku s obsluhou a v neposledni
fadé ucinkujici. U vybranych nemovitosti lze zvazit vyuziti 3D scanu (Matterportu),
které ziskalo velkou oblibu v obdobi pandemie. Diky tomu zajemce muzZe projit celou
nemovitost z pohodli domova. Skvélé je to pro zahranicni klienty, ktefi takto Setfi ¢as
a penize. To plati i pro maklére.

Faktem ale z(istava, Ze fyzicka prohlidka je stale ve vétsiné pripad(i nezastupitelna.
Foto, video a 3D scan by vSak nebyly perfektni, pokud by nemovitost vypadala
neupravené a nebyla pfipravena v nejlepSim svétle k predstavenim jejiho plného
potencidlu. Precizni homestaging nebo fotostaging je tak u byt a domuU nutnosti.
Nékdy se jednd jen o uklid a doplnéni domdcnosti o par doplrikd, jindy je potfeba
kompletné prestavét a vybavit ji novym nabytkem. Diky této kombinaci preciznich

sluzeb se vyrazné zveda pravdépodobnost rychlého prodeje za nadstandardni cenu.



Poslednim bodem je text inzeratu. Ten je pro nemovitost stejné zasadni jako samotna

vizualni prezentace.

Inzerce a reklama

Pokud ma exkluzivni maklér pfipravenou skvélou prezentaci, dalSim krokem je dostat
ji mezi co nejvice potencionalnich kupujicich.

Zatim stale online inzertni servery jsou u nemovitosti nezastupitelné a nevyuzit je lze
jenv pfipadé neverejné nabidky, pokud si tak preje klient nebo je to soucasti prodejni
strategie. U exkluzivniho maklére je klasickd inzerce pouze jeden z ¢lank(, kde
prezentuje nemovitost. Jedna se o nejpasivnéjsi zplsob prodeje.

Pro zvySeni pravdépodobnosti prodeje je proto zasadni vyuzivani zacileni na
socialnich sitich, pripadné pfes PPC reklamu.

Zacileni je cesta, jak aktivné vyhleddvat mozné zdjemce na zakladé urcitych kritériich.
Zadné omezeni inzertnich serverd. Naopak zpUsob, jak oslovit ty, ktefi aktivné
nevyhleddvaji podobnou nemovitost, zadavaji odlisné kritérium, ale i tak se pro né
muUZe dand nemovitost stdt atraktivni. Podobné chytrou a nezastupitelnou
»vychytavkou” je remarketing.

Zde je potreba znalost nastavovani reklam a prace napf. s nastrojem Meta Business
Suite. Pro precizni vysledek by toto mél maklér prenechat profesiondlim v oblasti

marketingu a nastavovani reklam.

Dalsi prezentacni kanaly
e Dalsim kanalem, kde exkluzivni makléf prezentuje nejen sam sebe a ukazuje
jakym zplisobem pracuje a co mohou klienti ocekavat, je jeho vlastni webova
stranka, kde mlZe ukazovat podrobnéjsi popisy nemovitosti, vétsi mnozstvi
fotek a pfidavat k nahlizeni dal$i dokumenty jako jsou energetickeé stitky, listy
se zalohami, tzemni plany nebo stavebni povoleni, a to vSe na jednom misté.
e Pro udrzovani pravidelného kontaktu s klienty je vhodné vyuZit napriklad

Facebook, Instagram nebo LinkedIn.



e Newsletter je dalSim zdrojem moznych zajemca.

e Pro zvySeni Sance prodeje je vhodné nabidnout déleni provize v pfipadé, ze
treti osoba (nejcastéji kolega) doporudi kupujiciho. Ja takto napfiklad
vyuzivam sit finan¢nich a realitnich konzultantl firmy, kterych je cca 800 po
celé Ceské republice. Skvéle toto funguje u specifickych nemovitosti, kde je
vhodné vysvétlit souvislosti a prodat pfidanou hodnotu. Vhodné u

investicnich nemovitosti.

Nabidka doplnujicich sluzeb

Vybér dopliujicich sluzeb pro klienty je na kazdém makléri. Zaradit sem lze napfiklad
kompletni poradenstvi a spravu investi¢nich nemovitosti klientd (od vysvétleni, proc¢
takovou nemovitost koupit, jak financovat, az po vybér a naslednou spravu).

Pravé pfi spravé a prondjmu mize maklér klientovi usettit nemalé prostredky tim, Zze
zvoli vhodného najemce a nastavi smlouvu tak, aby co nejvice ochrdanil prava majitele
nemovitosti. Napfiklad takova malickost ve smlouvé, kterou je inflacni dolozka, mlize
majiteli pomoct v pfipadé zvyseni inflace a splatky hypotéky, kterou pripadné
financoval koupi investi¢ni nemovitosti.

Dal$i moZnost je rozsifeni portfolia nemovitosti mimo CR, kde klient potfebuje
poradenstvi a zajiSténi bezpecnosti transakce. Zde makléf vyuziva své kontakty

s ostatnimi makléri i v zahranici.

Kontakty a partnerstvi

Pravé kontakty a navazani partnefi exkluzivniho maklére doplnuji celou komplexni
sluzbu a zvysuji standard prodeje.

NejdllezitéjSimi kontakty jsou kvalitni pravnici, hypotecni a financni poradci, stavafi,
architekti, ale také napf. dafiovy poradci. Tito partnefi pomahaji k hladkému pribéhu

realitni transakce a zvySuji pfidanou hodnotu celkové sluzby maklére.

Déleni provize
Exkluzivni maklér se umi rozdélit o provizi (pfi stanovovani vyse provize s tim pocita),

a tak mlze nabidnout tipafi (doporuciteli) na kupujiciho odménu za doporuceni.



Motiva¢né by to mélo byt 15-50 % z provize, pokud nema jiného kupujiciho. U
developersky projektd, kde je vice nemovitosti na prodej, se mlze tento tip

pohybovat i kolem 70 %.



2 Obchodni dovednost

Realitni makléF ma opravdu velky rozsah &innosti. Rika se s nadsazkou, Ze je nejen
maklér, ale také pravnik, stavaf, marketér, daflovy poradce, obchodnik, spravce,
psycholog atd. Jak jsem jiz zminil, nékteré Cinnosti musi delegovat. Zakladni ¢innost
viak u exkluzivniho maklére delegovat nejde. Je to vedeni obchodniho jednani.
Pfedstavme si pod tim komplexni komunikaci tykajici se prodavané nemovitosti a vse
s ni spojené. Jde o jednani nejen s kupujicim a prodavajicim, ale i o spoluvlastniky,
zajemce, Urady, sousedy, pravniky, architekty, stavafe a dalsi. Jak vidno je mnoho
moznosti, jak mGze exkluzivni makléfr ovlivnit podminky celé transakce a vyjednat

lepSi podminky a zabezpecit bezproblémovy prode;.
Pro zjednoduseni Ize rozdélit obchodni jednani na:
1) Jednani pred uzavienim realitni smlouvy (Rezervacni smlouva)

2) Jedndni po uzavieni realitni smlouvy

Jednani pred uzavienim realitni smlouvy

Zde je nejdllezitéjsi vyjednat podminky prodeje nemovitosti. Nékdy maji prodavajici
zkreslend ocekavani a profesional musi umét vysvétlit redlny stav a strategii prodeje
tak, aby nemovitost byla prodejna a prodavajici za ni ziskal maximum. Pokud je vice

spoluvlastnik(, je na makléfi, aby je sjednotil a dohodnul podminky.

Exkluzivni makléf umi prodat svou sluzbu a umi vysvétlit, pro¢ pracuje vyhradné na
zakladé exkluzivni smlouvy (Smlouva o vyhradnim zprostfedkovani). Vysvétli tak
prodavajicimu, proc€ je i pro néj vyhodné, kdy?Z je zastupuje jen maklér, ktery poté

jednad se zajemci a vyjedndva podminky.

Jednani po uzavreni realitni smlouvy

Jakmile je nemovitost inzerovand, exkluzivni makléf vyjedndva podminky s
potencidlnimi zajemci, aby si udrzel optimalni cenu nemovitosti, a pfitom presvedcil

zajemce, Ze dand nemovitost je pro néj ta prava a podminky koupé je schopen splnit.



V ptipadé vice zdjemcl s nimi vyjedndava podminky (cena, financovani, rychlost) a

spoleCné s majitelem rozhoduje, s kym se podepise rezervacni smlouva.

U vainych zdjemcl probihaji nékdy vyjedndvani podminek a poté zalezi, kam az

maklér je schopen se dostat, aby vSechny strany byli spokojené.
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3 Hodnoty

Kazdy exkluzivni makléf by mél mit nastavené spravné hodnoty a ty dodrzovat. Zde

jsou nékteré z nich.

e Duivéra - Prodej nemovitosti probiha nékolik tydnt ¢i mésicl a po celou dobu
musi klient citit, Ze se mUze na makléfe stoprocentné spolehnout. Maklér
nesmi lhat ani zatajovat informace.

e Loajalita—Vuciklientovi, kterého maklér zastupuje a s nimz ma smlouvu. Musi
hdjit jeho zajmy. Béhem transakce se mulzZe stat, Ze je makléf vystaven
Uplatkdim, aby jednal ve prospéch druhé strany, nez zastupuje. Zde je potfeba
jasné fict ne.

e Zodpovédnost — Makléf musi byt zodpovédny za své jednani. Proto je dllezité
mit dohled nad obchodem a mit znalosti, které pomUzZou pfi pfedchazeni
chyb.

e Tymova prace — Hlavni naplni makléfre by mélo byt obchodni jednani,
komunikace s klienty v dualeZitych vécech a celkovy dohled nad celou
pfipravou a prGbéhem realitni transakce. Ostatni véci by mél maklér
delegovat. Klient chce na konci Uspésnou transakci, exkluzivni maklér na to
musi dohlidnout.

e Uspéch — Uspédny makléF, kterému se dafi a pravidelné déla realitni obchody
je ten, s nimzZ chtéji lidé spolupracovat. To, Ze je UspéSny ve vétsiné pripadu
znamena, Ze svoji praci déla skvéle a ma své know-how. Uspé&$ny makléf zna
hodnotu své prace a nechce si kazit dobrou povést. Neni ovlivnén
nedostatkem financi, aby pro rychly zisk jednal v neprospéch klienta.

e Osobni image — Vzhledem k tomu, Ze je makléf Uzce spojen s nemovitosti,
musi ji skvéle reprezentovat. Byt reprezentativhé obleCeny, a hlavné
vystupovat tak, aby s nim chtély klienti spolupracovat. Prodej nemovitosti by
se mél stat pozitivnim zaZitkem a k tomu velkou mérou muze pfispét pravé

makléfr.
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e Jedinecnost — Odlisit se od ostatnich kolegli svou osobitou prezentaci a

zpusobem komunikace. Klienti si to zapamatuiji.
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4 Inovace

Inovace je nedilnou soucasti exkluzivniho maklére, protoze klientlim neustéle pfinasi
novinky v oblasti realit, ale také sluzeb. Zde je jen par pfikladu, které se jesté pred par

lety nevyuzivali.

Inovativni vyuZiti socialnich sitich

Socidlni sité nejsou nic nového, avsak zplsob prace exkluzivniho maklére se méni a
zkvalitiiuje. Diky trendlim a vyuziti profesiondall v oblasti spravy socialnich siti mohou
mit videa a pfispévky obrovské dosahy. Diky tomu je makléF, anebo jim prodavana

nemovitost, na ocich dalSim potencidlnim kupujicim.

Video s nemovitosti a dosahem pres 1 milion organicky zde.
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Virtualni reality

Pfedstavte si, Ze kupujete dlim, ktery jeSté nestoji a vy si ho mliZzete uz nyni projit.
Nebudete tam fyzicky, ale virtualné, diky specialnim brylim, aplikaci a praci architekta

na 3D modelu. Mate z toho Uplné jiny pocit nez z pudorysu nebo vizualizace. Vidite,

13



kolik je tam prostoru, co se tam vejde nebo kam koukate z okna. Vzbuzuje to mnohem

vétsi dlveéru. Skvélé vyuziti to ma u developerskych projekt(.
Elektronické podpisy

VyuZiti elektronickych podpist je dnes ¢im dal tim vice rozsifené. Lze jej vyuzit na
podpis smluv o zprostfedkovani realitnich sluzeb nebo rezervaénich smluv. Cely

proces se tak klientim usnadni, a pfedevsim zrychli.

Diky tomu jsem ve své praxi mohl rezervovat nemovitost béhem jednoho dne, kdy
kupujici byli v Kalifornii (prohlidku jsem udélal ptes videokonferenci) a prodavajici

byla v Rusku.

»Zaruceny podpis BankID SIGN je vedle bankovni identity dalsi revolucni krok, ktery
vyrazné prispéje k celkové digitalizaci Ceska. Nds zaruéeny podpis bude uZivatel moci
vyuZivat v naprosté vétsiné pripadd, kdy se podepisuje. Podpis smlouvy pomoci SIGN
zabere jen nékolik vtefin,” fika Marek Ruzi¢ka, vykonny feditel spole¢nosti Bankovni

identita®.
Kryptomény jako platidlo a Blockchain misto Katastru nemovitosti

Pfipada vam to neredlné? V zahrani¢i se jiz mluvi o placeni za nemovitost
kryptoménami. V USA byl tento rok realizovan prvni obchod tohoto typu, v Miami na
Floridé (nejvétsi obchod byl za cca 28 mil. USD). Otevird se tak mozZnost zacit platit, a

predevsim diverzifikovat své portfolio kryptomén formou nemovitosti.

Dalsi zajimavou myslenkou je NFT (non-fungible token) ve spojeni s nemovitostmi,
kdy formou ,tokenizace” bylo mozné realizovat prodeje nemovitosti napFi¢ celou
planetou. Je to pohled do budoucna, uvidime, co nam pfinese, je ale dllezZité, aby

maklér byl inovativni a sledoval vSechny trendy, a ty funkcni v€as zapojil do své prace.

O této vizi psal i celosvétové uznavany makléf z New Yorku Ryan Serhant ve své

vyro¢ni zpravé z roku 20212

1 https://www.bankid.cz/novinky/zaruceny-digitalni-podpis-sign

2 https://www.serhantannualletter2021.com/
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5 Bezpecnost

Prodej nemovitosti je pro vétSinu klientl jednou z nejvétSich transakci v Zivoté, a
proto, kdyz maklér dostane dlvéru provést takovou transakci, musi zajistit uplnou

bezpecnost celého pribéhu.

Exkluzivni maklér se musi orientovat v realitnim pravu, stejné tak umét zakladné

posoudit fyzicky stav nemovitosti.
Uschova

Casté téma je u koho (kde) bude Uschova kupni ceny, dokud nebude nemovitost

pfepsana na nového majitele a ocisténa napfriklad od zastavnich prav.
Moznosti jsou:

1. Advokatni Uschova — pfes advokata zapsaného v CAK (Ceskd advokatni
komora)

2. lJistotni ucet u banky

3. Notarska uschova

4. Na uctu u realitniho zprostfedkovatele — podle zdkona o realitnim

zprostredkovani
Pravni stav nemovitosti

Maklér provéruje vlastniky, zjistuje, zda nemovitost spada do SIM (spoleéného jméni
manzell), kontroluje, zda jsou na nemovitosti bfemena, zastavy nebo napf.
probihajici exekucni fizeni. Nebo také ovéruje, jestli je spravné zakreslend a zapsana
v katastralni mapé. V pripadé pozemk( je toho mnohem vice, co je potfeba zjistit, a
proto je dulezité vySe uvedené kroky resit drive, nez maklér podepiSe smlouvu
zprostfedkovani prodeje. Tyto informace je nutné védét dopredu pro uréeni prodejni

ceny a ddle pro pfipravu prezentace.
Technicky stav nemovitosti

Zjisténi kondice nemovitosti je duleZité pro urceni ceny. Zakladni odhad stavu a
pouZitych materidlu musi maklér zvladnout sam. V pripadé vétsich staveb a téch pred

rekonstrukci je dobré vyuzit stavare nebo architekta, pfipadné Ize vyuZit osoby, kterd
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déla posouzeni technického stavu a sepiSe zpravu o nemovitosti. Diky tomu ma
prodavajici témér jistotu, Ze je kupujici se stavem ztotoznén a nebude pozdéji

uplatnovat skryté vady.
Provéreni ziskanych informaci

Profesiondlni maklér se nemUze spolehnout na informace od proddvajiciho, protoze
jsou nékdy zkreslené a neuplné. On je ten, kdo ma predat kupujicimu relevantni
informace, aby se mohl rozhodnout, zda koupi a ddle, aby nemohl rozporovat koupi

a chtit napfiklad slevu nebo odstoupeni od smlouvy.

Jsou znamy pfipady, kdy makléFf napsal rozméry nemovitosti podle Ustni informace
od majitele a kupuijici zjistil, Ze se realny stav li§i o nékolik metrd. Na zakladé toho
muZe pozadovat slevu z kupni ceny a makléf vypada jako amatér. To si profesiondl

nemuze dovolit.
Dobré jméno

Nejvétsi devizou maklére, je jeho dobré jméno. Pravé proto by si mél pfed prodejem

ziskat vSechny dostupné informace o nemovitosti, jejim stavu i okolnostech prodeje.

Zmé zkuSenosti je dobré mit zazemi velké spolecnosti, ktera si dava pozor na
reputacniriziko a je mnohem vice pod dohledem uradu. Proto hlida a aplikuje novinky
ohledné pravnich povinnosti maklér(i nebo napfiklad dohledu nad vyplfiovanim AML

dotaznikl a jejich vyhodnocovani, GDPR, pojisténi odpovédnosti atd.

Dale dohled nad celou transakci ve velké spole¢nosti ma na svédomi vice osob

(prdvni, ucetni nebo realitni oddéleni) a defacto se tak vylucuji chyby.
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6 Priklad z praxe — Prodej chalupy v Jiretiné

Zde vam predstavim, jak probihal prodej chalupy na krdsném misté v Jizerskych
horach. Majitel priSel s pfedstavou ceny, ale mné bylo jasné, Ze tuto nemovitost
mulzeme prodat o néco vyse, a tak jsme nastavili prodejni cenu na 5. 300. 000,-.
Nakonec, diky osvédéenému postupu prodeje, jsme ji rezervovali za 5. 400. 000,-, a

v o

to i pres plno komentdrl, Ze je cena pfili§ vysoka. O jaky postup se jedna, Vam

pfedstavim nize3.

Jedna se prevainé o emocni prodej

Pro¢ je dobry emocni prodej? Vyhodou je, Ze se cena mize vyrazné lisit od
tabulkovych odhad, které si nechate spocitat. A pokud se vSe udéla spravné, tak

cena poroste vidy smérem nahoru.

3 https://chundelareality.cz/jakprodatchalupu/
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A jak na to?

Naplanovani strategie prodeje

Ziskani veskerych informaci pro kupujici

Skvéla prezentace

Prezentace musi byt vidét. VSude! (= co nejvic zdjemcu v kratkém cCase)

Obchodni jednani se zajemci

IS A T

Vyhodnotit, kdy je ten spravny ¢as prodat

A ted uz k té nové chaté v lJizerskych horach, konkrétné jde o obec Jifetin pod
Bukovou. Kousek od zndmého Tanvaldského Spi¢dku. Mésto Tanvald je 10 minut
autem, kde je veSkera dostupnost. V Iété je to skvélé misto pro turistiku, cyklistiku a
houbareni. Staci zrekonstruovat dle vlastnich predstav a uzivat si vlastni chalupy na

horach.

B A Pl o) 006/ 150

Chalupa s krasnym pozemkem na prodej//Jizerské Hory//Chundelareality

Celd video prohlidka zde.
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7 Priklad z praxe — Prodej bytu Rudna u Prahy

Ptfi prodeji domu v Rudné u Prahy byl uz zacatek ndarocny. Plvodni majitel si
velmi peclivé vybiral, komu svéfi prodej svého bytu, a proto oslovil znamé a celkové
si pozval osm realitnich maklér(i na schlizku do svého bytu, aby se mu predstavili (i se
svymi sluzbami), dali navrh prodeje a vyslednou cenu, za kterou budou chtit byt

prodavat.

=

W

A

N
22
X

i

Do predstaveni svych sluzeb jsem dal maximum a pfi navrhu ceny jsem dal druhou
nejvyssi. Mix mého predstaveni a druhé nejvyssi ceny byl tim idealnim a s majitelem

jsme se dohodli.

Po podpisu smlouvy o poskytovani realitnich sluzeb jsme s tymem zacaly pfipravovat

prezentaci nemovitosti. Tedy zacali fotit a toéit video prezentaci.

Jako obvykle jsem premyslel, co pfinést navic. Byt byl prazdny, proto bylo logické
privést véci na homestaging. Béhem vymysleni, jak by byt mohl vypadat po vybaveni,
nas napadlo vyuZit vizualizace, protoZe tam toho lze dat mnohem vice. Co ale

zkusit video-vizualizaci? Vyzva byla pfijata.
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Byt o 3 pokojich v Rudné u Prahy na PRODE)J // Chundelareality

Celd video prohlidka zde.
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Zaver

Exkluzivni realitni maklér je profesionadl, ktery je i diky témto pilifdm vyhleddvanou
osobou u prodavajicich, ktefi si vazi svého casu a chtéji mit jistotu, Ze transakce

probéhne v poradku, za skvélych podminek.

Licenci realitniho makléfe mUze, ziskat prakticky kazdy, podstatné je vymanit se ze
Skatulky ,bézného” realitniho maklére a stat se jedine¢nym, osobitym, exkluzivnim

maklérem, za néhoz mluvi jeho prace a pozitivni reference.

Takovy maklér se nemusi bat zmén na realitnim trhu. Jednoduse proto, Ze ma klienty,

ktefi mu davértuji na zakladé jeho hodnot a znalosti.

Na zavér bych chtél fict, Ze Cesky realitni trh a makléfi se béhem nékolika let vyrazné
zprofesionalizovali a vSe nasvédcuje tomu, Ze velké konkurencni prostredi bude stdle

kvalitu makléra zvySovat.
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