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SOUHRN

1. Cil prace:

Hlavnim cilem této bakalai'ské prace je formulovat doporuceni pro spolec¢nosti XY Reality s.r.o. a Fransiza XY
s.r.0., pusobici v oblasti realitniho zprosttedkovani vedouci ke zlepSeni aktualné pouzivanych tréninkovych
metod obchodnich dovednosti.

2. Vyzkumné metody:

Pro teoretickou ¢ast prace byla pouzita literarni reSerSe literarnich a internetovych zdroji. V praktické ¢asti byla
k analyze sou¢asného stavu a ziskani informaci o vybranych organizacich vyuZita metoda polostrukturovaného
rozhovoru. Rozhovor se uskuteénil 2. 3. 2021 v prostorech prazské kancelafe byl veden autorem této zavéreéné
prace. Zakladem pro praktickou ¢ast byl kvantitativni vyzkum pomoci dotaznikového Setfeni. Otazky byly
koncipovany jako kombinace kvalitativniho a kvantitativniho vyzkumu a byly zvoleny tak, aby bylo mozné
zhodnotit spokojenost realitnich makléfi s urovni stavajiciho Skoleni. Celkem bylo osloveno vsech 180
realitnich makléid spole¢nosti, navratnost byla 135 tj. 75 % vSech dotazanych. Z navracenych dotaznikt 43
realitnich maklétti odmitlo odpovédét, jako divod uvedli, vzhledem k délce setrvani ve spolenosti, nemoznost
hodnoceni/vyhodnoceni velké casti stavajiciho Skoleni. Tato data byla autorem setfidéna, vyhodnocena
a graficky zpracovana.

3. Vysledky vyzkumu/prace:

Dle analyzy firemniho vzdé€lavani je ve vybrané spolecnosti kladen velky diraz na vzdélavani spolupracujicich
realitnich makléfti. Systém vstupniho vzd€lavani vybranych spolecnosti je velmi rozsahly a propracovany
anavazuji na n& dal§i mozné formy vzd&lavani. Skoleni se nové presunulo do oblasti online vzdélavani
a spole¢nosti chtgji tato opatfeni ponechat i v budoucnu. Jak vyplynulo z dotaznikového Setfeni, vétSina
realitnich makléfi je velmi spokojena s urovni vzdélavacich. Pievazné negativné se u maklétt jevi pouze online
forma vzdélavani. Z vyzkumu také vyplynulo, Ze néktefi realitni makléfi nepovazuji za dostatecné prezentaéni
dovednosti lektoril a a frekvenci vzdélavacich workshopt nasledujicich po vstupnim $koleni.

4. Zavéry a doporuceni:

Predevs§im se jako soucast uvodniho Skoleni doporucuje vratit zpét offline formu vzdélavani. Rovnéz se
doporucuje vyuzit pro stejné vzdélavaci programy nové lektory, ktefi mohou 1épe pro predstavit latku pro nové
prichozi makléte. Poslednim doporucenim je vyssi frekvence Skoleni a vyuziti renomovanych externich
spoleCnosti pro zvySeni atraktivity prednasek. Podrobné popsana doporuceni je mozné nalézt v kapitole
Doporuceni.

KLICOVA SLOVA

Komunikace

Prodej

Obchodni dovednosti
Firemni vzdélavani
Realitni kancelar
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SUMMARY

1. Main objective:

The main objective of this bachelor thesis is to formulate recommendations for the company XY Reality s.r.0.
and Franchise XY s.r.o0., operating in the field of real estate which will lead to an improvement of the currently
used business skills training methods.

2. Research methods:

For the theoretical part of the work, a literary search of literary and Internet sources was used. In the practical
part, the method of semi-structured interview was used to analyze the current state and obtain information about
selected organizations. The interview took place on March 2, 2021 in the premises of the Prague office and was
conducted by the author of this final thesis. The basis for the practical part was quantitative research using a
questionnaire survey. The questions was conceived as a combination of qualitative and quantitative research and
was chosen so that it is possible to assess the satisfaction of real estate agents with the level of existing training. In
total we asked 180 real estate agents, and 43 real estate agents declined to answer due to their short period of
time of their stay in the company, simply they could not yet rate/ evaluate the company's training in such a small
amount of time. These data were sorted, evaluated and graphically compiled by the author.

3. Result of research:

By the analysis of corporate education, a great importance is placed on the education of cooperating real estate
agents in a selected company. The system of incipient education of selected companies is very extensive and
sophisticated and other possible forms of education are linked to them. Training is freshly moved to the field of
online education and companies want to keep these provisions in the future. As the survey showed us, the
majority of real estate agents are very pleased with the level of educational processes. Only the online form of
education seems mostly negatively within the agents. The research has also shos that some real estate agents do
not consider the presentation skills of lecturers and the frequency of educational workshops following the initial
training to be sufficient.

4. Conclusions and recommendation:

First and foremost, it is recommended, as part of the introductory training, to switch back to an offline form of
education. It is also recommended to use a new instructor for the same educational programs, who can better
introduce the subject for the new upcoming agents. Lastly is a very important higher frequency of training and
the use of renowned external companies to increase the attractiveness of the lectures. The recommendations
described in detail can be modified in the Recommendations chapter.

KEYWORDS
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Corporate education
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1 Uvod

Nase spolec¢nost prochdzi neustalym vyvojem. S rostouci zivotni urovni se tak ekonomika vice
orientuje na terciarni sektor - sektor sluzeb. Touha po uspéchu ve spolecnosti nartisté, a proto
vznikd velka spousta novych spolecnosti v oborech zabyvajicich se obchodni ¢innosti,
¢i prodejem. Mezi takové patii i spolecnosti poskytujici realitni zprostiedkovani. Obor,
ktery slibuje vysokou prestiz a zaroven slibné financni ohodnoceni. Klientela je pro realitniho
makléte zdanliveé nevycerpatelna, a to z toho diivodu, Ze se lidé stale st¢huji a st¢hovat budou.

V soucasné¢ dob¢ musi kazdy podnik, ktery dlouhodobé piisobi na trhu, hledat nové cesty,
které mu pomohou dosahnout vytyCenych cilii. Obzvlast spolecnosti plsobici v atraktivnich
obchodnich oborech ¢eli naporu konkurence a musi inovovat tak, aby udrzely tempo dynamicky
se vyvijejictho trhu. A protoze kazdy obchodnik si pfeje byt UspeSny a ziskévat ty
nejlukrativnéj$i zakdzky, je nezbytné, aby byly obchodnikem rozvijeny jeho obchodni
dovednosti. AvSak skvélé prodejni dovednosti nelze ziskat pouze ¢tenim odborné literatury,
tréninkové programy se tak mohou stat nespornou vyhodou velkych ¢i nadnarodnich firem,
které maji prostfedky a kapital tréninky maximaln¢ zefektivnit.

K Gspésnému vykonavani obchodni profese je nezbytné ovladat obchodni dovednosti.
Schopnost nékomu prodat ¢i ho piimét k nééemu co chee, je pro obchodniky vlastnost klicova.
Spolecnosti, zabyvajici se obchodem napii¢ celym trhem, povazuji své tréninkové programy za
jednu z konkurenénich vyhod a neustdle je inovuji. Proto je téma aktualni nejenom pro
spole¢nosti zabyvajici se realitnim zprostiedkovanim, ale i pro vSechny obchodni spole¢nosti.

Téma a cil prace nejsou autorem zvoleny ndhodou. Tti roky se vénuje prodeji nemovitosti na
pozici realitntho makléfe a ma za sebou kompletni Skoleni tfech riznych renomovanych
realitnich spolecnosti. Autor si pln¢ uvédomuje mezery ve stavajicich Skolenich a spatfuje
potencial v jejich vylepSeni a moznosti dosahnout prestize oboru znamé z ekonomicky
vyspélejSich zemi. Vzhledem ke znalosti podnikatelského prostiedi, zkuSenostem ze tfi firem
Z oboru, vlastni praxi na pozici managera realitni kanceldfe a ambicim stat se vlastnikem
uspésné realitni kancelafe, se rozhodl zpracovat vyzkum vyuky realitnich makléfi ve vybrané
spolecnosti.

Realitni trh sebou nese nevyhodu v podobé¢ stale nové a nové konkurence. Na trhu se pohybuje
cela rada vice ¢1 méné Uspésnych kancelafi. Lze tedy fici, Ze se jedna o prostfedi, které je velmi
konkuren¢ni. Vstup na trh je prakticky neomezeny a sta¢i pouze splnit podminky véazané
zivnosti. Moznost nabidnout novym 1 zkuSenym realitnim makléfim propracovany systém
Skoleni se tak muze stat velkou vyhodou majitelt realitnich kancelafi ve stavajicim, vysoce
konkuren¢nim, prostredi.

Hlavnim cilem této bakalarské prace je formulovat doporuceni pro spole¢nosti XY Reality s.r.0.
a Fran$iza XY s.r.o., piisobici v oblasti realitniho zprosttedkovani vedouci ke zlepSeni aktualné
pouzivanych tréninkovych metod obchodnich dovednosti. Na zékladé¢ této analyzy bude mozné
navrhnout zmény, které zvysi efektivitu realitnich makléia a povedou ke zvySeni poctu
realizovanych obchodu.

Vzhledem ke zvefejnéni informaci a ochrané obchodni znacky si pfeje spolecnost ziistat
V anonymit¢, a proto bude nadale oznacovéna jako spole¢nost XY Reality s.r.o. Spolecnost XY
Reality s.r.o. vyuzivd obchodni model zndmé svétové franSizy, kterd si preje téz zstat
Vv anonymité a bude v praci nadale oznacovana jako FranSiza XY s.r.o.

Bakalatska prace je rozdélena na teoreticko-metodologickou a praktickou cast. V teoretické
¢asti budou vymezeny pojmy jako jsou komunikace, obchodni dovednosti a typologie idealniho



obchodnika. A bude ujasnény nutnost a vyhody firemniho vzdélavani. A v posledni subkapitole
teoreticko-metodologické ¢asti bude posana metodika pro praktickou ¢ast.

V praktické casti budou predstaveny spolecnosti XY Reality s.r.o. a Frans§iza XY s.r.o.,
jejich historie, predmét podnikani, a pozice na trhu. Po analyze souc¢asného stavu vyuky pomoci
polostrukturovaného rozhovoru s majiteli spole¢nosti bude na vybraném vzorku realitnich
maklétt proveden kvantitativni vyzkum pomoci dotaznikového Setieni.

V zavére¢né Casti prace budou autorem shrnutyvysledky kvantitativniho vyzkumu a budou
stanovena doporuceni ve vybranych spole¢nostech.



2 Teoreticko-metodologicka ¢ast prace

V teoreticko-metodologické ¢asti bude poskytnut nahled do problematiky vyuky obchodnich
dovednosti. Tato ¢ast seznami Ctenafe s problematikou spojenou s vyukou obchodnich
dovednosti.

., Prodej se tyka kazdého clovéka na Zemi. Vase schopnost nebo neschopnost prodat, tedy
presvédcovat ostatni, vyjedndvat s nimi a primet je udélat to, co chcete vy, bude mit viliv na
kazdou oblast vaseho Zivota a na to, jak se vam bude celkové darit. “ (Cardone, 2017, s.13).

V teoreticko-metodologické ¢asti budou specifikovany pojmy jako komunikace, obchodni
a prodejni dovednosti, typologie obchodnika a nutnost vyuky obchodnich dovednosti. Tyto
poznatky k dané problematice byly autorem shromazdény pomoci literarni reSerSe. Nedilnou
soucasti posledni subkapitoly je metodologicka ¢ast, kterd popiSe metody a postupy zpracovani
analyz, které budou vyuzity pro praktickou ¢ast.

2.1 Komunikace

Uméni komunikovat bylo vzdy cenou dovednosti, ktera ve 20. stoleti prod€lala zna¢ny vyvoj
(Plaminek, 2012, s. 67). At uz komunikace probiha pomoci SMS, e-mailu, ¢i osobné, je kvalitni
komunikace nezbytnosti. Vzajemnym interakcim se v bézném zivoté nelze vyhnout. V piipad¢,
7e jsou komunikacni schopnosti jedincii nedostatecné, dochazi k mnohym nedorozuménim
a méni se pohled celého okoli na jejich osobnost (Barker, 2020, s. 9-18).

Podle Mikulastika (2010, s. 42) ma pojem komunikace velmi $iroké vyuziti. Slovo komunikace
je latinského piivodu a znamena néco spojovat (communicare, sdilet, radit se, nebo communis,
spole¢ny). Muze byt pouzito jako oznaceni pro dopravni sit’, pfemistovani materialu, ale také
jako tok myslenek od jednoho c¢lovéka k druhému. Podle Vymétala (2008, s. 23) ma
komunikace tfi vyznamy, prostor vymezeny pro spojeni s dopravnimi prostfedky, veSkera
vefejnd doprava a proces prenosu a vymeny informaci v jakékoliv formé& a projevujici se
jakymkoliv t¢inkem. V psychologii jde v komunikaci o mnohem vice. Nejedna se pouze
0 pienos informaci, ale o sebeprezentaci a sebepotvrzeni. Jde o vyjadieni postoji, ptijimani
sdéleni, ovliviiovani zaroven nelze nekomunikovat (Mikulastik, 2010, s. 44).

Barker (2020, s. 16) se snazi najit novou definici komunikace. Voditkem mu jsou slova jako
komunita, ¢i komunismus. Predpoklada, ze je komunikace proces, ktery vede k vzajemnému
porozuméni. Dale autor povazuje za zakladni jednotku lidské komunikace konverzaci.
Pravidelnou konverzaci se ptispiva ke zlepSeni vztaht v okoli.

Komunikace je podstatou lidskosti. Pti rozmluvach s prateli, pfi spole¢ném feSeni problému,
pokud je potieba odpovédi spravné interpretovat je tieba pracovat na komunikacnich
dovednostech (Mikulastik, 2010, s. 25).

2.1.1 Druhy komunikace

Dle Vymétala (2008, s. 23) si pod pojmem verbalni komunikace mizeme ptedstavit veskeré
komunikacni kandly, psané, ustni ¢i reprodukované, vyuzivajici k pfenosu informaci pouze
slova. Janousek (2016, s. 11) dopliuje, Ze verbalni komunikace, fe¢, je specifickym jevem pro
lidského jedince a lidské spolecenstvi. Oba autofi se shoduji, ze pod verbalni komunikaci patii
veskeré formy feci a to psané, ustni 1 reprodukované. Dale Janousek (2016, s. 57) vysvétluje
psychologicky vyznam verbalni komunikace. A zdiraziluje vyznam kontextu ptedchozich
zkuSenosti a charakter samotné lidské psychiky.



Vymétal (2008, s. 126) povazuje za nejvyznamnéjsi faktor verbalni komunikace slova. Volba
vhodnych slov vyznamné ovliviiuje nasi komunikaci a ovliviiuje celou komunikaci ve sméru
vzajemného porozuméni. Naopak Spatné zvolena slova demotivuji a jsou pfi¢inou negativniho
vysledku komunikace.

Podle Plaminka (2012, s. 43) nejvétsi vliv na veskeré osoby maji informace Sifené pomoci feci.
Verbalni komunikace umoziuje snazsi potlaceni emoci oproti feci t€la. Veskeré pocity a emoce
se tak vyjadiuji pouze pomoci sily a intonace hlasu.

Belfort (2018, s. 137) také zduraziuje silu spravné voleného tonu hlasu a povazuje intonaci za
nejsilngj$i komunikacni zbrani verbalni komunikace kazdého obchodnika. Diky rtznym
intonacim jsou rozli¢na sdéleni interpretovana naprosto odlisné. Pokud komunikace probiha
napiiklad telefonem, stava se intonace nejsilnéj$im zpusobem, jak vést komunikaci Gispés$né.
Identickd sdé€leni pomoci rozdilné intonace mohou byt pochopena naprosto odlisné. Pokud je
cilem, aby nase konverzace vedla do chténého cile, je potieba volit spravna slova a vhodné je
interpretovat pomoci spravné intonace.

Podle Plaminka (2012, s. 43) neverbalni komunikace hraje v zivoté vyznamnou roli v tom,
jak nas ostatni komunikujici vnimaji. Neverbalni komunikace je podle autora dominantni
a zaroven tou nejstar$i formou komunikace a je mnohem spontannéj$i nez komunikace
verbalni. V neverbalni komunikaci jsou patrnéjsi veskeré emoc¢ni vlivy a je hufe
kontrolovatelna.

Nutnost spravné neverbalné komunikovat a zarovei spravné interpretovat neverbalni
komunikaci jiné osoby je kli¢ové pro tspésné vedeni komunikace (Borg, 2013, s. 181). Podle
Khelerové (2010, s. 19) dodava neverbalni komunikace diiraz a presvédCivost projevu.
Zaneverbalni komunikaci je mozné povazovat gesta, kontakt pohledem, mimiku obliceje
a intenzitu a rychlost mluvy.

Neverbalni komunikace tvoii pies 93 % veSkeré nasi komunikace a je tedy nejpodstatné;si
slozkou lidské komunikace. Az 55 % veskeré neverbalni komunikace pochazi z gest, 38 % tvofi
intonace a rytmus a pouze 7 % slova (Borg, 2013, s. 204).

Barker (2020, s. 30) je toho nazoru, Zze komunikace neni nikdy pouze vyménou slov.
Komunikace a mluva probiha pomoci téla. Re¢ téla ma mnoho riiznych vizualnich forem (o&ni
kontakt, gesta, ¢i drzeni téla) a je nepretrzitd. U vétSiny lidi je zcela podvédomad, ale rtizné
profese (herci, obchodnici) dovedou neverbalni komunikaci z ¢asti ovladat a neodrazet tak
skute¢né pocity. Borg (2013, s. 181) zahrnuje do neverbalni komunikace intonaci a rytmus fe¢i.
Neverbalni komunikaci v feci jsou nechténé signaly a vyvozuje, Ze veskeré nechténé a parazitni
prvky intonace jsou neverbalni a zamyslené prvky intonace jsou verbalni

Podle Plaminka (2012, s. 43) vlivem dne$ni doby a on-line trendi klesa uroven neverbalni
komunikace. V détstvi neverbalni komunikaci ovladame, ale pak ji bohuzel zapomeneme a je
tteba se ji znovu naucit. Nejveétsi problém totiz nastava, pokud jsou verbalni a neverbalni
komunikace v rozporu. Vznika tak komplikace v komunikaci a mezi komunikujicimi vnikaji
rozpaky. V ptipad¢ spravné zvolené neverbalni komunikace jsou podpofeny nejdulezité;si
podnéty a sdéleni bude 1épe pochopeno.

Na pracovisti, v osobnim Zivoté, na socialnich sitich. Denné¢ jsou rozesilany desitky zprav,
SMS, ¢i e-mailt. Nutnost psané komunikace nartsta a kladou se vétsi naroky na pochopeni
sdéleni. Je zcela bézné, Ze piijemci Spatné interpretuji vyznam a chybné ¢tou mezi fadky. Tato
nepochopena sdéleni mohou vést k nechténym situacim. Psand komunikace se vlivem
soucasnych trendii z dopisi méni v online zpravy (Plaminek, 2012, s. 94). Barker (2020, s. 129)
vidi problém v tom, ze se formalni zpravy neustdle zkracuji a jsou stale vice doplinovany
0 neformalni sdéleni.



Podle Plaminka (2012, s. 98) je velmi dualezit¢é nezaménovat psanou komunikaci,
napiiklad e-mailem, za ptepis konverzace. Zcela chybi neverbalni komunikace a pokud podpis
Vv e-mailu neni osazen fotografii, neni mozné pozitivné plsobit ani upravenym zevnéjsSkem.
Email postrada veskera paralingvisticka sdéleni jako je fe¢ téla, ¢i mimika (Barker, 2020,
s.130).

Podle Barkera (2020, s. 130) k mylné interpretaci psané komunikace dochazi predevsim,
kdyz se autor zpravy pokousi vyjadiit rizné dvojsmysly a sarkasmus. Ze stejného divodu
Plaminek (2012, s. 99) nabada k zestru¢néni psanych zprav a k vyrazné strukturalizaci textu.
Déle je nutné se vyvarovat gramatickych chyb, na rozdil od konverzace, miize okoli podle nich
hodnotit autora zpravy negativné (Barker, 2020, s. 136). Je nutné pocitat s tim, ze na rozdil od
klasické konverzace, ma protistrana poméerné spoustu ¢asu na to vyhodnocovat sdéleni. Podle
Plaminka (2012, s. 99) je také zasadni volit ptfimeéfenou délku zpravy a vyrazné strukturovat
text. Sd€leni musi byt strucné a je vhodné se snazit minimalizovat prostor pro dezinterpretace.

2.1.2 Aktivni a pasivni naslouchani

Komunikace samoziejmé neni pouze o konverzacich a psani zprav dal§im osobam. Spravna
interpretace toho, co fikaji ostatni komunikujici je mnohdy mnohem dilezitéj$i a spravné
pochopeni signala dava obrovskou vyhodu diky okamzité a spravné reakcei (Ul¢in, 2016, s. 27).

Pasivni naslouchani neni ve vétSin€ piipadd pfijiméno nejlépe. Pokud dalsi komunikujici
zpozoruji, ze je dotazujici neposlouchd, vyrazné a negativné to ovliviiuje jeho vnimani.
Neochota naslouchat je tak pfijata jako dikaz nezajmu (Cardone, 2017, s. 85).

Aktivni naslouchani je v dne$ni teorii povazovani za asertivni chovani a aktivni proces
(Plaminek, 2012, s. 122). Kombinaci verbalnich a neverbalnich signali je déavano
komunika¢nimu partnerovi jasné najevo, ze je poslouchan. Aktivnim naslouchanim se vzbuzuje
u komunikaénich partnert pocit, ze jsou jejich potieby chapany (Ul¢in, 2016, S. 27). Na obrazku
¢islo 1 tak vidite dulezité a klicové aspekty porozumeéni.

Obrazek 1 Klicové aspekty porozuméni v dialogu
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Belfort (2018, s. 168-169) povazuje za fatalni chybu nevyuzivat neverbalni komunikaci ve fazi
aktivniho naslouchéni. Zptisob pohybu, mimika obliceje a dalsi signaly neverbalni komunikace
velmi pomahaji i ve fazich, kdy komunikacni partner odpovida. Dale autor doporucuje vyuzivat
matching a snazit se pfipodobnit neverbalni komunikaci partnera. Plaminek (2012, s. 124-125)
povazuje za pruvodni znak aktivniho naslouchani kladeni otazek. Diky nim je mozné urcovat
smér a rytmus dialogu.

Podle Plaminka (2012, s. 124-125) je dilezité si uvédomit déleni otazek na uzaviené a oteviené.
Ve zkratce je mozné fict, Ze na oteviené otazky se musi odpovidat celou vétou a na uzaviené
otazky sta¢i odpovéd’ ano ¢i ne. Oteviené otazky je vyhodné pouZzivat pro rozbéhnuti a ziskani
tempa rozhovoru. Uzaviené otazky je vhodné pouzivat v ovéfovacim dialogu. Belfort (2018,
$.169) povazuje za nejucinnéjsi metodu aktivniho naslouchani sladéni tempa a vzdjemné
intonace fe¢i s partnerem komunikace. Pokud protéjSek naléza v neverbalni komunikaci
spole¢né prvky, méni emocni nastaveni z negativniho na pozitivni.

Jestlize nema byt rozhovor jednostrannym monologem je tfeba komunikacniho partnera
poslouchat a poskytovat mu zpétnou vazbu. Aktivni naslouchani se miize stat kliCovym
aspektem a zakladnim kamenem pro pochopeni pociti partnera. Pro celkovy tuspéch
komunikace je tfeba se vénovat tréningu aktivni komunikace (Ul¢in, 2016, s. 27, s. 38).

2.2 Specifikace obchodnich dovednosti

S prodejem v jakékoliv formé se setkavame kazdy den. Prodej je pro pteziti populace nezbytny
a uspéch jednotliveil je rozdélen pouze mirou uspéchu, kterou dosahujeme pii veskerych
jednénich Cardone (2017, s. 13).

Ul¢in (2016, s. 10) tik4, Ze je ve spole€nosti v soucasné dobé nadbytek produktii. Diky tomu je
nutné, aby prodavala veskera populace. Dale autor prodej vnima jako vyvolavani potieb
u klienta za ucelem koupé produktu, ¢i sluzby. Je tedy patrné, Ze prodeji se vénuji vSichni,
profesiondlnimu prodeji se vénuji prevazné obchodnici povoldnim (Cardone, 2017, s.29).

Podle Carona (2012, s. 14) nezalezi na tipu obchodnich aktivit. Schopnost prodavat, ¢i uzaviit
prodej je, diky soucasné konkurenci, naprostou nezbytnosti. Ul¢in (2016, s. 42) zdiraziuje,
ze efektivni obchodni konverzace neni monologem jedné strany, ani nékolikaminutovou
prezentaci. Usp&sni prodejci tak musi komunikovat vyrazné lépe neZ jejich konkurenti.

Osobni prodej spociva v prodeji sluzby ¢i produktu pifimo spotiebiteli a je nejstarSim
nastrojem komunikaéniho mixu, a i pfes rozvoj novych technologii a pfesnému cileni on-line
marketingu je vyznamnou komunikaci mnoha firem (Karlicek et al, 2016, s. 730). Cardone
(2017, s. 13) povazuje osobni prodej za zakladni podminku pro Zivot a nezbytnou vlastnost pro
blahobyt kazdého jedince. Dale autor zdlraznuje, ze dokud bude existovat lidska komunikace,
bude existovat 1 osobni prode;.

Dle Karlicka et al (2016, s. 730) je nejvetsi vyhodou osobniho prodeje moznost komunikace
tvaii v tvalr a okamzitd zpétna vazba. Dojde k navazani uzSiho kontaktu mezi zdkaznikem
a prodejcem. Nejvyznamngj$im Ukolem prodejce je ziskéni divéry zékaznika. Autor dale
spatfuje osobni prodej vyhodnym vté casti komunikace, kde je potfeba uzitek sluzby
demonstrovat.

Ziskat moznost setkdni s novym klientem nebylo nikdy tak slozité. Klicem k setkani je
nabidnout klientovi néco, co nikdo jiny nedokaZze. Potencionalni klienti nedaji dopustit na pfimy

v

kontakt s obchodnikem. Vyhodnéjsi je proto prodavat na osobni schiizce (Ul¢in, 2016, s.106).



Za prodejni a obchodni dovednosti se povazuji takové dovednosti, diky kterym se efektivnéji
vyvola potieba koupit si produkt ¢i sluzbu. Kazdy prodej se mtize uskute¢nit pouze v piipadg,
Ze jsou propojeny vSechny strany - prodavajici, kupujici a produkt (Konopac, 2016, s. 33).

., Nejtvrdsi prodej vyzaduje nejmékci dovednosti. “ (McGovern, 2021)

S vyrazem tvrdé dovednosti (angl. hard-skills) se mizeme setkat v pracovnim prostiedi
pomérn¢ Casto, a to z prosttedi HR (Indeed.com, 2020). Podle Doyle (2020) se jedna
0 schopnosti, ¢i sadu dovednosti, které osoba nabyla pomoci svych zkuSenosti, knih,
¢i vzdélani. Patii mezi né naptiklad technicka znalost oboru, znalost ciziho jazyka, ¢i fizeni
automobilu. Podle McGovern (2021) se dovednosti z oblasti hard skills muze naudit kazdy
prodejce.

Meékké dovednosti (angl. soft-skills) jsou schopnosti snadno zaménitelné s osobnimi rysy
a daji se definovat jako celkové zvyky (Indeed.com, 2021). Podle McGovern (2021) jsou soft
skills pro prodejce zakladni dovednosti. Vice prodeji ziskame pouze pomoci soft-skills,
nez pomoci hard skills. Hard skills se podle autorky mtize naucit téméft kazdy prodejce. Podle
Doyle (2020) je, na rozdil od hard skills, problémové zméfit ¢i prokazat uroven soft skills.
Ptikladem vhodnych soft skills pro prodejce jsou emocni inteligence, networking, sebedtvéra,
pozitivita, organizace ¢asu a pracovni moralka (McGovern, 2021).

2.2.1 Meékké dovednosti

Podle Golemana (2011, s. 47) je emo¢ni inteligence soubor vlastnosti, jenz ma obrovsky dopad
inteligence neni zarukou uspéchu béhem obchodniho jednani. Prestoze se naSe spolecnost
soustfed’uje na vzdeélani, tak je dolozitelné, ze lidé, ktefi obratné ovladaji své emoce dosahuji
na poli mezilidskych vztaht vétsiho tspéchu. Podle autora lidé s dobrou EQ dosahuji lepSich
vysledku i v odbornych dovednostech, protoze dokazou piekonavat svoje zlozvyky (Goleman,
2011, s. 48).

Podle Ulc¢ina (2016, s. 32) emoc¢ni inteligence ptedstavuje schopnosti monitorovat vlastni
emoce nebo emoce klienta. Je uzce spjato s aktivnim naslouchdnim a pomiZe nam piedvidat
zékaznikovo chovani v obchodnim rozhovoru. Pro zlepSeni rovné obchodnich dovednosti,
je zvyseni EQ nezbytnosti.

Podle Ul¢ina (2016, s. 32-33) je zvySeni urovné emocni inteligence nezbytnosti ke zlepSeni
obchodnich a prodejnich dovednosti. Obchodnik, ktery dokdze regulovat svoje pocity dokaze
Iépe vnimat pocity klienta. Je dtlezité poznat sim sebe a kontrolovat vliv vlastnich emoci na
klienta. Pokud nalezneme vnitini motivaci ke zlepseni, zkusme se zeptat okoli na zpétnou vazbu
a nasledné kazdy den aplikovat v praxi malou zménu. Podle autora je duleZité se nenechat
odradit prvnimi netispéchy.

Podle Barkera (2020, s. 147) potiebuje kazdy jedinec skvéle vybudované vztahy k napInéni
svych cilti. Budovani vztahi (angl. networking) se Spatné definuje, protoze neexistuje piesna
definice networkingu (Schankova, 2015, s. 14). Ul¢in (2016, s. 99) za networking povazuje
seznamovani s potencionalnimi klienty. Neoficidlni definice tak maze byt: ,, Zpusob ziskavani
novych kontaktii a jejich nasledna aplikace pri vytvareni obchodnich prileZitosti. Jeho naplni
Jje seznamovani lidi, kteri si mohou byt vzajemné napomocni, udrzovani dlouhodobych kontaktii
a budovani vlastni obchodni sité. (Schankova, 2015, s.14) Podle Barkera (2020, s. 147) je
diilezité si uvédomit, Ze networking neni vyuZzivani ostatni za ucelem zisku a ani nuceni
k okamzitému rozhodnuti. Vytvafeni novych kontaktti vam totiz nepfinasi pouze obchodni
prilezitosti, ale také pratele ¢i partnery (Schankova, 2015, s. 44).



Propagacni materialy a vizitka jsou dulezitou stopou, kterou je tieba zanechat. Vizitka musi
obsahovat zasadni informace a byt kvalitn¢ graficky zpracovana (Barker, 2020, s. 155). Podle
Schankové (2015, s.36) je piilezitosti, jak nékoho zkontaktovat nespocet. Za zakladni
dovednosti v oblasti networkingu Barker (2020, s. 157-163) povazuje budovani vztahu,
piipojeni k uzavienym skupinam, vymény vizitek a zdlraziiuje opétovna spojeni. Schankova
(2015, s. 387) souhlasi, ale dovednosti obohacuje o nutnost profesionalniho oblékani.
,, Upraveny vzhled je zdkladem prvmniho dojmu. Autorka povazuje nepadnouci formalni
obleceni za velmi nevhodné, dokonce vice nez outdoorové obleceni. Obleceni povazuje za zdroj
osobni znacky.

2.2.2 Typologie obchodnika

Ve své knize Konopa¢ (2016, s. 41) popisuje, ze klient musi citit uzitek z produktu,
a obchodnika musi povazovat za spolehlivého, otevieného, pfirozeného a majiciho odbornou
znalost. V tom piipadé bude navazana duvéra a uzavien obchod. Dale autor zduraziuje,
ze efektivita obchodnika se méti velmi snadno, a to po¢tem uzaviranych obchodu.

Belfort (2018, 5.80) povazuje za idealniho obchodnika takového, ktery je expertem ve svém
oboru, je pozitivni, entuziasticky a plsobi jako rozeny fesitel problémd, takovy bude v o€ich
klientli povazovany za profesionala. Ul¢in (2016, s. 27) doplituje, ze se efektivni obchodnik
musi skvéle ptizplsobit situaci a aktivné naslouchat bez ohledu na vlastni osobnost a zivotni
situaci. Dale Belfort (2018, s. 83) oznacuje obchodnika, ktery se umi dostat rychle k jadru
problému, neplytva ¢asem svych klientd, je pro klienty pfidanou hodnotou a umi tesit jejich
problémy za takového, kterému budou potenciondlni klienti naslouchat.

Cardone (2017, s. 199-200) povazuje za profesionalni prodejce ty, kteti jsou aktivni, efektivné
vyuzivaji svij ¢as, rozumi svému produktu, maji schopnost predvidat, oblékaji se jako
profesiondlové a jsou maximalné pozitivni. Oproti tomu autor povazuje za znaky amatérského
prodejce natlakové metody a konfrontaci. Podle Cardoneho (2017, s. 105) mulZe prodejce
prichazet o klienty v disledku nedostate¢né ditvéryhodnosti. Opravdu profesiondlni prodejci
maji k nedlivéte klientl pochopeni a na vlastni ditvéryhodnosti usilovné pracuji. Pfedpokladaji
totiz, ze jim klient névéii ani slovo. Z toho divodu Cardone (2017, s. 105-106) vyzdvihuje
zapojeni pomticek a propaga¢nich materiald.

Konopac (2016, s. 62) také vyzdvihuje kromé pouzivani pomticek také zapojeni propagacnich
pfedméth a klade diraz na zapojeni klientd do prezentace. Podle Cardone (2017, s. 110)
zdiiraznuje, ze klient na psané informace dava vetsi zietel a v ramci zvySovani divéryhodnosti
prodeje je nezbytné pomicky vyuzivat. Autor téZ doporucuje zapojit do prezentace obchodnika
klienty samotné.

2.2.3 Osloveni klienta

Reakce bojuj, nebo ute¢ (angl. Fight-Flight response) je znama fyziologicka reakce a je Casto
oznacovana jako integrovany obrany mechanismus, ktery hraje zasadni roli v tom, jak je
zvladan stres vuci ptichazejici hrozbé (Nunes, 2020). Podle Cherry (2019) je reakce bojuj,
nebo ute¢ spousténa reakci hormont a télo se tim pfipravuje na vyrovnani se S hrozbou. Jedna
se tedy o instinktivni reakci, ktera ma zarudit pieziti. Podle Cherry (2019) neni vzdy reakce
bojuj, nebo ute¢ presna. Casto je mozné se setkat s piipady, kdy subjekty reaguji na situace
prehnané, protoze maji traumata z minulosti (Nunez, 2020).

Pomérné Casto je mozné se setkat i s oznacenim 3F (Flight- Fight-Freeze response), kdy je za

obranou reakci povazovan i Ustrk, zmrazeni (Nunez, 2020). Podle Nunez (2020) se ustrk
projevuje tak, Ze osoba ziistane naprosto v klidu, ¢i nehybné a pfipravuje se na dalsi tah.



Ve vyuce obchodnich dovednosti je nutné s reakci Flight-Fight pocitat, protoze v momentu,
kdy obchodnik nabizi klientovi produkt, se kterym ma negativni zkuSenost, mize reakce
Flight-Fight nastat (Belfort, 2018, s.75-76). Podle Nunez (2020) je reakce vyvolavana
psychologickym strachem.

Studené volani (angl. cold calling) je pojem, ktery se vzil pro osloveni mezi lidmi bez
zpusob, jak oslovit klienta (prvnim je pfimé a neohlasené osloveni klienta), ale zaroven dokaze
byt tim uc¢innéj§im prodejnim nastrojem (Ul¢in, 2016, s. 87).

v

Diivod proc¢ studené volani dokaze byt nejucinnéjsi je prosty. Vyftizeni obchodniho hovoru je
mozné zvladnout z kancelare a absence cesty za klientem pfinasi obchodnikovi velkou spoustu
Casu (Princ, 2013, s.33). Dale Princ (2013, s. 11) povazuje telefonat za nejlevné&jsi a nejrychlejsi
zpusob, jak oslovovat klienty s obchodni nabidkou. At uz je cil jakykoliv - informace,
domluveni schtizky, ¢i dokonce uzavieni obchodu, Belfort (2018, s. 85) povazuje dovednost
Protoze, pokud chce obchodnik sviij Cas vyuzivat efektivng, je zapotiebi, aby za den provedl
velky objem telefonnich hovort.

Podle Ul¢ina (2016, s. 95) je zajimavym faktem, Ze tou nejobtiznéjsi ¢asti cold callingu neni
telefonovani samotné, ale ta ¢ast od vytaceni telefonu az po moment, kdy klient telefon zvedne.
Je tedy dilezité se na hovor spravné ptipravit. Podle Belforta (2018, s. 86) je dilezité se
rozmluvit, vybrat si vhodné prostiedi a byt v pohybu. Cardone (2017, s. 202) zdtraznuje nutnost
ptedpokladat, Ze nedojde k odmitnuti. Vzhledem k objemu call center jsou potencionalni
zakaznici nastaveni na automatické odmitani telefonii, bez ohledu na uzitek (Princ, 2013, s. 25).
Zaroven jsou lidé vychovani k tomu, aby poslouchali autority. Potencionalni klient musi citit,
ze je prodejce naprostym profesionalem a autoritou v oboru, a Ze ptinasi jasny uzitek (Belfort,
2018, s. 83).

Belfort (2018, s. 77) se odkazuje na reakci bojuj, nebo ute¢ a zdiraziuje, Ze potencionalni
klient se rozhodne béhem pouhych 14 vtefin, jestli telefon ukon¢i nebo ne. Nejvyssi
koncentrace emoci ptichazi dokonce béhem prvnich ¢tyt sekund. Princ (2013, s. 25) tvrdi, Ze
neochota volaného rozliSovat mezi jednotlivymi telefonaty je tak vysokd, ze méa obchodnik
pouze od deseti do dvaceti vtefin na to, aby mu klient vénoval ¢as.

Belfort (2018, s. 75) se zabyva technikou ,, prvni ctyri vteriny “ a zminuje tfi zékladni vlastnosti,
kter¢ musi klient zobchodnika vnimat. Splnéni téchto podminek se projevi Uspéchem
Vv telefonnim hovoru. Obchodnik tedy musi byt:

-, 0stry jako britva,
- entuziasticky jako blazen;

- expert ve svém oboru. “ (Belfort, 2018, s. 75)

Pokud klient o téchto vlastnostech neni piesvédcen po prvnich Etyfech vtetinadch, ma prodejce
dalsich deset sekund, a pokud ani tak svého klienta nezaujme, je jeho telefonat ztracen Belfort
(2018, s. 75).

Princ (2013, s. 37) tvrdi, ze 1idé jsou odolni proti robotickym scriptiim callcenter a je nutné
volat za ucelem rozvinuti konverzace s klientem. Vhodné pouziti otevienych otazek pomiize
navazat kontakt a vybudovat davéru s volanym. Belfort (2018, s. 301) je stejného nazoru
a povazuje po uvedeni rozhovoru za podstatné vybudovat , silné souznéni na védomé
I nevédomé urovni ““ a sbirat informace v duchu aktivniho naslouchani. Déle autor dodava, ze je
nutné si vzdy fict o objednavku. Rozvinuti dovednosti v obchodnim a studeném telefonovani



vyzaduje velikou davku trpélivosti. Pokud vSak prodejce tuto dovednost zvladne,
jeho efektivita se tak zvysuje (Princ, 2013, s. 482).

Pokud je to mozné, tak je nezbytné organizovat schiizky osobné a neprodavat po telefonu
(Biermann, 2021). Pokud obchodnik chce, aby jeho sluzby piisobily seriéozné a profesionalné,
je potieba vyuzivat obchodni telefonovani pouze za cilem domluveni schiizky. Bohuzel prode;j
po telefonu je ¢asto spojovan s podvody (Nelson, 2020). Osobni schiizka omezuje schopnost
zékaznika maskovat pocity. Pokud chce obchodnik udé€lat ten nejlepsi dojem, potiebuje
vyuzivat gesta, mimiku a vyhodnocovat totéz u klienta. Diky interakcim S klientem muze
mnohem Iépe demonstroval sluzbu nebo produkt (Bierman, 2021).

Podle Cardoneho (2017, s. 93) je nejcastéji porusovanym pravidlem absence souhlasu. Pokud
chce obchodnik, aby s nim klienti souhlasily, musi nejdiive souhlasit on s nimi. Podle Barkera
(2020, s. 110) je dulezité nepojmout osobni schiizku jako prezentaci u tabule, ale jako
konverzaci dvou osob. Proto Cardone (2017, s. 127) za zasadni chybu pii vyjednavani na osobni
schiizce povazuje vést jednani ve stoje

,, Lidé veri vice tomu, co vidi, ne tomu, co slysi. “ (Cardone, 2017 s. 110) Pokud chce obchodnik
zaujmout klienta a zajistit si, ze mu klient bude naslouchat, je nezbytné vse fecené nécim
podlozit. Pokud bude obchodnik vyuZzivat vizudlni pomutcky béhem osobni schiizky, vyznamné
se zvysi duvéra klienta (Cardone, 2017, s. 110). Barker (2020, s. 53) také doporucuje pomiicky
vyuzivat. Diky pomickam bude prezentace ndzornéjsi a zaroven zabavné;jsi.

2.3 Firemni vzdélavani

V dnesni konkurenci je potfeba vysoka uroven firemniho Skoleni. Talentované, ale zatim
nezkuSené pracovni sily, mohou byt kvalitnim zaSkolovacim procesem nasledné vychovany ve
zkusen¢ a vykonné odborniky (Koubek, 2011, s. 73). Je tedy jasné, Ze potfebné zaskoleni firma
zajistuje ve vlastnim zajmu (Koubek, 2011, s. 88). Cardone (2017, s. 189) je opa¢ného nézoru
a zdaraznuje fakt, ze velké obchodni struktury tesi pouze zaskolovaci fazi ¢i motivaci, ale
nepracuji na systematickém tréninku obchodnik.

Poskytnuti profesiondlniho firemniho vzdélavani ukazuje, jak si spoleCnost vazi svych
zamé&stnancl. Spolecnost, kterd motivuje a posiluje jejich dovednosti pomahd soucasnému
personalu citit sounalezitost a optimismus do budoucna (Phillips 2020). V obchodnich
strukturach je cilem takovych Skoleni okamzité zvySeni produktivity obchodniki a je nezbytné,
aby se profesionalni obchodnik vzdéladval (Cardone, 2017, s. 188). Obchodnik, stejné jako
profesionalni sportovec, musi trénovat na pravidelné, optimalné denni bazi (Cardone, 2017, s.
189).

Podle Phillipse (2020) je nutné motivovat pracovniky k tomu, aby méli motivaci dokoncovat
a plné vnimat veskeré kurzy a Skoleni. Je nutné priibézné pouzivat a vyhodnocovat rizné
vzdélavaci nastroje a pfizplisobovat je tak, aby bylo dosaZzeno lepsich vysledkl. Autofi Vodak

vvvvvv

mezer ve vzdélavacich procesech.

Cilem firemniho vzdélavani a Skoleni v obchodnich strukturdch je okamzité zvySeni
produktivity obchodnikll a je nezbytné, aby se profesiondlni obchodnik vzdélaval (Cardone,
2017, s. 188). Obchodnik, stejné jako profesiondlni sportovec, musi trénovat na pravidelné,
optimaln¢ denni bazi (Cardone, 2017, s. 189).

Forma Skoleni mtze byt riizna. Vybér vhodné metody se odviji od odrazenych pozadavkii,
veku, poctu ucastniki a dalSich faktorech (Vodak, Kuchar¢ikova, 2011, s. 112). V prvé fadé¢ je
ale nutné spravn¢ identifikovat mezery ve vzdélavacich procesech a na konci vyhodnocovat.
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Vyuzit je mozné jak externich poradci, tak zkuSenych Clend z firemniho prostiedi (Vodak,
Kucharcikova, 2011, s. 83). Z obrazku cislo 2 je patrné, ze vzdelavani zaméstnanct funguje
jako cykKlus.

Obrazek 2 Cyklus systematického vzdélavani zaméstnanct

. ] Indentificace patieb, definice "ﬁ-\
- - il vadélavani

wzdélavani vzdélavani

' Realizace ved Mavaciho 9 !

i

S

| Wyhodnocovani vysledki ‘ Planowini

Zdroj: Vodak, Kucharc¢ikova (2011, s. 84)

Cardone (2017, s. 189) Doporucuje vyuzivat vSech moznych prosttedkii pro Skoleni
obchodnikl. Aby Skoleni bylo maximalné efektivni, musi mit obchodnik nepftetrzity ptistup
k materialim. Kocianova (2010, s. 89-90) zminuje firemni vzdélavani jako nedilnou soucast
persondlniho marketingu. Pravidelnd Skoleni zvySuji motivaci a pomadhaji udrzovat
kvalifikované pracovniky. Vzdé€lavani pracovniki také formuje pracovniky uvnitf firemniho
prostiedi a ptispiva k pozitivnimu vyvoji firemni kultury (Kocianova, 2010, s. 139). Tento trend
je na zéapad¢ dobie zndmy. Zaskoleni, ale i naslednd doSkolovani, jsou nejpouzivanéjSim
nastrojem pro zvySeni atraktivity firmy. Firma tim ddvd na védomi, Ze si vazi svych
spolupracovnikil a Ze s nimi pocitd do budoucna (Koubek, 2011, s.101).

2.3.1 Forma vyuky

NezZ se firma dostane k moZnostem vyhodnocovat sva firemni vzdélavani a Skoleni, je nezbytné
odpovédét si na otazku, jaka forma skoleni je nejlepsi (Gorrochategui, 2016). Moznost vyuky
on-line ma spoustu nespornych vyhod a podob. Mize se jednat o jednoduchy tréninkovy
software, e-learningovy kurz sdileny skrze firemni intranet az po sdileni ¢lankd v uzavienych

.....

podporuje firemni kulturu (Gorrochategui, 2016).
Online $koleni

Pappas (2020) povazuje on-line vyuku za mnohem vyhodnéjsi podobu firemniho vzdelavani.
Klasické firemni nékolikadenni seminate povazuje za piezitek. Podle Gorrochategui (2016) to
neni tak jednoznacné a popisuje vyhody obou sytému. Autorka povazuje za nesporné vyhody
on-line Skoleni:

- snadnou logistiku,

- niZ8i naklady,

- pfistup kdekoliv a kdykoliv,

- moznost $koleni 1 na home office,

- neomezena kapacita,
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- moznost opakovani (Gorrochategui, 2016).

Offline skoleni

Pappas (2020) je toho nazoru, Ze off-line Skoleni je zastaralé a nevhodné pro moderni podobu
firemniho vzdélavani. Podle Gorrochategui (2016) ma zivé setkavani mezi kolegy na $kolenich
nekolik nespornych vyhod. Patii mezi n¢:

- vhodné i pro technicky méné zdatné jedince,

- interakce s vyucujicim, vyssi efektivita,

- podpora firemni kultury,

- vy$si firemni prestiz.
Jak uz bylo zminéno v podkapitole 2.3. je vyhodné ve firemnim vzdélavani kombinovat obé
varianty. Vyuzivat nizké ndklady a variabilitu on-line Skoleni. A zaroven se opirat o Vyssi

prestiz a vétsi efektivitu off-line Skoleni. Rozhodnuti, zda vyuzivat on-ne nebo off-line vyuku,
je tak na kazdém jedinci, majiteli firmy (Gorrochategui, 2016).

Typy Skoleni

Bleich (2020) vydi problém v tom, Ze vétSina personalu vnima Skoleni jako nudné a zbytecna.
Je nutné typ Skoleni ptizptisobit potfebam personalu. Vybérem vhodného formatu je mozné
zajistit, aby personal vnimal Skoleni pozitivné. Nejzndméjsi typy Skoleni jsou:

- prednaska vedena instruktorem;
- e-learning;

- mentoring

- skupinové tréninky

- textové materialy.

Skoleni personalu je efektivni pouze kdyz je poutavé. Uz od za¢atku je dilezité zvazovat jaky
typ a formu vyuky vybrat. NejlepSim zpisobem se tak stdva nastaveni vstupni a tivodnich
Skoleni, které je, vzhledem k entuziasmu novych ¢lenli tymu, mozné kvalitné¢ vyhodnocovat
(Bleich, 2020). Jak jiz bylo zminéno v subkapitole 2.3 vyhodnocovani je jako cyklus. Jen diky
vyhodnoceni je mozné vytvofit bohaty vzdélavaci systém, ktery dokaze zaujymout (Bleich,
2020).

2.4 Metodika

Bakalafska prace na téma metody vycviku prodejnich dovednosti je rozdélena na
teoreticko-metodologickou a praktickou ¢ast.

Teoreticko-metodologicka ¢ast je sestavena pomoci sekundarnich zdrojti. V ramci prace byly
vyuzity ptilozené knizni zdroje, e-publikace z katalogu knih Bookport a internetovych zdroje.
Veskeré zdroje byly vybrany z oblasti vyuky obchodnich dovednosti, komunikace a firemniho
vzdélavani. Pomoci porovnavani a srovnavani pouzité literatury autor definuje zédkladni pojmy
nutné ke kvalitnimu vypracovani bakaléaiské prace.

Prvni subkapitola teoreticko-metodologické ¢asti vymezuje pojeti komunikace a zakladni
pojmy z oblasti komunika¢nich dovednosti.
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Ve druhé subkapitole teoreticko-metodologické jsou definovany obchodni dovednosti,
jejich rozdeleni na tvrdé a mekké a jejich vyuziti. Déle jsou pojmenovany typologie idealniho
obchodnika a nejzékladnéjsi pojmy pottebné pro vyuku obchodnich dovednosti.

Treti a predposledni kapitola v kratkosti poukazuje na benefity kvalitniho firemniho
vzdélavani. Ve ctvrté, posledni, subkapitole teoreticko-metodologické cCasti jsou popsany
metody a postupy zpracovani analyzy podniku v praktické ¢asti.

Prakticka ¢ast bakalarské prace navazuje na poznatky z piedchozi teoreticko-metodologické
¢asti, které byly aplikovany na vybrané realitni maklére.

V prvni kapitole praktické ¢asti budou predstaveny spole¢nosti XY Reality s.r.o. a Fransiza XY
S.r.0., jejich obor podnikani, historie, pozice na trhu a zékladni podnikatelské udaje. Vzhledem
k citlivym informacim, uvedenych v této praci, vybrané udaje zistavaji v anonymité. Analyza
bude provedena na zakladu dostupnych podkladi dodanych béhem rozhovoru s vedenim vyse
zminéné spolec¢nosti XY Reality s.r.o. a internetovych stranek spole¢nosti XY Reality s.r.o.
a FranSiza XY s.r.o.

Ve druhé casti praktické ¢asti bude rozebrana analyza soucasného stavu stavajiciho systému
Skoleni, jejich frekvence a formy. Z této kapitoly by mélo byt patrné, jak spolecnost fesi vyuku
a trénink realitnich maklét.

Ke sbéru dat pottebnych pro analyzu soucasného stavu bylo vyuzito kvalitativniho vyzkumu
pomoci polostrukturovaného rozhovoru s majiteli spolecnosti XY Reality s.r.0.

Vyzkumnikem a vedoucim rozhovoru byl autor této bakalaiské prace. Rozhovor se uskute¢nil
2. 3. 2021 v prostorech prazské kancelafe. Cilem rozhovoru byl sbér informaci slouzici
k analyze soucasného stavu firemniho Skoleni a pfedstaveni spole¢nosti. Béhem dotazovani
byli pfitomni dva z majitelll spolecnosti, délka trvani rozhovoru byla tfi hodiny. Celkem bylo
majitelim spole¢nosti poloZeno Ctrnact otazek, jejichz soupis je mozné nalézt v ptiloze Cislo 1
této bakalarské prace. Otazky byly koncipovany jako oteviené a umoZznily respondentiim zvolit
libovolnou volbu odpovédi. Béhem rozhovoru byly vedoucimu rozhovoru predkladany
pisemné podklady a materidly z firemniho vzdélavani. Majitelé spolecnosti byli obeznameni
a pouceni s anonymitou poskytnutych udaju.

Tteti, dominantni, cast praktické céasti bude metoda dotaznikového Setieni. Otazky jsou
koncipovany jako kombinace kvalitativniho a kvantitativniho vyzkumu a jsou zvoleny tak,
aby bylo mozné zhodnotit spokojenost realitnich makléit s urovni stavajiciho skoleni. Za
ucelem potvrzeni srozumitelnosti bylo 14. 3. 2021 osloveno pét respondentil ze spole¢nosti XY
Reality s.r.o0. u kterych doslo k potvrzeni srozumitelnosti a prehlednosti dotazniku. Otazky byly
koncipovény do tii kategorii:

- demografické udaje;

- preferované formy a vyuka skoleni;

- stavajici uroven Skoleni.
Seznam pouzitych otdzek pro dotaznikové Setfeni je soucasti této bakalaiské prace jako piiloha
¢islo 2. Vzhledem k potvrzeni jasné srozumitelnosti byl vytvoren standardizovany elektronicky
dotaznik pomoci internetového programu Www.survio.cz. Pomoci firemniho intranetu bylo
osloveno 180 respondentt z fad realitnich makléft spolecnosti XY Reality s.r.0. Dotaznikové

Setfeni se uskutec¢nilo od 15. 3. 2021 do 10. 4. 2021. Z celkového poctu oslovenych
respondentti:

- 92; 51 % respondentti vyplnilo dotaznik;
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- 43; 24 % respondenti odmitlo vyplnit dotaznik, jako dtvod respondenti uvedli
nemoznost zhodnoceni stavajiciho Skoleni vzhledem k délce setrvani ve spolecnosti;

- 45; 25 % respondentl i pies opétovnou vyzvu nevyplnilo formular.

Ziskana data z dotaznikového Setieni byla setfidéna, vyhodnocena a statisticky zpracovana.
Grafické zpracovani bylo vytvofeno pomoci tabulkového procesoru Microsoft Excel. Hodnoty
z dotaznikového vystupu jsou uvedeny zaroven v absolutni, i relativni hodnoté. Procentudlni
vyjadfeni ve zpracovani grafli a tabulek je pocitdno zcelkového poctu 92 vyplnénych
dotaznikii. Vesker¢ tabulky a grafy z dotaznikového Setieni jsou umistény do ptilohy ¢islo 3
této bakalatské prace.

V zavéretné Casti prace budou shrnuty vysledky dotaznikového vyzkumu a budou stanovena
doporuceni, ktera pomohou realitnim makléiim spole¢nosti XY Reality s.r.0. dosahnou vétsi

efektivity a celkové se zvysi udrzitelnost realitnich makléfa v siti. To celé bude mit na sit’
pozitivni efekt a povede ke zvySeni obratu celé spolecnosti.
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3 Analyticka Cast prace

Vytvoreni kvalitniho firemniho vzdélavani neni snadny proces. Je Kk tomu potieba pomérné dost
zkuSenosti, znalosti, financi a zarovei je nutné reagovat na moderni trendy ve spole¢nosti.

V teoreticko-metodologické ¢asti této zaveérecné prace byly shrnuty dulezité pojmy z oblasti
firemniho vzdé€lavani na jejichz zéklad¢ byly vytvofeny dotazniky. Dotazniky byly vytvofeny
a spustény pomoci internetového nastroje www.survio.cz. Osloveni respondentii probé¢hlo
pomoci firemniho intranetu.

V prvni podkapitole praktické ¢asti budou piedstaveny spole¢nosti XY Reality s.r.0. a FranSiza
XY s.r.0. V druh¢ kapitole bude zanalyzovan soucasny stav firemniho Skoleni a tieti stézejni
Casti bude vyhodnoceni vysledkt dotaznikového Setieni. Ze ziskanych vysledku budou autorem
doporucena mozna zlepseni stavajiciho firemniho vzdélavani.

3.1 Predstaveni spolecnosti XY Reality s.r.o.

Podle vlastnich webovych stranek (2021) je spoleénost XY Reality s.r.o. servisni organizaci
pro nezavislé podnikatele a realitni makléte, kteti podnikaji na zéklad¢ zivnostenského listu.
Realitni zprostiedkovatel, hovorové oznaCovan jako realitni makléf, je obchodni profese
zabyvajici se prodejem a prondjmem nemovitosti. Diive realitni zprosttedkovatelé
neprokazovali Zadnou odbornou kvalifikaci. Po legislativni Upravé se obor realitni
zprostiedkovatel stal Zivnosti vazanou a je nutné se prokazovat odbornou kvalifikaci (nsp.cz,
2021).

Podle zakona ¢. 39/2020 Sb. se urcuje, ze: ,, Realitnim zprostiedkovatelem ten, kdo jako
podnikatel poskytuje realitni zprostredkovani. Realitni zprostiedkovani zahrnuje zpravidla

- poskytnuti inzertni sluzby;,

- posouzeni stavu nemovité véci a zpracovani navrhu nabidkové ceny;

- zpracovani marketingu nemovité veci,

- zajisteni prohlidky nemovité véci,

- obstarani stavebné technické dokumentace souvisejici s nemovitou vect;

- zprostredkovani poskytnutych pravnich sluzeb;

- zprostredkovani uschovy za ucelem plnéni z realitni smlouvy. *
Podle vlastnich webovych stranek (2021) spole¢nost XY Reality s.r.o. vznikla spojenim
nékolika GspéSnych realitnich kanceldii podnikajicich pod obchodnim modelem spole¢nosti
FransSiza XY s.r.o. Divodem ke spojeni se stala vize realizovat takovy koncept podpory pro
spolupracujici makléte, kterého nelze dosdhnou, pokud mé pobocka pfili§ maly pocet realitnich
makléft. Inspiraci jim byly modely ze zdpadnich zemi, kde kancelate, diky své velikosti,
poskytuji realitnim makléifim nadstandartni zdzemi a know-how kancelare a kolegl.. Diky

tomuto spojeni a synergii je mozné realitnim makléfiim poskytovat maximalni podporu, a to
vSe pod zavedenou znackou Fransiza XY s.r.o.

Vize spolecnosti: ,, Tvorime dokonalé prostredi pro praci a perfektni servis pro klienty.
Realitnim maklérum i tymum zajistujeme maximalni podporu. Promaklérsky pristup a skvela
zdakaznicka zkusenost jsou hlavnimi piliri znacky XY Reality s.r.0.” (XYreality.cz, 2021).

Dle pravni normy je spolec¢nost XY Reality s.r.0. zapsana jako spolecnost s ru¢enim omezenym,
zalozena 1. listopadu 2017 se sidlem v Praze, se splacenym vkladem ve vysi 2 000 000 K¢.
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Spolecnost zastupuji dva jednatel¢, kazdy z jednateli zastupuje spolecnost samostatné
(rejstrik.penize.cz, 2021). Spole¢nost XY Reality s.r.o. se podle ares.cz (2021) vénuje:

-, zprostiedkovatelské cinnosti realitnich agentur;
- zprostredkovani velkoobchodu a velkoobchodu Vv zastoupent;
- ostatni poradenstvi v oblasti podnikani a rizent,

- reklamni c¢innosti. * (ares.cz, 2021).

Spolecnost XY Reality s.r.o. v Cislech

Z webovych stranek spole¢nosti XY Reality s.r.o. (2021) je patrné, ze spolecnost ma
momentalné devatendct pobocek/kontaktnich mist, ve kterych nyni aktualné pracuje 180
spolupracujicich realitnich makléii. Spolecnost XY Reality s.r.o. pfi poctu 180 realitnich
maklétt za rok 2020:

- zaznamenala narast celkové produkce 0 19 %;

- uskutec¢nila o 10 % vétsi pocet obchodd;

- spole¢nost prodala nemovitosti v hodnoté 4,62 miliard korun;

- dosahla provizniho obratu 198 miliond korun;

- uskutecnila 2 507 transakeci;

- kazdy realitni maklét v priméru provedl 14 transakci,

- primérnd produkce na realitniho makléte je 1,1 milionu K¢.
Z rozhovora s majiteli spole¢nosti (2021) vyplynulo, Ze ambice spole¢nosti pro rok 2021 jsou
piekonani hranice provizniho obratu 200 milionil korun a vytvofeni a zavedeni nové pobocky

v dalSim méste. Spole¢nost jeste¢ chce své podnikani rozsitit o developerskou Cinnost skrze
druZstevni bydleni.

Podle rozhovord s majiteli spolecnosti (2021) je pro spolecnost XY Reality s.r.o. k rlstu
potieba rozsifeni fad o nové spolupracujici realitni makléfe. Vyuziva k tomu jak tiSténych
brozur, tak on-line inzerci na pracovnich portalech. Spolecnost XY Reality s.r.o. dale vyuziva
moderni marketingové nastroje a propagace na socialnich siti a dafi se ji to velmi UspéSné.
V roce 2020 byl zvySeny zdjem o pozici realitniho makléte. Prichozi uchaze¢i chtéji podnikat
pod zavedenou znackou Fransiza XY s.r.o. Spolecnost se tak snazi o vybirat ty nejlepsi
Z uchazecl, ukterych je co nejvétsi predpoklad stat se uspéSnym obchodnikem. Podle
webovych stranek spolecnosti (2021) byl vykon HR:

- 5613 leadli/zdjemcti o praci;
- 490 uchazect proslo do uzsiho vybéru;
- 192 bylo pozvano na osobni schiizku;

- 57 realitnich maklétt navazalo spolupraci.

Struktura spole¢nosti

O vedeni spolecnosti se stard 6 majiteld a marketingovy feditel. Kazdy z majitelti m4 na starost
jiny tsek spole¢nosti. Ve vrchném vedeni spole¢nosti je jeSt€ marketingovy feditel. Ten
zajiStuje komunikaci s marketingovymi dodavateli a neni jednim z vlastnikli spole¢nosti. Poté
ma kazda kancelaf vedouciho pobocky, mentora, ktery je pfipraveny vést zaSkolovaci procesy
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novych realitnich makléri. Mensi pobocky/kontaktni mista ve stejném regionu maji spole¢né
jednoho mentora. Kazdd pobocka/kontaktni misto ma svoji asistentku, kterd se stard o
administrativni chod kancelafe (rozhovor s majiteli spole¢nosti, 2021).

Zakladnim kamenem kazdé¢ kancelafe jsou jednotlivi realitni makléfi. Ti jsou, na rozdil od vyse
zminénych pozic, nezavislymi podnikatelskymi subjekty. Odvadéji piislusné kancelari
poplatky a déli se s ni o ¢ast provizi na oplatku za poskytnuté sluzby, mentoring, kancelarské
prostory a administrativni podporu. Dlouhodobé spolecnost vyuziva i1 spoustu externich
dodavatelti od marketingové agentury, az po danové poradce (rozhovor s majiteli spole¢nosti,
2021).

3.1.1 Fransiza XY s.r.o.

Franchising, bohuzel, neni nikde jasné definovany zakonem. Obecné je franchising povazovany
za licenci, obchodni model, ktery si podnikatel, franSizant, zaptj¢i pro vlastni podnikéni,
Licenci poskytuje majitel fransizy, franSizor. FranSizor, jako soucast licence, poskytne
franSizantovi obchodni model, obchodni znacku a vyrobni postupy, které vyvinul a které se
Vv praxi osvédcCily (Novéakova, 2021).

,, Franchising je odbytovy systém, jehoz prostiednictvim se uvadi na trh zbozi anebo sluzby
anebo technologie. Opira se o uzkou a nepretrZitou spoluprdci pravné a financéné samostatnych
a nezavislych podniku, franchisora a jednotlivych franchisantii. Franchisor zarucuje svym
franchisantium pravo a zdroven jim ukladd 2 povinnost, provozovat obchodni ¢innost v souladu
s jeho koncepci. ** (czech-franchise.cz, 2021)

vvvvvv

realitnich kancela#i pisobici v Ceska republice od roku 2005. Frangiza XY s.r.0. ma pobo&ky
ve 110 zemich svéta a celosvétové ma celkem 8 300 kancelati (franchising.cz, 2021). Podle
vlastnich webovych stranek (2021) spole¢nost poskytuje:

- vyhody velké znacky, v§eobecna zndmost znacky

- celonarodni marketing a propagace;

- podporu centraly;

- vstupni Skoleni pro realitni makléfte;

- systém, IT podpora;

- pravni podpora;

- hypotecni centrum;

- vyhodné dodavatele, marketingové centrum,;

- spolupréce s jinymi fran$izanty;

- firemni kultura velké spolec¢nosti.
Dle pravni normy je spolecnost FranSiza XY s.r.o. zapsana jako spolecnost S rucenim
omezenym, zalozena 8. zaii 2004 se sidlem v Praze, se splacenym vkladem ve vysi 200 000

K¢&. Spolecnost zastupuji tfi jednatelé, kazdy z jednatelli zastupuje spolecnost samostatné
(rejstrik.penize.cz, 2021). Spolecnost Fransiza XY s.r.o. se podle ares.cz (2021) vénuje:

., zprostredkovatelské cinnosti realitnich agentur,

- cinnosti v oblasti informacnich technologii;
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- prondjem a sprava vlastnich nebo pronajatych nemovitosti
- ostatni vzdelavani j. n.;

- reklamni cinnosti. “ (ares.cz, 2021).

Vzhledem Kk tomu, ze realitni trh neustale roste, nabizi spolecnosti Fransiza XY s.r.o. vysoky
potencial k podnikatelskému rtstu. Pfi podnikani ve spolupraci se silnou znackou neni potieba
predchozich zkusenosti z oboru (FransizaXY.cz, 2021).

3.2 Analyza soucasného stavu Skoleni

Spolecnost XY Reality s.r.o., ve spolupraci s FranSizou XY s.r.o., povazuje Skoleni za jeden
z hlavnich benefiti a divodl proc€ si realitni makléfi maji ke spolupraci vybrat spole¢nost XY
Reality s.r.o. (rozhovor s majiteli spole¢nosti XY Reality s.r.0., 2021).

Prvni mésice spoluprace musi (novy) realitni maklét absolvovat dvé tivodni Skoleni. Pokud se
jedné o ptestup zkuSeného realitniho makléte, pfistupuje realitni maklét pouze k certifikacni
zkousce z konce druhého Skoleni. Prvni ze skoleni, z divodu zachovani obchodniho tajemstvi,
bude v této praci nazvano jako Novy makléf 1 (rozhovor s majiteli spole¢nost XY Reality s.r.o.,
2021). Cilem uvodniho Skoleni Novy maklét 1 je seznamit se se spolecnosti, jejim zdzemim
apomoci novému realitnimu makléfi s piipravou na zkousku realitni zprostiedkovatel
(FransizaXY.cz, 2021).

Po absolvovani profesni zkouSky a ziskani vazané zivnosti nastoupi novy realitni maklét do
dal$iho programu. Z diivodu zachovani obchodniho tajemstvi, bude v této praci nazvano jako
Novy maklét 2. Jednd se o tréninkovy program trvajici Sest tydnl se zamétenim na obchodni
a argumentani dovednosti. Na jeho konci makléfe cekd certifikacni zkouska a stdva se
plnohodnotnym realitnim makléfem sité. Ob¢ tato Skoleni jsou pofadana v ramci sluZeb
Fransiza XY s.r.0. a jsou stejna pro viechny fransizanty v siti. Uvodni $koleni a zkousku realitni
zprostiedkovatel si hradi kazdy realitni maklét sam. Cena za tato Skoleni, v€etné certifikacni
zkousky, ¢ini 14 900 K¢ (FransizaXY.cz, 2021).

Podle vlastnich webovych stranek (2021) Fran§iza XY s.r.o. poskytuje svym novym makléiim
rozlicné moznosti profesniho vzdélavani. Jedna se o e-learningova videa, kterd jsou zdarma
k dispozici na firemnim intranetu a jejich zaméfeni jsou ruzna: od obchodnich dovednosti az
po technické znalosti. FranSiza XY s.r.o. pfipravuje pro realitni makléfe jesté on-line
workshopy, které jsou zpoplatnény.

Podle svych webovych stranek (2021) spole¢nost XY Reality s.r.o. pfidéluje novému realitnimu
makléfi pro prvni 4 mésice mentora, ktery je mu k dispozici v kancelati a pomaha mu
s rozbéhnutim praxe realitniho maklére. Dale spolecnost XY Reality s.r.0. pofadéa pravidelné
webinaie, které jsou poradany v prostorech kancelare a zaroven jsou nahravany a ukladany na
firemni intranet. Webinafe jsou vedeny jak zkuSenymi makléti, majiteli, tak 1 externimi
osobnostmi.

3.2.1 Skoleni Novy maklér 1

Skoleni Novy makléf 1 je prvnim §kolenim, se kterym se realitni maklét setkava po podpisu
smlouvy o spolupraci. Skolent je étyfdenni pro vSechny realitni makléfe povinné a celé probiha
Vv online prostfedi. Realitni makléti pfestupujici z konkurencnich realitnich kancelafi museji
povinné absolvovat pouze prvni den kurzu. Skoleni bylo diive feSeno standartni vyukou
V ucebné, ale vlivem pandemie COVID-19 se spolecnost rozhodla pievést Skoleni do verze

18



online. Spolecnost planuje online formu Skoleni po skonceni pandemie zachovat
(FransizaXY.cz, 2021).

Prvni den

Béhem prvniho dne ma uvodni slovo CEO Fransizy XY s.r.o. Ten pfivita realitni makléte ve
spolecnosti a seznami je se znackou. Dale skoleni pfevezme lektor prvniho dne kurzu a nové
realitni makléfe seznami s etickym kodexem spolecnosti, strukturou spolecnosti, systémem
a pfipomene realitnim makléifim nutnost absolvovani certifikacni zkousky Realitni
zprostiedkovatel. Na zaveér skoleni vystoupi uspésny realitni makléf ze sité, popise sviij zptisob
prace a probere s makléii dulezitost kvality prace (rozhovor s majiteli spolecnosti XY Reality
s.r.o., 2021).

Druhy den

Druhy den pfichazi novy lektor, ktery se zamétuje na vyuku tzv. hard-skills. Béhem druhého
dne Skoleni Novy maklét 1 se lektor vénuje vyuce pravniho minima a jsou probrany zdkladni
pojmy jako: list vlastnictvi, nabyvaci tituly, osobni vs. druzstevni vlastnictvi apod. Realitnim
makléiim je poskytnuta prezentace s vyse uvedenym (rozhovor s majiteli spolecnosti XY
Reality s.r.o., 2021).

Treti den

Treti den lektor pokracduje ve vyuce pravniho minima. Pozornost je vénovana piedevsim
pravnimu vztahu mezi ndjemcem a pronajimatelem, podndjmu, pachtovacim smlouvam, PENB
apod. V zavéru Skoleni jsou probrany zakladni znalosti z oblasti dani (rozhovor s majiteli
spole¢nosti XY Reality s.r.o., 2021).

Ctvrty den

Posledni den se vénuje celému procesu zprostiedkovani nemovitosti. Jsou doporuceny
pomucky pro schiizky s klienty a prohlidky nemovitosti. Realitni makléti jsou seznameni
S cenovymi mapami a dostavaji cenné tipy z praxe. Na zavér jsou seznameni s intranetem
a dostavaji navod, kde na ném ziskat podklady nutné ke slozeni zkouSky Realitni
zprostiedkovatel (rozhovor s majiteli spole¢nosti XY Reality s.r.o., 2021).

Podle Narodnikvalifikace.cz (2021) se zkouSka Realitni zprostiedkovatel sklada z pisemné,
praktické a ustni ¢asti. Zkouska slouzi k ovéfeni zakladnich znalosti a dovednosti v oboru a je
nutnou podminkou k udé€leni zZivnostenského opravnéni.

3.2.2  Skoleni Novy makléi 2

Skoleni Novy makléf 2 je druhym $kolenim a zaroven tvodnim tréninkovym programem po
absolvovani certifikani zkousky Realitni zprosttedkovatel. Pod vedenim zkuSeného mentora
se Skoleni zamétuje predev§im na vyuku obchodnich dovednosti, budovani vztahti a tréninku
tzv. soft-skills. Skoleni vzniklo na zakladé zkuSenosti t&ch nejlepsich prodejcti v siti a je
postaveno na praktickém zvladnuti veskerych dovednosti, které jsou potiebné pro vykon
profese realitniho makléfe (FransizaXY.cz, 2021).

Skoleni novy Makléf 2 je rozdéleno do esti modultl, kdy jeden modul trva cely den, vzdy jeden
den v tydnu. Po absolvovani této certifikace se realitni makléf stava plnohodnotnym realitnim
makléfem sité Fransiza XY s.r.o. Stejné€ jako Skoleni Novy maklét 1 se diive konalo v uebné
s ostatnimi kolegy, ale vlivem pandemie COVID-19 se uvedla do praxe verze on-line. Celou
dobu jsou makléiim k dispozici skripta kurzu s rozsahem 130 stran. Stejné jako Skoleni Novy
makléf 1 zlstane v on-line verzi i po odeznéni pandemie (rozhovor s majiteli spole¢nosti XY
Reality s.r.o., 2021).
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Prvni den

Béhem prvniho dne jsou realitni makléfi nejprve uvedeni do programu, navzajem se predstavi
a seznami se s mentorem. Dale si charakterizuji prototyp uspésného realitniho maklére, jeho
etické a moralni zasady a kazdy uchazec si provede osobni SWOT analyzu. Cely ivodni den se
vénuje predevsim vzajemnému seznameni, Casovému planovani a celkové je spise motivacniho
charakteru. Na zavér dostanou makléti riazné ukoly spojené s jejich uvedenim do oboru
realitniho makléfe (rozhovor s majiteli spole¢nost XY Reality s.r.o., 2021).

Druhy den

Druhy den skoleni Novy maklér 2 se zamétuje na budovani klientské databaze. Makléfi jsou
obeznameni s tim, ze kvalitni databaze vztahti je jeden ze stézejnich piliit tspéSného podnikani
Vv realitdch. Jako pomocnik pfi budovani databdze je Gcastnikim pifedstaven CRM systém,
ktery spole¢nost na prvnich 6 mésict ucastnikim uhradi. Lektor s ucastniky probird pojmy
Z oblasti komunikace a nasledné jsou tyto pojmy ve skupinkach trénovéany. V zavéru dne lektor
kurzu rozda ukoly, které je nutné do dalsiho modulu splnit (rozhovor s majiteli spolecnosti XY
Reality s.r.o., 2021).

Treti den

Tteti den zacind kontrolou miry splnéni zadanych tkolt z minulého tydne a po kontrole se
prechazi k tfetimu modulu. Cely modul je soustiedén na piipravu a prubéh schizky
S prodavajicim. Uchazeci jsou béhem modulu seznameni s psychologii prodavajiciho. Dojde
k praktickému tréninku namitek a argumentaci a seznameni s pomickami nutnymi k prohlidce
nemovitosti s majitelem. V zavéru modulu lektor udéli uchazec¢tim tkoly ke spIlnéni do dalsiho
tydne (rozhovor s majiteli spole¢nosti XY Reality s.r.o., 2021).

Ctvrty den

Ctvrty modul, oznadeny jako prace s kupujicim, seznamuje realitni makléfe s metodami
nutnymi k zji§té€ni potieb a kvalifikaci kupujiciho. V prvni fadé¢ jsou probirany veskeré ukoly
Z ptedchoziho modulu a stejné tak nacvik namitek proddvajiciho. Nasledné se lektor vénuje
prohlidce nemovitosti s kupujicim, pfipravé na prohlidku a piedprodejni ptipravé nemovitosti.
Ugastnici jsou seznameni praci s klientem b&hem prohlidky a o moznostech budovani zpétné
vazby a roz§ifovani databaze kontakt. V zavéru modulu jsou opét lektorem zadany tkoly na
dalsi tyden (rozhovor s majiteli spolecnosti XY Reality s.r.0., 2021).

Paty den

Ptedposledni, paty, modul Skoleni Novy maklét 2 je zaméfeny na vyjednavani a uzavieni
transakce. Jako prvni dojde ke kontrole Gisp&S$nosti pii plnéni zadanych tkoli. Poté opét dochazi
k praktickému nacviku argumentace a feSeni namitek s prodavajicim. Po nacviku uchazeci
s lektorem probiraji fazi po prohlidce, vyjednavani o cené, chyby a jak se jim vyvarovat
a obchodnim dovednostem v této fazi. Probirdny jsou i nutné znalosti z oblasti smluvni

dokumentace. Na konci modulu lektor seznami realitni makléfe s pribéhem certifikacni
zkousky a jak se na ni pfipravit (rozhovor s majiteli spole¢nosti XY Reality s.r.o., 2021).

Sesty den

Podle rozhovoru s majiteli spole¢nosti XY Reality s.r.o. (2021) lektor béhem posledniho,
Sestého, modulu shrne veskeré aktivity z predchozich dni. Spolecné si nastavi dlouhodobé
i kratkodobé cile a lektor vyhodnoti poznatky ke kazdému makléfi. Poté nasleduje zavére¢na
zkouska. Podoba zavérecné zkousky je nésledujici:

- pisemni ¢ast, ktera ovéfi teoretické znalosti,

- prakticka Cast, béhem které makléf reaguje na namitky pokladané zkouSejicim,
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- ustni Cast, prezentace prectené knihy s obchodni tématikou,
- Kkudéleni certifikace je téz nutné ziskat predem stanoveny pocet zakazek (rozhovor s
majiteli spole¢nosti XY Reality s.r.o0., 2021).

Po absolvovani zavéreéni zkousky je maklér pridélen pod svého mentora na pobocce, ktery mu
je k dispozici. Je moznost vyuziti dalSich placenych kurzi, kterda jsou v ramci spole¢nosti
Fransiza XY s.r.o. pofadana pro makléte za zvyhodnéné ceny (rozhovor s majiteli spolecnosti
XY Reality s.r.o., 2021).

3.2.3 Skoleni spole¢nosti XY Reality s.r.o.

Podle vlastnich webovych stranek (2021) spole¢nost XY Reality s.r.o. velmi dba na vzdélavani
svych realitnich makléfta. Pravidelné pofadaji Skoleni, semindfe s pfednimi lektory a pro
novacky propracovany vstupni mentoring, technicky mentoring a mentoring marketingového
feditele.

Technicky mentoring

Technicky mentoring je prvnim mentoringem spole¢nosti XY Reality s.r.0., ktery novy realitni
maklét absolvuje. Probiha v kanceldfi spolecnosti a je veden asistentkou kancelafe,
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kancelafe, marketingovym centrem a je domluvena prvni schiizka s marketingovym feditelem
spole¢nosti (rozhovor s majiteli spolec¢nosti XY Reality s.r.o., 2021).

Marketingovy mentoring

Kromé¢ e-learningovych videi maji realitni makléfi moznost oslovit marketingového teditele
a radit se s nim ohledné svych marketingovych aktivit. Povinna je pouze prvni schiizka, kde je
makléfi vysvétlena dillezitost marketingu, reklamy a jako prvni krok marketingovy feditel
doporuc¢i makléfi zaloZeni firemnich zapisti na internetu a webovych stranek. Dalsi schiizky
jsou zcela dobrovolné a probihaji formou osobnich konzultaci (rozhovor s majiteli spolecnosti
XY Reality s.r.o., 2021).

Vstupni mentoring

Podle rozhovort s majiteli spolecnosti XY Reality s.r.0. (2021) je vStupni mentoring rozdéleny
do nékolika ¢asti. V prvni ¢asti mentoringu, nazvané Prvni Ctyti dny makléfe, probihd soubézné
skolenim Novy makléf 2, resp. mezi prvnim a druhym dnem $koleni Novy makléi 2. Skoleni
distan¢ni formou a pomoci telefonnich hovorti. Realitni maklét obdrzi desky a videa pro kazdy
den zvlast. Ve videich jsou mu oznacovany pauzy a pro nacvik rozhovorit makléf vyuziva
telefontl s pfidélenym mentorem. Jednotlivé dny probihaji takto:

- Prvni den se realitni maklét seznami s dileZzitosti lokalniho plsobeni tzv. farmingu
a jsou mu predstavena doporuceni ohledné velikosti, které makléti pomohou ve vybéru
vhodné farmy. Dale mentor zmini dilezitost vypracovani profilu, tedy textu o makléfi
s fotkou, ktery ma vyuziti v marketingovych materiadlech makléte a nalezne vyuziti na
kart¢ makléte na webu fransizy XY s.r.o. Jako posledni je realitni makléi seznamen
s dileZitosti sféry vlivu na své znamé a nacvicuje po telefonu s mentorem piilozeny call

script. Na konci dne zavola realitni maklét prvnim deseti znamym z telefonu.
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- Druhy den je realitni makléf odkazan na profesionalniho fotografa, fotografie je nutna
pro vSechny marketingové materidly. Dale jsou makléfi doporu¢eny dvé techniky
kontaktovani klientl ve své lokalit€. Prvni jsou vztahové letdky a druhym je aktivni
osloveni potenciondlnich zakaznikt, idealn¢ osobni formou. Nasledné jsou realitnim
makléfem nastudovéna piilozend scripta a trénovana s mentorem pomoci telefonu. Na
zaver dne realitni makléf vola dal$im deseti zndmym.

- Treti den je zamé¢fen na sezndmeni se se studenym volanim. Jsou nacvi¢ovana rtizna
scripta a trénovana s mentorem. Po zvladnuti namitek jsou makléfi vysvétleny vyhody
exklusivni smlouvy s klientem. Na zavér dne maklér vola dalsim deseti znamym.

- Ctvrty den jsou zrekapitulovana data z ptedchozich dni a realitni makléf je pozvan na

prvni osobni konzultaci se svym mentorem.

Osobni mentoring mezi realitnim makléfem a mentorem probihd pravideln¢ jednou tydné
Vv prostorech spolecnosti XY Reality s.r.o. Terminy dalSich konzultaci jsou vzdy po domluvé.
Realitni makléfi mohou byt zatazeni do skupinovych trénink, které jsou mentorem po dohodé
organizovany. Cilem téchto tréninkli byva pfevazné argumentace na osobni schiizce (rozhovor
s majiteli spolecnosti XY Reality s.r.o., 2021).

Pi‘ednasky, workshopy, e-learningy

Spole¢nost XY Reality s.r.o0. v prostorech nejveétsi kancelafe porada pravidelné seminate. Tyto
seminare se konaji obvykle jednou mési¢né a maji rlizna zaméteni. Spole¢nost XY Reality s.r.o.
zarovenl vyuziva modernich technologii a pfednasSky jsou vysilany pomoci internetové
platformy zoom a zaroven nahravany. Formou e-learningu jsou pak umistény na firemni
intranet. Zaroven spolecnost XY Reality disponuje nékolika e-learningy, které jsou téz
umistény na firemnim intranetu a jsou volné k dispozici (rozhovor s majiteli spole¢nosti XY
Reality s.r.o., 2021).

3.3 Dotaznikové Setreni

Nasledujici ¢ast prace se zabyva objasnénim dotaznikového Setfeni. Sbér dat z dotaznikového
Setfeni probéhlo od 15. 3 2021 do 10. 4. 2021. Prizkum se zaméfoval na spokojenost
spolupracujicich realitnich maklétt ve spolecnosti XY Reality s.r.o. Pocet otdzek v dotazniku
bylo devatenact a byly rozd€leny do tii casti, demografické udaje, preferované¢ formy
a frekvence Skoleni a zhodnoceni stavajiciho Skoleni obou vybranych spolecnosti. Vzor
dotazniku je mozné nalézt v ptiloze Cislo 2.

Nejdtive bylo autorem této prace osloveno pét ucastniki vyzkumu osobné a byla ovérena
srozumitelnost a piehlednost dotazniku. Po potvrzeni srozumitelnosti otazek byl za pomoci
internetového nastroje survio.cz vytvofen dotaznik, ktery byl odeslan vSem spolupracujicim
realitnim makléftim pomoci firemniho intranetu. Pocet oslovenych realitnich makléti byl 180.
Celkova navratnost dotazniku:

- Celkovy pocet oslovenych realitnich makléia byl 180;

- 92; 41 % realitnich makléfd vyplnilo dotaznik;
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- 43; 24 % realitnich makléii odmitlo vyplnit dotaznik, jako divod respondenti uvedli
nemoznost zhodnoceni stavajiciho Skoleni vzhledem k délce setrvani ve spolecnosti;

- 45; 25 % realitnich makléfi nevyplnilo formulat.

Tato data byla autorem této prace setfidéna, vyhodnocena a graficky zpracovana. Hodnoty
Z dotaznikového vystupu jsou uvedeny zaroven v absolutni, i relativni hodnoté. Procentualni
vyjadieni ve zpracovani grafii a tabulek je pocitano z celkového poctu 92 vyplnénych
dotaznikl. Grafické zpracovani tabulek a grafti se nachazi v ptiloze ¢islo 3.

3.3.1 Vysledky dotaznikového Seti‘eni

Prvni otazka, pohlavi, se tykala pohlavi respondentii. Z uvedeného grafu cCislo 1 Pohlavi
vyplyva, ze vetsi podil respondentti byl mezi muzi. Z celkového poctu devadesati dvou
respondentil jSOU:

- 36; 39 % - Zeny;
- 54;61 % - muzi.
Druha otazka, vek, zjistuje vékové rozvrstveni mezi respondenty. Rozclenéni probéhlo do tii

kategorii: do 30 let v¢etné, do 50 let v€etné a 51 a vice let. Z dotaznikového Setfeni vyplyva,
ze z celkového poctu devadesati dvou je veékové rozlozeni respondenti:

- 24;26 % - do 30 let véetne;
- 56; 61 % - do 50 let v¢etn¢;
- 12:13%- 51 let a vice.

Jak je mozné vidét z grafu ¢islo 2 Vek, nejpocetnéjsi skupinou mezi respondenty je kategorie
do 50 let, druhou kategorie do 30 let a nejmensi zastoupeni ma kategorie 51 let a vice.

Treti otazka, vzdelani, tfidila respondenty dotaznikového Setfeni podle nejvyssiho dosazeného
vzdélani. Z dotaznikového Setfeni vyplyva, Ze z celkového poctu devadesati dvou respondentil
dosahuje:

- 30; 33 % - vysokoskolského, nebo vyssi odborného vzdélani;
- 48; 52 % - stitedoskolského vzdélani;
- 0; 0% - vyucniho listu;

- 0:;: 0% - zakladni vzdélani.

Jak je patrné z grafu Cislo 3 Vzdélani, dotaznikového Setfeni se nezucastnil Zadny respondent
se zakladnim vzdélanim. Z téhoz grafu je patrné, Ze se dotaznikové Setfeni neztcastnil ani jeden
respondent s vyuc¢nim listem. Druhy nejvy$s$i podil mezi respondenty maji vysokoskolsky
vzdélani realitni makléfi a nejvyssi podil respondentli ma skupina se stiedoSkolskym
vzdélanim.

Ctvrta otazka, jaky je V4§ hruby provizni obrat za lofisky rok, je z demografického hlediska
velmi dulezita, rozdé€luje realitni makléfe spolecnosti podle jejich dosazeného vykonu.
Respondenti byly ¢lenéni do tii kategorii: provizni obrat nad jeden milion, provizni obrat do
jednoho milionu a na makléfe, ktefi je§t€ nemohou zhodnotit sviij obrat, protoze pisobi v oboru
kratce. Z vysledkl z dotaznikového Setfeni vyplyva ze:
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- 32;35%-do 1000 000 K¢;
- 48; 52 % - nad 1000 000 K¢

- 12; 13 % - zadny/puisobim v oboru kratce

Jak je patrné z grafu Cislo 4 Provizni obrat, tak nejvyssi zastoupeni mezi respondenty mayji
realitni makléfi s obratem nad jeden milion korun, které Ize diky dosazenému obratu povazovat
za Gspesné. Druhou nejpocetnéjsi skupinou se stavaji makléfi s obratem do jednoho milionu a
nejmensi zastoupeni maji realitni makléfi bez dosazeného obratu.

Pata otazka, jak dlouho pusobite ve spolecnosti XY Reality s.r.0., se zaméfuje na rozdéleni
respondentll podle délky spoluprace se spoleCnosti XY Reality s.r.0. Rozdé€leni respondenta
bylo do tfech kategorii: Do 6 mésictl, 6 az 12 mésicii a vice nez 12 mésicti. Délka spoluprace
realitnich makléit je patrna z grafu Cislo 5 Plisobeni ve spolecnosti tak, ze:

- 12;13 % - do 6 mesict;
- 12;13 % - 6 az 12 mésici;

- 68; 74 % - vice nez 12 mésicu.

Jak ukazuje graf ¢islo 5 Plsobeni ve spolecnosti, tak zdaleka nejvyssiho zastoupeni tj. 74 %
maji respondenti, ktefi spolupracuji se spole¢nosti XY Reality s.r.o. déle nez jeden rok.
Respondenti spolupracujici méné, nez jeden rok tvoii pouze 26 % ze vSech respondentd.

Otazka cislo Sest, pfed vstupem do spolecnosti XY Reality jsem, je posledni otazkou
demografického rozdéleni respondentli. Vyhodnoceni otazky cislo Sest je rozdéleno na dvé
Casti. Prvni ¢ast, zobrazena v grafu Cislo 6 Pred vstupem do spole¢nosti, rozd¢luje respondenty
do tii ¢asti. Prvni skupinou jsou realitni makléti, ktefi svoji karier zacali ve spole¢nosti XY
Reality s.r.o., druhou skupinou jsou realitni makléfi, kteti ke spole€nosti XY Reality s.r.o. piesli
od konkurence a posledni skupinou jsou realitni makléfi, ktefi prosli dvéma realitnimi
kancelafemi. Prvni skupina, tedy realitni makléfi, ktefi zaCali svoji kariéru ve spole€nosti XY
Reality, uvadéla jako podotazku predchozi obor. Tyto vysledky je moZné nalézt v tabulce Cislo
1 Pied vstupem do spolecnosti. Z dotaznikového Setteni vyplyva, ze z celkového poctu
devadesati dvou respondentti:

- 60; 65 % - nepracovalo v realitni kancelafi;

- 30; 33 % pracovalo drive v jiné realitni kancelafi;

- 2;2 % - pracovalo ve vice nez dvou kancelafich.
Z grafu cislo 6 Pred vstupem do spolecnosti je patrné, ze nejvyssi pocet respondentt diive
nepracovalo v realitni kancelafi. Druhou nejvétsi skupinou jsou realitni makléfi, ktefi presli od
konkurence a zdaleka nejmensi skupinou jsou realitni makléfi, ktefi prosli vice nez dvéma
realitnimi kancelafemi. Z tabulky ¢islo jedna vypliva, Ze vice nez 54 % novych realitnich

makléift pochazi z oboru bankovnictvi, gastronomie, ¢i obchodnich zastupcli. Veskeré
odpovédi je mozné nalézt v tabulce ¢islo 1.

Otazka cislo sedm, jaké form¢ vyuky dévate ptrednost, je prvni otazkou druhé casti ohledné
preferované formy a frekvence Skoleni. Z celkového poctu devadesati dvou respondentt
hlasovalo:

- 18; 20 % on-line;
- 74; 80 % off-line.
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Z uvedeného grafu ¢islo 7 Forma vyuky vyplyva, ze vetsi podil respondentii dava prednost
off-line vyuce.

Smyslem otazky ¢€islo osm, pro¢ preferujete pravé tuto moznost, je upfesnéni otazky ¢islo
sedm. Tabulka ¢islo 2 Forma vyuky zobrazuje veSkeré upfesiiujici odpovedi, vyznamove
podobné byly autorem setiidény do sjednocujici varianty.

Jak je patrné z tabulky ¢islo 2 Forma vyuky, tak respondenti, kteti uvedli jako preferovanou
moznost off-line Skoleni, povazuji za jeho nejvetsi vyhodu moznost vzajemné interakce mezi
lektorem a dal$imi ucastniky Skoleni. Dalsi variantou odpovédi byla moznost vyssi
soustiedénosti. Dale je z této tabulky mozné zjistit, Ze zastanci online Skoleni vitaji moznost
opetovného prehravani a tspory casu ve smyslu moznosti poustét skoleni kdekoliv se nachazeji.

Devata otazka, jaky typ Skoleni upfednostiiujete, umoznila respondentim vybér z péti
moznosti. Respondenti vybirali preferovany typ Skoleni. Vysledky je mozno nalézt v grafu Cislo
8 Typ Skoleni. Preferované typy skoleni jsou tedy:

- 6;7 % - e-learning/ptedtocena videa;

- 24; 26 % - workshop/ptrednaska;

- 30; 33 % - tymovy trénink/videotrénink;

- 26; 28 % - osobni mentoring;

- 2; 2% - textové materialy;

- 4;4% -jiné.
Graf ¢islo 8 potvrzuje vysledky piedchozich otazek a to tim, Ze realitni makléti spole¢nosti XY
Reality s.r.o. ddvaji prednost t€ém typlim Skoleni, ve kterych je moznost vzéjemné interakce.

Naopak zdaleka nejmensi skupinou jsou respondenti, ktefi pozaduji Skoleni skrze textoveé
materialy.

Otazka cislo deset, jakou cetnost Skoleni upfednostiujete, je posledni otdzkou ohledné
preferované formy a frekvence Skoleni. Otdzka rozdé€luje respondenty do tiech skupin podle
poZadované frekvence Skoleni ve spole¢nosti. Vysledky z dotaznikového Setfeni, zobrazené
v grafu 10 Cetnost, ukazuji, Ze respondenti davaji piednost koleni:

- 6;7 % -kazdy den;
- 31; 34 % - jednou tydné;

- 54;59 % - jednou mésicné.

Otazka €. 11: Byl/a jste spokojeny/a se Skolenim Novy Maklér 1:

Otazka cislo jedenact, byl/a jste spokojeny/a se Skolenim Novy Maklét 1, je prvni otdzkou
tieti ¢asti dotazniku, kterd se zabyva spokojenosti realitnich makléit spolecnosti XY Reality
s.r.0. se stavajici urovni Skoleni. Otdzka je zaméfena na Skoleni Novy Maklét 1 blize
specifikované v oddilu 3. 2. 1. Na otdzku respondenti odpovidaly podle miry své spokojenosti.
Z grafu ¢islo 10 Novy Maklét 1 vyplyva, Ze realitni makléfi jsou s urovni Skoleni Novy Maklér
1 spokojeni. Z celkového pocétu devadesati dvou respondentti hlasovalo:

- 56; 61 % - ano;
- 28; 30 % - spiSe ano;

- 8,9 % - spise ne;
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- 0:0% -ne.

Otazka cislo dvanact, pokud NE, uvedte divod, upiesiiuje mozné negativni odpoveédi
Z ptedchozi otazky. Veskeré uptesnujici odpovédi byly autorem setiidény do sjednocujici
varianty a umistény do tabulky ¢islo 3 Novy Maklér 1. Z uvedené tabulky je patrné, ze pokud
byli respondenti nespokojeni se skolenim Novy Maklétr 1, tak méli zajem o vyssi hloubku
tématu.

Otazka cCislo tfinact, byl/a jste spokojeny/a se Skolenim Novy Maklét 2, se zabyva Skolenim
Novy Maklér 2 blize specifikované v oddilu 3. 2. 2 Na otazku respondenti odpovidali podle
miry své spokojenosti. Podle grafu ¢islo 11 Novy Maklét 2 respondenti hlasovali:

- 54;59 % - ano;

- 6;6 % - spiSe ano;
- 20; 22 % - spise ne;
- 12;13% - ne.

Z grafu 11 Novy Maklét 2 vyplyva, ze se Skolenim Novy Makléi 2 jsou realitni makléti
spole¢nosti XY Reality s.r.o. spiSe spokojeni. [ kdyzZ je patrné, ze mén¢, nez se skolenim Novy
Maklét 1. Duvody negativnich odpoveédi budou upiesnény v nasledujici otazce.

Otazka ¢islo ¢trnact, pokud NE, uved’te divod, slouzi k uptesnéni negativnich odpovédi
z predchozi otazky. Autor této prace veskeré odpovédi rozttidil a sjednotil do jednotné varianty.
Veskeré odpovédi znazoriuje tabulka ¢islo 4 Novy Maklér 2. Ze stejné tabulky je patrné,
ze odpovédi a diavody negativni odpovédi jsou rizné, nejveétsi zastoupeni maji odpoveédi
tykajici se vyucujiciho lektora.

Otazka cCislo patnact, jste spokojeny/a s celkovym zamétenim ostatnich Skoleni ve spole¢nosti
XY Reality s.r.0., se zamétuje na Skoleni pofadané ptimo spole¢nosti XY Reality s.r.o. Tato
Skoleni byla podrobné popsana v oddile Cislo 3. 2. 3 Na otazku respondenti odpovidaly podle
miry spokojenosti se Skolenimi, které potfada spolecnost XY Reality s.r.o. pro své realitni
makléfe. Veskeré odpovédi jsou graficky znazornény v grafu &islo 12 Ostatni Skoleni.
Vysledky z dotaznikového Setieni jsou nésledujici:

- 50; 54 % - ano;
- 34; 37 % - spise ano;
- 8;9 % - spiSe ne;
- 0;0%-ne.
Z grafu ¢&islo 12 Ostatni Skoleni vyplyva, Ze realitni makléfi spole¢nosti XY Reality s.r.0. jsou

s celkovym zamétenim Skoleni spokojeni. Negativni odpoveédi a jejich diivod upfesiiuje
nasledujici otazka.

Otazka cislo Sestnact, pokud NE, uved’te divod, upfesiiuje negativni odpovédi z ptedchozi
otazky. Veskeré odpoveédi jsou graficky znazornény v tabulce ¢islo 5 Ostatni Skoleni. Vzhledem
k malému procentu odpovédi se v tabulce ¢islo 5 Ostatni §koleni objevuje pouze jeden duvod,
kdy by respondenti uvitali vétsi zameéteni na obchodni dovednosti.

Otazka c¢islo sedmnact, jste spokojeny/a s urovni prednasejicich/mentort spole¢nosti XY
Reality s.r.o., se respondentii dotazuje na jejich spokojenost s trovni prednasejicich lektort ve
spolec¢nosti XY Reality s.r.o. Veskeré odpovédi jsou graficky zndzornény v grafu cislo 13
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Urovei lektort. Devadesat dva zGastnénych respondenti podle grafu &islo 13 Urovei lektort
odpovédélo:

- 42;46 % - ano;

- 32; 35 % - spise ano;

- 18; 19 % - spise ne;

- 0;0% -ne.
Z vysledku dotaznikového Setieni graficky zndzornéném grafem &islo 13 Uroveii lektord je
patrné, ze s urovni lektorti spolecnosti XY reality s.r.o. jsou realitni makléti spiSe spokojeni.

Pi‘edposledni, osmnacta, otazka dotazniku, pokud NE, uved’te divod, dotazniku upiesiuje
otazku cislo 17. Respondenti uvadéli divod své nespokojenosti s urovni piednasSejicich
a mentorl ve spolecnosti XY Reality s.r.o. Tyto odpovédi byly autorem settidény a zpracovany
do tabulky &islo 6 Uroven lektord. Jak je z tabulky ¢islo 6 Uroveti lektort patrné, negativni
odpovédi se tykaly pfevazné prednesu lektort. Za povSimnuti stoji, Ze stejné€ jako u otézek ¢.
13 a ¢. 14 jsou realitni makléfi nespokojeni s pedagogickymi dovednostmi lektora, nikoliv
s jeho znalostmi

vvvvvv

Ciktera si piejete zatradit v budoucnu., se tyka tematického zaméfeni budoucich $koleni.
Respondenti ohodnocovali jednotliva skoleni, kdy 7 bodli znamenalo nejvyssi prioritu a 1 bod
znamenal nejnizsi prioritu. Autor této prace veskera hodnoceni secetl a graficky zndzornil
v grafu Cislo 14 Nejdulezitéjsi témata. Vysledky otazky souctu jsou:

- Vyuka tzv. hard skills (legislativa, stavebnictvi) — 584,

- Vyuka psané komunikace — 323;

- vyuka obchodniho/studeného telefonovani — 351,

- 0sobni schiizka/ice-breaking — 468;

- psychologie klienta/aktivni naslouchéani — 405;

- budovani databaze/networking — 353;

- jiné-92.
Z grafu ¢islo 14 Nejdilezitéjsi témata vypliva, ze realitni makléfi spolecnosti XY Reality s.r.o.
maji nejvetsi zdjem o témata spojena s vyukou tzv. Hard skills, dale povazuji za dulezitou

vyuku komunikace na osobni schiizce a nejmensi dileZzitost kladou na vyuku psanych
dovednosti. Poptavka po ostatnich tématech je velmi podobna.

3.3.2 Shrnuti dotaznikového Setieni

Dotaznikové Setfeni bylo ve vybrané spole¢nosti provedeno v bieznu 2021. Celkovy pocet
respondentdl, kteti vyplnili dotaznik do konce, byl 92. Devatenact otazek bylo rozdéleno do tii
casti. Prvni se vénovala demografickému rozdéleni, druha byla zaméfena na preferované formy
Skoleni a posledni ¢ast se vénovala mife spokojenosti se stavajici urovni Skoleni ve vybrané
spole¢nosti. Na zakladé otazek muzeme shrnout tato fakta:

- nejvetsi cast respondentl byla ve skupiné do 50 let véetng;

- vSichni respondenti dosahuji stfedoskolského nebo vyssiho vzdelani;
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- vétSina realitnich maklétt pisobi ve vybrané spolecnosti plisobi vice nez rok a
nepracovalo ve vice nez jedné realitni kancelafi;

- 52 % respondentii dosahuje nadstandartniho obratu;

- 80 % respondenti dava ptrednost off-line vyuce;

- realitni makléfi jsou spolecnosti XY Reality jsou ve vétsing piipadd spokojeni s trovni
Skoleni;

- nejvetsi pocet negativnich nazort se tykalo prednesu lektort;

- realitni makléfi nejvice ocenuji vyuku technickych znalosti a pfimé komunikace

s klienty.

Zajimavym zjisténim pro nasledujici kapitolu je dlraz, ktery realitni makléti kladou na vyuku
tzv. hard sklil oproti tzv. soft skills. Primarni duleZitost dovednosti je v rozporu s poznatky
uvedenych v teoretické Casti.

3.4 Doporuceni

V posledni subkapitole autor formuluje vhodna doporuceni pro spolec¢nost XY Reality s.r.0. za
ucelem zvySeni efektivity realitnich makléit. Vzhledem k proviznimu odméiovani, kdy je
zvysena efektivita bonusem i pro spokojenost samotnych realitnich maklétii, nejen vybrané
spole¢nosti. ZlepSeni procesu Skoleni tudiz povede nejen ke zvySeni obratu, ale také lepSimu
udrZeni realitnich makléia v oboru.

Skoleni Novy Maklér 1

Z dotaznikového Setieni vyplynulo, ze Skoleni Novy maklér 1 povazuji realitni makléfi za
kvalitni a dobfe vedené. Vzhledem k preferencim realitnich makléit vést Skoleni v osobni
rovin€ povazuje autor této prace za nest'astné rozhodnuti spolecnosti Fransiza XY s.r.o. prevést
toto uvodni Skoleni do roviny on-line. Dle autora bude pro spole¢nost vyhodné;si se vratit ke

Skoleni formou offline.
Skoleni Novy Maklér 2

Druhé tivodni Skoleni zaméfené na obchodni dovednosti je podle vysledkl z dotaznikového
Setfeni méné oblibené, nez Skoleni Novy maklét 1. Negativni odpovédi se ve vEtsi ¢asti tykaly
pfednesové urovné lektorii. Vzhledem k vyrazné prevaze odpovédi ohledné formy vyuky
doporucuje autor spolecnosti FranSiza XY s.r.o. vratit Skoleni do osobni roviny. Jako dalsi
moznost ke zlepSeni vidi autor této prace zapojeni energictéjsich lektort.

Skoleni spole¢nosti XY Reality s.r.o.

S trovni Skoleni jsou realitni makléti spolenosti XY Reality s.r.o. spokojeni. Vitaji osobni
rovinu 1 zaméteni Skoleni. Autor povazuje za velmi vhodné feseni, kdy jsou osobni pfednasky
vysilany pomoci internetové platformy zoom a zaroven nahrany a umistény na firemni intranet.
Zajimavym faktem, ktery ukazalo dotaznikové Setieni, je poptavka realitnich maklétt po vyuce
tzv. hard skills. Vzhledem k tomu, ze jediné diivody negativnich odpovédi ohledné spokojenosti
byla uroven piednesu lektora se autor této prace domniva, ze vyuka tzv. soft skills neni makléti
preferovédna, protoze tyto dovednosti nedokaZzi lektofi pfedavat tak efektivné, jako vyuku
technickych dovednosti. Doporu¢enim v tomto ohledu autor vidi angazovani externich lektora
Z oblasti vyuky soft skills. Na zaklad¢ pozitivnich referenci autor této prace doporucuje
spolecnosti:
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- Gaudens;
- Institus Chytry Makléf.

Obe¢ vzdélavaci instituce byly za ucelem nacenéni individualnich kurza pro vybrané spolecnosti
osloveny emailem. Znéni emailu a odpovédi z instituci je mozné nalézt v piiloze ¢islo 4.

Spole¢nost Gaudens je renomovanou spole¢nosti pasobici na trhu odborného poradenstvi
a vzdeélavani jiz 25 let. Ve svém portfoliu ma veskeré kurzy, které se poji s Cinnosti realitniho
makléfe. Velmi vhodny se pro spolecnost jevi tiidenni kurz Realitni akademie, ktery ma za ukol
zefektivnit prodejni dovednosti realitnich makléiti (Gaudens.cz, 2021). Cena kurzu ¢ini 6 600
K¢ plus DPH na jednu osobu za cely kurz. Pti pravidelné spolupraci je mozné se domluvit na
individuélni cené.

vzdélavanim realitnich makléit. V jejim portfoliu je mozné nalézt jak elearningy, tak kurzy
poradané osobni formou. Velmi vhodnym se jevi kurz Restart realitni kancelafe
(Chytrymakler.cz). Cena kurzu pro celou kancelaf ¢ini 20 000 K¢ plus DPH.

S ohledem na vysledky dotaznikového Setieni je poslednim doporuc¢enim pro spolecnost XY
Reality s.r.0. navyseni frekvence Skoleni na jednou tydné.
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4 Zavér

Bakalarska prace se soustfedila na problematiku vyuky obchodnich dovednosti v realitnich
kancelafich. Realitni kancelafe jsou zavislé na podilu z provizniho obratu jednotlivych
realitnich makléit. LepSi obchodni dovednosti kazdého realitniho makléie vedou nejen ke
zvyseni obratu spolecnosti, ale také ke zlepSeni povédomi klienti ohledné znacky. Kvalitni a
propracovany systém $koleni dava vybranym spole¢nostem konkurenéni vyhodu i v ramci HR,
protoze se jedna o jeden z nejvyraznéjsich benefitd, ktery realitni makléfi od spolupracujicich
spole¢nosti pozaduji. Spole¢nosti tak mohou ziskat nové makléfe, jak z novych uchazeci na
pracovnim trhu, tak z fad konkurenénich realitnich maklétt. Systém Skoleni musi byt vécny,
srozumitelny a podany atraktivni formou. Vzhledem k setkavani béhem Skoleni se tak zlepsuji
vztahy mezi jednotlivymi realitnimi makléfi.

Hlavnim cilem této bakalaiské prace bylo formulovat doporuceni pro spole¢nosti XY Reality
s.r.o. a FranSiza XY s.r.0., ptsobici v oblasti realitniho zprostfedkovani vedouci ke zlepsSeni
aktudlné¢ pouzivanych tréninkovych metod obchodnich dovednosti. Aby bylo mozné
formulovat vhodna doporuceni autor této prace provedl analyzu soucasného stavu. Shrnuté
vysledky této analyzy vedly k navrhnuti moznych zmén, které zvysi efektivitu tréninkovych
programul.

Pro lepsi pochopeni tématu byla jako souc¢ést této prace vypracovana teoreticko-metodologické
cast, kde byly predstaveny zasadni teoretické poznatky souvisejici s vyukou obchodnich
dovednosti. Teoretickd cast byla sestavena na zékladé literarni reSerSe dostupné odborné
literatury a internetovych zdroji. Obecné je mozné konstatovat, ze pro kvalitni vyuku je nutné
pochopit veskeré aspekty obchodniho vyjednavani a neopomenout zadnou z nich. V teoretické
Casti se autor kratce vénuje téz firemnimu vzdélavani a vyhoddm vyuziti riznych platforem
vyuky. Z dostupné literatury bohuzel nebylo patrné, ktera forma vyuky je pro vyuku
obchodnich dovednosti ta nejlepsi. Posledni subkapitolou teoreticko-metodologické ¢asti byl
popis medodiky, ktera byla vyuzita pro vytvoreni praktické ¢asti.

Nez doslo k vyzkumu v praktické c¢asti, byly nejprve popsény vybrané spolecnosti,
jejich struktura, obor podnikani a pozici na trhu. Nasledné byla provedena analyza souc¢asného
stavu vyuky obchodnich dovednosti. Jako hlavni podklad pro vypracovani byla zvolena metoda
polostrukturované¢ho rozhovoru s majiteli vybrané spolecnosti. Po analyze byly autorem
navrhnuty dotazniky, které byly pomoci firemniho intranetu rozeslany mezi jednotlivé realitni
makléfe. Z dotaznikového Setfeni vyplynulo, Ze realitni makléfi jsou veskrze spokojeni
s vyukou ve spolupracujici spolecnosti, negativni reakce se vzdy vazali k pfednesu lektorti. Na
zakladé tohoto poznatku a v souladu s teoretickymi poznatky byly v zavéru posledni kapitoly
autorem formulovana doporuceni pro spolecnost XY Reality s.r.o.

Jak bylo zjisténo v praktické ¢asti této prace, tak spolecnosti XY Reality s.r.o. a FranS$iza s.r.o.
chdpou nutnost a nezbytnost firemniho vzdélavani. Z webovych strdnek obou spole¢nosti
(2021) bylo patrné, Ze spolecnosti povazuji své vzdélavaci procesy za nadstandartni a za
konkuren¢ni vyhodu. Analyza soucasného stavu potvrdila, Ze vyuka a firemni vzdélavani ve
vybranych spole¢nostech je na vysoké urovni i diky tomu, Ze jsou Skoleni kombinovana ze dvou
zdroju.

Autor této prace povazuje za zajimavé, ze navzdory tomu, ze dle teoretickych poznatka je pro
obchodni pozici nutné vyuZzivat a ovladnout tzv. soft skills, tak je realitnimi makléfi vybrané
spole¢nosti upfednostiiovan trénink dovednosti z oblasti tzv. hard. skills. Vzhledem

k negativnim reakcim tykajicich se prezentacniho vykonu lektort, byla doporucena vzdélavani
ohledné tzv. soft skills pomoci jinych lektor. Druhé a zdsadni doporuceni, které vyplynulo
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Z dotaznikového Setieni je vhodnost navraceni vstupnich Skoleni do offline roviny. Poslednim
doporucenim bylo zvysSeni frekvence Skoleni.

Zalezi na obou spolecnostech, zda-li se budou fidit doporucenimi, kterd jsou uvedena v této
zavéreCné praci. Autor se vSak domniva, ze uvedeni doporuceni do praxe povede k lepsi
efektivit¢ realitnich maklétt, a predevsim k lepsSimu zaskoleni novych realitnich makléftt.
Pokud tato doporuceni budou uvedena je doporuc¢eno provést obdobné dotaznikové Setfeni za
ucelem vyhodnoceni, zda-1i doporuceni piinesla pfedpokladané cile.
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Priloha 1 Otazky z rozhovoru s majiteli spolecnosti XY Reality s.r.o.

N o g~ wDdh e

10.
11.
12.
13.
14.

Jaké sluzby, produkty spolecnost XY Reality s.r.o. nabizi?

Jaké cile ma spolecnost XY Reality s.r.o. do budoucna?

Jak chce spolecnost XY Reality s.r.o. téchto cili dosdhnout?

V ¢em spatiuje spolecnost XY Reality s.r.o0. svoji konkuren¢ni vyhodu?

Jaké je organizacni struktura spolecnosti?

Jak spole¢nost XY Reality s.r.o0. fesi vzdélavani realitnich makléia?

Jaka vstupni Skoleni musi realitni maklét pti vstupu do spolecnosti XY Reality s.r.o0.
absolvovat?

Jak probihaji jednotliva vstupni Skoleni?

Jak spolec¢nost ptistupuje ke vzdélavani zabeéhnutych a zkusenych realitnich makléfa.
Jaka jsou tematickd zaméteni jednotlivych Skoleni?

Jakou formu spole¢nost XY Reality s.r.o0. pro sva Skoleni preferuje?

S jakou pravidelnosti organizuje spole¢nost XY Reality s.r.o. jednotlivé Skoleni?
Vyuziva spole€nost XY Reality s.r.o. moderni technologie ve vyuce realitnich makléta?

Vyuziva spolecnost XY Reality s.r.0. externi spolupracovniky pro skoleni?



Piiloha 2 Dotaznik

Vazeni respondenti,

jsem studentem Vysoké skoly ekonomie a managementu v Praze, obor Podnikova ekonomie —
Finance. Dovoluji si vas oslovit o vyplnéni dotazniku, ktery je soucasti mé zavére¢né prace na
téma ,,metody vycviku prodejnich dovednosti®“. Dotaznik mé 19 otazek a jeho vyplnéni vam
nezabere vice, nez 5 minut. Vysledky jsou anonymni a poslouzi pouze ke studijnim tceltiim.
Dé&kuji vam za vasi spolupraci.

Marek Bechyné

Demografické udaje
1. Pohlavi:

Vyberte jednu z moznosti.
a) Muz
b) Zena

2. Vék:

Vyberte jednu z moznosti.
a) Do 30 let v¢etné

b) Do 50 let véetné

c) 51 avice let

3. Vzdélani:

Vyberte jednu z moznosti.

a) Zéakladni

b) Vyucni list

c) Stiedoskolské

d) Vysokoskolské, nebo vyssi odborné

4. Jaky byl Vas hruby provizni obrat za lonsky rok?
Vyberte jednu z moznosti.

a) Do 1 000 000 K¢

b) Nad 1 000 000 K¢

¢) Zatim Zadny/ptisobim v oboru kratce
5. Jak dlouho pisobite ve spole¢nosti XY Reality s.r.o.?
Vyberte jednu z moznosti.

a) Do 6 mésict



b) 6 az 12 mésicu

¢) Vice nez 12 mésict

6. Pired vstupem do spole¢nosti XY Reality s.r.o. jsem:
Vyberte jednu z moznosti.

a) nepracoval/a jako realitni makléf/uved’te pfedchozi obor
b) pracoval/a v jiné realitni kancelafti

¢) pracoval/a ve dvou a vice realitnich kancelétich

Preferované formy a frekvence $koleni

7. Jaké formé vyuky davate prednost:
Vyberte jednu z moznosti.

a) Online

b) Offline

8. Proc¢ preferujete pravé tuto moznost?
Uvedte.

9. Jaky typ Skoleni upfednostiiujete:
Vyberte jednu, nebo vice moznosti.

a) E-learning/Pfedtocena videa

b) Workshop/pfednaska

c¢) Tymovy trénink/video trénink

d) Osobni mentoring

e) Textové materialy

f) Jiné

10. Jakou ¢etnost Skoleni uprednostiiujete:
Vyberte jednu z moznosti.

a) Kazdy den

b) Jednou tydné

¢) Jednou mésicné

Stavajici uroven $koleni

11. Byl/a jste spokojeny/a se §kolenim Novy makléf 1:



Vyberte jednu z moznosti.
a) Ano

b) Spise ANO

c¢) SpiSe Ne

d) NE

12. Pokud NE — uved’te diivod
Uvedte.

13. Byl/a jste spokojeni se $kolenim Novy maklér 2:
Vyberte jednu z moznosti.

a) Ano

b) Spise ANO

c¢) SpiSe Ne

d) NE

14. Pokud NE — uved’te divod
Uvedte.

15. Jste spokojeny/a s celkovym zamérenim ostatnich $koleni ve spole¢nosti XY
Vyberte jednu z moznosti.

a) Ano

b) Spise ANO

c¢) SpiSe Ne

d) NE

16. Pokud NE — uved’te ditvod
Uvedte.

17. Jste spokojeny/a s urovni pirednasejicich/mentori ve spole¢nosti XY
Vyberte jednu z moznosti.

a) Ano

b) Spise ANO

c) SpiSe Ne

d) NE



18. Pokud NE — uved’te divod
Uvedte.

vvvvvv

posledni)

a) Vyuku tzv. hard skills (legislativa, stavebnictvi)
b) Vyuka psané komunikace

c¢) Vyuka obchodniho/studeného telefonovani

d) Osobni schtizka/ice-breaking

e) Psychologie klienta/aktivni naslouchani

f) Budovani databaze/networking

g) Jiné

VI



Ptiloha 3 Vysledky dotaznikového Setfeni

Graf 1 Pohlavi

1. Pohlavi

36;39 %
B Muz
B Zena
54;61%

Zdroj: vlastni vyzkum

Graf 2 Vé&k

2. vVék

60,00 56; 61 %
50,00
40,00

30,00 24;26%

20,00
12;13%

Do 30 let véetné Do 50 let véetné 51 a vice let

10,00

0,00

Zdroj: vlastni vyzkum

VIl



Graf 3 Vzdélani

3. Vzdélani

70,00

62;67 %

60,00
50,00
40,00

30;33%
30,00
20,00

10,00
0;0% 0;0%

0,00 _________
ANO Spige ANO Spite NE NE

Zdroj: vlastni vyzkum

Graf 4 Provizni obrat

Zdroj: vlastni vyzkum
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Graf 5 Pisobeni ve spole¢nosti

5. Jak dlouho ptisobite ve spolecnosti XY
Reality s.r.o0.?

80,00
70,00
60,00
50,00
40,00
30,00

68; 74%

20,00 12;13% 12; 13%
0,00 — —

Do 6 mésict 6 az 12 mésica Vice nez 12 mésicl

Zdroj: vlastni vyzkum

Graf 6 Pred vstupem do spole¢nosti

6. Pfed vstupem do spoleCnosti XY
Reality s.r.o. jsem:

70,00
60; 65%
60,00
50,00
40,00
30; 33%
30,00
20,00
10,00 2;2%
0,00 B - —_—
nepracoval/a jako realitni pracoval/a v jiné realitni pracoval/a ve dvou a vice
makléf/uvedte predchozi obor kancelari realitnich kancelafich

Zdroj: vlastni vyzkum



Tabulka 1 Pted vstupem do spole¢nosti

uvedte predchozi obor Bankovnictvi 9 15%
Gastronomie 14 23%
Ucetnictvi 4 7%
Pojistovnictvi 3 5%
Obchodni pozice 10 16%
Vyzkum trhu 1 2%
Umélecké obory 2 3%
Logistika 4 7%
Matefska dovolena 6 10%
Z4dna 7 12%
Zdroj: vlastni vyzkum
Graf 7 Forma vyuky
7. Jaké formé vyuky davate prednost:
18; 20 %
H Online
m Offline

74;80 %

Zdroj: vlastni vyzkum




Tabulka 2 Forma vyuky

Online Uspora &asu 7 8%
MozZnost opétovného prehrani 8 9%
Z4dna 3 3%

Offline Vzajemna interakce 55 60%
Vy3si soustfedénost 15 16%
Zadna 4 4%

Zdroj: vlastni vyzkum
Graf 8 Typ skoleni

9. Jaky typ Skoleni upfednostiujete:

35,00
30;33 %

30,00 26,28 %

24;26 %
25,00
20,00
15,00
10,00 6:7%
0,00
E-learning Pfednaska Tymovy Osobni Textové Jiné
trénink mentoring materidly

590 4,4 %
; (]

Zdroj: vlastni vyzkum
Graf 9 Cetnost
10. Jakou cetnost skoleni uprednostnujete:
60,00 54; 59 %

50,00

40,00

31;34%

30,00
20,00

10,00 6;7%

0,00 —_—

Kazdy den Jednou tydné Jednou mésicné

Zdroj: vlastni vyzkum
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Graf 10 Novy makléf 1

11. Byl/a jste spokojeny/a se skolenim Novy

maklér 1:

60,00 54;61 %

50,00

40,00

. 0,
30,00 28;30%
20,00
. 0,
10,00 8,9%
0,00 — -
ANO Spie ANO Spite NE NE
Zdroj: vlastni vyzkum
Tabulka 3 Novy maklét 1
ANO Zadna 56 61%
Ur&ité ANO Zadna 28 30%
Urcité NE Zajem o vyssi hloubku tématu 5 5%
Zadna 3 3%

NE Zadna 0 0%

Zdroj: vlastni vyzkum

X1




Graf 11 Novy maklér 2

13. Byl/a jste spokojeny/a se Skolenim Novy
maklér 2:

60,00 54;59 %
50,00
40,00
30,00
20; 22 %
20,00
12;13 %
10,00 6;6 %
0,00 . o ,
ANO Spise ANO Spise NE NE
Zdroj: vlastni vyzkum
Tabulka 4 Novy makléf 2
ANO Zadna 54 59%
Uréité ANO Zadna 6 6.5%
Urcité NE Vedeni lektora 6 6.5%
Zbyteény ddraz na studend volani 4 4.5%
Nedostatecny obsah 2 2%
Zadnd 8 9%
NE Vedeni lektora 5 5.5%
Zbytecny ddraz na studena volani 0 0%
Nedostatecny obsah 4 4%
Z4dna 3 3%

Zdroj: vlastni vyzkum

X1




Graf 12 Ostatni Skoleni

15. Jste spokojeny/a s celkovym zamérenim

ostatnich Skoleni ve spolecnosti XY Reality s.r.o.:

60,00

50; 54 %
50,00
40,00

30,00

34,37 %

20,00

10,00

0,00

Zdroj: vlastni vyzkum

Tabulka 5 Ostatni Skoleni

8;,9%

ANO Spise ANO Spise NE

0;0%

NE

ANO Z4dna 50 54%
Uréité ANO Z4dna 34 37%
Urcité NE Malo zamérené na obchodni dovednosti 3 3%
Zadna 5 5%
NE Zadn3 0 0%

Zdroj: vlastni vyzkum
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Graf 13 Uroveti lektort

17. Jste spokojeny/a s urovni

prednasejicich/mentoru ve spolecnosti XY Reality

S.r.0.:
45,00 42;46 %
40,00
35,00 32;35%
30,00
25,00
20,00 18; 19 %
15,00
10,00
5,00 0;0%
0,00 S— S
ANO Spie ANO Spite NE NE
Zdroj: vlastni vyzkum
Tabulka 6 Uroven lektori
Pred 0 odpoved pre 2na odpoved PO DO oc
ANO Zadna 50 54%
Ur¢ité ANO Z4dna 34 37%
Urcité NE Zalezi na lektorovi 8 9%
Spatny prednes lektora 5 5%
Zadna 5 5%
NE Zadna 0 0%

Zdroj: vlastni vyzkum
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Graf 14 Nejdilezitéjsi témata

19. Ktera témata skoleni povaZujete za nejdulezitéjsi, ¢i ktera si
prejete zafadit v budoucnu:

92,00

W Vyuku tzv. hard skills

M Vyuka psané komunikace

M Vyuka obchodniho telefonovani
Osobni schiizka/ice-breaking

2
323,00 = Psychologie klienta

m Networking

W Jiné
468,00 351,00

Zdroj: vlastni vyzkum
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Priloha 4 Otazky z rozhovoru s majiteli spolecnosti XY Reality s.r.o.

Dobry den,

Jmenuji se Marek Bechyné a jsem studentem Vysoké Skoly ekonomie a managementu v Praze,
obor Podnikova ekonomie — Finance.

Dovoluji si vas, mozna netradi¢né, oslovit 0 individualni nacenéni vzdélavaciho programu,
ktery by slouzil jako podklad pro moji zavérec¢nou praci na téma ,,metody vycviku prodejnich
dovednosti‘.

Jednalo by se o program ...... , ktery by probéhl po skonceni pandemickych opatieni a byl by
pro pocet tficeti realitnich maklétti ve vlastnich prostorech kancelare.

Predem dékuji za ochotu.

Marek Bechyné

Gaudens

Vazeny pane Bechyné,

k VaSemu dotazu: vzdé€lavaci projekt Realitni akademie se skldda ze tii zdkladnich moduli, a to
naborové faze realitni ¢innosti, prodejni faze a modulu prodejnich technik v realitni praxi.

v

Podrobngjsi informace jsou k dispozici na nasich strankach www.gaudens.cz/akademie.

Cena kurzu c¢ini 6.600 K¢ + DPH na osobu, pii individualni realizaci pro konkrétniho
objednatele je pti po¢tu ucastnikii 10+ poskytovana mnozstevni sleva, a to dle poc¢tu ucastnik.
Stejné tak je v cenové kalkulaci zohlednéno, zda se jedna o jednordzovou akci, nebo zda se
jedna o Skoleni realizované v ramci viceleté spoluprace s danym subjektem.

S pozdravem, Mgr. Petr Pavli¢ek, CEO

Institut Chytry Maklér
Dobry den, pane Bechyné,

cena za uzavieny kurz Restart realitni kacelafe je 20 000 plus DPH. Samoziejmé je mozné cely kurz,
¢i nasledujici kurzy, individudlné ptipravit pfimo na miru potfebam kacelate.

Institu Chytry Maklét
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