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Realitní maklér a zpusob franšízového podnikání ve

spolecnosti RE/MAX

Real Estate Agent and the way of franchise business in

RE/MAX Co.

Souhrn

Cílem této práce je poukázat na výhody a nevýhody franchisingového systému

z pohledu maklére a klienta. Nejprve jsou vysvetleny základní pojmy, které jsou

podstatné k pochopení celé problematiky práce. Následné predstavení spolecnosti

RE/MAX, její historie, soucasný stav ve svete a v Ceské republice, dovoluje ukázat, co

obnáší práce realitního maklére. Po rozebrání této problematiky, ve které se autorka

zminuje o duležitých cinnostech, prichází na radu vlastní zpracování. Tedy vlastní názor

autorky dle jejích zkušeností na výhody a nevýhody franchisingového systému ve

spolecnosti RE/MAX. Dochází k porovnání spolecnosti RE/MAX, která pracuje na

základe franchisingového systému a no name samostatné realitní kanceláre. Jmenované

výhody a nevýhody jasne ukazují, že podnikání na základe franchisingového systému je

lepší pro maklére i pro klienta než spolupráce s no name realitní kancelárí.

Summary

The aim of this paper is to highlight the advantages and disadvantages of franchising

from the perspective of brokers and c1ients. First explains the basic concepts that are

essential to understanding the whole issue of work. The introduction of RE / MAX, its

history, current status in the world and the Czech Republic wishes to show what

working real estate agent. After dismantling of the issue in which the author mentions



the important activities, comes the actual processing. Therefore, according to their own

opinion of the author's experience, the advantages and disadvantages of franchising

system in the RE / MAX. There is a comparison of the RE / MAX, which works on

franchising system and no-name independent real estate agency. Designated advantages

and disadvantages clearly shows that business by franchising system is better for the

broker and the client than with no-name real estate agency.
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1 Úvod

Výber tohoto tématu pro bakalárskou práci byl ovlivnen autorcinou mimoškolní

cinností. Již tri roky se venuje práci realitního maklére ve spolecnosti RE/MAX Magic,

která podniká ve franchisingovém systému. Autorka vychází z praktických zkušeností z

oblasti práva, marketingu, managementu, psychologie, komunikace, financí, ekonomiky

a realitního trhu. Pro tuto práci budou využity témer všechny její dosavadní zkušenosti,

ale nejvíce bude zabývat franchisingovým systémem, na jehož bázi je postavena

spolecnost RE/MAX.

V prvních krocích dojde k seznámení s pojmy, které jsou nutné pro pochopení celé

problematiky, a pak se autorka bude zabývat rozdíly a hlavne výhodami a nevýhodami

spojenými s cinností maklére ve franchisingovém systému a mimo nej. Neméne duležité

jsou i výhody a nevýhody pro klienta z hlediska služeb. Ve své práci autorka nastíní i

cinnost realitního maklére ve spolecnosti RE/MAX a cím se tato cinnost liší od makléru

v jiných spolecnostech.

2 Cíl práce a metodika

Cílem této práce je poukázat na cinnost a význam cinnosti maklére.

Dalším cílem je zamerit se na rozdíly pracujícího realitního maklére ve spolecnosti

založené na franchisingovém systému a realitními makléri, kterí pracují v menších

realitních karicelárích. Práce vyzdvihne výhody a nevýhody pro klienty techto makléru.

V cásti literární rešerše bude autorkou použita metoda komparace jejích poznatku

z odborné literaturatury a internetových zdroju. Na základe nastudované literatury
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budou vysvetleny základní pojmy, které je treba znát pro pochopení problematiky.

Všechny použité zdroje budou uvedeny na konci práce v seznamu literatury.

Cást vlastní zpracování bude zamerena predevším na využití vlastních zkušeností,

internetových zdroju a konzultace s odborníky v oboru a porovnávání získaných

informací, které do práce bude zahrnuto v rámci jmenování výhod a nevýhod cinnosti

realitního maklére v rámci franchisingového systému a realitního maklére pracujícího

mimo nej a výhod a nevýhod spolupráce s temito makléri pro klienty.

Práce byla sepsána v programu Microsoft Word.

3 Literární rešerše

3.1 Vysvetlení základních pojmu

Franchising je systém podnikání. Je to specifické oznacení metody prodeje zboží a

služeb. Muže být uvádeno i jako licence, koncese.

Systém je založen na dlouhodobé smluvní spolupráci, kdy podnikatelské subjekty jsou

právne a ekonomicky samostatné. V ceštine nemá jednoznacné pojmenování a casto se

používájí pojmy, které jsou blízké tomuto anglickému návzvu, jako jsou francízink,

frencízing, franšízing, franšízink, frencízing. Autorka se bude držet správného

anglického oznacení franchising.

Franchisor je poskytovatel licence. Je to spolecnost, která vlastní právo udelovat

franchisingové licence a zároven je to partner franchisanta.

Franchisant je príjemce licence, který provozuje nebo vlastní jednu nebo více

franchisingových licencí. Franchisant je zároven partnerem franchisora.
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Franchisingová smlouva je dokument na jejiž základe mohou franchisor a franchisant

spolupracovat. Je to smlouva, která upravuje jejich vzájemný vztah. Uzavírá se vetšinou

na dobu 5 let.

Franchisingová licence je už samotné udelené výlucného oprávnení franchisantovi

franchisorem, ale zároven je to také povinnost podnikat v urcitém oboru, na urcitém

území, podnikat vlastním jménem na vlastní úcet, ale franchisant musí využít know how

a jednotné image daného franchisingového systému.

Franchisingový soubor/balík je souhrn práv a povinností, které vyplývají pro

franchisanta, tedy koncept, který obsahuje know-how, chránená práva, logo atd.

Franchisingový poplatek je poplatek, který zaplatí franchisant franchisorovi za

poskytnutí franchisingové licence. Existují dva druhy tohoto poplatku, a to jednorázový

vstupní poplatek a prubežný. Vstupní poplatek je jednorázový a franchisant ho zaplatí

pouze jednou na zacátku podnikání, zpravidla pri podpisu smlouvy, a tím si kupuje

právo podnikat pod urcitou spolecností. Druhý poplatek, prubežný, franchisant platí

jednou mesícne. Tato platba muže být identifikována jako urcitého procento z

mesícního obratu. Obvykle se toto procento pohybuje ve výši 6-9%.

Hlavní rysy franchisingu zahrnují tuto specifikaci. Jedná se o licenci na podnikání, která

je poskytnuta franchisantovi na urcitou dobu, v predem urcené geogragické oblasti, pod

názvem franchisora a s použitím ochranných známek a loga. Predmetem podnikání je

obchodní cinnost ve forme služby, která již byla vyzkoušena a testována na trhu a je za

urcitých podmínek proveditelná. Franchisantovi je od franchisora poskytnut celkový

obchodní ko~cept a franchisant ho musí plne dodržovat. Franchisor je také povinen

franchisanta zaškolit a dávat mu k dispozici svoje služby jako je marketing, poradenství,

propagaci. Tyto podmínky jsou upraveny ve franchisingové smlouve a franchisant

s zavazuje franchisorovi zaplatit franchisingové poplatky.
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Ceská asociace franchisingu uvádí tuto definici: "Franchising je marketingový systém

distribuce zboží a/nebo služeb a/nebo technologie, který je založen na tesné a

nepretržité spolupráci mezi právne a financne samostatnými a nezávislými stranami,

franchisorem (franchisovým poskytovatelem) a jeho jednotlivými franchisanty

(franchisovými príjemci), kde franchisor zarucuje svým franchisantum právo a zároven

jim ukládá povinnost, provozovat obchodní cinnost v souladu s jeho koncepcí. Toto

právo jednotlivé franchisanty opravnuje a zavazuje užívat za prímou ci neprímou

financní úplatu obchodní jméno franchisora a/nebo jeho ochrannou známku a/nebo jeho

znacku služeb, know-how, obchodní a technické metody, systém postupu a další práva z

prumyslového a/nebo duševního vlastnictví, doplnené o neustálé poskytování prodejní a

technické pomoci v rámci a po dobu trvání písemné franchisingové smlouvy k tomuto

úcelu uzavrené mezi stranami."

[10]

Jsou ruzné typy franchisingu jako napríklad dohoda o distribuci, obchodní franchising,

exkluzivní franchisa, Master franchisa, pobocka vlastnená spolecností, servisní

franchisa, výrobní franchisa, distribucní franchisa.

Dohoda o distribuci je založena na principu, že franchisant je ztotožnován s výrobkem

nebo obchodní znackou výrobce. Jako príklad je casto uváden prodejce automobilu

nebo benzinové pupmy.

Obchodní franchising je jedna z nejrozšírenejších franchisingových systému u nás, kdy

si franchisant krome práva používat výrobek, službu nebo obchodní znacku, kupuje i

know-how, marketingovou strategii a plán, reklamu a školení.

Exkluzivní franchisa je právo na cinnost v urcitém teritoriu a franchisor se

franchisantovi zavazuje, že v této urcité oblasti nebude sám podnikat ani poskytovat

franchisu dalším podnikatelským subjektum.
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Master franchisa je franchisová smlouva, která poskytuje výhradní právo na prodej

licencí v urcitém teritoriu.

Pobocka vlastnená spolecností je podnikání za podmínek, že si franchisor ponechává

vlastnická práva na obchodní cinnost a franchisant podniká pouze za urcitý poplatek.

Servisní franchisaje druh franchisy, kdy franchisant poskytuje služby pod názvem nebo

symbolem franchisora.

Výrobní franchisa je založena na výrobe produktu podle instrukcí franchisora pod jeho

ochrannou známkou.

Distribucní franchisa je franchisa, kdy franchisant prodává zboží v obchode, který má

obchodní název nebo symbol franchisanta.

Franchisorem je vetšinou renomovaná, ekonomicky silná firma se znalostmi potreb

trhu. Franchisor má znacné obchodní zkušenosti, které tvorí jeho know-how, které on na

trhu proveril a má zkušenost, že jeho know-how na trhu funguje. Dále krome know-how

vlastní ochranná práva, jako jsou ochranné známky, loga, prumyslové vzory, patenty.

Tyto své zkušenosti firma prodává franchisantum, vetšinou na dobu Sti let. Franchisor si

tak vytvárí Franchisové retezce. Retezcem muže být sít obchodu, podniku, které

prodávají služby, výrobky a reprezentují jednu firmu.

Výhody a nevýhody franchisingu

"Franchising jako forma obchodní spolupráce mezi samostatnými podnikateli prináší

obema smluvpím stranám radu výhod a nevýhod, pozitiv i negativ.

Vyšší míra jistoty a konkurenceschopnosti je vyvážena menší mírou podnikatelské

samostatnosti.
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Výhody:

• Franchising prináší možnost dosáhnout levnejší obchodní expanze, výhodnejší

pozice na trhu, snazší prunik tržní bariéry, dumyslnejší organizace rízení a snáze

dosažitelné podmínky financního hospodarení.

• franchising usnadnuje start v podnikání, systém nabízející osvedcenou cestu,

jakési podnikání "na klíc". Umožnuje tak i nezkušeným a zacínajícím

podnikatelum se úcastnit podnikání na velkých trzích s minimalizací rizika

souvisejícího se zacátkem podnikáním.

• existujícím podnikatelum muže franchising napomoci obstát ci se rozšírit v sílíCÍ

konkurenci proti silným a dobre zavedeným firmám.

• franchising umožnuje v soucasném silném konkurencním tlaku mezinárodních

retezcu provozovat dále svuj podnik i malým podnikatelum - pod jménem a

image silné franchisové spolecnosti.

Nevýhody:

• obchodní koncept je fixní a hotový, dílcí zmeny jsou možné jen zrídka,

• musí být brán zretel i na zájmy jiných clenu franchisového systému, franchisant

se musí prizpusobit,

• franchisor zná všechna duležitá data, vládne tedy velká transparentnost mezi

franchisorem a franchisantem,

• tendence k byrokracii, nebezpecí, že vznikne vztah nadrízenosti a podrízenosti,

tj., že franchisor nebude franchisanta zaštitovat, ochranovat a vést, ale

spravovat a dokonce i prímo rídit."

Franchisingový zpusob podnikání nejcasteji používají obory služeb jako

restauracní stravování a rychlé obcerstvení,

hotelnictví,

realitní kanceláre,

ruzné typy maloobchodních prodejen, zejména samoobsluhy,
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cistírny,

cerpací stanice,

poradenské spolecnosti,

reklamní agentury,

kopírovací a fotografické služby,

doruc ovací služby,

cestovní kanceláre.

[4]

3.2 Spolecnost RE/MAX RFúMJiC
Magic

Spolecnost RE/MAX je sít realitních kancelárí, která je založena na principu

franchisingu. Každá kancelár je samostatným obchodním subjektem a makléri pracují

pod touto spolecností na živnostenské oprávnení. Symbolem spolecnosti RE/MAX je

horkovzdušný balón s logem a trikolorou, která obsahuje barvu cervenou, bílou a

modrou.

"Princip franšízingu, který RE/MAX uplatnuje, je založen na zásade" With RE/MAX

Everybody wins - Každý je vítezem se znackou RE/MAX". Pro naše zákazníky toto

vítezství znamená maximální prínos a užitek z našich realitních služeb, zamerení se na

skutecné potreby a dodržování našich vysoce profesionálních standardu a prísného

etického kodexu."

'itMi'•
...~..•

"RE/MAX, nejúspešnejší sít realitních kancelárí na svete, byla založena soucasným

[11]

3.2.1 Historie spolecnosti RE/MAX

10



prezidentem RE/MAX Intemational Davem Linigerem v roce 1973 v Denveru

(Colorado, USA). V té dobe si vetšina realitních makléru ponechávala pouze 50%

vydelaných provizí a majitelé realitních kancelárí meli prímou kontrolu nad veškerou

jejich prací. Makléri byli rozcarovaní a demotivovaní. Vetšina jich tuto profesi

opouštela do 2 let.

Liniger, který byl sám realitním maklérem cítil, že musí existovat i lepší cesta a rozhodl

se své sny o spravedlivejším realitním systému uskutecnit. Navrhl prevratný a

inovativní business model, který kladl lidi na první místo a umožnoval uspet jak

maklérum tak majitelum realitních kancelárí. Svou koncepci nazval RE/MAX, akronym

pro "real estate maximums". Liniger a jeho žena Gail, která byla také realitním

maklérem verili v úspech této nové unikátní koncepce. A podarilo se jim s ní zpusobit

revoluci. Dnes má RE/MAX více než 120 tisíc makléru pracujících ve více než 7

tisících kancelárích po celém svete."

[12]

3.2.2 RE/MAX ve svete

V dnešní dobe RE/MAX pusobí v témer 75 zemích sveta, sdružuje více než 120000

makléru a sít RE/MAX tvorí více jak 6 600 kancelárí.

"RE/MAX je jedinou realitní spolecností, která byla zarazena do knihy Howarda

Rothmana ,,50 spolecností, které zmenily svet"!"

[13]
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Graf C. 1 Pocet realitních kancelárí RE/MAX ve svete
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3.2.3 RE/MAX u nás

Spolecnost RE/MAX vstoupila do Ceské republiky v roce 2005. Franchisingová licence

byla koupena Prague Top Estates vedené JUDr. Vojtechem Krátkým. V roce 2007 se do

vedení spolecnosti RE/MAX pridal David Krajný jako majitel master franchisy po té, co

rezignoval na post reditele Wrigley pro region Strední Evropy. V soucasné dobe je

v Ceské republice pres 100 kancelárí, pres 1 000 makléru a RE/MAX má v databázi
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pres 10 000 nemovitostí. Tato císla se samozrejme neustále mení smerem nahoru,

protože vize spolecnosti RE/MAX je ovládnout trh s nemovitostmi. Nejvetším cílem

spolecnosti RE/MAX je uspokojit potreby klientu tak, aby byli nadšeni. S tím souvisí i

kvalitní práce makléru a jejich odbornost. Pro zajištení techto potreb je vyvinut velmi

propracovaný školicí systém RE/MAX Akademie, který bude blíže popsán v kapitole

3.3.

Snaha spolecnosti RE/MAX je nejen o zkvalitnení služeb pro klienty, ale odlišení se od

konkurence. Spolecnost RE/MAX má nemálo výhod oproti konkurenci a to hlavne díky

franchisingovému systému. Jsou tak pevne nastavena pravidla pro všechny kanceláre a

pro všechny maklére. Nejvetší zbraní spolecností RE/MAX je propojená sít a databáze

nabídek a poptávek. V tomto prípade, se dá hovorit o nejvetší konkurencní výhode

spolecnosti RE/MAX. Tato databáze funguje tak, že maklér zadává své nabídky i

poptávky do interního systému a pokud se k zadané nabídce objeví poptávka se

shodnými parametry, jako byly zadané k nabídce, systém nabídku a poptávku spáruje

dohromady a nabízející maklér má zájemce o nemovitost, aniž by musel jakkoli dále

inzerovat. Spousta nemovitostí se ve spolecnosti RE/MAX prodá tímto zpusobem, tedy

pres interní spolupráci. Spolupráce je nastavena jako povinná v síti RE/MAX a makléri

si své provize procentuálne rozdelí. Další velkou konkurencní zbraní je znacka a logo.

Obe tyto charakteristiky jsou lidem už hodne známé.

Ve spolecnosti RE/MAX samozrejme nemuže pracovat každý maklér. Makléri mají

povinná školení a musí dodržovat urcitá pravidla. Tato pravidla jsou sepsána v Etickém

kodexu. Etický kodex dále s RE/MAX profesionálními prodejními standardy,

Reklamacním rádem, Vizemi tvorí svatou ctverici spolecnosti RE/MAX.

Graf c. 2 Poc.et realitních kancelárí a makléru RE/MAX v Ceské republice

120I34

19 I6

10I• •
31.5

31.12.31.12.31.12.30.11.

2005
2005200620072008 810

211
250

8

47II• 31.5.

31.1231.12.31.12.30.11.

2005
2005200620072008

Pocel realitních kancelárí RE/MAX v Ceské republice Pocet realitních maklé/u RE/MAX v Ceské republice

13



3.3 Školicí systém

Každý maklér má povinnost plnit urcitou produkci, tedy mesícní objem provizí ze

zrealizovaných transakcí/zprostredkovaných obchodu. K tomuto obratu mu pomohou

jednotlivé programy školení, které trvají vetšinou 2-4 dny. Každý program je zakoncen

písemnou zkouškou, a pokud maklér uspeje, získá ke svému profilu zlatou hvezdicku a

certifikát. Je možné získat celkem sedm hvezdicek, kdy první ctyri jsou za úspešne

absolvovaná školení. Další tri lze získat za výši obratu. Vzhledem k tomu, že i školení

se stále vyvíjí kupredu, spolecnost RE/MAX nyní ceká prechod na nový koncept

školicího systému, kde podstatou je rozrazení makléru speciálními testy dle jejich

úrovne znalostí a zkušeností. S rozvojem školení souvisí i Certifikace dle norem ISO,

protože RE/MAX je v soucasné dobe ve spolupráci s Ceskou spolecností pro jakost,

která udílí Certifikáty dle ISO realitním maklérum.

Spolecnost RE/MAX má velmi propracovaný školicí systém. Skládá se z nekolika

školení. Prvním školením je Power start, který je urcen pro zacínající maklére a toto

školení jim pomáhá zaclenit se do problematiky trhu s realitami a seznámit se se

spolecností RE/MAX. Maklér získá povedomí i o právním minimu a je zaškolen k práci

s interním systémem. Jedná se o úplne prvotní školení, které je maklér po nástupu

povinen absolvovat.

Druhým školením je Modul I - Obchodní dovednosti Basic, kdy se makléri ucí další

techniky obchodního jednání, dále Modul II - Obchodní dovednosti Pokrocilí, Modul

lll- Obchodní dovednosti Profi.

Tato školení jsou zamerena na prodejní techniky a obchodní dovednosti, které jsou

nezbytné pro úspešnou cinnost realitního maklére. Každý modul je zakoncený písemnou

zkouškou. Jejich obsah je obchodním tajemstvím neboli know-how spolecnosti

RE/MAX, proto není vhodné jednotlivé Moduly dále rozvádet.
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Dalším speciálním školením je program ·Succeed. Jedná se o dvoumesícní školení, které

maklér absolvuje zhruba po jednom roce realitní praxe. Toto školení obsahuje nápln

všech trí modulu obchodních dovedností, kde si je maklér ve skupine osmi lidí muže

zopakovat a procvicit. Nejen, že toto školení osvetlí makléri slabé chvilky, které si i

natrénuje, ale má možnost porovnat své zkušenosti se zkušenostmi ostatních kolegu a

použít je pri výuce.

3.4 Etický kodex

V etickém kodexu jsou sepsána pravidla profesionálního chování realitního maklére.

Tato pravidla jsou povini dodržovat všichni makléri na území Ceské republiky. Celý

etický kodex je založený na uspokojení potreb zákazníka. Tyto potreby je treba nejdríve

znát, než je maklér muže uspokojit. Klientovi maklér poskytne presne tu službu, o

kterou má zájem. Péce o klienta neskoncí pri prodeji, ale následuje tzv. poprodejní

servis. Pokud klient nebude se službami spokojen, muže své názory a stížnosti uvést do

reklamacního protokolu dle reklamacního rádu.

3.5 Profesionální prodejní standardy

RE/MAX profesionální prodejní standardy obsahují 10 nejduležitejších bodu, kterými

se RE/MAX vyznacuje a co pro klienty makléri zajištují. Tento dokument je soucástí

práce a je uveden v príloze, tudíž není treba citovat.

3.6 Reklamacní rád

V reklamacním rádu je identifikována realitní kancelár RE/MAX, klient a je zde

popsáno, jak se chovat v prípade, že klient shledá služby poskytované príslušnou
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realitní kancelárí RE/MAX za nevyhovující. Pokud má tyto výhrady, muže dle

reklamacního rádu sepsat reklamacní protokol do platného formuláre v soucinnosti se

spolecností RE/MAX, kde popíše všechny podstatné skutecnosti a predá tento

reklamacní protokol spolecnosti RE/MAX. Ta je povina bez zbytecného odkladu, do 2

pracovních dnu ode dne uplatnení reklamace, tuto reklamaci vyrídit. Reklamaci muže

realitní kancelár uznat jako oprávnenou nebo neoprávnenou. Pokud realitní kancelár

uzná reklamaci jako oprávnenou, provede na své náklady nápravu úkonu, kterými

nežádoucí stav odstraní a poskytne klientovi náhradu ve forme slevy na poskytovaných

realitních službách a informuje o vyrízení RE/MAX Ceská republika. Pokud realitní

kancelár uzná reklamaci za neoprávnenou, informuje o tom klienta a predá reklamacní

protokol i s komentári na RE/MAX Ceská republika, kde dojde k opetovnému

prošetrení vzniklé situace. Pokud RE/MAX Ceská republika uzná z cásti nebou celou

reklamaci za oprávnenou, vyzve príslušnou realitní kancelár, aby sjednala nápravu. Na

základe zjištení ucinených z reklamacních protokolu vyvozuje realitní kancelár

RE/MAX a RE/MAX Ceská republika závery a preventivní opatrení, které by zamezily

vzniku stejné ci obdobné situace. Tímto reklamacním rádem se musí rídít všechny

realitní kanceláre na území Ceské republiky.

3.7 Vize

Nejduležitejší vize spolecnosti RE/MAX je porazit konkurenci, být jednickou na trhu a

docílit maximální spokojenosti a vernosti zákazníku koncentrací na jejich skutecné

potreby.

RE/MAX má i další vize, které mu pomužou i k naplnení tech nejduležitejších vizí.

• Nejširší distribucní sít

• Rízené budování znacky RE/MAX

• Nejprofesionálnejší makléri na trhu

• Informacní technologie podporující rust
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RE/MAX se snaží o nejširší distribucní sít, aby zabezpecil maximální dostupnost pro

zákazníky, maximální nabídku a umožnil vysokou úroven a komfort služeb. Dále

predstavuje výhodu využitím synergií na strane nákladu.

Rízené budování znacky RE/MAX vytvárí duveru zákazníku a silné povedomí o znacce.

Také využívá synergie mezi lokálním regionální a evropským marketingem. Zajištuje a

urdržuje sílu znacky, a to dodržováním zásad o nakládání se znackou a používáním

schválených dodavatelu pro prezentaci pobocek, napríklad grafiku.

Nejprofesionálnejší makléri na trhu. Tato vize je také velice duležitá, protože prece jen

znacku buduje profesionalita makléru. Makléri dodržují etický kodex a reklamacní rád,

jsou školeni v RE/MAX Akademii, jsou hodnoceni a certifikováni. Makléri jsou

profesionálne rízeni a motivováni, spolupracují a tvorí obchodní tÝmi, zabývají se

skutecnými potrebami zákazníku a uspokojují je. Makléru RE/MAX je nejvíce na trhu.

Informacní technologie podporující rust, ty umožní vytvorení nejvetšího virtuálního

trhu s realitami na www.remax-czech.cz. kde jsou umísteny všechny nabídky z celé síte.

Dále vytvárejí uživatelsky príjemné prostredí pro získání konkurencní výhody a

zamerují se na podporu maklére jako na rozhodující konkurencní výhodu.

4 Vlastní zpracování

4.1 Práce maklére

Práce maklére je velmi specifická a odborná cinnost neboli podnikání na živnostenské

oprávnení. Protože živnostenské oprávnení muže získat za poplatek každý, tudíž práci

realitního maklére muže vykonávat kde kdo. RE/MAX se svým franchisingovým

systémem a školícím systémem snaží odlišit od konkurence, aby zákaznící makléru

spolecnosti RE/MAX byli spokojeni a dostávalo se jim jen odborné péce.
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"Osoby, které podnikají na základe živnostenského oprávnení (zák. c. 455/1991 Sb., ve

znení pozdejších predpisu).

Jde o fyziské osoby i právnické osoby, které podnikají voblastech upravených

živnostenským zákonem (živnosti ohlašovací a koncesované) na základe

živnostenského listu nebo konce sní listiny."

[8]

Nekterí klienti systém franchisingu znají a ví, jakým zpusobem probíhá prodej

nemovitostí napríklad v Americe, kde se nemovitosti prodávají pouze pres realitní

kanceláre a ne jinak. V Ceské republice takhle vyhranený zpusob prodeje zatím není a

tak se najdou i klienti, kterí považují práci realitního maklére za neco, co vlastne umí i

oni sami a tak na rady maklére nedají a nemovitost si prodávají sami bez realitní

kanceláre. Tento prístup klientu je také zpusoben tím, že mají špatné zkušenosti

s realitními kanceláremi. Pravdepodobne se zatím setkali jen s no name realitní

kancelárí, která nefunguje na systému franchisingu a nemá tak za sebou silnou znacku a

predevším reklamacní rád, dle kterého by klienti mohli ukázat svou nespokojenost se

službami.

4.1.1 Získání klienta - zpusoby

Tato fáze práce maklére je jedna z nejduležitejších. V celém obchodu záleží nejvíce na

klientovi, jaký je, jaký má prístup k nemovitosti a k celému obchodu. Jak bylo výše

receno, zaleží také na jeho dosavadních zkušenostech s realitní kancelárí.

Nejlepší spolupráce je s klienty, kterí sami vyhledají realitní kancelár a sami si dle

sympatií nebo referencí, prípadne hvezdicek vyberou svého realitního maklére a

s klienty, kterí získali od svých známých, rodiny a kamárádu kladné aktivní doporucení

na kancelár poprípade na maklére. Tudíž si tento klient vyslechl zkušenost s konkrétní

realitní kancelárí a ví, jakou spolupráci má ocekávat.
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Druhým zpusobem získání klienta je prvotní kontakt klienta na inzerát v novinách,

realitním casopise, RE/MAX magazínu, poprípade na letácek, plachtu, bilboard. Tyto

druhy marketingu budou popsány níže v podkapitole 4.2

Nekterí klienti se jen tak prijdou zeptat do kanceláre, jak probíhá samotný prodej

nemovitostí, tak si zmapují terén a pokud se rozhodnou k prodeji s kancelárí, kterou

navštívili, mužeme to považovat za treží zpusob získání klienta.

4.1.2 Náber nemovitosti

Když dojde k získání klienta jakýmkoli zpusobem, následuje první schuzka, na které se

domluví podmínky spolupráce. Tato schuzka muže probehnout prímo na

adrese nemovitosti, která má být predmetem prodeje, nebo na neutrální pude nekde

v restauraci, kavárne. Pokud obe strany souhlasí s podmínkami spolupráce, dojde

k samotnému náberu nemovitosti. Náber je oznacení pro cinnosti, které maklér provádí,

aby získal co nejvíce informací o nemovitosti. V praxi to vypadá tak, že mu klient

vypráví o nemovitosti, o jejích technických stránkách, o okolí a samozrejme i o

nepríznivých stránkách. Maklér si informace peclive zaznamenává a pak pristoupí

k fotografování nemovitosti. Nemovitost musí být náležite pripravena, uklizena a

upravena na fotografování, protože fotky v inzerátu na internetu musí dobre

reprezentovat nemovitost. Pokud má maklér dostatek informací, aby mohl vytvorit

profesionální text k nemovitosti a na internet umístit verohodné fotky nemovitosti,

dojde k jednání o podpisu smluvní dokumentace.

4.1.3 Smluvní dokumentace

Oznacení smluvní dokumentace zahrnuje predevším Zprostredkovatelskou smlouvu. Ve

zprostredkovatelské smlouve jsou písemne upraveny dohodnuté podmínky spolupráce
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mezi maklérem a klientem. Predevším je urcena kupní cena nemovitosti, práva a

povinnosti maklére i klienta, odmena spolecnosti RE/MAX a mimo jiné i smluvní

pokuty pro prípad porušení smluvní dohody. Dokumentem blízkým a používaným ke

Zprostredkovatelské smlouve je Dodatek ke zprostredkovatelské smlouve, kterým se

prodlužuje úcinnost Zprostredkovatelské smlouvy. Pred podpisem Zprostredkovatelské

smlouvy je maklér povinen overit vlastnictví nemovitosti pomocí Listu vlastnictví, který

v dnešní dobe nevydává pouze Katastr nemovitostí, ale i instituce, které mají k dispozici

použití systému Czech point, napríklad pošty, obecní úrady, poprípade použít nahlížení

do katastru nemovitostí pomocí internetu. Maklér by mel mít k dispozici od klienta

pudorys nemovitosti s plánkem, již zminovaný List vlastnictví, Snímek z katastrální

mapy, Nabývací titul. Nabývacím titulem se rozumí dokument, kterým klient nabyl

vlastnictví k nemovitosti. Obvykle tímto nabývacím titulem bývá Kupní smlouva,

poprípade Darovací smlouva, Dedictví. Povedomí maklére o techto dokumentech, které

by mel alespon v kopii obdržet, je duležité pro informovanost maklére a následné

informování budoucího kupujícího o techto skutecnostech. Po podpisu

Zprostredkovatelské smlouvy a po predání zminovaných dokumentu je možné pristoupit

k další fázi v práce maklére, a to umístení nemovitosti do databáze a nabídky

spolecnosti RE/MAX.

4.1.4 Umístení nemovitosti do nabídky

V této fázi si maklér zpracuje vyfocené fotografie, opatrí je vodoznakem a vytvorí

podrobný popis nemovitosti. Pokud má toto hotové, muže pristoupit k zadání

nemovitosti do databáze spolecnosti RE/MAX a na ostatní realitní servery. Každý

maklér je v zacátcích své práce vyškolen i pro práci s interním systémem, aby umel

nabídky i poptávky zadat. V prípade, že zadávání nabídky do systému je hotové a jsou

k nemovitosti prirazeny i fotogragie, systém nemovitosti pridelí ID císlo, dle kterého

pak maklér nemovitost identifikuje pri dalším pracování s ní. Po prídelení ID císla

nemovitosti muže maklér zadat nabídku i na ostatní realitní servery, jakou jsou treba

sreality, reality.cz, nemovitosti.cz, hyperinzerce, idnes, atd. Tyto servery jsou pro
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realitní kanceláre velmi duležité. Ze zkušenosti nejduležitejším serverem jsou sreality.

Je to z toho duvodu, že na tomto realitním serveru je nejvetší koncentrace realitních

kancelárí, tedy i nejvetší nabídka nemovitostí ze všech serveru. Sreality tuto skutecnost

znají a díky tomu si mohou dovolit diktovat podmínky témer jako monopolní realitní

server. V soucasné dobe srealit toto svoje témer monopolní postavení využili a vytvorili

pro své inzerenty, tedy realitní kanceláre i fyzické osoby, nové podmínky inzerce. Tyto

nové podmínky absolutne nejsou akceptovatelné, takže je otázkou, jak se k tomu velké

síte realitních kancelárí postaví. Spiknutí velkých spolecností a jejich odchod ze serveru

sreality by pro sreality znamenalo neuveritelnou ztrátu nemovitostí a tudíž i financí.

Tyto spolecnosti by se presunuly na jiný realitní server, který v tuto chvíli není tak

navštevovaný jako sreality, ale pokud klienty neuspokojí nabídka nemovitostí na

srealitách, širší nabídku nemovitostí budou hledat na jiném realitním serveru. Pak by se

ale z nenavštevovaného serveru stal navštevovaný a po nejaké dobe by zrejme nastala

stejná situace jako v prípade srealit. Toto jsou domnenky, jak by se tato nyní nastalá

situace mohla vyvíjet. Vzhledem k vyjednávání ze strany velkých realitních sítí

poprípade kancelárí, ješte ani není jasné, zda sreality opravdu dodrží nove nastavené

podmínky inzerce, nebo se vrátí k puvodním dohodám.

4.1.5 Prodej nemovitosti

Dalším smluvním dokumentem je Rezervacní smlouva. Do tohoto dokumentu vstupuje

k jednání tretí osoba, tedy kupující. Podstatou Rezervacní smlouvy je platba

rezervacního poplatku a tak rezervování nemovitost ve prospech jednajícího kupujícího.

Duležitejším dokumentem je Smlouva o smlouve budoucí kupní a Kupní smlouva. Tyto

dokumenty obsahují konecnou podobu dohody mezi kupujícím a prodávajícím. Tedy

konecnou kupní cenu, poprípade vybavení nemovitosti, podmínky platby kupní ceny,

podmínky vyplacení kupní ceny atd. Smlouva o smlouve budoucí kupní se uzavírá

v prípade, že klient bude financovat nemovitost formou hypotécního úveru. Když klient

financuje nemovitost z vlastních zdroju, tato Smlouva o smlouve budoucí kupní není
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treba a je možné pristoupit rovnou k podpisu Kupní smlouvy. Podepsaná Kupní

smlouva spolu s Návrhem na zahájení rízení o povolení vkladu vlastnického práva se

podá na Katastr nemovitostí, který prísluší katastrálnímu území, ve kterém se

nemovitost nachází. Zpetná kontrola o vkladu vlastnického práva na kupujícího je

prostrednictvím Listu vlastnictví.

4.2 Marketing

Koncepce rízení podniku smerující k dosažení podnikových cílu (obvykle zisku) pri

respektování spolecenského prostredí a jeho pravidel. Jde o koordinované a soubežné

trvalé pusobení jednotlivých prvku výroní a obchodní cinnosti. Marketingová politika

podniku musí vycházet z pruzkumu potreb zákazníku. Tyto potreby úspešný marketing

nejen uspokojuje, ale sám vytvárí.

[2]

Marketing je jedním z nejduležitejších nástroju maklére. Aby marketing, který si maklér

zvolí a pripraví si jeho strategii, byl úcinný, je treba, aby mel fotografii odpovídající

jeho vzhledu, ze které vyzaruje to, co maklér svou prezentací chce lidem sdelit.

Fotografie se použije na vizitky, doporucitelské karty, které maklére prezentují pri

prvním osobním styku s klientem. Je duležité, aby klienti svého maklére na fotografii

poznali. Maklér používá svoji fotografii i pri další prezentaci, jako jsou plachty a

bilboardy. Tyto fotografie a grafika návrhu má obvykle i nejaký nápad, který nestranné

lidi poprípade budoucí zájemce o koupi ci prodej zaujme. Grafik tento návrh tvorí ve

spolupráci s maklérem, protože je též duležité, aby z návrhu bylo patrné, co tím maklér

chce ríci, at už je to citelné ze sloganu, nebo viditelné z celkového grafického návrhu a

vyjádrení. Fotografie maklére se objevuje i ujeho nabídek nemovitostí na internetu.

Úcelem celého marketingu maklére je povedomí lidí nejen o znacce RE/MAX, ale i o

samotném makléri. Nejúcinnejším marketingem je ovšem aktivní doporucení od rodiny,

známého nebo klienta, se kterým maklér zobchodoval. Tato reklama je pro nej

nejprínosnejší a usnadnuje mu cestu pri vyjednávání o cene, zprostredkovatelské
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smlouve a o provizi. Vzhledem k tomu, že realitních makléru, jak z velkých realitních

spolecností, tak z no name realitních kancelárí, je velké množství, maklér, který dbá na

svuj marketing, se snaží od ostatních odlišit, a tak vymýšlí nové nápady na tvorbu

grafiky na plachtu, nový vzhled fotografie atd. V tak velkém množství makléru je

složité se odlišit a vyniknout z davu. RE/MAX se proto snaží nedávat duraz jen na

znacku, ale i na samotného maklére a franchisingový systém mu umožnuje se více

zviditelnit.

4.3 Franchisingový systém ze dvou pohledu

Na Franchisingový systém je treba nahlížet ze dvou pohledu. Z pohledu maklére a

z pohledu klienta. Pro každého z nich jsou v rámci tohoto systému jisté výhody a

nevýhody. Níže jsou popsány oba pohledy a vypozorované výhody a nevýhody pro

maklére i klienta.

4.4 Franchisingový systém z pohledu maklére

Pri rozhodování maklére o spolecnosti, ve které bude vykonávat cinnost maklére, je

prvotní uvedomení si, zda chce být clenem velkého systému a síte, nebo jen clenem

malé realitní kanceláre, která se specializuje jen na nemovitosti v lokalite pusobnosti

realitní kanceláre. Franchisingový systém prináší pro maklére urcité výhody i nevýhody

být ve velké síti realitních kancelárí a využívat franchisingový systém.

4.4.1 Nevýhody pro maklére

Nevýhod pro maklére v rámci franchisingového systému je podstatne méne než výhod,

ale nedostatky se najdou vždy a všude.
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Velkou nevýhodou je na jednu stranu napríklad již zminované velké množství makléru

v systému. Dochází tak k vetší anonymite a makléri musí vyvinout vetší úsilí kjejich

zviditelnení. V tomto velkém množství makléru mohou být a také jsou i makléri, kterí

nejen, že nejsou presvedceni o užitecnosti své práce, ale nepracují podle pravidel

daného franchisingového systému. Tady konkrétne dle Etického kodexu. Názorným

príkladem je práce maklére bez Zprostredkovatelské smlouvy. Prumerný ci

podprumerný maklér, který sice v tomto oboru podniká delší dobu, ale kvuli nevelkému

úspechu nemá dostatek zkušeností, tak má potrebu vynikat alespon v poctu nemovitostí.

Protože nemá zkušenosti s argumentací klientum a s objekvitním urcením výhod a

nevýhod pri prodeji nemovitosti, nedokáže si obhájit potrebu zprostredkovatelské

smlouvy a tak zaradí do nabídky a do databáze i nemovitosti, na které nemá

Zprostredkovatelskou smlouvu. Tímto cinem samozrejme porušuje Etický kodex

spolecnosti RE/MAX a pokud by u takového maklére probehl audit dokumentace

k nemovitostem vedením a byl zjišten popsaný stav, s nejvetší pravdepodobností by

s tímto maklérem byla okamžite rozvázána spolupráce se spolecností RE/MAX. Tito

makléri pak kazí povest nejen realitní kancelári, ve které pusobí, ale i celé síti

RE/MAX. Ostatní makléri spolecnosti RE/MAX pak doplácí na takové své povedené

kolegy, když se setkají s negativními názory a zkušenostmi vuci síti RE/MAX a ackoli

je maklér zkušený, díky takovému názoru prijde o zakázku.

Další viditelnou nevýhodou je fakt, že i když je maklér sebelepší, porád si ho klienti

pamatují, jako maklére z realitní spolecnosti RE/MAX.

4.4.2 Výhody pro maklére

• Propojení systému - centrální databáze nabídek a poptávek,

• Párování nabídek a poptávek,

• Povinná spolupráce,

• Kontrola makléru,

• Spolupráce na základe písemné Zprostredkovatelské smlouvy
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• Odbornost makléru,

• Sdílení zkušeností,

• V systému je jedna konkrétní nabídka pouze jednou,

• Povedomí o znacce,

• Podpora marketingu ze strany centrály,

Úspech franchisingového systému, jak v Ceské republice, tak i ve svete, zajištují jeho

prednosti a výhody zpusobu podnikání oproti zpusobu podnikání no name realitních

kancelárí. Jedna z nejvetších výhod je propojení systému. RE/MAX má svou centrální

databázi nabídek a poptávek, která zajištuje párování nemovitostí v rámci spolecnosti

RE/MAX po celém svete. Tedy pokud maklér zadá nemovitost do systému a její

parametry se shodují s parametry zadané poptávky, systém nemovitost a poptávku

spáruje a obema maklérum zašle výzvu, že došlo ke spárování. Díky tomuto systému

dochází k prodeji nemovitostí již v rámci síte RE/MAX. Toto je konkurencní zbran,

kterou nabízí franchisingový systém. Ostatní no name realitní kancelár se na párování

nabídek a poptávek mohou spoléhat pouze v rámci té své jedné kanceláre a systém je na

to neupozorní. Tato párování si makléri musí hlídat sami.

Dalším nastaveným pravidlem a výhodou, které souvisí s propojeným systémem, je

spolupráce, kterou má RE/MAX nastavenou jako povinnou. Pokud dojde ke spárování

nabídky a poptávky, pokud nemovitost není zarezervována, dojde ke spolupráci obou

makléru. Maklér poptávajícího klienta se domluví s maklérem prodávajícího klienta a

spolecne uskutecní prohlídku nemovitost. Toto je zbran spolecnosti RE/MAX, jak

obsadit trh a obchodovat pouze v rámci síte RE/MAX.

Makléri spolecnosti RE/MAX jsou pod neustálým dohledem. Systém umožnuje dohlížet

na jejich aktivity s nemovitostmi, schuzkami a další cinnosti. Makléri jsou kontrolováni

i z hlediska, které bylo také již zmíneno v souvislosti s nevýhodami franchisingového

systému, a to smluvní dokumentace. Aktuální a úplná smluvní dokumentace je

kontrolována celé kancelári najednou v rámci auditu. Pri auditu se jedná i o kontrolu

chodu kanceláre co do organizacních i funkcních vecí. Pokud maklér není dostatecne

uvedomelý a svedomitý, aby si zajištoval Dodatky ke smlouvám v prípade uplynutí
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platnosti, audity ho k tomu donutí a makléri se nemuže stát právní problém, který by se

týkal neprodloužené nebo nedohodnuté spolupráce. Smluvní dokumentace se porovnává

se zalistovanými nabídkami v systému. V systému RE/MAX se nesmí nacházet

nemovitost, na jejíž zprostredkování prodeje by nebyla uzavrena Zprostredkovatelská

smlouva. Jednalo by se o porušení Etického kodexu a dalších dohod a smluv. Dalším

zpusobem kontroly je tzv. Mystery shopping. Poverená osoba vedení spolecnosti

RE/MAX si domluví s kontrolovaným maklérem prohlídu nemovitosti, jako by byl

opravdový zájemce o nemovitost. Uskutecní se prohlídka a maklér je tak zkontrolován,

jakým zpusobem vede prohlídky nemovitostí, jak argumentuje zájemcum, jaké podává

informace o nemovitosti atd. Tento zpusob kontroly je velice specifický a vetšinou

k nemu vedení pristupuje v prípade podezrení, že maklér porušuje etický kodex, nebo

konkrétneji, že nabídku nemá uvedenou v databázi nemovitostí spolecnosti RE/MAX a

obchod tak uskutecní mimo RE/MAX.

Makléri pracující v síti RE/MAX díky franchisigovému systému, který je zavedený

s nekolikaletými zkušenostmi, mají zajištená odborná školení a predávaní zkušeností a

know-how v celé síti, což jim pomuže v zacátcích jejich práce a k získávání zkušeností.

Školící systém v síti RE/MAX byl již zmínen v kapitole 3.3.

V síti RE/MAX muže být jedna konkrétní nabídka v systému pouze jednou. To

znamená, že v databázi nemovitostí nejsou a nesmí být k nalezení dve stejné

nemovitosti, nebo poptávky.

Silnou výhodou franchisingového systémy a tedy i spolecnosti RE/MAX je široké

povedomí o znacce. Vzhledem k tomu, že každý název kanceláre je složený napr.

RE/MAX Magic, RE/MAX Alfa, RE/MAX Domus, je v názvu vždy RE/MAX a v logu

balón. Tím k.1ienti snadno identifikují tuto spolecnost a reprezentuje ji každá kancelár i

každý maklér. Tedy, i když se prezentují svými prezentacními materiály jednotlivé

kanceláre nebo makléri, stále také prezentují spolecnost RE/MAX a kanceláre i makléri

si tak navzájem delají reklamu. Ze strany vedení, centrály, je marketing také

podporován. Již v minulosti byly rozsáhle televizní, bilboardové i sponzorovací
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kampane, kde byla prezentovaná spolecnost RE/MAX, jako celek. Tuto výhodu no

name realitní kanceláre nemají. Pokud chtejí marketing v podobe billboardu, musí si to

sami zaplatit. Ale RE/MAX díky franchisingovému systému sdílí náklady za takový

druh marketingové prezentace.

4.5 Franchisingový systém z pohledu klienta

Pro klienta ze spolupracujícího s kancelárí podnikající v rámci tohoto systému, vyplývá

více výhod než nevýhod.

4.5.1 Nevýhody pro klienta

Mezi nevýhody pro klienta, patrí snad jen dezorientace klienta. Vzhledem k tomu, že

nekterí lidé neznají zpusob franchisingového podnikání, není pro ne jednoduché se

zorientovat v názvech kancelárí. Takoví klienti nechápou, že kanceláre nejsou stejné a

nepracují tam stejní lidé a už vubec neberou na zretel jméno konkrétní franchisingové

licence, tedy napríklad Magic. Pak je klient dezorientovaný a neví, na jakou kancelár a

jakého maklére se má obrátit. Nekterí klienti delají i ty chyby, že zadají poptávku nebo

nabídku více konkrétním kancelárím v síti RE/MAX. Jak bylo výše receno, poptávka

nebo nabídka muže být v databázi pouze jednou, takže vítezí maklér, který ji první zadá

do systému.

4.5.2 Výhody pro klienta

• Profesionální a odborný prístup maklére,

• Párování nabídek a poptávek,

• Povinná spolupráce,

• Kontrola makléru,
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• Spolupráce na základe písemné Zprostredkovatelské smlouvy,

• V systému je jedna konkrétní nabídka pouze jednou,

• Reklamacní rád,

Výhod pro klienta je daleko více než nevýhod. Základní výhodou je profesionální

prístup maklére, který díky školícímu systému ví, jak s klientem komunikovat, získat od

nej jeho potreby a následne je uspokojit, aby klient nebyl pouze spokojený, ale nadšený.

Díky párování nemovitostí s poptávkami má klient šanci, že jeho nemovitost bude

prodána daleko dríve, než pres realitní kancelár, která tuto možnost nemá, protože

nepodniká na systému franchisingového obchodu. Tuto výhodu má klient samozrejme i

v prípade hledání nemovitosti, tedy ze strany poptávajícího klienta.

Pokud se klientovi zalíbí nemovitost, která je v databázi síte RE/MAX, tak díky povinné

spolupráci má záruku, že nebude odmítnut, jak se casto stává jinými realitními

kanceláremi pri prípadné spolupráci mezi makléri. Jiné no name realitní kanceláre totiž

nemají tu jistotu jako RE/MAX, že i ostatní budou spolupracovat v prípade, že jiné

kancelári privede klienta se zájmem o koupi. Protože jistota chybí, nepouští se do

spolupráce, protože z hlediska výdelku by realitní kancelár nevytvorila takový zisk, jako

kdyby si klient nabídku nemovitosti našel sám, bez pomoci jiného maklére. Tady se ale

nabízí otázka, proc tedy nespolupracují všichni? Proc kanceláre handrkující se o provizi

nechtejí spolupracovat a neuspokojí tak potreby klienta? Protože nepodnikají na

systému franchisingového obchodu, tudíž nemají povinnou spolupráci a radši si

nemovitost prodají sami, aby vydelali celou provizi a nemuseli se delit s jiným

maklérem. Výsledkem je opet konstatování výhody franchisingového systému pro

klienta, v rámci síte RE/MAX nebude pri spolupráci s maklérem jako poptávající klient

odmítnut jiným maklérem síte RE/MAX.

Protože jsou makléri kontrolováni, klienti mají zajištené kvalitní služby, které si predem

dohodnou ve Zprostredkovatelské smlouve. Maklér spolecnosti RE/MAX nemuže

spolupracovat s klientem bez smlouvy, takže klient má kontrolu nad dohodou
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s maklérem o jeho službách. Navíc má zarucenou prodejní cenu. Tím, že nekteré no

name realitní kanceláre nepracují pod smlouvou, dovolí si zmenit cenu nemovitosti bez

souhlasu majitele, protože nemají s majitelem nikde písemnou dohodu o prodejní cene

nemovitosti. Také se stává, že nekteré no name realitní kanceláre potrebují mít ve svém

portfoliu více nemovitostí, tak doslova kradou z inzertních serveru nabídky, které si pak

zaradí do svého portfolia a majitel o tom vubec nemusí vedet. Proti tomu klienta ochrání

Zprostredkovatelská smlouva, kterou jsou makléri spolecnosti RE/MAX povini

používat.

V prípade nespokojenosti klienta se službami maklére, má klient možnost uplatnit svou

stížnost dle reklamacního rádu. Tuto možnost mají vetšinou klienti, kterí spolupracují

s realitní kancelárí, která podniká na základe franchisingového systému.

5 Záver

V práci se dospelo k záveru, že cinnost realitního maklére na realitním trhu je nezbytná.

Jeho význam roste, práce se stává odbornejší a pro osoby neznalé práva, marketingu a

obchodu, velmi potrebná. Lidé casto volí svoji celoživotní transakci pres realitní

kancelár zejména kvuli tomu, aby neprišli o své finance. Realitní kancelár celou

transakci zaštituje a hlídá, aby k nicemu takovému nedošlo. Ale ne všichni si zatím

uvedomují, že lepší je využít práce profesionála, který má praxi a všeobecný prehled ve

svém oboru, než prodávat nemovitost na vlastní zodpovednost. Je treba videt prínos

cinnosti maklére a uvedomit si, že clovek spolupracující s realitní kancelárí, víc získá

pri spolupráci, než kdyby si prodej zajištoval sám. Pri prodeji na vlastní zodpovednost

rozhodne nic neušetrí. Duležité je, si vybrat správnou spolecnost, nejlépe spolecnost,

která podniká na franchisingovém systému a má tradici, historii a zázemí. Napríklad

spolecnost RE/MAX, která je dnes jednou z nejúspešnejších a nejvetších realitních

spolecností na trhu.
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RE/MAX profesionální prodejní standardy
1. Makléri RE/MAX chrání Vaše zájmy - dodržují Etický kodex RE/MAX
Všichni realimí makléri RfJMAX jsou povinni dodržovat prísný Etický kodex. Na jeho dodržování dohlíží rq;ionální n,ditelsrví a jeho porušování podl"há

sankcím. Kanceláre RfJMAX také sdJlejí j..dnomý Reklamacní rád. jehož poslední instancí je oph n:gionální redirdsrví. U RfJMAX máte jistotu a garanci
duslednlÓhoa spravedlivlÓhon,kní vkch prípadných ~k1amací.

2. Makléri RE/MAX mají vysokou úroven vzdelání zamerenou na uspokojování Vašich potreb
Všichni maklHi RfJMAX se rídí principy Záruky spokojenosti zákazníka a jsou pravidelne vzdeláváni v RfJMAX Akademii. RfJMAX Akademie je kvalit

ní vzdelávací program wokný na dlouholC1ýchmmn2rodních zkuknost«h odborníku RfJMAX. Je zamen,na na odborné znaloni a prodejní dovednosti
s durazem na potn,by zákazníka v oblasti nemovitostí. Makléri skládají nárocné zkouŠky. na zákJade nichž jsou cenifikováni.

3. Makléri RE/MAX pro Vás pracují pod úspešnou znackou RE/MAX
Znacka RfJMAX roste nepn,užite více než 30 let a pro miliony zákazníku predslavuje symbol jistoty v obchodu s realitami. Silné povedomí a u..pech znacky
RfJMAX jsou Ir.•rancí pro nábor nejlepších makléru na trhu. Jsou také zárukou pro co nejširší nabídku nemovitostí a jejich rychlý prodej ci pronájem.

4. Makléri RE/MAX šetrí Váš cas úm, že pracují za Vás
Makléri RfJMAX provedou nabytnou selekcí a doporucení zájemcu o Vaši nemovitosL Prohlídky nemovitosti absolvujete již pouu s vážnými zájemci.
kráí jsou proven,ni, pod"Píší prevutí infonnacÍ o zakázce a jsou podIokny jejich platební možnostÍ. Samozn,jmostí je vcasné poskytování úplných infonnaci.

v«me smluvních podkladu pro obe zúCastnenéstrany.

5. Makléri RE/MAX stanoví optimální cenu Vaší nemovitosti pro rychlé uzavrení obchodu
Pro stanovení ceny vycháují makl"ri RfJMAX z dokonalé znalosti lokálního trhu a ze znalosti dlouhodobých triních cen nemovitostí. Výslednou cenu nemo
vitosti Vámdoporucí s ohledem na Vak požadavky a p~fe~nce rychlosti prodeje ci výše výnosu. Dukladná znalost zájmu a požadavku obou smluvních stran

v kombinaci s vynikajícími vyjednávacími schopnostmi makléru RfJMAX je garancí pro rychlé uzavrení obchodu.

6. Makléri RE/MAX Vám sestaví efektivní plán prodeje pro rychlé realizování Vaší transakce
Makléri využívají sílu znacky RfJMAX a bohaté marketingovIÓzkuknosti spoldnosti RfJMAX pri sestavování efektivních plánu prodeje nemovitostí·. Rouáh

lá síi RfJMAX jim zároven umožnuje vyuŽÍtvýznamných nákladových synergií v inzerci, prípadne i v jiných druzích komunikace s potenciálními klienty.

7. Makléri RE/MAX Vám poskytnou rozsáhlý predprodejní a poprodejní servis pro hladký
prubeh transakce
Makléri RfJMAX zajištují prostrednicrvím našich partneru kompletní právní servis a financování nákupu nemovitosti. Každý maklér RfJMAX povinne absol

vuje právní minimum a každá kancelár RfJMAX disponuje profesionálním právním zázemím. GEPARD FINANCE, financní panner RfJMAX. Vám zajistí
hypotdní financování u všech hypotecních bank v zemi. Zároven Vám garantuje vrácení ~rvacní zálohy v prípade. k Vám byl úver prislíben. ale následne
Vám nebyl bankou poskytnut.

8. Makléri RE/MAX prodají Vaši nemovitost rychle a efektivne díky zadávání a sdílení zakázek
v celorepublikovém, celo evropském a celosvetovém systému RE/MAX
V RfJMAX jsou vš«hny nemovitosti nabízeny a prodávány vkmi makléri ve vkch kancelárích v Ceské republice i v zahranicí. To je možné jen díky fun

gujícímu systému sdílení nabídek a poptávek, tzV.refe~ncním syst"mu. Využití obrovsk" distribucní síte REJMAX umožnuje prodat nemovitost rychleji

a za optimální cenu.

9. Makléri RE/MAX Vám zprostredkují pohodlne koupi Vaší vysnené nemovitosti kdekoliv
v Ceské republice i v zahranicí
Díky rozsáhlé celosvetovédistribucní síti je nabídka RfJMAX obrovská. Máte-Ii zájem o koupi ci pronájem nemovitosti kdekoliv v Cesku nebo \' zahranicí.
s RfJMAX mUUte první pn,dvýber vhodných objektú provést v jakékoli kancelári v Ceské ~publice. Následné zprostn,dkování tramakce > nabízející kancelárí

RfJMAX u nás nebo v zahranicí pro Vászprostn,dkuje Vášlokální makl"r.

1O. Makléri RE/MAX se ~tanou Vašimi duležitými celoživotními osobními poradci
Dynamické zmeny v ekonomice, zvýkná mobilita a touha po lepší životní úrovni zvyšují chui a ochotu lidí investovat do nemovitostí, což posouvá obchod
s nemovitostmi do složitejších dimenzí. Makléri RfJMAX kladou v obchode dlouhodobé lidské vztahy nad jednorázový prospech, a proto Vám a Vašim blíz

kým budou schopni pomoci ve složité orientaci v komplexním svete realit behem cel"ho života.

:

~ RFúMtK®
~ Prodává nejvíce realit na svete

Máte-Ii pocit, že Váš maklér nedodržuje nekterý z profesionálních standardu,
volejte zdarma na 800 888 808 nebo pište na hotmail@remax-czech.cz.



,•••• ,"',., ••.ón"".,/",. ••_.""".,...-..J4"'..,...,..,., ..•.••.. , .......•...• "'..••." ...•.•. ~j.II."H 1(':-'--,,,.,...,,.. 'Ii' ••••'-.J/I, IIHtJr/ ~,..n'...''''_oV::_~'''JnINo.':I/U \j1l.P"'>i~_'~Ur.. ~".J,e.I"w. •••••.•••~ .••...,.1"~ ..~'"t-..J. ..wtIff..'"
•.•....,~_.C"t,..~ •.••.,..,•..•.a.;.,,u •••••••,.....4'''UIlI''J ••__ rww~ ,~; __ ~'"''''''r.'~'''td. Itu 1lt_~I.\b.I.I..l.(II,\.~\DlJt\Jr,,' 1t.'·IJILI.6,lJt\Jf,\ ,.,~ •••••••_ •••••••.••••••,_ "" ••••••• ..-rr.......•.~_-__ •.•I •••••••• r.:..r, ' •• ~~i' W.tl·i~" IU'~'" ~u.a-"._.~J-~ •..~lJ"Jjffj ' •••• ....," •••• 1 lltulr'c ••• '_J'~ (.,J."_.>tíIIII.:JfI.o(~,,.. ~ IItf~Io.-lI-""'..w...n"",,,, IlNiIw..Jrf •.•••.,..•••r ,,,,..-.•.••••.•IWI ••__ '.~ ••••••••••••
~,t: lt.JI.A.f\IJ ~frJ; lJq""* ••.••• ~,....JlI..,_ltl(~' .,.",p.te .•.,.. ••.•• ,s;o.-.hIUIt',tUi

,,../.Ia;ity--.,..b1 •••,....._I.::I.óIoi.c.'.~I",_-.I) .•••• il.t(iX ••~~.-;,--" ••••• <4hIl'"'- ••••.•••••..r~' >J..,..,. ••. " .••. ,.".,r'~"_'"~It[ItU ••.••.•U_oh IM'!:W'. "' •.•.1'">(1111"~."' ••••.-Jo •• " •• 'r!o_;M' ••••~YoW •••~~_""
,......,,.-.,""*-"'~'..,,.~..,~IM~~ kM'W""1Ir] 't'JfJbJJ• .,.-..k\.J ••_lo;"'''''/II'''-w«..1JtntJoJ.rolI'",. •."",. .~_:"""J""~"r"",,,,,,,,,,,.~,,,,,,,,,,,,,,, ../I, lilI .••••.••lrtti>r>ott;. ••. _,N, ~,·-_~·tII IIJM...," •••••,P"1/r'<"•••••w •• ~ •• f •• 'P'..,urlr.Ji/ •••
.u.:""I~""""'"

\,,',-.1,- ,..,••
~~",., •.••••U,._ •.•••••••__ ~..-,...._-=---I •••..l'l"J-Mwt"~, •••••"'•• "'. "''"'''''''Jj1<Mo. __ 1/J_ltll()t ••••• Itl...,...~..."...._ ••...••_ .•,..•.......,,,,'I •••••,,1tJ. I!l'.,.,i>J..•.•.........,.íI ••.•• ;•._'I;....,.·"'p.NUt ••• ".o..J.·.,M_.~....., ... ~ ....,v.
••••.•• """1/00•••••• ,..•.•••. Li•• ", ~,.,. _WI ~ 1I,.u... "'U ...:_ • ..-.."...,,.i\ 1-JI""''''1' •••~ ••• fU._ ;n......, .• "....,..;,,, .••.• ~~ k/lUI ,'1("..., I •.•••••' •.•••.•••. ,.••.••••••••,.. ,."f>-J. 111.....,.",,,,, r''''''I/-. •• , .• .w1uJ1II."'" IT; __

::=~:-~~~=~~~:::--~~~,=:::..::==..;::::.~~~7~:ntt~:...:'.;~-:::'::...--;::~=::~:;::.::.,*;::=..:;-:-Z:=:..::.::;"7::~=,
~_ ••••••••~ •••~ ~1' ••••_:.II.c_Jr-'r.-wr." •• ;..e:.....' •••••• ',._'tpr"._tó._. ""'" ItlItU ._-,-~ ••.tu;_,"""""~ *""r_/l"" ••.•t,wrr-' .•••.~;-U'r~~ •.•-'P''''--'' """"""..•••.,.~ ••~~t> •••,.J-
•••••••• 1". ••••.• jrJlfl!l; ••••••.,.,. .••-..,. ~~~ ••r_ ••• .J_, __ Jr•..-.:.....z.,J~_ ••.",.."'#h.". •••.•••.••••~It.;_t,..;.J.I •••••••••••• ",-=-_,.~~fr_';,..IIIo ..I" •••••••.•••,,..._• ........, ~_ ••••..•'•• ,•••'·"_""' •••••• ~.".:_,.tIr_~ .•..
=-'), ..,...••••••u••.,.11.ItU IllIlU4\U.IIU\l'1lIJlMG\ Jl-'·lIlLUtDtIIL' ~.i..:iJ,.~ ••••••.~ ••••••••.••.••t. •.••.••.••••.••.,.;""~"M.IJ.;U "'-1\1~" ••••••••_ • .,._·"' ••'.It!ILl\h ••-I'o

Ir-..,.,•.••••Id ILU~"''I'''''''' ~-..". .•-.:t"'.~_~
•. 'I)' ••~t<IIh f•• ~'--I'ItU"~ __""",,,,,,,,,~
"~MI •..•.•.••~."riiI-=-""""'~_.utlcj.!'.

: I"'" .~/d. "'"U,;,..;,:..,. .•• ...,~.: ••. "."'~ (#••. ~, ••

J 'W:o..J~fVJtJ •••• ,., ••••••;"!Ji •••_ ••••••••• )~iU II." •••••• '...,..:.,..

~~J::J::::::.;.;.,=:.:.v::...~:::.1,.=~:;::~.-.....I,
f~ •••••••• ......."kI_\& •.'~,....Jt.•...J'""""."ptAhJtrl ••• ,...>iI."_,,,ta:IfI
_~ .•..",.",.. ~ •.••••• ~ ••.••br_,;II ••'~tI,...:.....,
••.••.•• RlW..,

C ,....,.",,,....U Ii_i\ "' ••••••.• .Jh~..",. ••••• _,~.~ ••w ...wKw-l'
• ...,-._~ •••••.•••__ ~ /..,. •••••••• ItL_ttU~ ••_III ••;.-Jh~.~_,.~",.,...,.,....:!Ut_~.......•.,_..Jw,.... .•,

'f-.lrt.~KJ Ittl••.:.M'~,..,.•••.""..J.- . ......,.,.-".-wr~~">.A
.•••• "'~r.;.Nr.:._ •••'~· •••••••••••;.
• tWI.n~Ja.,tLU __ """"'_ ••••••JI'__ ll •• _,.wbI.l~t"....Jn'MMUjII •••••
~ •..••.•.•..•:w.-'-.,..~~n,.",..Jr"'",.,;..,...,""•..1Jw~~-
/I ~""*,-IlL.tLd ••_~~...,,, ••••••• J-fQl,...J,I •• ~
'-~J.. ~n~,.r""i __ """'{ .••••.••-~~
...., ••••• M·W.U~_ •••••·~~*".,...••_.•.....,..ltl. w.,,_
........,..,...."......,"".~ ••••••••• ~·ltt((I •••• ,,, ~
/bJ::II1...",~1Il ItU(lil'~""I •••*"", •••••. ~"ttJ ItU

!I~'-~~I ~''''.:Ml''_mII_1L It.UIMMJA.":"-.
;<iI••••.••.••• ., ••1:..>J.."..""..~ •••__ ,.,.ob~t/I

JIJt-- 11_. itL ILU •••·~"' •••~~ •••• '""_"" •.,.,,.~IJ"'."'V' ••,.-.Iu..,

',.&.i)-,...n'_,"'_~_''''-w_;,.,....

f';' .•[._.,~_ •.••• N_,,'. ;._ .•~_.1,.,.....~..'••..•..~~I',..._r"J'..,....,...~...u.·""...... ••....•....••,
-:III'11L."""•••••••••Il1.".ItU •••• rwr;-",'I--'i*""" IIL,tlU••,.,..••••••••- •••
••• .,.".11/; w.H~,.,.,...-Io •...,.... ••• __ p""'·" ••"•. .,..JII",,''"<Jr- ,
••~"; •.••••••••••I.l_JI1'..,,w'''' ••~· •• :•.•

! fr_·~", .•••.•.-i/'"-:~ ••..Jr..."~,, .• ·,,·,.•.,.•.•'""'j·_JlufJ
,.•••••••"...,.....,... •• ~ •.•••• /t'OW".~_., ••""

I "-~.,.._.Jr~ •••••••;••• , •••.••••••jttJrw••.'_>lr_.A ••••••~,. .••....•.. "".,.. •....•.....~
.."-./~...',.......I}I_-~~.----...-..........,......--,-.:;...
••• ~-.III/Itri~ /tf'-II"",W:tII~. ~:.'W_'wII •••_.w: __ .•-
0.(,; •..- • ...-...,.:..;01.[.- ••••.••-
S 1rtMf(/,;MH/.,f'fII_lfr-~ ••.~ ••••~" •••••/fI"~~••,,,•• ..,.••••_kl,.,~1
• ....,..••• ;.#II.•••.•Ifj~,."",.."...~~_."lIIC'6o>f'NIj_ •• _JdrlI •• _~" . ...J.u,~
~ ,...••.0CiI<jJW:..Jitw..w~.,...........,1tt V,UtJ/UI>:UUII':-*' "'~~ ••
• ",,*-Mf WH

6-h...I •••••••.l'~_JuJr_.",.,..-.I",..:..w_ ..•.••_.;....-/lj "'-tI ••••• J"' •

,•••.•.•.."",...~·..."U'i-U<I ,,-'~~ JI~ •..,.,...~
,...~, •••••••• =--"*If ""r,...~- ...~."*-, ...•••.... ..-c" ..••....,.~

- ' •.•••••~",' •••••r•• '.•••atT1'.a.J...'" ••_-.rwJ, __ ._.ul, _ .-IJ~,

;•••• ·••••••••••.;......"4'II.UI:N/ •.•..,;'.AJ"'..",,., __ .•"""""'>iI'Jn-..A/.xt ItU
(k __•••••••• ~ ••• II~J,J...-""
.~J,_~_w-...-"'"',,•.,..LWttrooj~ ••••• ~ t/NIo'""-l'i<L ILll'l<

f •••••••·~:..,UI •••••• _ ••Itr~·....-.- •.• fItNI ••."__ ,,,.1..'" ,~_,....:,.--~.-'*--I..~-" "".._.,.,...."""__ .;....
"JMJ!, _.JI'fr .••••r....-_ •.....~ ',_'ciI0IJJ,Jr..." ••••••...t,.,...pn~Jo,IIO! •.•....,••
'U.II(I/ ••,..,.wI•...t'IM""""".,""' ••.•JúhI,f"/Il'''ý.~oJ.lI' 'I.tl(/.'

,r •••tr ••••.•••••(._ •••••••
<;I ••• " •• ' ••••• "'"..,..,,'..,..,J,. .•• i_." •.,....••'•.•oJJf"UII'r,'1 •••••• i/.,.J, ••.,•••.••"" •••,J.
,..•=u_.rr __ ..•_ilL Itu'~ 1i1.lLlIJir.MuI'

II' I.--(CoIIfI •••::>M.r.."O •••••• "JI-'-""..;"w".th •••ptr'J6I• ...Jt,., •••••••••.

"'''''''''''''..-11 ~.,,_á4;.Í".:.M. __ .• Wa;,.W••••••IIÍ".a;r.;.;.f"'-Jt·•••••
" •••• ..., •••._'~ ••••••••• KI ••••.•""tr._', ••_Ir._' •.•••••••• lWo•••.;,.... _ ••..

•••••••. ~"'..,.~ ,ht'n •••••• : ••••• ;. • ., ••••••• Jt! .••.i.1

JI ~~·~.oJ..' ••~I ••••.,.~ ~,_.,.,t .•·~ ...l '•••••••••
,.,.,....,fIbti'II,I" •••••••••• ooórrto.::.. •••: •• ,_,. __ ",...... •••c".-..~.•.
I: 1'_·I:"'"iA·~.,,.nIIOIJr ••·•••.••j ,.iJ&.J •••/ ••,~ •• ,,"'d,........,.•..J
.Jt"/n·" •••I•••JJI'\ •• 'jIL.II ••••••• -to..o.A,.",,,u...,,,,,....;.

J,I 1_'o:.-.I •••••••• jJr<-••••~~~itJJ......J_P'''_tul" •••.•.,._.I'-Io<,
.JI._~",-.;..u,..JnJ._'...,. .••. ""'•. ~,.,~.u..fJ, ••••••
_JtruJ._"""""""'''''''' ••••..., •••••••,j1u1>M4~_P>friIoIp.../'JrJr_1; •• '
.11""'-~fr_'~,.·_,«~ ••>"..,;,·/IOI_··

If h.-.'~-.J.~~_·~_,_--.. ...tLr jo_',.-..
•••••••• 0lio6 ••••. ~-Jl-~~I--JWl-Jr- .•:••••••.•••..,-!.••.•.

Jt l",.,...lIIh,Jf'II-~••••• -;.•••••••~ .•••••••.•••••Jr .•••• '1:..Mf1 •• _, __ 1
,..••"''J,;-u ••••••••,.,l/J.:.a. ••••.••••.-- ••.• ",.., ••".- •••• w.•.•••••• .., ••••-...-.t
,'"'""J" •••• ~ •••••• '.b.l".j, ••,.".... .•

II. Fu.",.,:,,, ,•••.,1wJJr, ••••••• " ••••.. , •••• <01 /""or:-,J, •••••'/0,.'.1 ,,J •• '••" ••.•••• ,,,.. ,. ••• "'" ""',"'~

JrI·· •._· ..•..•..t~·,,,·,,.I,...·,.,,·,,, •.•_ ••·,.,..•'""'''''; ...;' ..Jth,·''''''7· ••'In·•. ..:ÚI
jo._plJ-_ •...-

I· 'r_·c...,,~"•.•..••~, ..__ ..•.•••.•-.M~ __ t••• J.Ib..,. ••. _ •••••
,.••.••.••••".,......•.•.•••.•,.,.•._""...., ,""'~;6. ~ ••••.•--.II....=-_, 10/."."',", ....•#or __ -• .....,.. .~_._

!" h-c~J.,...•...................,JI'.~.;f""..•.....•.....-.I.••..J.J..~
.••.rwJ;.I....,..,Itfu~ ••. h.n.

I') ,..__ L.l..,.~,.,,;n,J .•"".,,....,.....,uIVoo..••••ft/l'O;....n;. _,.,_;n- 10,(1\

••.•..•_, ••_J,•••".jwU.,.•••..•••••llll IttltJf

:;.. v.J.,.,.•r ,••••.•••'1; •••• 1>1 J ..oI.ot••••••,...;.Jr;,,.. _u~ ••••",rdl • .i,I.,J" :r ••••po,•••, ..,.
•,"_"i\lU

:I'_·o:.ttt/",. .."t"""' •• ,J,.,~,"'.;J,,,""'_'.;"" .••••••...~ .•.-.J~,..u..~ I·~_·~..· ·..•../·.;..;·,;_, o/.,..,..;;II •• , .••••••
••••••,.,.,.."..• .,..*'_,ItIIfIIIJ/

1..', .••..••• _ .• ," __ ': , " ••. _ ••_ ••
~ 1••••••••..•,..~ •• ~~·Jl_i;..J., •••••••••• ·•.•••••, ••·, ••••or,~_ •••• "

•• ".,..... .,.11 ",. ••••••••• IIKt'JoI, .• y._·•. oII tl, III ~ Ut'

:.1 1<_'......, ••,••••_',._'.:;..uIl .• ~" •.•.•fitJlU_lr" ••....."."tr}n •••• ;..III'••••u...••••
1••••••••,,.u...'jjA,.1"""I.. .•••.•,,••••••.••••••-,..i.I~IIL' .••.tl

:fl' •••••.·': ••••I(l<Ipo••••• :.J.I.~ •• :•••1'••••., ••••.;.I •••• ,. ••"~,,, •• ~Jt' •••• , •••·, •• :,'~

.•_,4JIA>f"""""~,.. •••••.••,.#'II., •••• ,••_,.~ltl lI.t

•'0 II_',~ •••••••••,~'.,,_'c.o..•........._,.oe •.••:•.••...•_ .•• 'I" ••.•• .n1U ,,~\ ('~
;<iI.?4.,.",-_ •..•_~~r-..,.....•". tJ.o-tr....:_ •••~,., ••.
~,oM/j"..~

:" "-' •.••••• 1 ''"'''''~ ••••" •••. _..,''',,·, .••••••••••••• '_J •.•••..I.J•• I''i~,~,

/t.J. >tU,.,Io'f""I'->_~ .•••••~."'-"' ••"' •.••••.•• ~.lU. ILUtJtl
•• k.fI"' ••. ,.,......_JnMr~.,Jurl_ •.•
•'" hol,••.••••••. JJ:J.JowfJl/t..--.~1"nI Ji/ IH~' Jt",,._"'~n,."..,_, •.••".,
U•• -••••.•...v,,, .•.••.••.•••••",:J'

1 ..•,..,.""I.......,.,JrI· .•.••••.••ol_ .•·.J ••·,...loo4o%l,.,...wMI -...r •.•••. uu:1I1 •• _

•••••••• IlIIo,(~I.o1~ '~~ •• 1 ••••••••.•• _ • .:J ILU ••",_ ••• _ •• ...,u.,.,~"'.
111/01.-11' ItU .t...;- .•,.•"....-~ ....•.. , •..~; 1•••••• _'~.,;-.... •..__ .fWI
...."'....,.... ..1>-......, ._ ....

• ' <i ••• """ •• ~ ••• _, ••••; ••• , n ••...,II •• "v •••••••I ••••• ''''_ •• ,_''''_...,Í'''~
1·..JJr·'<tl·,~.-"..-_I" ••~_,

; ~'•.•II/·"~.,-.....'·.If"~ .••'~II>.M',_' .•••,•.Itu.•.,._,.,.~ .••..••.•.
.• "~· •••• II,,.\<). •••••""..rtn.I<t>,"""'.\·; •••,./;Jil"'"(IUI

I /f •••••• II"'••.•••_,•••.,.,.•,.·•.•_41"''''' ••,,-j,~r'tI "'''_;''''''-''''_.''_.,11
••JM",,·;'_irnI ,W.".' •• ...:UI;...M;" "w"JrIo.6 •••'••••• .Jw •••.•••• /O'';••••••.•• :ptt ••••••

p·.,t •.••_ .-""'.~'.c'" •.••••• :., .•
'\ ,.·,.,ju•••.....,., •••.•_.,...,." •••.•..••,., ..•a.J•••/'"I..J.IIr;,...r..-._ ~ ••.•.i,,_,

ptlfW<I •••JI.o....u: •••• 1

/Jr Ji,..:II~J--"JF;.-....-::,~, ••.-...I ••• "...~~I_.....I>o•••••••.~
;.u.r<t,. ••••.•MIft ••• ..,"""-LulIlIl,.." ••' ••••Ik4!rJ,.J' ••• .,.,......:~,. •••.1J •.LoII.••• ,..•••••••
J,,,.,, I"'to" . ., •••• ,...j, III II I' {~~-/t.-..l"", _OitJr, J,.Jr..jt "" ••••••".,. /1".1.,. •• lM,••••••••
li Ilt\ iI,J, •• ..., ••<MJ/ 'I, 1fH•••• lmot'" .J. •••• '" •• _~ J/.J« •• nh li'( I.HI' ,'R

• Lj.n •• II"o/L ••••••••• '" oA ", •••",;.., /otIJ.•", ••~ I•.•• , •.,J••"'.....JIir< •••••.• _ •..,./ •••• '•.••• '", 1'''j.''/

J"j/ú,;."';",,,,, ••• 1,",/' •• ....r,.,.'. '-/I.' •••• '__ ,,J"'t>f4...,.,,,, .••.••• "",-..Jr,~~"/>_,,,
,.•••••..M••Iot.pr~""'W1.

• Ji~ -......rw-:. :i\ ••.•_ ,..JtJ,.J"I"_J •••,"'1'-. ..•..,...,..••.~.'"' ...•
"''''' ••• ~-Io •• ~ .•••. ". •••••.••••••••••••._._ ••••pn;•••• -" ,.,.~ ••.
tr";Il".-u..r.,,~ ••"",-",_. ~._ •.••••. :~_ •••••,..••••••.••••'"

'J ~nAd•• .....J-" """'f ••".id"""'_pu.~., lWrIt,,- .••••••• ". • ...-- ~

" ••• ,•• ,,- •••••••• """f'nI-Iw' I:...h.JI"·-"·~""'''''''',..w..-~.
'1"'" ~Ju_.,,.....J..lI ""-t>.I..u..,•...•, ,.''""''"' .••.wi.-i,....- .....-=-- . ..oI
• /1 •• 1<' • ..;. ••••••••••• ,

I/} ii •.••t" •••-.It4.'i ••••••,' •••.•••',••." ,,"'.,J"JtI' ••••.••• ',Á., •.•,...J .... )"'~ .•..... W.I"' ••.-~
,,~.,nl"I"''''rrtho,,-..._ •., ,';••/..-- •..J. ••. " ,; ,...;,.. Jub<.J.,,,;"""' wu..,.,. (I;••.••••:•

1/ A~JI••••' _'*"'''-'''''~;"""j/,.IIr~ ••••__ .wIo.t•••••.••••••••·••."•••••,A.,; ••••
I"V"" • .,.,."."' •• '~llr-~III"', ;..,.....•••j " ••••_ ••• ~_
.-tuf.' •••••• '••.,..,••••.'_••• b~',...'_,..; .
1•••• ~•. _ •. _ ~ __ '" ••.•'".•.• , ~.'"
1.:II.·.d.'•••_*"/f";.. ••••_,;,,...,,tt6/' •••••••',,, ••,,~Jr ••••••_.',"" •••••••••.•_

I_i ."',,_ w.,.,..- r"; ••••..b.."I •••,.,~,,_ •••• ,..-..uI ••• _....., ._ ••• 1<1._.,
•' ""O" ••••••.••••• .r, 1'.•.•..•...••"'•.'hll<, •••• Ico·••••"' ••_i/'.W'O',,'" •••• .,..~,A, ••.I.,••..,.,~u
Ijl'''''I'''J&...Jr' •.•I"'''' •••••~ •.•".•>I'''''',.·,.J ••••.C,t".''"',..,.. ••IINj>r~,,,,...-,_ •...,..
.b"' .•••.." •••,.,..Jk •••.••,,_ .•"' ...J.MN, ••• ·•• oJu,Jr, • .r.,.,...mm../f'IPISJ.

I;; ••••••,..•••r ,,,..JII ••,*,...,_ .._t",,,,, •.,••••."" -.; ••••:.. ;..Jp..;;MJ", .;. ••••JM...-...:...,.

'1-.-/(1 "11

Itl ",...Jw •• ,~ •• ~,J~_ •.,._ •.",~••••-.....J1t1 ..,.t •. Io- •• ~ ••• ·~ •• ~.

fr •••.•••, ••••..••

:

I ~.." ••••• ,~.~ ••· ••••••••I{ouIA·"""'J(t I{t.~{J{;Ji1tIJJ~ UMp' ••<CM'; •• ,,.,"' ••IJi'I)f'J ••••"'.,.,oMnUlll •••.• /NfIlll't"f"rlI ••• ~_ •••

: ~,""""lJ.~,,bJc.a.~~-"..JI1U. "U'tj(J1''' ••:."_:JJJ-A •••.••,~I>,, •.'' ••~ ••••''I ••"'III:~I~"~ kn~-"'I' ms,.·.:..",I••(1"''''.hIJJ,._~ ~c.·J~.1l.t. I(·U
J V"~JfI,It,\lllW"_:' ••~_MI ';"..11, •• " ••.-. ~ :JM ••"...I-". __ n.j, .•••••••~ •••-.60..J... rJ~J(1 IH\.-.~ht,JtJwr' ••o/...,ll

RFbMtt(~
Czech Republic



Spokojenost zákazníku je záruka našeho dlouhodobého úspechu.

((Neprodávámenemovitosti ani neposkytujeme servis na realitním
trhu - uspokojujeme potreby našich zákazníku v oblasti nemovitostí"

1.Náš zákazník je náš pán - vynakládáme veškeré úsilí, abychom poznali jeho skutecné potreby v oblasti
nemovitostí a ty plne uspokojili.

2. Vynakládáme veškeré úsilí, aby se každý zákazník na základe svých pozitivních zkušeností s námi stal naším
stáljm zákazníkem, který nás bude mít rád a bude nás dále doporucovat.

3. Každý kontakt zákazníka, at je to reference, elektronická poptávka ci telefonický kontakt, musí být aktivne
zpracován a udržován - každý ztracený, byt ipotenciální zákazník, kterého jsme v danou chvíli nedokázali
uspokojit, se již težko vrátí. .'

4. Komunikace je klíc ke spokojenosti zákazníka - v komunikaci vynakládáme maximální úsilí, nejen abychom
se dovedeli maximum opotrebách zákazníka, ale predevším abychom mu dali pravdivou zpetnou vazbu o našich
schopnostech tyto potreby uspokojit at už nyní nebo v budoucnu.

5. Ne všechny potreby zákazníka jsme schopni uspokojit v daném okamžiku anebo vilbec - zákazník však musí
mít pocit, že pro nej deláme maximum a že jsme na nej nezapomneli - chce mít pocit, že se o nej staráme.

6. Udržujeme pravidelný kontakt se zákazníkem -jak po nahrání zakázky, tak po prodeji. Dáváme tím
zákazníkovi najevo, že je pro nás dt'lležitý - on ocekává aktivní komunikaci.

7. Zákazník nám sveruje casto veškeré své úspory a ocekává, že se o ne budeme starat jako o úspory
vlastní - tuto jistotu a pocit mu musíme poskytnout.

S. Koncentrace na potreby zákazníka ajejich uspokojování nás odliší od konkurence, která se koncentruje
predevším na peníze od svých zákazníki1. Koncentrace na potreby zákazníki1 a ne primárne na jejich peníze
nám prinese dlouhodobý úspech, protože se k nám budou zákazníci vracet a my tím budeme lépe prosperovat
oproti konkurenci.

9. Nezamerujeme se na to, a/;Jychomzákazníkovi za každou cenu prodali naše služby, ale venujeme maximální
úsilí tomu, abychom zjistili á uspokojili jeho skutecné potreby.

10. Obchodjsou predevším a pouze mezilidské vztahy - proto s našimi zákazníky budujeme dlouhodobé
partnerské vztahy - cím vícjich budeme schopni vybudovat a cím delší a pevnejší budou, tím bude naše
podnikání úspešnejší a o to víc nás bude naplnovat ipo stránce lidské.
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Porazíme konkurenci a budeme jednickou na trhu.

Docílíme maximální spokojenosti a vernosti zákazníku
koncentrací na jejich skutecné potreby.

Ne/firší
distribucní sít'

• Za!Je::/Il'N I/UI.\'il/uí///í doslu/lllosI

/I/V zálm:://íkJ'

• Zaji.m~;e II/a.\'il/uí///í lIa!Jídku//eIl/O/'iloslí

• {'lI/ozIIuje 1:J'sokoulÍrol'eli a kOll/forl

s/u:r!J

• Ner!.\·I{//'IIje 1:I;bodul:J'u:ilíll/ .~J'lIel:~ií

lIa slr{///(; //ákltul11

Rízené budování

znackJ' RE/MAX

• 1)'II'áN dl1/'éru ::ákazllíM a si/I/(;

/lIIlh/oll/í o :://(/('ce

• I)'lIiíl 'lÍ .~J'II('/gie II/ezi /oká/llíll/,

regio//á/llíll/ a e/'rofi.\'kl'lI/ I/u/rke!illgell/

• Zajmi/je ti udÓlje sí/u ::lIa('I.:I' dodrio/'állíll/

záwu/ o lIak/ádá//í se ::II(/('kou a /JOuH/'(íllíll/

.I'C/J/'(í/el~l;dJdoda/'{/IeI11/lro /m'zl'1I1ací /w!Jocek

Nej/Jrofesi 011áIn~ifí
makléli na Irbu

• /)odr:lljí elickJ; kode.\' a rekltll/u/('//í lád

• Jsou .~ko/el/l' /' /t/;/.ltAX tll.'rIdell/ii

• Jsou bodlloce//i a cerl{fikOl'á//i

• .f.mu firq(c'siollá/llé Hze//i ti II/olíro/'á//i

• .\fJO/ufimClljí a I/'ON ~"II/

• {:\JJOkt~;/ljí skul('('//(> /wHr/~J' ::ákaz//íM

• Jejicb I/(:;I'íce lu/lrbu

Iriformacní lecbnologie

jJOdjJ01'i{Íící1'1/s1

• {'II/o://í IJI/'m'ellí I/(:;I'é/Hbo

I'irlluí/llílm Irbu s realilall/i IUI

U'II'II'.I'I'lIIa.\·-czeclJ. cz

• 1)'/l'áh:;í uiil'alr/skJ' /I/'(;ell///(> /J/'Osll'edí

firo získá//í ko//kurel/cllí I:NJO/(J'

• lall/I'hljí.l'e liti /wd/lIIl7IlI/ak/éJ'e

jal.·olltl /'O::I){)dl~;ící ko//I.'urellc//í I:J'!lodu

RF~ti(~
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Tento reklamacní rád by/l')praco(!(ín a prijat spoldllostí Prague TopEstates. s.r.o.

se sídlem PrabaB. Sokolol'ská /00/94. lé 27/ 77/49 (dále Jeli ..~jJolecllostRE/JHX G'R')

která je I~J~/ucll.Í'mdr:itelem regionální .!rallcí:)' RE/.lfAXpro Ceskou repuhliku

J. Realitní kancelári HE/MAX se ro:umífy:ická ci prámická o.mhapodnikající lIa ú::emí Ceské republiky I' ohlasti ohchodu s realitamí.

která je na základé smlO/III)'o.!rancí:e u:al'rené se spolecností RE/MAX Ceská republika smlu/'l/é oprámt!na k l'yuHI'ání .I)'.,'temuRf/JHX

2. Každá realitní kancelár RE/MAXje nezál'isle vlastnéna a prol'o::Ol'ána.

3. Klientem se rozumí jakákolil'Jj':ická ciprál'1lická osoba, které realitní kancelár RE/MAX poskytuje realitní slu::b)'.Shledá-Ii klient sftcb)'

poskytované príslu§lIou realitní kancelárí RE/MAX :a 1Ie/!)'hol'lljící.lIeho hude-Ii mít k /Jrll/'(ídéní ohcbodníbo pripadu jiné librtlt(r.

je oprál'llelluplatnit t)'tosl'é librady (dále jeli ..reklamace "J u prí.I'lu§lIérealitní kanceláre RE/MAX.

4. Príslušná realitní kancelár HE/MA:<sepíše s klientem o luÓ/é reklamaci. která je uní uplatllena. reklamaÓIÍ protokol na aktuállle

platném formulári prijatém I' danou dobu ~polecností RE/MAX Ceská republika. Klient má prál'o na koPii reklamaÓlíbo protokolu.

Fonllulár Reklamacllíbo pr%kolu je I' elektrollické podobe ke sta::ení na illteme/OIich strállkách ~jJoleÓ/()s/iRE/MAX Ceská republika
u'lCU'.remox-c::ech.c=

5. Reklamace bude príslušnou realitní kancelári HE/MAX I')'rí:ena bez :~I'/dnébo odkladu, nejpozdeji do 2 pracol'I/ích dllll ode dlle

uplatnellí reklamace, pokud ~'erealitní kancelár HE/MAX s klin/tem pí.,'emne nedohodne jinak.

6. Reklamaci nl/ce realitní kancelár RE/MAX uznat jako oprá/'l/enou nebo neoprá/'l/ellou.

7. Pokud realitní kancelár RE/MAX uZllá reklamaci :a ofmíl'llenou. prol'ede I/a SI'lij I'mh "korzr, k/erýllli ne::ádoucí sttll· ods/raní ti posl,!y/ne

klientovi náhradu. Náhradou se rozumí zejména sleca na posk)'tOl'all.Í'chrealitllích slu::bách. Realitní kancelár RE/MAX :tdle kopii

reklamacního protokolu. I'cetne infonrwce o I')'rí::eníreklamace. spolecností RE/MAX Ceská republika.

8, Pokud realitní kancelár RE/MAX uZ7láreklamaci :a neoprál'1lenou. informuje o tOIllhe:odkllllll/e klienta. Realitní kancelár RE/MAX

:ašle koopíí reklamacníbo pr%kolu. I'cetne infonntlce o I')'rí:ení reklamace. spoleC1IO~'tiRE/MAX Ceská republika Spolecnost HE/MAX. Ceská

republika I.')'bodnotíreklamaci a I'prípade. ::eji uzná :cela nebo zcásti jako oprá/'l/enou. 1')':I'e príslu.~nou realitní kancelár HE/M.-tX.

ab)' ::jednala nále::itou f/{ípral'u dle pokynu spolecnosti RE/M.-tX Ceská republika.

9. Na základe ::jištení uéinhzrch z reklamacních protokoft' 1:)'I'O:ujerealitní kallcelár RE/MAX a spolecnos/ RE/M.-tX éeská republika

dl'isledky.~'tanol'ujemetody. ná/'Od)'ti dál'á pokpZI'. a~)' mohlo ~rt predchá:ello l:niku príptld/Z,;chdalšícb reklamací.

10. Realitní kallcelár HE/MAX IIspolec//ost RE/MAX Ceská republika zajWi/je ochra//IIposkytnllticb osobních Údlljltklientlt /' SOllllldu

sprál1ními predpi:.)' éeské republikl',:ejllléllll /' soullldu se :ákollem C. /0//2000 Sb.. o uchrtllle (),\'ohllícbIÍdlljk I' pllltném :lIhlí.

11. Te/lto reklll//wC1';rádje :tÍl'a:/z,; pro l'Šech/z)'relllit//í ka//celáre REjJHX rll/lÍ:!'mí Ceské republik)'.

12. Tento reklamacní rád na~rl'á lÍci//ností dne 16.pro~'i//ce2005. lénto reklamllcní rád /flll::!'~I;/f//e//e/l pOII:e .ljJolec//os/í

RE/MAX Ceská republika.

RFúMrt(~
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Martina Stellánková
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Dan iel Pech
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RE/MAX Academy
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Martina Stepán ková
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Martina Stepán ková
Úspešne absolvovala trénink realitních maklérÚ
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Vojtech Krátll,v
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Martina Stepán ková
absolvovala trénink asistentek
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succeed
Agent Mentonng Program

v

Martina Stepánková
narozena 6.10.1987

iÍspp/;né ob::;O/{,OlíJ!O 8 I.Vc!PlI JI1 /J'pnilllw(',v pJ'ogJ'OIll SII('('e(>d
L' doh; od :27.3,:20U9 do 6,6'.:200.9.

\ ·.~e(·hllY nÓJ'oh,é Ips/y I' j)J'(Jxi spllli/o .'; l'yzn(llllenrÍlIllll CI 11111se

1,'/ ulifilwl'u/u pJ'o iillllo ..,1 fJJ'ofesioncí/1I1 :::pJ'o.-;I/'er//wu/lel/.','\' I ob/usli
lIelllOl'il(),':;1 i,

c,)('11/ I }'(;11i lil.' II Sil ('('eed je II u bíd II 011 I h lie 1/11111/II ej I'Y.~.~" 11/()~ II," se I'/'is.

j)oIlS/i 'wjl'hodIlPj/;l('h 1l/(/J'la'lingDl',,'ch ill,..;I}'lIll1ell/1I p}'o :::p}'os//'edlwl'ÓlIi

ob('hodll (] rlOl'l;,':';/ jedllálll' b/Jhem ('('Ir; J'('nli/1I1 /}'ol/sol.'(·p I.'i' SjJUI:ojel/osli
l'.~e('h :::lÍ{os/ 1/('11{/('h.

P/'U7" 6.6'. ;!()(j.t)I

Vojtech Kl'á t h."
"I',~ionální h'ditel
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