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Realitni maklér a zpusob franSizového podnikani ve

spole¢nosti RE/MAX

Real Estate Agent and the way of franchise business in

RE/MAX Co.

Souhrn

Cilem této prace je poukdzat na vyhody a nevyhody franchisingového systému
z pohledu makléte a klienta. Nejprve jsou vysvétleny zakladni pojmy, které jsou
podstatné k pochopeni celé problematiky prace. Nasledné pfedstaveni spole¢nosti
RE/MAX, jeji historie, sou¢asny stav ve svété a v Ceské republice, dovoluje ukézat, co
obnasi prace realitniho makléfe. Po rozebrani této problematiky, ve které se autorka
zmifuje o dulezitych ¢innostech, pfichazi na fadu vlastni zpracovani. Tedy vlastni ndzor
autorky dle jejich zkuSenosti na vyhody a nevyhody franchisingového systému ve
spole¢nosti RE/MAX. Dochazi k porovnani spole¢nosti RE/MAX, ktera pracuje na
zaklad¢ franchisingového systému a no name samostatné realitni kancelafe. Jmenované
vyhody a nevyhody jasné ukazuji, Ze podnikéani na zakladé franchisingového systému je

lepsi pro makléfe i pro klienta nez spoluprace s no name realitni kancelafi.

Summary

The aim of this paper is to highlight the advantages and disadvantages of franchising
from the perspective of brokers and clients. 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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Reklamace
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Standardy
Maklér

Keywords: Franchising
Franchisor
Franchisee
Training
Ethics
Complaint
Vision
Standards
Agent



1
2
3

UIVO .ttt eesses s es s ss s ss s s s s sesss e s e s sessessseeessessseeseeeseeeesnns &
B T T PO 4
E R TR i i S A P S T 5
- ) Vysvétleni zakladnich pojmul.......cccveviiiiiiiiiiciiiiiiciececcce e 3
3.2  Spoletnost RE/IMAX. .ocuvamnmnmnssimssmssisimwssasmmsinisssssisssissssssisies 10
21 Histone spoleSiiont BEIMAX . nmnisiiamissiiis s 10
3.2.2 RE/MAX VE SVELE .....oocvirieiiniiiieneeiesrestesiessesresssesseeaessesssesssessasssesasensanes 11
G223 REBERX BRSNS sy 12
L 14
3.4 EtCKY KOGEX....ioiiiiiiiiiiciisiesiciest sttt saeesne e saeesne e esneennennaes 1D
3 Poolesinglid proeril SRy, o i R 15
3.6 ReKIamatni FAd........c.eoeeieviiiiiiiiiieiecic ettt eaa b easeaeese e s ennas 15
BT VDR ucmanc oo o e R ST R R RO s S s e 16
N AR AR OV cocinainmi i s S T e e s R 17
4.1 Prace MaKIEIe .......couviiuiiiiiiiiiiiiiicciciiie et e 17
4,11 Zisliinl KHenta —SpUsobY ....wnsinsisisssisssasimnssiaasssisizmm 1O
12 NIBRDE NEmMOVIIOEE i R AR N A s st il B
4.1.3  Smluvni dOKUMENTACE ......cc.eeieririieieriieiieieeteie ettt eae e s easesae s eas 19
4.14 TlistEni nemovitost o tabIdLY ..nammusmanusnarmmmissansssae 20
4.1.5 Prodej NEMOVIIOS ......ccrseessresassnssnnssresssssassnrssssanssnnssasssnsansessssesssasssnssassssasses 21
Bl IR nssnmmmniomanmmensssmsramssmsessss i B S ARSI U 22
4.3 Franchigmngovy systém 2 dvou polledll v 23
44  Franchisingovy systém z pohledu makIéfe ...........coccevveviniinniiniinnnniniiinnn. 23
441 NIy DI BTN, . coscisionssmnnmmsmnmios v oms A T 23
§42 NVIholy oo R ammnais R 24
4.5  Franchisingovy systém z pohledu klienta ............cccccceevirininiiiiiniiececeennen, -y
4.5.1 Newyhody pro KHeIt . .o s s st b
4572 Nyhody pro KHemita...covmmmiasinmmmmmaimssisnsibsmmmmsiase g

Tl 11 i T 30
PHILIORY 1.ttt ettt et 31



1 Uvod

Vybér tohoto tématu pro bakalafskou praci byl ovlivnén autorinou mimoskolni
Cinnosti. Jiz tii roky se vénuje praci realitniho makléte ve spolecnosti RE/MAX Magic,
ktera podnika ve franchisingovém systému. Autorka vychazi z praktickych zku$enosti z
oblasti prava, marketingu, managementu, psychologie, komunikace, financi, ekonomiky
a realitniho trhu. Pro tuto praci budou vyuzity téméf vSechny jeji dosavadni zkuSenosti,
ale nejvice bude zabyvat franchisingovym systémem, na jehoZ béazi je postavena
spole¢nost RE/MAX.

V prvnich krocich dojde k seznameni s pojmy, které jsou nutné pro pochopeni celé
problematiky, a pak se autorka bude zabyvat rozdily a hlavné vyhodami a nevyhodami
spojenymi s ¢innosti makléte ve franchisingovém systému a mimo néj. Neméné dulezité
jsou i vyhody a nevyhody pro klienta z hlediska sluzeb. Ve své praci autorka nastini i
¢innost realitniho makléte ve spole¢nosti RE/MAX a ¢im se tato ¢innost 1i$i od makléia

v jinych spole¢nostech.

2 Cil prace a metodika

Cilem této prace je poukazat na ¢innost a vyznam ¢innosti makléfe.

Dal$im cilem je zaméfit se na rozdily pracujiciho realitniho makléfe ve spolecnosti
zalozené na franchisingovém systému a realitnimi makléfi, ktefi pracuji v menSich

realitnich kancelafich. Prace vyzdvihne vyhody a nevyhody pro klienty téchto makléf.

V ¢&asti literarni reSerSe bude autorkou pouzZita metoda komparace jejich poznatki

z odborné literaturatury a internetovych zdroji. Na zdklad¢ nastudované literatury



budou vysvétleny zakladni pojmy, které je tfeba znat pro pochopeni problematiky.

Vsechny pouzité zdroje budou uvedeny na konci prace v seznamu literatury.

Cast vlastni zpracovani bude zaméfena ptedeviim na vyuziti vlastnich zkuSenosti,
internetovych zdroji a konzultace s odborniky v oboru a porovnavani ziskanych
informaci, které do prace bude zahrnuto v ramci jmenovani vyhod a nevyhod ¢innosti
realitniho makléte v ramci franchisingového systému a realitntho makléfe pracujiciho

mimo né&j a vyhod a nevyhod spoluprace s témito makléfi pro klienty.

Prace byla sepsana v programu Microsoft Word.

3 Literarni reSersSe

3.1 Vysvétleni zakladnich pojmu

Franchising je systém podnikani. Je to specifické oznaceni metody prodeje zbozi a
sluzeb. MiZe byt uvadéno i jako licence, koncese.

Systém je zalozen na dlouhodobé smluvni spolupraci, kdy podnikatelské subjekty jsou
pravné a ekonomicky samostatné. V ¢e$tiné nema jednoznacné pojmenovani a Casto se
pouzivaji pojmy, které jsou blizké tomuto anglickému navzvu, jako jsou frané¢izink,
fren€izing, franSizing, franSizink, fren¢izing. Autorka se bude drzet spravného

anglického oznaceni franchising.
Franchisor je poskytovatel licence. Je to spole¢nost, ktera vlastni pravo udélovat
franchisingové licence a zaroven je to partner franchisanta.

Franchisant je pfijemce licence, ktery provozuje nebo vlastni jednu nebo vice

franchisingovych licenci. Franchisant je zaroven partnerem franchisora.



Franchisingova smlouva je dokument na jejiz zakladé mohou franchisor a franchisant
spolupracovat. Je to smlouva, ktera upravuje jejich vzajemny vztah. Uzavira se vétSinou

na dobu 5 let.

Franchisingova licence je uz samotné udélené vyluéného opravnéni franchisantovi
franchisorem, ale zaroven je to také povinnost podnikat v ur¢itém oboru, na ur¢itém
tizemi, podnikat vlastnim jménem na vlastni ucet, ale franchisant musi vyuzit know how

a jednotné image daného franchisingového systému.

Franchisingovy soubor/balik je souhrn prdv a povinnosti, které vyplyvaji pro

franchisanta, tedy koncept, ktery obsahuje know-how, chranéna prava, logo atd.

Franchisingovy poplatek je poplatek, ktery zaplati franchisant franchisorovi za
poskytnuti franchisingové licence. Existuji dva druhy tohoto poplatku, a to jednorazovy
vstupni poplatek a pribézny. Vstupni poplatek je jednorazovy a franchisant ho zaplati
pouze jednou na zac¢itku podnikani, zpravidla pfi podpisu smlouvy, a tim si kupuje
pravo podnikat pod ur€itou spole¢nosti. Druhy poplatek, pribézny, franchisant plati
jednou mési¢né. Tato platba muze byt identifikovana jako ur€itého procento z

mési¢niho obratu. Obvykle se toto procento pohybuje ve vysi 6-9%.

Hlavni rysy franchisingu zahrnuji tuto specifikaci. Jedna se o licenci na podnikani, ktera
je poskytnuta franchisantovi na ur¢itou dobu, v pfedem ur¢ené geogragické oblasti, pod
nazvem franchisora a s pouzitim ochrannych zndmek a loga. Pfedmétem podnikani je
obchodni ¢innost ve formé sluzby, ktera jiz byla vyzkouSena a testovana na trhu a je za
uréitych podminek proveditelna. Franchisantovi je od franchisora poskytnut celkovy
obchodni koncept a franchisant ho musi plné dodrzovat. Franchisor je také povinen
franchisanta zaskolit a ddvat mu k dispozici svoje sluzby jako je marketing, poradenstvi,
propagaci. Tyto podminky jsou upraveny ve franchisingové smlouvé a franchisant

s zavazuje franchisorovi zaplatit franchisingové poplatky.



Ceska asociace franchisingu uvadi tuto definici: "Franchising je marketingovy systém
distribuce zbozi a/nebo sluzeb a/nebo technologie, ktery je zaloZzen na t&sné a
nepfetrZité spolupraci mezi pravné a finanéné€ samostatnymi a nezavislymi stranami,
franchisorem (franchisovym poskytovatelem) a jeho jednotlivymi franchisanty
(franchisovymi piijemci), kde franchisor zarucuje svym franchisantim pravo a zaroven
jim ukladda povinnost, provozovat obchodni ¢innost v souladu s jeho koncepci. Toto
pravo jednotlivé franchisanty opraviiuje a zavazuje uzivat za ptimou &i nepfimou
finan¢ni uplatu obchodni jméno franchisora a/nebo jeho ochrannou znamku a/nebo jeho
znagku sluZeb, know-how, obchodni a technické metody, systém postupt a dalsi prava z
primyslového a/nebo dusevniho vlastnictvi, doplnéné o neustalé poskytovani prodejni a
technické pomoci v ramci a po dobu trvani pisemné franchisingové smlouvy k tomuto
uc¢elu uzaviené mezi stranami."

[10]

Jsou rtizné typy franchisingu jako napiiklad dohoda o distribuci, obchodni franchising,
exkluzivni franchisa, Master franchisa, pobofka vlastnénd spole¢nosti, servisni

franchisa, vyrobni franchisa, distribu¢ni franchisa.

Dohoda o distribuci je zaloZena na principu, Ze franchisant je ztotoziiovan s vyrobkem
nebo obchodni znac¢kou vyrobce. Jako piiklad je €asto uvadén prodejce automobila

nebo benzinové pupmy.

Obchodni franchising je jedna z nejrozsifenéjSich franchisingovych systému u nas, kdy
si franchisant kromé prava pouZivat vyrobek, sluzbu nebo obchodni znatku, kupuje i

know-how, marketingovou strategii a plan, reklamu a $koleni.

Exkluzivni franchisa je pravo na c¢innost v uritém teritoriu a franchisor se
franchisantovi zavazuje, Ze v této urcité oblasti nebude sam podnikat ani poskytovat

franchisu dal§im podnikatelskym subjektim.



Master franchisa je franchisova smlouva, ktera poskytuje vyhradni pravo na prode;

licenci v urc¢itém teritoriu.

Pobocka vlastnéné spolenosti je podnikani za podminek, Ze si franchisor ponechava

vlastnicka prava na obchodni ¢innost a franchisant podnika pouze za ur¢ity poplatek.

Servisni franchisa je druh franchisy, kdy franchisant poskytuje sluzby pod nazvem nebo

symbolem franchisora.

Vyrobni franchisa je zaloZena na vyrobé prodiktti podle instrukei franchisora pod jeho

ochrannou znamkou.

Distribu¢ni franchisa je franchisa, kdy franchisant prodava zbozi v obchodé, ktery ma

obchodni ndzev nebo symbol franchisanta.

Franchisorem je vétSinou renomovand, ekonomicky silna firma se znalostmi potieb
trhu. Franchisor mé zna¢né obchodni zkusenosti, které tvoii jeho know-how, které on na
trhu provéfil a ma zkuSenost, Ze jeho know-how na trhu funguje. Dale kromé know-how
vlastni ochranné prava, jako jsou ochranné znamky, loga, prumyslové vzory, patenty.
Tyto své zkuSenosti firma prodava franchisantiim, vétSinou na dobu 5ti let. Franchisor si
tak vytvari Franchisové fetézce. Retézcem miiZe byt sit’ obchodii, podnikii, které

prodavaji sluzby, vyrobky a reprezentuji jednu firmu.
Vyhody a nevyhody franchisingu

,Franchising jako forma obchodni spoluprace mezi samostatnymi podnikateli pfinasi
obéma smluvnim strandam fadu vyhod a nevyhod, pozitiv i negativ.
Vys8i mira jistoty a konkurenceschopnosti je vyvazena mensi mirou podnikatelské

samostatnosti.



Vyhody:

Franchising pfind$i moZnost dosahnout levnéjsi obchodni expanze, vyhodngjsi
pozice na trhu, snaz$i prinik trzni bariéry, dimysInéjsi organizace fizeni a snaze
dosazitelné podminky finan¢niho hospodatenti.

franchising usnadiiuje start v podnikani, systém nabizejici osvéd&enou cestu,
jakési podnikdni "na kli¢". UmoZiiuje tak i nezkuSenym a za¢inajicim
podnikatelim se ucastnit podnikdani na velkych trzich s minimalizaci rizika
souvisejiciho se za¢atkem podnikanim.

existujicim podnikatelim miZze franchising napomoci obstat &i se rozsifit v silici
konkurenci proti silnym a dobie zavedenym firmam.

franchising umoziluje v soucasném silném konkurenénim tlaku mezinarodnich
fetézcl provozovat dale svij podnik i malym podnikatelim - pod jménem a

image silné franchisové spole¢nosti.

Nevyhody:

obchodni koncept je fixni a hotovy, dil¢i zmény jsou mozZné jen ztidka,

musi byt bran zfetel i na zajmy jinych ¢lent franchisového systému, franchisant
se musi pfizpusobit,

franchisor zna vSechna dilezitd data, vladne tedy velka transparentnost mezi
franchisorem a franchisantem,

tendence k byrokracii, nebezpeti, ze vznikne vztah nadfizenosti a podfizenosti,
tj., Ze franchisor nebude franchisanta zastitovat, ochrafiovat a vést, ale

spravovat a dokonce i pfimo fidit.”

Franchisingovy zptsob podnikéani nej¢astéji pouzivaji obory sluzeb jako

restauracni stravovani a rychlé obc¢erstveni,
hotelnictvi,
realitni kancelafe,

ruzné typy maloobchodnich prodejen, zejména samoobsluhy,



Cistirny,

Cerpaci stanice,

poradenské spole¢nosti,
reklamni agentury,

kopirovaci a fotografické sluzby,
dorucovaci sluzby,

cestovni kancelare.

(4]

3.2 Spolecnost RE/MAX RF/MK

Magic

Spoletnost RE/MAX je sit' realitnich kancelafi, kterd je zaloZzena na principu
franchisingu. Kazdéa kancelaf je samostatnym obchodnim subjektem a makléfi pracuji
pod touto spolecnosti na Zivnostenské opravnéni. Symbolem spole¢nosti RE/MAX je
horkovzdu$ny balén slogem a trikolorou, kterd obsahuje barvu ervenou, bilou a

modrou.

“Princip fransizingu, ktery RE/MAX uplatiiuje, je zaloZen na zasadé ,, With RE/MAX
Everybody wins — Kazdy je vitézem se znatkou RE/MAX". Pro nase zadkazniky toto
vitézstvi znamend maximalni pfinos a uzitek z naSich realitnich sluzeb, zaméfeni se na

skute¢né potfeby a dodrzovani naSich vysoce profesiondlnich standardu a pfisného

etického kodexu.”
2 (7

3.2.1 Historie spole¢nosti RE/MAX

-
“RE/MAX, nejuspésnéjsi sit' realitnich kancelafi na svété, byla zaloZzena soucasnym

10



prezidentem RE/MAX International Davem Linigerem v roce 1973 v Denveru
(Colorado, USA). V té dobé si vétsina realitnich makléfi ponechavala pouze 50%
vydélanych provizi a majitelé realitnich kancelafi méli pfimou kontrolu nad veskerou
jejich praci. Makléfi byli rozCarovani a demotivovani. Vé&tSina jich tuto profesi

opoustéla do 2 let.

Liniger, ktery byl sam realitnim makléfem citil, Ze musi existovat i lepsi cesta a rozhodl
se své sny o spravedlivéj§im realitnim systému uskute¢nit. Navrhl pfevratny a
inovativni business model, ktery kladl lidi na prvni misto a umozioval uspét jak
makléfim tak majitelim realitnich kancelafi. Svou koncepci nazval RE/MAX, akronym
pro ,real estate maximums“. Liniger a jeho Zena Gail, kterd byla také realitnim
makléfem véfili v uspéch této nové unikatni koncepce. A podafilo se jim s ni zpuUsobit
revoluci. Dnes ma RE/MAX vice nez 120 tisic makléiGi pracujicich ve vice nez 7

tisicich kancelatich po celém svéte.”

[12]

3.2.2 RE/MAX ve svété

V dnes$ni dobé RE/MAX pusobi v téméf 75 zemich svéta, sdruzuje vice nez 120 000
makléit a sit RE/MAX tvofi vice jak 6 600 kancelati.

“RE/MAX je jedinou realitni spolecnosti, ktera byla zafazena do knihy Howarda
&'3‘!

Rothmana ,,50 spole¢nosti, které zménily svét’
[13]

11



Graf ¢. 1 Poéet realitnich kancelaii RE/MAX ve svété

REMEX

prodava nejvice realit na svété

pocet kancelafi 8
RE/MAX ve svété o

3.2.3 RE/MAX u nas

Spoleénost RE/MAX vstoupila do Ceské republiky v roce 2005. Franchisingova licence
byla koupena Prague Top Estates vedené JUDr. Vojtéchem Kratkym. V roce 2007 se do
vedeni spole¢nosti RE/MAX ptidal David Krajny jako majitel master franchisy po té, co
rezignoval na post feditele Wrigley pro region Stfedni Evropy. V soucasné dobé je

v Ceské republice pies 100 kancelafi, pres 1 000 makléti a RE/MAX ma v databazi
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pfes 10 000 nemovitosti. Tato &isla se samozfejmé neustdle méni smérem nahoru,
protoZe vize spole¢nosti RE/MAX je ovladnout trh s nemovitostmi. Nejvétsim cilem
spole¢nosti RE/MAX je uspokojit potieby klient tak, aby byli nad3eni. S tim souvisi i
kvalitni prace maklétu a jejich odbornost. Pro zajisténi téchto potieb je vyvinut velmi
propracovany $kolici systém RE/MAX Akademie, ktery bude blize popsan v kapitole
3.3

Snaha spole¢nosti RE/MAX je nejen o zkvalitnéni sluzeb pro klienty, ale odliseni se od
konkurence. Spole¢nost RE/MAX ma nemalo vyhod oproti konkurenci a to hlavné diky
franchisingovému systému. Jsou tak pevné nastavena pravidla pro viechny kancelare a
pro viechny makléfe. Nejvétsi zbrani spole¢nosti RE/MAX je propojena sit’ a databaze
nabidek a poptavek. V tomto piipadé, se da hovofit o nejvétsi konkuren¢ni vyhodé
spole¢nosti RE/MAX. Tato databaze funguje tak, ze makléf zadava své nabidky i
poptavky do interniho systému a pokud se k zadané nabidce objevi poptavka se
shodnymi parametry, jako byly zadané k nabidce, systém nabidku a poptavku spéruje
dohromady a nabizejici makléf ma zdjemce o nemovitost, aniz by musel jakkoli dale
inzerovat. Spousta nemovitosti se ve spole¢nosti RE/MAX proda timto zpusobem, tedy
pies interni spolupraci. Spoluprace je nastavena jako povinnd v siti RE/MAX a makléfi
si své provize procentudlné rozdéli. Dalsi velkou konkurenéni zbrani je znacka a logo.

Obé tyto charakteristiky jsou lidem uz hodné znamé.

Ve spole¢nosti RE/MAX samoziejmé nemtze pracovat kazdy makléf. Makléfi maji
povinna $koleni a musi dodrzovat ur€ita pravidla. Tato pravidla jsou sepséna v Etickém
kodexu. Eticky kodex dale sRE/MAX profesiondlnimi prodejnimi standardy,

Reklamaénim fadem, Vizemi tvofi svatou ¢tvefici spole¢nosti RE/MAX.

Graf ¢. 2 Pocet realitnich kancelafi a makléii RE/MAX v Ceské republice
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3.3 Skolici systém

Kazdy makléf ma povinnost plnit uréitou produkci, tedy mési¢ni objem provizi ze
zrealizovanych transakci/zprostfedkovanych obchodi. K tomuto obratu mu pomohou
jednotlivé programy Skoleni, které trvaji vétsinou 2-4 dny. Kazdy program je zakoncen
pisemnou zkouskou, a pokud makléf uspéje, ziska ke svému profilu zlatou hvézdic¢ku a
certifikat. Je mozné ziskat celkem sedm hvézdicek, kdy prvni &tyfi jsou za Gspésné
absolvovana Skoleni. Dalsi tfi 1ze ziskat za vysi obratu. Vzhledem k tomu, Ze i $koleni
se stale vyviji kupfedu, spole¢nost RE/MAX nyni &eka pfechod na novy koncept
Skoliciho systému, kde podstatou je rozfazeni makléfi specidlnimi testy dle jejich
trovné znalosti a zkusenosti. S rozvojem 3koleni souvisi i Certifikace dle norem ISO,
protoze RE/MAX je v soudasné dobé ve spolupréci s Ceskou spole¢nosti pro jakost,
ktera udili Certifikaty dle ISO realitnim makléiim.

Spole¢nost RE/MAX ma velmi propracovany Skolici systém. Sklada se z nékolika
Skoleni. Prvnim Skolenim je Power start, ktery je uren pro za¢inajici makléie a toto
Skoleni jim pomdha zaClenit se do problematiky trhu s realitami a seznamit se se
spolecnosti RE/MAX. Maklér ziska povédomi i o pravnim minimu a je zaskolen k praci
s internim systémem. Jednd se o uplné prvotni $koleni, které je makléf po nastupu

povinen absolvovat.

Druhym Skolenim je Modul I — Obchodni dovednosti Basic, kdy se makléfi u¢i dalsi
techniky obchodniho jednani, dale Modul II — Obchodni dovednosti Pokro¢ili, Modul
IIT — Obchodni dovednosti Profi.

Tato Skoleni jsou zaméfena na prodejni techniky a obchodni dovednosti, které jsou
nezbytné pro uspéSnou ¢innost realitniho maklére. Kazdy modul je zakonéeny pisemnou
zkouskou. Jejich obsah je obchodnim tajemstvim neboli know-how spole¢nosti

RE/MAX, proto neni vhodné jednotlivé Moduly dale rozvadét.
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Dalsim specidlnim $kolenim je program Succeed. Jedna se o dvoumési¢ni Skoleni, které
makléf absolvuje zhruba po jednom roce realitni praxe. Toto Skoleni obsahuje napln
viech tii modulii obchodnich dovednosti, kde si je makléf ve skupiné osmi lidi mize
zopakovat a procviit. Nejen, Ze toto $koleni osvétli makléfi slabé chvilky, které si i
natrénuje, ale ma moznost porovnat své zkuSenosti se zkuSenostmi ostatnich kolegl a

pouzit je pii vyuce.

3.4 Eticky kodex

V etickém kodexu jsou sepsana pravidla profesiondlniho chovani realitniho maklére.
Tato pravidla jsou povini dodrzovat vSichni makléfi na uzemi Ceské republiky. Cely
eticky kodex je zaloZeny na uspokojeni potieb zakaznika. Tyto potieby je tfeba nejdfive
znat, nez je makléf muZe uspokojit. Klientovi makléf poskytne pfesné tu sluzbu, o
kterou ma zajem. PéCe o klienta neskonéi pii prodeji, ale nasleduje tzv. poprodejni
servis. Pokud klient nebude se sluzbami spokojen, mize své nazory a stiznosti uvést do

reklama¢niho protokolu dle reklamac¢niho fadu.

3.5 Profesionalni prodejni standardy

vvvvvv

se RE/MAX vyznaduje a co pro klienty makléfi zajist'uji. Tento dokument je soucésti

préace a je uveden v pfiloze, tudiZ neni tfeba citovat.

3.6 Reklamacéni Fad

V reklamaénim fadu je identifikovana realitni kancelaf RE/MAX, klient a je zde

popsano, jak se chovat v pfipadé, Ze klient shledd sluzby poskytované pfislusnou
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realitni kancelati RE/MAX za nevyhovujici. Pokud ma tyto vyhrady, mize dle
reklamaéniho fadu sepsat reklamacni protokol do platného formulafe v souéinnosti se
spole¢nosti RE/MAX, kde popiSe vSechny podstatné skuteCnosti a preda tento
reklamacdni protokol spole¢nosti RE/MAX. Ta je povina bez zbyte¢ného odkladu, do 2
pracovnich dnii ode dne uplatnéni reklamace, tuto reklamaci vyfidit. Reklamaci muze
realitni kancelaf uznat jako opravnénou nebo neopravnénou. Pokud realitni kancelaf
uzna reklamaci jako opravnénou, provede na své naklady napravu ukont, kterymi
nezadouci stav odstrani a poskytne klientovi ndhradu ve formée slevy na poskytovanych
realitnich sluzbach a informuje o vykizeni RE/MAX Ceské republika. Pokud realitni
kancelaf uzna reklamaci za neopravnénou, informuje o tom klienta a pfeda reklamaéni
protokol i skomentafi na RE/MAX Ceska republika, kde dojde k op&tovnému
profetieni vzniklé situace. Pokud RE/MAX Ceska republika uzna z &4sti nebou celou
reklamaci za opravnénou, vyzve piislusnou realitni kancelaf, aby sjednala napravu. Na
zakladé zjisténi ucinénych zreklamacnich protokoli vyvozuje realitni kancelaf
RE/MAX a RE/MAX Ceska republika zavéry a preventivni opatfeni, které by zamezily
vzniku stejné ¢i obdobné situace. Timto reklama¢nim fadem se musi Fidit vSechny

realitni kancelafe na uzemi Ceské republiky.

3T Vi

Nejdulezitéjsi vize spole¢nosti RE/MAX je porazit konkurenci, byt jedni¢kou na trhu a
docilit maximalni spokojenosti a v€rnosti zakaznikii koncentraci na jejich skute¢né
potieby.

RE/MAX ma i dalsi vize, které mu pomuZzou i k naplnéni téch nejdilezitéjsich vizi.

e Nejsirsi distribuéni sit’
e Rizené budovani znatky RE/MAX
e Nejprofesionalnéjsi makléti na trhu

e Informaéni technologie podporujici rist
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zdkazniky, maximalni nabidku a umoznil vysokou uroven a komfort sluzeb. Dale

pfedstavuje vyhodu vyuzitim synergii na stran¢ nakladu.

Rizené budovani znatky RE/MAX vytvaii diivéru zédkazniki a silné povédomi o znadce.
Také vyuziva synergie mezi lokalnim regiondlni a evropskym marketingem. Zajist'uje a
urdrzuje silu znacky, a to dodrzovanim zdsad o nakladani se znaCkou a pouZivanim

schvalenych dodavateli pro prezentaci pobocek, napiiklad grafiki.

Nejprofesionalnéjsi makléfi na trhu. Tato vize je také velice dilezita, protoZe pfece jen
znacku buduje profesionalita makléit. Makléfi dodrzuji eticky kodex a reklamaéni fad,
jsou Skoleni v RE/MAX Akademii, jsou hodnoceni a certifikovani. Makléfi jsou
profesionalné fizeni a motivovani, spolupracuji a tvoii obchodni tymi, zabyvaji se

Fw o

skute¢nymi potiebami zédkazniki a uspokojuji je. Makléiit RE/MAX je nejvice na trhu.

Informa¢ni technologie podporujici rust, ty umozni vytvofeni nejvétsiho virtualniho

trhu s realitami na www.remax-czech.cz, kde jsou umistény vSechny nabidky z celé sité.

Déle vytvafeji uzivatelsky pfijemné prosttedi pro ziskani konkurenéni vyhody a

zaméfuji se na podporu makléfe jako na rozhodujici konkurenéni vyhodu.

4 Vlastni zpracovani

4.1 Prace maklére

Prace makléte je velmi specifickd a odborna ¢innost neboli podnikani na Zivnostenské
opravnéni. ProtoZe Zivnostenské opravnéni mtze ziskat za poplatek kazdy, tudiZ praci
realitniho makléfe mize vykonavat kde kdo. RE/MAX se svym franchisingovym
systémem a Skolicim systémem snazi odliSit od konkurence, aby zakaznici makléia

spole¢nosti RE/MAX byli spokojeni a dostavalo se jim jen odborné péce.
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,Osoby, které podnikaji na zaklad¢é Zivnostenského opravnéni (zak. ¢. 455/1991 Sb., ve
znéni pozdéjsich predpisi).

Jde o fyziské osoby i pravnické osoby, které podnikaji v oblastech upravenych
zivnostenskym zakonem (Zivnosti ohlaSovaci a koncesované) na zaklade

zivnostenského listu nebo koncesni listiny.*

8]

Neéktefi klienti systém franchisingu znaji a vi, jakym zplUsobem probihd prodej
nemovitosti napiiklad v Americe, kde se nemovitosti prodavaji pouze ptes realitni
kancelafe a ne jinak. V Ceské republice takhle vyhranény zpiisob prodeje zatim neni a
tak se najdou i klienti, ktefi povazuji praci realitniho makléfe za néco, co vlastné umi i
oni sami a tak na rady makléfe nedaji a nemovitost si prodavaji sami bez realitni
kancelare. Tento pristup klientd je také zplsoben tim, Ze maji Spatné zkuSenosti
s realitnimi kancelafemi. Pravdépodobné se zatim setkali jen sno name realitni
kancelafi, ktera nefunguje na systému franchisingu a nema tak za sebou silnou zna¢ku a
predev§im reklamaéni fad, dle kterého by klienti mohli ukézat svou nespokojenost se

sluzbami.

4.1.1 Ziskani klienta — zpusoby

vvvvvv

klientovi, jaky je, jaky ma pfistup k nemovitosti a k celému obchodu. Jak bylo vyse

fe¢eno, zalezi také na jeho dosavadnich zkuSenostech s realitni kancelafi.

Nejlepsi spolupréace je s klienty, ktefi sami vyhledaji realitni kancelaf a sami si dle
sympatii nebo referenci, pfipadné hvézdi¢ek vyberou svého realitniho makléfe a
s klienty, ktefi ziskali od svych znamych, rodiny a kamarada kladné aktivni doporuceni
na kancelafr poptipadé na makléfe. Tudiz si tento klient vyslechl zkuSenost s konkrétni

realitni kancelafi a vi, jakou spolupraci ma o¢ekavat.
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Druhym zpusobem ziskani klienta je prvotni kontakt klienta na inzerat v novinach,
realitnim Casopise, RE/MAX magazinu, popfipadé na letacek, plachtu, bilboard. Tyto
druhy marketingu budou popsény nize v podkapitole 4.2

Neékteti klienti se jen tak pfijdou zeptat do kancelafe, jak probihd samotny prodej
nemovitosti, tak si zmapuji terén a pokud se rozhodnou k prodeji s kancelafi, kterou

navstivili, mizeme to povazovat za tfezi zpusob ziskani klienta.

4.1.2 Nabér nemovitosti

Kdyz dojde k ziskani klienta jakymkoli zpisobem, nasleduje prvni schiizka, na které se
domluvi podminky spoluprace. Tato schiizka mulze probéhnout pfimo na
adrese nemovitosti, kterd ma byt pfedmétem prodeje, nebo na neutrdlni pidé nékde
v restauraci, kavarné. Pokud obé strany souhlasi s podminkami spoluprace, dojde
k samotnému nabéru nemovitosti. Nabér je oznaceni pro ¢innosti, které makléf provadi,
aby ziskal co nejvice informaci o nemovitosti. V praxi to vypada tak, ze mu klient
vypravi o nemovitosti, o jejich technickych strankach, o okoli a samoziejmé i o
nepfiznivych strankach. Makléf si informace peClivé zaznamenava a pak pfistoupi
k fotografovani nemovitosti. Nemovitost musi byt nalezit¢ pfipravena, uklizena a
upravena na fotografovani, protoze fotky vinzeratu na internetu musi dobie
reprezentovat nemovitost. Pokud ma makléf dostatek informaci, aby mohl vytvofit
profesiondlni text k nemovitosti a na internet umistit vérohodné fotky nemovitosti,

dojde k jednani o podpisu smluvni dokumentace.

4.1.3 Smluvni dokumentace

Oznaceni smluvni dokumentace zahrnuje predevsim Zprostfedkovatelskou smlouvu. Ve

zprostfedkovatelské smlouvé jsou pisemné upraveny dohodnuté podminky spoluprace
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mezi makléfem a klientem. Piedeviim je urfena kupni cena nemovitosti, prava a
povinnosti makléfe i klienta, odména spole¢nosti RE/MAX a mimo jiné i smluvni
pokuty pro pfipad poruseni smluvni dohody. Dokumentem blizkym a pouZivanym ke
Zprostiedkovatelské smlouvé je Dodatek ke zprostiedkovatelské smlouvé, kterym se
prodluzuje u¢innost Zprostfedkovatelské smlouvy. Pfed podpisem Zprostiedkovatelské
smlouvy je makléf povinen ovéfit vlastnictvi nemovitosti pomoci Listu vlastnictvi, ktery
v dnesni dob€ nevydava pouze Katastr nemovitosti, ale i instituce, které maji k dispozici
pouziti systému Czech point, napifiklad posty, obecni ufady, popifipadé pouzit nahlizeni
do katastru nemovitosti pomoci internetu. Maklét by mél mit k dispozici od klienta
pidorys nemovitosti s plankem, jiz zminovany List vlastnictvi, Snimek z katastralni
mapy, Nabyvaci titul. Nabyvacim titulem se rozumi dokument, kterym klient nabyl
vlastnictvi k nemovitosti. Obvykle timto nabyvacim titulem byvd Kupni smlouva,
poptipad¢é Darovaci smlouva, Dédictvi. Povédomi makléfe o téchto dokumentech, které
by mél alesponi v kopii obdrzet, je dulezité pro informovanost makléfe a nasledné
informovani  budouciho  kupujictho o téchto skute¢nostech. Po  podpisu
Zprostiedkovatelské smlouvy a po predani zminovanych dokumentt je mozné pfistoupit
k dalSi fazi v prace makléfe, a to umisténi nemovitosti do databiaze a nabidky
spole¢nosti RE/MAX.

4.1.4 Umisténi nemovitosti do nabidky

V této fazi si makléf zpracuje vyfocené fotografie, opatii je vodoznakem a vytvori
podrobny popis nemovitosti. Pokud ma toto hotové, miiZze pristoupit k zadani
nemovitosti do databaze spoleCnosti RE/MAX a na ostatni realitni servery. Kazdy
makléf je v zacatcich své prace vyskolen i pro praci s internim systémem, aby umél
nabidky i poptavky zadat. V ptipad€, Ze zadavani nabidky do systému je hotové a jsou
k nemovitosti' pfifazeny i fotogragie, systém nemovitosti pfidéli ID ¢&islo, dle kterého
pak makléf nemovitost identifikuje pfi dalsim pracovani s ni. Po ptidéleni ID ¢&isla
nemovitosti mize makléf zadat nabidku i na ostatni realitni servery, jakou jsou tieba

sreality, reality.cz, nemovitosti.cz, hyperinzerce, idnes, atd. Tyto servery jsou pro
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realitni kancelafe velmi dileZité. Ze zkuSenosti nejdilezitéjSim serverem jsou sreality.
Je to ztoho divodu, Ze na tomto realitnim serveru je nejvétsi koncentrace realitnich
kancelafi, tedy i nejvétsi nabidka nemovitosti ze vSech servert. Sreality tuto skute¢nost
znaji a diky tomu si mohou dovolit diktovat podminky téméf jako monopolni realitni
server. V sou€asné dobé¢ srealit toto svoje téméf monopolni postaveni vyuzili a vytvofili
pro své inzerenty, tedy realitni kancelare i fyzické osoby, nové podminky inzerce. Tyto
nové podminky absolutné nejsou akceptovatelné, takze je otazkou, jak se k tomu velké
sit¢ realitnich kancelafi postavi. Spiknuti velkych spole¢nosti a jejich odchod ze serveru
sreality by pro sreality znamenalo neuvéfitelnou ztratu nemovitosti a tudiZ i financi.
Tyto spole¢nosti by se pfesunuly na jiny realitni server, ktery v tuto chvili neni tak
navstévovany jako sreality, ale pokud klienty neuspokoji nabidka nemovitosti na
srealitach, $ir$i nabidku nemovitosti budou hledat na jiném realitnim serveru. Pak by se
ale z nenavstévovaného serveru stal nav§tévovany a po né&jaké dobé by zfejmé nastala
stejna situace jako v pfipadé srealit. Toto jsou domnénky, jak by se tato nyni nastala
situace mohla vyvijet. Vzhledem k vyjedndvani ze strany velkych realitnich siti
poptipadé kancelari, jeSté ani neni jasné, zda sreality opravdu dodrzi nové nastavené

podminky inzerce, nebo se vrati k pivodnim dohodam.

4.1.5 Prodej nemovitosti

Dal$im smluvnim dokumentem je Rezerva¢ni smlouva. Do tohoto dokumentu vstupuje
k jednani tfeti osoba, tedy kupujici. Podstatou Rezervaéni smlouvy je platba
rezerva¢niho poplatku a tak rezervovani nemovitost ve prospéch jednajiciho kupujiciho.
Dulezitéj$im dokumentem je Smlouva o smlouvé budouci kupni a Kupni smlouva. Tyto
dokumenty obsahuji kone¢nou podobu dohody mezi kupujicim a prodavajicim. Tedy
kone¢nou kui)m’ cenu, popiipadé vybaveni nemovitosti, podminky platby kupni ceny,
podminky vyplaceni kupni ceny atd. Smlouva o smlouvé budouci kupni se uzavira
v piipadé, ze klient bude financovat nemovitost formou hypoté¢éniho tvéru. Kdyz klient

financuje nemovitost z vlastnich zdrojt, tato Smlouva o smlouvé budouci kupni neni
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tieba a je moZné pfistoupit rovnou k podpisu Kupni smlouvy. Podepsana Kupni
smlouva spolu s Navrthem na zahdjeni fizeni o povoleni vkladu vlastnického prava se
podd na Katastr nemovitosti, ktery pfislusi katastrdlnimu tzemi, ve kterém se
nemovitost nachazi. Zpétna kontrola o vkladu vlastnického prava na kupujiciho je

prostiednictvim Listu vlastnictvi.

4.2 Marketing

Koncepce fizeni podniku sméfujici k dosazeni podnikovych cilti (obvykle zisku) pfi
respektovani spolecenského prostiedi a jeho pravidel. Jde o koordinované a soubé&zné
trvalé pasobeni jednotlivych prvkl vyroni a obchodni ¢innosti. Marketingova politika
podniku musi vychéazet z prizkumu potreb zdkaznikt. Tyto potfeby Uspésny marketing
nejen uspokojuje, ale sim vytvari.

(2]

------

zvoli a pfipravi si jeho strategii, byl G¢inny, je tieba, aby mél fotografii odpovidajici
jeho vzhledu, ze které vyzafuje to, co makléf svou prezentaci chce lidem sdélit.
Fotografie se pouzije na vizitky, doporucitelské karty, které makléte prezentuji pfi
prvnim osobnim styku s klientem. Je dilezité, aby klienti svého makléfe na fotografii
poznali. Makléf pouziva svoji fotografii i pfi dal§i prezentaci, jako jsou plachty a
bilboardy. Tyto fotografie a grafika navrhu ma obvykle i néjaky napad, ktery nestranné
lidi poptipadé budouci zdjemce o koupi ¢i prodej zaujme. Grafik tento navrh tvoii ve
spolupréci s maklétem, protoZe je téz dulezité, aby z navrhu bylo patrné, co tim makléf
chce fici, at’ uz je to Citelné ze sloganu, nebo viditélné z celkového grafického navrhu a

vyjadfeni. Fotografie makléfe se objevuje i u jeho nabidek nemovitosti na internetu.

Uctelem celého marketingu makléfe je povédomi lidi nejen o znatce RE/MAX, ale i o
samotném makléfi. NejucinnéjSim marketingem je ovSem aktivni doporuceni od rodiny,
znamého nebo klienta, se kterym makléf zobchodoval. Tato reklama je pro néj

nejpiinosnéjsi a usnadiluyje mu cestu pfi vyjedndvani o cené, zprostfedkovatelské
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smlouvé a o provizi. Vzhledem k tomu, Ze realitnich makléfu, jak z velkych realitnich
spoleCnosti, tak z no name realitnich kancelafi, je velké mnozstvi, makléf, ktery dba na
svilj marketing, se snazi od ostatnich odlisit, a tak vymysli nové napady na tvorbu
grafiky na plachtu, novy vzhled fotografie atd. V tak velkém mnoZstvi makléfi je
slozité se odlisit a vyniknout zdavu. RE/MAX se proto snazi nedavat diraz jen na
znacku, ale i na samotného makléfe a franchisingovy systém mu umoZiiuje se vice

zviditelnit.

4.3 Franchisingovy systém ze dvou pohledu

Na Franchisingovy systém je tfeba nahliZzet ze dvou pohledi. Z pohledu maklére a
zpohledu klienta. Pro kazdého znich jsou vramci tohoto systému jisté vyhody a
nevyhody. NiZe jsou popsany oba pohledy a vypozorované vyhody a nevyhody pro
makléfe i klienta.

4.4 Franchisingovy systém z pohledu maklére

Pii rozhodovéani makléfe o spoleCnosti, ve které bude vykonavat ¢innost makléfe, je
prvotni uvédomeéni si, zda chce byt ¢lenem velkého systému a sité, nebo jen ¢lenem
malé realitni kancelafe, kterd se specializuje jen na nemovitosti v lokalit¢ plisobnosti
realitni kanceléafe. Franchisingovy systém pfinasi pro makléfe ur¢ité vyhody i nevyhody

byt ve velké siti realitnich kancelafi a vyuzivat franchisingovy systém.

4.4.1 Nevyhody pro maklére

Nevyhod pro makléte v ramei franchisingového systému je podstatné méné nez vyhod,

ale nedostatky se najdou vzdy a vSude.
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Velkou nevyhodou je na jednu stranu napi"iklad jiz zminované velké mnozstvi makléf
v systému. Dochazi tak k vétsi anonymité a makléfi musi vyvinout vétsi usili k jejich
zviditelnéni. V tomto velkém mnoZstvi makléii mohou byt a také jsou i makléfi, ktefi
nejen, ze nejsou presvédCeni o uziteCnosti své prace, ale nepracuji podle pravidel
daného franchisingového systému. Tady konkrétné dle Etického kodexu. Nazornym
piikladem je prace makléte bez Zprostredkovatelské smlouvy. Priméry ¢i
podprimérny makléf, ktery sice v tomto oboru podnika delsi dobu, ale kviili nevelkému
uspéchu nema dostatek zkuSenosti, tak ma potfebu vynikat alesponl v po¢tu nemovitosti.
ProtoZze nema zkuSenosti s argumentaci klientim a s objekvitnim urfenim vyhod a
nevyhod pfi prodeji nemovitosti, nedokaze si obh4jit potfebu zprostfedkovatelské
smlouvy a tak zafadi do nabidky a do databaze i nemovitosti, na které nema
Zprostfedkovatelskou smlouvu. Timto ¢inem samoziejmé poruSuje Eticky kodex
spole¢nosti RE/MAX a pokud by u takového makléte probéhl audit dokumentace
k nemovitostem vedenim a byl zjiStén popsany stav, s nejvétsi pravdépodobnosti by
s timto makléfem byla okamzit¢ rozvazana spoluprace se spole¢nosti RE/MAX. Tito
makléfi pak kazi povést nejen realitni kancelafi, ve které pusobi, ale i celé siti
RE/MAX. Ostatni makléfi spole¢nosti RE/MAX pak doplaci na takové své povedené
kolegy, kdyz se setkaji s negativnimi nazory a zkuSenostmi vuci siti RE/MAX a a¢koli

je makléf zkuseny, diky takovému nazoru pfijde o zakazku.

Dalsi viditelnou nevyhodou je fakt, Zze i kdyz je makléf sebelepsi, pofad si ho klienti
pamatuji, jako makléfe z realitni spole¢nosti RE/MAX.

4.4.2 Vyhody pro maklére

e Propojeni systému — centralni databaze nabidek a poptavek,
. Pérovz:mi nabidek a poptavek,

e Povinna spolupréce,

e Kontrola makléfi,

e Spoluprace na zaklad¢ pisemné Zprostiedkovatelské smlouvy
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e Odbornost makléru,

e Sdileni zkuSenosti,

eV systému je jedna konkrétni nabidka pouze jednou,
e Povédomi o znacce,

e Podpora marketingu ze strany centraly,

Uspéch franchisingového systému, jak v Ceské republice, tak i ve svété&, zajist'uji jeho
pfednosti a vyhody zplsobu podnikani oproti zpisobu podnikani no name realitnich
kancelafi. Jedna z nejvétsich vyhod je propojeni systému. RE/MAX ma svou centralni
databazi nabidek a poptavek, kterd zajistuje parovani nemovitosti v ramci spole¢nosti
RE/MAX po celém svété. Tedy pokud makléf zada nemovitost do systému a jeji
parametry se shoduji s parametry zadané poptavky, systém nemovitost a poptavku
sparuje a obéma makléiim zaSle vyzvu, Ze doSlo ke sparovani. Diky tomuto systému
dochazi k prodeji nemovitosti jiz v ramci sit¢ RE/MAX. Toto je konkuren¢ni zbrari,
kterou nabizi franchisingovy systém. Ostatni no name realitni kancelaf se na parovani
nabidek a poptavek mohou spoléhat pouze v ramci té své jedné kancelafe a systém je na

to neupozorni. Tato parovani si makléfi musi hlidat sami.

Dal8im nastavenym pravidlem a vyhodou, které souvisi s propojenym systémem, je
spoluprace, kterou ma RE/MAX nastavenou jako povinnou. Pokud dojde ke sparovani
nabidky a poptavky, pokud nemovitost neni zarezervovana, dojde ke spolupraci obou
makléiu. Makléf poptavajiciho klienta se domluvi s makléfem prodavajiciho klienta a
spole¢né uskute¢ni prohlidku nemovitost. Toto je zbran spolecnosti RE/MAX, jak
obsadit trh a obchodovat pouze v ramci sit¢ RE/MAX.

Makléfi spole¢nosti RE/MAX jsou pod neustalym dohledem. Systém umoziuje dohlizet
na jejich aktivity s nemovitostmi, schiizkami a dalsi ¢innosti. Makléfi jsou kontrolovani
i z hlediska, které bylo také jiz zminéno v souvislosti s nevyhodami franchisingového
systému, a to smluvni dokumentace. Aktudlni a uplnd smluvni dokumentace je
kontrolovana celé kancelafi najednou v ramci auditt. Pfi auditu se jedna i o kontrolu
chodu kancelafe co do organiza¢nich i1 funkénich véci. Pokud makléf neni dostateéné

uvédomély a svédomity, aby si zajiStoval Dodatky ke smlouvam v pfipadé uplynuti
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platnosti, audity ho k tomu donuti a makléfi se nemize stat pravni problém, ktery by se
tykal neprodlouzené nebo nedohodnuté spoluprace. Smluvni dokumentace se porovnava
se zalistovanymi nabidkami v systému. V systému RE/MAX se nesmi nachazet
nemovitost, na jejiz zprostfedkovani prodeje by nebyla uzaviena Zprostiedkovatelska
smlouva. Jednalo by se o poruSeni Etického kodexu a dalSich dohod a smluv. DalSim
zpusobem kontroly je tzv. Mystery shopping. Povéfena osoba vedeni spole¢nosti
RE/MAX si domluvi s kontrolovanym makléfem prohlidu nemovitosti, jako by byl
opravdovy zdjemce o nemovitost. Uskute¢ni se prohlidka a maklér je tak zkontrolovan,
jakym zpuisobem vede prohlidky nemovitosti, jak argumentuje zdjemcim, jaké podava
informace o nemovitosti atd. Tento zpusob kontroly je velice specificky a vétSinou
k nému vedeni pfistupuje v ptipadé podezieni, Ze makléf porusuje eticky kodex, nebo
konkrétn&ji, ze nabidku nema uvedenou v databazi nemovitosti spole¢nosti RE/MAX a

obchod tak uskute¢ni mimo RE/MAX.

Makléfi pracujici v siti RE/MAX diky franchisigovému systému, ktery je zavedeny
s n&kolikaletymi zkuSenostmi, maji zajisténa odborna Skoleni a pfedavani zkuSenosti a
know-how v celé siti, coz jim pomiZe v zacatcich jejich prace a k ziskdvani zkuSenosti.

Skolici systém v siti RE/MAX byl jiz zmin&n v kapitole 3.3.

Vsiti RE/MAX mize byt jedna konkrétni nabidka v systému pouze jednou. To
znamend, Ze v databazi nemovitosti nejsou a nesmi byt knalezeni dvé stejné

nemovitosti, nebo poptavky.

Silnou vyhodou franchisingového systémy a tedy i spoleCnosti RE/MAX je Siroké
povédomi o zna¢ce. Vzhledem k tomu, Ze kazdy nézev kancelafe je slozeny napf.
RE/MAX Magic, RE/MAX Alfa, RE'MAX Domus, je v nazvu vzdy RE/MAX a v logu
balon. Tim klienti snadno identifikuji tuto spole¢nost a reprezentuje ji kazda kancelar i
kazdy makléf. Tedy, i kdyZ se prezentuji svymi prezentatnimi materidly jednotlivé
kancelafe nebo makléfi, stale také prezentuji spole¢nost RE/MAX a kancelafe i makléfi
si tak navzdjem délaji reklamu. Ze strany vedeni, centraly, je marketing take

podporovan. Jiz v minulosti byly rozséhle televizni, bilboardové i sponzorovaci
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kampané, kde byla prezentovana spole¢nost RE/MAX, jako celek. Tuto vyhodu no
name realitni kancelafe nemaji. Pokud chtéji marketing v podobé billboardii, musi si to
sami zaplatit. Ale RE/MAX diky franchisingovému systému sdili naklady za takovy

druh marketingové prezentace.

4.5 Franchisingovy systém z pohledu klienta

Pro klienta ze spolupracujiciho s kancelafi podnikajici v ramci tohoto systému, vyplyva

vice vyhod neZ nevyhod.

4.5.1 Nevyhody pro klienta

Mezi nevyhody pro klienta, patii snad jen dezorientace klienta. Vzhledem k tomu, Ze
néktefi lidé neznaji zpusob franchisingového podnikani, neni pro né jednoduché se
zorientovat v nazvech kancelafi. Takovi klienti nechapou, Ze kancelafe nejsou stejné a
nepracuji tam stejni lidé a uz viibec neberou na zfetel jméno konkrétni franchisingové
licence, tedy napiiklad Magic. Pak je klient dezorientovany a nevi, na jakou kancelér a
jakého makléfe se ma obratit. N&ktefi klienti délaji i ty chyby, Ze zadaji poptavku nebo
nabidku vice konkrétnim kancelafim v siti RE/MAX. Jak bylo vy3e fe¢eno, poptavka
nebo nabidka mize byt v databazi pouze jednou, takZe vitézi makléf, ktery ji prvni zada

do systému.

4.5.2 Vyhody pro klienta

¢ Profesionalni a odborny pfistup makléfe,
e Parovani nabidek a poptavek,
e Povinna spoluprace,

e Kontrola makléfu,
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e Spoluprace na zakladé pisemné Zprbstfedkovatelské smlouvy,
eV systému je jedna konkrétni nabidka pouze jednou,

o Reklamacni rad,

Vyhod pro klienta je daleko vice nez nevyhod. Zakladni vyhodou je profesionalni
pfistup makléfe, ktery diky Skolicimu systému vi, jak s klientem komunikovat, ziskat od

né&j jeho potieby a nasledné je uspokojit, aby klient nebyl pouze spokojeny, ale nadseny.

Diky parovani nemovitosti s poptavkami ma klient Sanci, Ze jeho nemovitost bude
prodéana daleko dfive, nez pfes realitni kancelaf, ktera tuto mozZnost nemad, protoze
nepodnika na systému franchisingového obchodu. Tuto vyhodu ma klient samoziejmé i

v pfipadé hledani nemovitosti, tedy ze strany poptavajiciho klienta.

Pokud se klientovi zalibi nemovitost, kterd je v databazi sit¢ RE/MAX, tak diky povinné
spolupraci ma zaruku, ze nebude odmitnut, jak se ¢asto stdva jinymi realitnimi
kancelafemi pfi ptipadné spolupraci mezi makléfi. Jiné no name realitni kancelare totiz
nemaji tu jistotu jako RE/MAX, Ze i ostatni budou spolupracovat v pfipadé, Ze jiné
kancelafi pfivede klienta se zdjmem o koupi. ProtoZe jistota chybi, nepousti se do
spoluprace, protoZe z hlediska vydélku by realitni kancelar nevytvofila takovy zisk, jako
kdyby si klient nabidku nemovitosti naSel sam, bez pomoci jiného makléfe. Tady se ale
nabizi otazka, pro¢ tedy nespolupracuji vSichni? Pro¢ kancelafe handrkujici se o provizi
necht&ji spolupracovat a neuspokoji tak potfeby klienta? ProtoZe nepodnikaji na
systému franchisingového obchodu, tudiz nemaji povinnou spoluprici a radsi si
nemovitost prodaji sami, aby vydélali celou provizi a nemuseli se délit s jinym
makléfem. Vysledkem je opét konstatovani vyhody franchisingového systému pro
klienta, v ramci sit¢ RE/MAX nebude pii spolupraci s makléfem jako poptavajici klient
odmitnut jingm makléfem sit¢ RE/MAX.

ProtoZze jsou makléfi kontrolovani, klienti maji zajisténé kvalitni sluzby, které si predem

dohodnou ve Zprostiedkovatelské smlouveé. Makléi spolecnosti RE/MAX nemiize

spolupracovat s klientem bez smlouvy, takze klient ma kontrolu nad dohodou
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s makléfem o jeho sluzbach. Navic ma zaruéenou prodejni cenu. Tim, Ze nékteré no
name realitni kancelafe nepracuji pod smlouvou, dovoli si zménit cenu nemovitosti bez
souhlasu majitele, protoze nemaji s majitelem nikde pisemnou dohodu o prodejni cené
nemovitosti. Také se stava, Ze nékteré no name realitni kancelafre potfebuji mit ve svém
portfoliu vice nemovitosti, tak doslova kradou z inzertnich servert nabidky, které si pak
zatadi do svého portfolia a majitel o tom vilbec nemusi védét. Proti tomu klienta ochrani
Zprostiedkovatelskda smlouva, kterou jsou makléfi spoletnosti RE/MAX povini

pouzivat.

V piipadé nespokojenosti klienta se sluzbami makléfe, ma klient moZnost uplatnit svou
stiznost dle reklamaéniho fadu. Tuto moZnost maji vétsinou klienti, ktefi spolupracuji

s realitni kancel4fi, ktera podnika na zaklad¢ franchisingového systému.

5 Zavér

V préci se dospélo k zavéru, Ze Cinnost realitniho makléfe na realitnim trhu je nezbytna.
Jeho vyznam roste, prace se stava odbornéjsi a pro osoby neznalé prava, marketingu a
obchodu, velmi potiebna. Lidé &asto voli svoji celoZivotni transakci pfes realitni
kancelat zejména kviili tomu, aby nepfisli o své finance. Realitni kancelaf celou
transakci zastituje a hlida, aby k ni¢emu takovému nedo$lo. Ale ne vSichni si zatim
uvédomuiji, Ze lepsi je vyuZit prace profesiondla, ktery mé praxi a vieobecny piehled ve
svém oboru, nez prodavat nemovitost na vlastni zodpovédnost. Je tieba vidét pfinos
¢innosti makléie a uvédomit si, Ze ¢lovék spolupracujici s realitni kancelafi, vic ziska
pfi spolupraci, neZ kdyby si prodej zajistoval sam. Pfi prodeji na vlastni zodpovédnost
rozhodné nic neusetfi. DileZité je, si vybrat spravnou spolecnost, nejlépe spole¢nost,
ktera podnikd na franchisingovém systému a ma tradici, historii a zazemi. Napiiklad

vvvvvv

spole¢nosti na trhu.
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RE/MAX profesionalni prodejni standardy

1. Makléfi RE/MAX chréni Vase zajmy — dodrzuji Eticky kodex RE/MAX

Viichni realitni makléfi RE/MAX jsou povinni dodriovat prisny Eticky kodex. Na jeho dodriovini dohlizi regionilni feditelstvi a jeho porusovani podléhd
sankcim. Kancelife RE/MAX také sdileji jednotny Reklamaéni #id, jehoZ posledni instanci je opét regiondlni reditelstvi. U RE/MAX mate jistotu a garanci
disledného a spravedlivého feseni viech pripadnych reklamaci.

2. Makléfi RE/MAX maji vysokou droven vzdélini zaméfenou na uspokojovani Vasich potreb
Viichni makléfi RE/MAX se fidi principy Ziruky spokojenosti zikaznika a jsou pravidelné vzdélivini v RE/MAX Akademii. RE/MAX Akademie je kvalit-
ni vzdélivaci program zalozeny na dlouholetych mezinirodnich zkusenostech odborniki RE/MAX. Je zaméfena na odborné znalosti a prodejni dovednosti

s diirazem na potfeby zikaznika v oblasti nemovitosti. Makléfi sklidaji niroéné zkousky, na zikladé nichi jsou certifikovini.

3. Makléfi RE/MAX pro Vas pracuji pod dspé$nou znackou RE/MAX

Znatka RE/MAX roste neprfetrzité vice nei 30 let a pro miliony zikazniki pfedstavuje symbol jistoty v obchodu s realitami. Silné povédomi a dspéch znacky
RE/MAX jsou garanci pro nibor nejlepfich makléfii na trhu. Jsou také zirukou pro co nejliréi nabidku nemovitosti a jejich rychly prodej ¢ pronajem.

rye ’, r4 b4 s v .y
4, Makléri RE/MAX Setfi Vas ¢as tim, Ze pracuji za Vas
Makléfi RE/MAX provedou nezbytnou selekci a doporuéeni zdjemcii o Vaii nemovitost. Prohlidky nemovitosti absolvujete jiz pouze s viinymi zdjemci,
ktefi jsou provéfeni, podepisi prevzeti informaci o zakizce a jsou podlozeny jejich platebni moinosti. Samozfejmosti je véasné poskytovini aplnych informaci,

véetné smluvnich podkladii pro obé zicastnéné strany.

5. Makléfi RE/MAX stanovi optimalni cenu Vasi nemovitosti pro rychlé uzavreni obchodu

Pro stanoveni ceny vychdzeji makléfi RE/MAX z dokonalé znalosti lokilniho trhu a ze znalosti dlouhodobych trinich cen nemovitosti. Vyslednou cenu nemo-
vitosti Vim doporuéi s ohledem na Vase pozadavky a preference rychlosti prodeje &i vyse vynosu. Diikladnd znalost zdjmii a pozadavkii obou smluvnich stran
v kombinaci s vynikajicimi vyjednivacimi schopnostmi maklérii RE/MAX je garanci pro rychlé uzavieni obchodu.

6. Makléfi RE/MAX Vam sestavi efektivni plin prodeje pro rychlé realizovani Vasi transakce
Makléfi vyuiivaji silu znacky RE/MAX a bohaté marketingové zkusenosti spoleénosti RE/MAX pfi sestavovini efektivnich plind prodeje nemovitosti®. Rozsih

14 sit RE/MAX jim zdroven umoinuje vyuzit vyznamnych nikladovych synergii v inzerci, pfipadné i v jinych druzich komunikace s potencidlnimi klienty. )

7. Makléfi RE/MAX Vam poskytnou rozsahly predprodejni a poprodejni servis pro hladky
o v -

pribéh transakce

Makléfi RE/MAX zajistuji prostiednictvim nadich partnerl kompletni privai servis a financovini nikupu nemovitosti. Kazdy makléf RE/MAX povinné absol-

vuje privai minimum a kaidi kancelif RE/MAX disponuje profesiondlnim privnim zizemim. GEPARD FINANCE, finanéni partner RE/MAX, Vim zajisti

hypoteéni financovini u viech hypoteénich bank v zemi. Ziroven Vim garantuje vriceni rezervaéni zilohy v pfipadé, ie Vim byl avér pfisliben, ale nisledné

Vim nebyl bankou poskytnut.

8. Makléfi RE/MAX prodaji Vasi nemovitost rychle a efektivné diky zadavani a sdileni zakazek
v celorepublikovém, celoevropském a celosvétovém systému RE/MAX

V RE/MAX jsou viechny nemovitosti nabizeny a proddviny viemi makléfi ve viech kancelifich v Ceské republice i v zahraniéi. To je moiné jen diky fun-
gujicimu systému sdileni nabidek a poptivek, tzv. referenénim systému. Vyuziti obrovské distribuéni sité RE/MAX umoziuje prodat nemovitost rychleji

a za optimdlni cenu.

9. Makléfi RE/MAX Vam zprostfedkuji pohodlné koupi Vasi vysnéné nemovitosti kdekoliv
v Ceské republice i v zahraniéi

Diky rozsahlé celosvétové distribuéni siti je nabidka RE/MAX obrovski. Mate-li zdjem o koupi ¢i prondjem nemovitosti kdekoliv v Cesku nebo v zahraniéi,
s REFMAX miizete prvni pfgd“‘rbér vhodnych objektii proveést v jakékoli kancelafi v Ceské republice. Nisledné zprostfedkovini transakce s nabizejici kancelari

RE/MAX u nis nebo v zahraniéi pro Vis zprostredkuje Vs lokdlni maklér.

e e . o e ’ - W e ’ - ’ - .
10. Makléfi RE/MAX se stanou Vasimi dulezitymi celozivotnimi osobnimi poradci
Dynamické zmény v ckonomice, zvyiend mobilita a touha po lepii zivotni drovni zvysuji chut a ochotu lidi investovat do nemovitosti, coz posouvi obchod
s nemovitostmi do sloZitéjiich dimenzi. Makléfi RE/MAX kladou v obchodé dlouhodobé lidské vztahy nad jednordzovy prospéch, a proto Vim a Vadim bliz-

kym budou schopni pomoci ve slozité orientaci v komplexnim svété realit béhem celého zivora.

3 REMXC

Prodava nejvice realit na svété

* TYkd sc vyhradniho zstupovin

Maite-li pocit, ze Vas makléf nedodrzuje néktery z profesionalnich standardu,

volejte zdarma na 800 888 808 nebo piste na hotmail@remax-czech.cz.




& st = . v amiry
Eliba osob svaiemu KE MAL . stk gy et rog il o - aih i . " 4 i
s 't et Eimry oo - Ich wr b Erchy bk s
e satemn KE WAL - w sl R s - :

Kealitn makler

st s s

b 1 e 1 am

REMBX

Czech Republic



i}

3
Customer 5»4;/:‘/"7‘;//}” ?’5 wmid

RE/MAX Ceskd republika

Spokojenost zakaznikii je zaruka naseho dloubodobého tispéchu.

“Neprodavdame nemovitosti ani neposkytujeme servis na realitnim
trbu - uspokojujeme potreby nasich zakazniki v oblasti nemovitosti”

1. Nas zakaznik je nds pan — vynakladdame veskeré usili, abychom poznali jeho skutecné potreby v oblasti
nemovitosti a ty piné uspokojili.

2. Vynakladdme veskeré tsili, aby se kazdy zdkaznik na zdkladé svych pozitivnich zkusenosti s nami stal nasim
stilym zakaznikem, ktery nds bude mit rad a bude nas dale doporucovat.

3. Kazdy kontakt zdkaznika, at je to reference, elektronickd poptavka Ci telefonicky kontakt, musi byt aktivné
zpracovdn a udriovdn — kazdy ztraceny, byt i potencidlni zakaznik, kterébo jsme v danou chvili nedokdzali

,,,,,

4. Komunikace je kIic ke spokojenosti zdkaznika — v komunikaci vynakladdame maximalni tsili, nejen abychom
se dovédeéli maximum o potrebdch zikaznika, ale predevsim abychom mu dali pravdivou zpétnou vazbu o nasich
schopmostech tyto potreby uspokojit at uz nyni nebo v budoucnu.

5. Ne vSechny potieby zakaznika jsme schopni uspokojit v daném okamZiku anebo vibec — zdkaznik vSak musi
mit pocit, Ze pro néj délame maximum a Ze jsme na néj nezapomnéli — chce mit pocit, Ze se o néj stardme.

6. Udrzujeme pravideiny kontakt se zakaznikem — jak po nabrani zakdzky, tak po prodeji. Davame tim
2dkaznikovi najevo, Ze je pro nds dileZity — on ocekdva aktivni komunikaci.

7. Zakaznik ndm svéruje Casto veskeré své uspory a ocekava, ze se o né budeme starat jako o uspory
viastni — tuto jistotu a pocit mu musime poskytnout.

8. Koncentrace na potreby zakaznika a jejich uspokojovani nas odlisi od konkurence, kterd se koncentruje
predevsim na penize od svych zdkaznikd. Koncentrace na potreby zakazniki a ne primarné na jejich penize
nédm prinese dloubodoby uspéch, protoZe se k ndm budou zdkaznici vracet a my tim budeme lépe prosperovat
oproti konkurenci.

9. Nezamérujeme se na to, abychom zdkaznikovi za kazdou cenu prodali nase sluzby, ale vénujeme maximaini
dsili tomu, abychom zjistili a uspokojili jebo skutecné potreby.

10. Obchod jsou predevsim a pouze mezilidské vztahy — proto s nasimi zakazniky budujeme dloubodobé

partnerské vztaby — Cim vic jich budeme schopni vybudovat a ¢im delSi a pevnéjsi budou, tim bude nase
podnikdni lispésnéjsi a o to vic nas bude naplriovat i po strance lidské.

Czech Republic
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RE/MAX Ceskd re publika

Porazime konkurenci a budeme jednickou na trhu.

Docilime maximalni spokojenosti a vérnosti zakaznikii
koncentraci na jejich skutecne potreby.

Nejsirsi Rizené budovani Nejprofesiondlnéjsi Informacni technologie
'of1r 111 it ~ “ha r/ d - 37 . 9144 193 C

distribucni sit znacky RE/MAX makleri na trbu podporujici rist

 Zabezpeci maximalni dostupnost * Vytvari ditvéru zakaznikii a silné * Dodriuji elicky kodex a reklamacni rad * Umozni vyfroreni nejréisiho
fro zdkaznik) porvédomi o znacee e Jsou skoleni v RE/MAX akademii virtudlnibo trbu s realitami na

o Zajistuge maximdlni nabidku nemovitosti o Vyuziva synergie mezi lokalnim, « [sou hodnoceni a certifikovan wiww.remax-czech.cz

o Umoinufe vysokou tiroven a komfort regiondlnim a evropskym markelingem « Jsou profesiondlné rizeni a motivovdni  Vytvareji uzivatelsky prijemné prostiedi
stuzeb o Zajistuje a udriuje silu znacky dodrzovanim « Spolupracuji a toofi tym prro ziskani konkurencni vybody

* Predstavuje vvbodu vyuZitim synergii zdsad o nakladdani se zmackou a pouZivanim  spokofuji skutecné potvehy zakaznikii o Zaméruji se na podporu maklére
na strané nakladii schvalenyeh dodavaltelii pro prezentaci pobocek * Je jich nejvice na trbu Jako na rozhodujici konkurencni vyhodu

Czech Republic
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RE/MAX Ceska

Tento reklamacni rad byl vypracovan a prijat spolecnosti Prague Top Estates, s.r.o
se sidlem Praba 8. Sokolovskd 100/94, IC 271 77 149 (dale jen .spolecnost RE/MAX CR")
kterd je vylucnym drZitelem regionalni franéizy RE/MAX pro Ceskou republiku

1. Realitni kancelari RE/MAX se rozumi fyzicka ¢i pravnicka osoba podnikajici na tizemi Ceské republiky v oblasti obchodu s realitami,
kterd je na zakladé smlouvy o [rancize uzavrene se spolecnosti RE/MAX Ceska republika smiuvné oprdarnéna k vyuZivani systemu RE/MAX

2. Kazdd realitni kancelar RE/MAX je nezavisle vlastnéna a provozovana.

3. Klientem se rozumi jakdkoliv fyzicka ¢i pravnicka osoba, ktere realitni kancelar RE/MAX poskytuje realitni sluzby. Shleda-li klient sluzh
poskytované prislusnou realitni kancelari RE/MAX za nevybovujici. nebo bude-li mit k provadént obchodnibo pripadu jiné rybrady,
Je opravnén uplatnit tyto své vybrady (ddle jen .reklamace’) u prislusné realitni kanceldre RE/MAX

4. Prislusnd realitni kanceldr RE/MAX sepise s klientem o kazde reklamaci. kierd je u ni uplatnéna. reklamacni protokol na aktudlné
platném formuldri prijatém v danou dobu spolecnosti RE/MAX Ceskd republika. Klient ma pravo na kopii reklamacnibo protokolu
Formuldr Reklamacnibo protokolu je v elektronické podobé ke stazeni na internetoryeh strankdch spolecnosti REIMAX Ceskd republika
www.remax-czech.cz

5. Reklamace bude prislusnou realitnt kanceldri RE/MAX vyrizena bez zhytecnebo odkladu, nejpozdéi do 2 pracovnich dnii ode dne
uplatnéni reklamace, pokud se realitni kanceldar RE/MAX s klientem pisemné nedobodne jinak

6. Reklamaci miize realitni kancelar RE/MAX uznat jako oprarnénou nebo neoprarnénou

7. Pokud realitni kancelds RE/MAX uznd reklamaci za opravnénou, provede na sviif vrub ukony, kterymi nezadouci stav vdstrani a poskyine
klientovi nabradu. Nabradou se rozumi zejména sleva na poskytovanych realitnich sluzbach. Realitni kancelar RE/MAX zasle kopii
reklamacnibo protokolu, véetné informace o vyrizeni reklamace. spolecnosti RE/MAX Ceska republika

8. Pokud realitni kanceldr RE/MAX uznad reklamaci za neoprdarnénou. informuge o tom bezodkladné klienta. Realitni kancelar RE/MAX
zasle koopii reklamacnibo protokolu, véetné informace o vyrizeni reklamace, spolecnosti RE/MAX Ceska republika. Spolecnost RE/MAX Ceskd
republika vybodnoti reklamaci a v pripadé. Ze ji uzna zcela nebo zéasti jako oprarnénou. vyzve prislusnou realitni kancelar RE/MAX

aby zjednala naleZitou napravu dle pokyni spolecnosti RE/MAX Ceska republika.

9. Na zdkladé zjisténi ucinénych = reklamacnich protokoli vyvozuje realitni kanceldr RE/MAX a spolecnost RE/MAX Ceskd republika
diisledky. stanovuje metody. ndvody a davd pokyny. aby moblo byt predchazeno vzniku pripadnych dalsich reklamaci

10. Realitni kancelar RE/MAX a spolecnost RE/MAX Ceska republika zajistuje ochranu poskytnutych osobnich udaju klientii v souladu
s pravnimi predpisy Jeské republiky,-zejména v souladu se zdkonem ¢. 101/2000 Sb.. 0 ochrané osobnich udaji. v platném znéni

11. Tenlo reklamacni Fid je zdvazny pro vSechny realitni kanceldre RE/MAX na tizemi Ceské republiky.

12. Tento reklamadcni Fiad nabyvd icinnosti dne 16. prosince 2005. Tento reklamacni rad muize byt ménén pouze spolecnosti
RE/MAX Ceska republika

REMBX

Czech Republic
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RE/MAX Ceska republika
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Martina §té’pdnkovd

uspésné absolvovala trénink realitnich makléri

RE/MAX Academy

Obchodni dovednosti
-3 A8 1 -

Vojtéch Kratky Daniel Pech
regionalni reditel RE/MAX certifikovany trenér

RE/MAX Ceskd republika
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RE/MAX Ceska republika

Martina Ste’pdnkovd

uspesne absolvovala trénink realitnich makléru

RE/MAX Academy

Obchodni dou ednosti
- POKROCILI -
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Jan Doksansky Daniel Pech
) RE/MAX covtifibov

provozni redile
RE/MAX Ceskd republika



(50
éﬁ‘ty?‘i%/iz‘

RE/MAX Ceska republika

Martina Stépankouvd

1ispésné absolvovala trénink realitnich makleéru

RE/MAX Academy

Obchodni dovednosti

- PROFT -
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Vojtéch Kratky ])"-'l‘%{' Vajdik

S1LON RE/MAX cbrtifik
RE/MANX (Cesk
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RE/MAX Ceska republika

Martina gté’pdnkovd

absolvovala tréenink asistentek

RE/MAX Academy

- ZAKLADNI DOVEDNOSTTI.

Vojtéech Kratky Zuzana Mejsnerova
I/ I 1 ’ /
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RE/MAX Ceska republika
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Agent Mento Program

Martina gtépdnkovd

narozena 6.10.1987

-'a’,":',i")f'.i.?'r' absolvovala & tvdernrnt treninkho '- ;"h"'!."_j"'.u'-’-' Deceee

lobe od 27.3.2009 do 5.6.2009

VSechny narocné testv i praxi spitnila s vvznamenanii a tinm se
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Praha, 5.6.2009
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Vojtéech Krathh Jirt Jirasek
regionalni reditel
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