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1 Uvod

Ve své bakalaiské praci se zaméiuji predevsim na problematiku vyuzivani odpovidajicich

JOA)

kompetenci u realitnich makléfu. Tomuto tématu jsem se rozhodla vénovat z divodu
stalého zvétSovani realitniho trhu a s tim i nartstani poctu realitnich makléit, ktefi se
snazi v tomto oboru uchytit, a tak je toto téma velmi aktualni. Dal§im divodem je také

to, Ze ¢innost realitniho makléfe vykondva i spousta mych pratel.

Aby realitni maklét a s nim i cela realitni kancelai fungovala a byla Gspés$na je nutné, aby
kazdy realitni makléf védél, které mékké a tvrdé kompetence ma ovladat. Ke schopnosti
prosadit a zviditelnit se je pro realitniho makléte klicem k uspéchu kompetenéni model a
jeho nasledné vyuzivani. Kompetencni model ale neni dtlezity jen pro realitniho makléte,
nybrz pro celou realitni kancelat. Vyuzivani kompetenéniho modelu se totiz promita
piedevsim v personalistice, jelikoz popisuje konkrétni mékké a tvrdé kompetence, bez
kterych se realitni makléf pti vykonavani této ¢innosti neobejde. Také diky nému zjistime,
které kompetence realitni maklét ma a které ne, piipadné je tfeba zvazit, zda realitniho
makléte vibec do realitni kancelafe piijimat. Rizikem pro realitniho makléfe je také
nestalost pfijmu, ktery se odviji pfedev§im od vySe provize z prodeje a pronajmu
nemovitosti, popiipad¢ z dalsich odbornych kompetenci, které realitni makléi ovlada.
Pokud tedy realitni makléf neovlada pozadované kompetence, nema pii dneSni
konkurenci Sanci ziskat klientelu a jeho Sance na prosazeni se je opravdu miziva, a tak je

tteba chybéjici kompetence maximalné a pohotovostné rozvijet.

Cilem této bakalatrské prace je analyzovat a zhodnotit ¢innost a kompetence realitnich
makléftu. DalSim cilem je porovnat poznatky o vyuzivani kompetenci z literatury

s poznatky z vyzkumu a navrhnout kompeten¢ni model a mozna zlepSeni.

Bakalafskéa prace je rozd€lena na dvé ¢asti. Prvni Casti je literarni piehled, kde jsou
definovany kompetence, klicové kompetence, kompetenéni model a ¢innost realitniho
makléfe. Druhou casti je praktickd céast, zde je na zékladé dotaznikového Setfeni
provedena analyza pomoci statistickych metod v programu Statistica. Z téchto vysledka

jsou dale navrzeny kompetenéni modely a mozna doporuceni pro realitni makléte.



2 Literarni prehled

2.1 Identifikace kompetenci

2.1.1 Pojem kompetence

Dle Armstronga (1999) je kompetence schopnost ¢lovéka chovat se zptisobem
odpovidajicim pozadavkiim prace v parametrech danych prostfedim organizace, a tak
piinaset zadouci vysledky.

Laicka vetejnost zatim chdpe pojem kompetence jako synonymum pro moznost vyjadfit
se knéjakému problému nebo jako pravomoc ¢i opravnéni o néfem rozhodovat.
Z hlediska odborné terminologie bychom skute¢né také kompetenci mohli a méli
vykladat jako opravnéni jednotlivce Cinit rozhodnuti, v tomto smyslu uZiti pojmu
kompetence vyjadiuje a potvrzuje socialni pozice jednotlivce, tedy nositele pravomoci
jako osoby zmocnéné k rozhodovani a ovlivitlovani jednani druhych osob zvnéjsku vyssi
autoritou neboli vyS$$im ¢i vyznamnéjSim postavenim ve spoleCenské hierarchii.
S opravnénim jednotlivce rozhodovat se poji dale odpovédnost za vysledky
rozhodovacich procest a tim se dostavame k dalSimu pojeti terminu kompetence, ¢imz se
v odborné terminologii rozumi specificky soubor znalosti, dovednosti, zkusenosti, metod,
postuptl a postoji, které jednotlivec vyuziva k uspeésSnému feSeni tkolti. Kompetence se
zasadné projevuje v chovani a je v ni obsazen rozvojovy potencial. Ziskavaji se v prubéhu

celého zivota, stejné tak jsou i ztraceny (Veteska, Tureckiova, 2008).

Kompetence se vzdy tykaji konkrétni ulohy, fikaji, jaké podminky se tykaji vykonu
i potencialu jedince. Proto byl mél konkrétni jedinec dostat informace o tom, co ma splnit,
aby byl kompetentni (Plaminek, Fiser, 2005). Jednotlivi lidé se budou od sebe svou
kompetenci vzdy lisit, a to kvili svym individudlnim vlastnostem a projevim

(Bedrnova, Novy, 2002).

2.1.2 Definice pojmu kompetence

Definici pojmii kompetence je opravdu mnoho. V dne$ni dobé je pojem kompetence
hojné vyuzivan, ale kazdy autor popisuje kompetenci trochu jinak, a tak definici nejde
jednozna¢né vymezit. Bylo vybrano tedy vice definic od nékolika autoru, které budou

dale uvedeny.

Armstrong (1999) uvadi definic kompetenci hned nékolik. Naptiklad ze kompetence je

schopnost a ochota plnit tkoly ¢i jakykoliv osobni rys, vlastnost nebo dovednost, ktera
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mize byt povazovana za bezprostiedné souvisejici s efektivnim nebo mimotradnym
pracovnim vykonem. Dalsi definice, kterou uvadi definuje kompetenci jako jakoukoliv
individualni vlastnost, kterou mizeme méfit nebo spolehlivé spocitat a kterda mize

umoznit vyrazné rozliseni mezi efektivnim a neefektivnim vykonem.

Pojem kompetence definuje (Veteska, Tureckiova, 2008) jako ,jedinecnou schopnost
cloveka uspésné jednat a dale rozvijet svij potencial na zdkladeé integrovaného souboru
viastnich zdrojii, a to v konkrétnim kontextu riznych ukolii a Zivotnich situaci, spojenou

S moznosti a ochotou (motivaci) rozhodovat a nést za sva rozhodnuti odpovédnost.”

Dle dalsiho zdroje se kompetence v ¢estiné pouziva ve dvou zédkladnich vyznamech.
Prvnim vyznamem je pravomoc, opravnéni nebo rozsah pusobnosti udélené né&jakou
autoritou ¢i patiici k néjaké autorité. Kompetence vymezuje rozsah ptlisobnosti,
piedstavuje souhrn opravnéni a povinnosti, svéfenych pravni normou ur¢itému organu ¢i
osobé. Druhym vyznamem je zdlraznovani schopnosti vykonavat n¢jakou ¢innost, um ji

vykonavat a byt v ur€ité oblasti kvalifikovany (Kubes, Spillerova, 2004).

V Anglicko-¢eském vykladovém slovniku je pojem kompetence pielozen z anglického
slova ,competence” jako odborna zpusobilost, kvalifikace. Tyto pojmy se vztahuji
k pracovnimu mistu, Kk oblasti prace, pro kterou je danid osoba zpusobila a kterou je
opravnéna vykonavat. Je to tedy odvozena schopnost ze zaméstnani a tyka se
ocekavaného vykonu na pracovisti a standardii a vysledka, které se o¢ekavaji od cloveka
zastavajiciho konkrétni pracovni misto. Byva také oznacovéna za ~tvrdou* schopnost ¢i

zpusobilost (Koubek, 2003).

I kdyz se tyto definice lisi, vSechny se tykaji vlastnosti jedinct, které ovliviuji jejich
vykonnost v pracovnich rolich a pozadavky na né. Autofi se také shoduji na tom, ze roli
ve vymezovani kompetenci hraji predevS§im schopnost podat v daném prostiedi efektivni
vykon, kapacita aplikovat schopnosti a znalosti na nové Ukoly a situace a motivace ke

kvalitnimu vykonu (Bedrnovéa, Novy, 2002).

2.1.3 Kompetentnost

DalSim pojmem, ktery se vaze ke kompetenci je kompetentnost. Kompetentnost znamena
zvladnuti kompetence v pozadované miie (Veteska, Tureckiova, 2008). Kompetentni je
jedinec, ktery spliiuje vSechny tfi nasledujici podminky: musi byt vnitiné vybaven
vlastnostmi, schopnostmi, védomostmi, dovednostmi a zkuSenostmi, které k takovému

chovani potiebuje, dale byt motivovany takové chovani vyuZzivat neboli vidét v takovem



chovani hodnotu a musi mit moznost v daném prostiedi takové chovani pouzit (Kubes,

Spillerova, 2004).

2.1.4 Charakteristické znaky kompetence

Kompetence je vzdy zasazena do prostiedi ¢i situace neboli kontextualizovana. Dal§im
znakem je multidimenzionalita, to znamena, ze kompetence se sklada z rozli¢nych zdroju
a predpoklada tak efektivni nakladani s nimi. Tyto zdroje jsou propojeny se zékladnimi
dimenzemi lidského chovani. Kompetence je také definovand standardem
tj. predpokladand uroven zvladnuti kompetence je urCena predem a zaroven je predem
definovan soubor vykonovych kritérii. Poslednim znakem je potencial pro akci a rozvoj
(J. Veteska, M. Tureckiova, 2008).

Ve vykazovani kompetenci hraji vyznamnou roli pfedev§im schopnost podat v daném
prostiedi efektivni vykon, kapacita aplikovat schopnosti a znalosti na nové ukoly a situace

a motivace ke kvalitnimu vykonu (Bedrnova, Novy, 2001).

Kompetence jsou velmi rozmanité, daji se ztélesnit v jednotlivcich, organizacich nebo
produktech (Mieg, 2009).

2.1.5 Hierarchicky model struktury kompetence

Obréazek ¢& 1: Hierarchicky model struktury kompetence

chovani

znalosti a

dovednosti . )
zkuSenosti

schopnosti — dusevni | Motivy — hodnoty,

a rozumoveé postoje, zajmy,
potieby

PFfepracovano autorkou z: Kubes, Spillerova (2004)

2.1.6 Zakladni slozky kompetence

LKompetence je pomérné stabilni charakteristika osobnosti“ (Kubes, Spillerova, 2004).
Z toho vyplyva, Ze pokud poznadme uUroveil rozvoje kompetenci, mizeme piedvidat
kvalitu chovani ¢loveka pfi feSeni situaci nebo pfi feSeni pracovnich tkolt. Kompetence
nam tedy napovida, jakym zplsobem se bude jeji nositel chovat, myslet a projevovat

V urdité situaci.



Slozky osobnosti, které do kompetence vstupuji, mizeme rozdélit do nésledujicich péti
kategorii. Prvni kategorii jsou motivy, mezi motivy patii vSe, co jedince podnécuje
K ¢innosti uréitym smérem. Jsou to tedy vnitini pohnutky, které vzbuzuji a udrzuji
aktivitu. Clovék se silnou motivaci k vlastnimu rozvoji vyhledava situace, ze kterych se
muize poucit a které pro néj predstavuji vyzvu. Dalsi kategorii jsou rysy. Rysy jsou
vlastnosti umoziujici stabilni reakce na situaci, jsou to hluboké a vrozené charakteristiky
osobnosti. Typickym rysem je temperament, ktery ovliviiuje intenzitu a pribéh reakce
&lovéka na podnéty z okoli. Clovék s vysokou kontrolou umi ovladat své emoce i kdyz
nebyl pln€ spokojeny s vyvojem situace. Vnimani sebe samotného je dalsi kategorii, tato
kategorie ma vliv na osobni piesvédéeni, zda dokazeme néjaky kol vykonat, je to tedy
vira ve vlastni schopnosti a jistota, Ze kol zvladneme. Mezi dalsi kategorie fadime
védomosti, ty zahrnuji vSechny poznatky, nahromadéné v urcité oblasti, které souvisi
s praci vykonavanou na dané pozici. Posledni slozkou jsou dovednosti, dovednosti
zajist'uji, Ze jsme schopni vykonat ¢innost souvisejici s ur¢itym fyzickym nebo duSevnim

Ukolem (Kubes, Spillerova, 2004).

2.1.7 Typy kompetenci

Jeden z typt kompetenci je behavioralné-personalni. Behavioralni kompetence zahrnuji
interpersonalni dovednost, vedeni, analytické dovednosti a orientaci na uspéch. Tento typ
kompetenci se pouziva v procesech fizeni pracovnich vykonti, vybéru a rozvoje
pracovnikd a zahrnuje zakladni vlastnosti jedinct, které vnaseji do svych pracovnich roli.
Tyto vlastnosti byvaji nékdy oznacovany jako ~mekké dovednosti® neboli ,soft skills*
(Armstrong, 1999).

M¢kké dovednosti jsou momentidlné nejvyhledavanéjSimi na trhu préce, jelikoz
organizace hledaji zaméstnance do vSech pracovnich odvétvi i na vSechny urovné
podnikové hierarchie, ktefi umi jasné¢ komunikovat, pfevzit iniciativu, fesit problémy
a vychézet se spolupracovniky (Lussier, 2019). Mekké kompetence piedstavuji
vypofadani se s lidmi a jejich zpisoby chovani a se sebou samym. U lidi, ktefi maji
rozvinuté meékké dovednosti predpokladdme také emociondlni inteligenci, kterd vede ke
schopnosti dobfe pozorovat a vnimat sdm sebe, vysoké motivaci, schopnosti vcitit se

a k dobrym komunika¢nim dovednostem.

vvvvvv

dovednosti, zdravé sebevédomi, schopnost vcitit se, schopnost tymové spoluprace,

schopnost pfijimat kritiku a ucinné kritizovat, analytické mysleni, davéryhodnost,
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disciplinu a sebeovladani, zvidavost, schopnost zvladat konflikty a schopnost prosadit se
(Peters-Kuhlinger, Friedel, 2007).

Kompetence zalozené na praci ¢i povolani predstavuji o¢ekavani vykonu na pracovisti,
normy a vystupy, které se o¢ekavaji od lidi vykonavajicich urcité role. Byvaji oznacovany
jako ~tvrdé“ kompetence. Tvrdé kompetence neboli hard skills pfedstavuji odborné
know-how (Peters-Kihlinger, Friedel, 2007). Tyto kompetence se vyuzivaji v riznych

systémech priznavani kvalifikace.

Hard skills jsou tedy odborné znalosti a dovednosti. Lze je zlepSit vzdélanim a daji se
snadno zmétit. U odbornych profesi byvaji vice cenény nez mékké dovednosti. Mezi
tvrdé kompetence patii napiiklad jazykové dovednosti, pocitacové dovednosti, prace

s technologiemi, ucetnictvi nebo pravni znalosti (Managementmania.com, 2016).

Tyto dva typy kompetenci maji spole¢né to, Ze se tykaji poZzadavki na vykon v realném

zivoté, to znamena, Ze se zamétuji na vysledky chovani (Armstrong,1999).

Dalsim typem jsou druhové, zakladni a specifické kompetence, tyto kompetence mohou
byt univerzalné druhové a mohou je mit vSichni lidé v konkrétnim povolani nebo se
mohou vztahovat k jejich uréité roli. Dalsi moznosti je, ze mohou byt druhové v rdmci
organizace, a to bud’ vSeobecné tykajici se celého osazenstva nebo zaméfené na skupinu
pracovnich mist nebo kategorii zaméstnanci. Mohou byt definovany pro hierarchii

skupin pracovnich mist nebo mohou byt specifické pro jednotlivé role.

Prahové kompetence jsou dalsim typem zakladni kompetence, které jsou pozadované
k vykonu prace. Na rozdil od vykonovych kompetenci ale nerozliSuji mezi vysoce a malo

vykonnymi pracovniky.

Poslednim typem kompetenci jsou rozliSovaci kompetence. Tyto kompetence definuji
charakteristiky chovani, které projevuji vysoce vykonni pracovnici a odlisuji se tak od

méné vykonnych pracovnika (Armstrong, 1999).

2.1.8 Popisy kompetenci
Popisy kompetenci jsou oznacovany jako soustavy kompetenci, mapy kompetenci

a profily kompetenci (Armstrong, 1999).

Soustava kompetence je ve slovniku pielozena z anglického spojeni ,competency

framework" jako pozadavky na schopnosti, které se tykaji vSech klicovych pracovnich



mist nebo vSech pracovnich mist patticich do n¢jakého druhu pracovnich mist. Soustava

se nejcastéji sklada z druhovych schopnosti (Koubek, 2003).

Mapy kompetenci popisuji razné aspekty nebo kategorie kompetentniho chovani
Vv zaméstnani z hlediska schopnosti strategického ftizeni, fizeni zdroji a kvality
(Armstrong, 1999). Slovnik pteklada mapu schopnosti neboli kompetenci z anglického
spojeni ,competency map“ jako popis riznych stranek nebo kategorii odpovidajiciho
chovani v zaméstnani z hlediska stranek schopnosti, jako je schopnost strategického

fizeni, fizeni zdroju a kvality (Koubek, 2003).

Profily kompetenci stanovuji kompetence pozadované pro efektivni vykon v konkrétni
roli. Mohou byt vypracované ve formé rozliSovacich, diferencujicich schopnosti
(Koubek, 2003).

»Skupiny a seznamy kompetenci jednoduse popisuji hlavni dimenzi kompetence pro
jedince v soustavach, mapach nebo profilech. Seznamy kompetenci mohou byt pripraveny
druhové nebo specificky jako zaklad pro soustavy, mapy nebo profily kompetenci.”
Seznamy mohou byt pfipraveny jako soubory riznych chovani spojenymi se zdkladnimi

kompetencemi (Armstrong, 1999).

2.1.9 Shluky kompetenci

Shluky neboli sbéhy kompetenci zahrnuji 4 nasledujici slozky. Prvni slozkou je orientace
na uspéch, kam fadime osobni ambice, ambice tykajici se organizace, piisobivost
a komunikace. Dalsi slozkou je orientace na lidi, tato slozka zahrnuje pochopeni pro jiné,
fizeni tymu a piesvédéivost. Usudek je daldi slozkou, kterd zahrnuje analytické
schopnosti, strategické mysleni a komer¢ni usudek. Posledni slozkou je situacni

flexibilita, do které fadime adaptivni orientaci (Armstrong, 1999).

2.1.10 Petertiv princip nekompetentnosti

Petertiv princip nekompetentnosti uvadi, ze lidé jsou povySovani na svou uroven
nekompetentnosti (Lazear, 2004). Znamena to, ze je nevhodné posouzena pracovni
zpusobilost a kvalifikace jedince, jelikoz se posuzuje spiSe aktudlni vykon, nikoli vSak
minuly a budouci. Nasledkem je tak neschopnost dostat pozadavkim dané funkce
(Bedrnova, Novy, 2001).

2.1.11 Rozvoj kompetenci
Rozvoj kompetenci Uzce souvisi s vytvaienim zkuSenosti (Wittorski, 2012). V soucasné

dob¢ je diraz kladeny na kompetence odiivodnén zvysenym tempem zmény v obsahu
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pracovnich mist, a tak jednotlivei potiebuji rozvijet nové kompetence po cely zivot, aby
se prizplsobili neustalym zménam (Kokosowski, 2012). Muzeme fici, Ze vSechny
kompetence se daji rozvijet, nékteré obtiznéji a nékteré snaze. Podle jedné z definic
kompetence, je kompetence mnozina chovani, kterou musi pracovnik pouzit, aby ukol
splnil kompetentné. Chovani se da naucit, odnaucit, ménit nebo ho mizeme ovliviiovat.
Pozorovatelné chovani je ovlivnéno vsemi vrozenymi i ziskanymi schopnostmi a aby
mohly byt kompetence rozvijeny, musi byt tyto postoje, dovednosti, schopnosti atd.

vyjadieny v kategoriich chovani.

Ve fazi posuzovani irovné kompetence nam chovani pomiZe rozpoznat, zda pracovnik
danou kompetenci pouziva a je ji tedy vybaven, piipadné na jakém stupni, nebo ji
nepouziva, a tak ji pravdépodobné vybaven neni. Ve fazi rozvoje kompetenci je spiSe
dalezit¢ umét popsat rozdil v chovani, napiiklad mezi nizkou a vysokou turovni
kompetence. Rozvoj vzdy sméfuje ke zméné chovani, a tak se chovani stavd métitelnou
veli¢inou a ¢im pfesnéji a jednoznac¢néji je chovani popsano, tim efektivnéjsi je rozvoj
(Kubes, Spillerova, 2004).

2.1.12 Kompetenéni modely

Identifikace kompetenci tvofi zaklad pro vytvofeni kompetenéniho modelu,
charakteristického pro urcitou pozici (Veteska, Tureckiova, 2008). Kompetenéni model
popisuje konkrétni kombinace v€domosti, dovednosti a charakteristik osobnosti, které
jsou potiebné k plnéni tkold na urcité pracovni pozici. Pro snazsi ptehlednost a méreni
jsou tyto védomosti, dovednosti a charakteristiky seskupeny do homogennich celkt
neboli kompetenci. Kompetenéni modely mohou pomoci sjednotit informace o tom, co
je vbudoucnu potieba a jaké chovani bychom méli rozvijet a odménovat (Kubes,
Spillerova, 2004). Stava se tak dilezitym pro hodnoceni pracovniho vykonu a muze byt
Casto voditkem pro planovani kariéry (Veteska, Tureckiova, 2008). Odhaluje také rozdily
mezi tim, co firma uvadi, ze od svych lidi pozaduje a mezi tim, co od nich ve skute¢nosti
pozaduje (Kubes, Spillerova, 2004). Existuje celd fada kompetencnich modelli, zavisi

pfedevSim na zdmérech a poZzadavcich firmy (VeteSka, Tureckiova, 2008).

Pti tvorbé kompetencniho modelu je nejprve dilezité vyjasnit si cile projektu, které
tvorbou kompetencniho modelu sledujeme. Po zjisténi klicového cile projektu
identifikujeme rozsah projektu a skupinu pracovniki, kterych se bude model tykat.
Dalsim krokem je vybér piistupu, nejjednodussi je, pokud pouzijeme jiz hotovy model,

podstatné naro¢néjsi je pak tvorba tplné nového modelu. Pokud budeme vytvaret zcela
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novy kompeten¢ni model, je potieba sestavit projektovy tym, ktery cely proces bude
realizovat. V tymu musi byt lidé odpovidajici za uskute¢néni a pouzivani modelu. Dale
musime identifikovat riizné urovné vykonu v dané pozici, to nam slouzi k tomu, abychom
identifikovali pracovniky, kteti podavaji nadprimérny, primérny a podprimérny vykon.
Nasleduje faze, ktera ptedstavuje samotnou tvorbu modelu, a to sbér dat a analyza.
Vysledkem tohoto kroku je predbézny kompetenéni model. Po ukoncéeni tvorby modelu
je vhodné, abychom ovéfili, zda se miizeme na model spolehnout, tento krok je nazvan
validizace kompetencniho modelu. Poslednim krokem je ptiprava kompetenéniho

modelu k uzivani (Kubes, Spillerova, 2004).

2.2 Klicové kompetence

2.2.1 Definice klic¢ovych kompetenci

Myslenka kli¢ovych kompetenci je ucebnim krokem v rozvijeni osobnosti v ramci
vychovy a dalsiho vzdélavani, z toho plyne, Ze je konceptem kompetence. Klicové
kompetence jsou tedy takové znalosti, schopnosti a dovednosti, které vyustuji
v kompetence. Piedstavuji schopnost chovat se piiméfené situaci, vyrovnané
a kompetentné. Jsou samy o sob¢ obsahové neutralni a jsou pouzitelnd na libovolny
obsah. Pro nabyti kli¢ovych kompetenci je dulezita zkuSenost, reflexe a hodnoty a normy.
Da se ftici, Zze ziskani klicovych kompetenci je rozhodujicim krokem pro rozvijeni

osobnosti.

Zvladnuti klicovych kompetenci vede k tomu, ze jedinec je schopen konkrétné podle
situace flexibiln¢ uplatiiovat to, co se naucil, a navic je schopen ménit podle svych potieb
to, co se naudil, zalenit do tohoto systému nové alternativni jednani, vybirat z vice
moznosti tak, aby se choval vhodné, nové nabyté schopnosti spojovat se svymi

dosavadnimi schopnostmi a rozsifovat soubor svého jednani vytvofenim vlastni synergie.

Kli¢ové kompetence jsou ziskdvany predevsim pii vzdéldvacim procesu, a tak jejich
rozvijeni souvisi s dalsim vzdélavanim, celozivotnim ucenim a rekvalifikacemi

(Veteska, Tureckiovd, 2008).

2.2.2 Identifikace klicovych kompetenci

Kompetence identifikujeme na tfi pfistupy. Na piistup kognitivni, pfistup zaloZeny na
analyze ¢innosti a na pfistup zaméfeny na spolecnost (Belz, Siegrist, 2001).

Kognitivita znamena schopnost myslet a fesit problémy. Kognitivni ptistup fesi otazku,

jaké myslenkové vykony musi ¢lovek vykazovat, aby byl produktivni. Zaméteni na jeden
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specificky ramec ¢innosti ¢lovéka je sice pfi tomto pfistupu omezené, ale pracovni
¢innost, rozs§itena kognici, se stava odbornou schopnosti, a to ve spojeni s kompetencemi
VvV oblasti metod a se socidlnimi kompetencemi. Kognice zde oznacuje schopnost
pojmenovat jednotlivé fenomény a udalosti, uspotfadat je podle uréitych hledisek,
rozeznat jejich vzajemné souvislosti a postihnout zakonitosti jejich vyskytu (délat

progndzy, predchazet chybam ve vlastnim poznavacim procesu a umét je odstranit).
Druhy pfistup je pfistup zaloZeny na analyze Cinnosti. Tento pfistup se snaZi sledovat
vzajemné souvislosti profesniho jednani a ujasnovat, které zakladni schopnosti jsou
potiebné k pruznému zvladnuti situaci v zamestnani.

Piistup zaméfeny na spole¢nost byva ve vétSiné podnicich chapan jako ,adaptacni
kompetence” slouzici k ptizpisobovani se vnitropodnikovym systémim, coz byva dosti

kritizovano (Belz, Siegrist, 2001).

2.2.3 Tradiéni prehled kli¢ovych kompetenci

VObrazek & 2: Tradiéni pitehled kli¢ovych kompetenci

komunikace a schopnost nést
spoluprace odpovédnost

schopnost udit kreativita a

se a schopnost schopnost
myslet fesit problémy

samostatnost oddvodnéni a
a vykonnost hodnoceni

PFepracovano autorkou z: VeteSka, Tureckiova (2008)
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2.2.4 Vyznam kli€¢ovych kompetenci

Tabulka & 1: Vyznam kli¢ovych kompetenci

Schopnost tymové prace 43 %
Zdatnost préce s informacemi 39 %
Ochota ucit se a dale se vzdélavat 36 %
Znalost cizich jazyki 29 %
adaptabilita 27 %
Casova flexibilita, ochota cestovat 22 %
Komunika¢ni schopnosti a dovednosti 21 %
Schopnost vést a motivovat druhé 21 %
Analytické a koncepéni mysleni 19 %
Manazerské schopnosti a dovednosti 17 %
Nést zodpoveédnost 12 %
Profesionalni vystupovani a chovani 9%
Tvlrci mysleni 9%
Vysoké pracovni nasazeni 8 %
Schopnost fesit problémy 8 %
Zdatnost v pouzivani vypocetni techniky 7%
Schopnost rozhodovat se 4 %
Samostatnost 3%

Prepracovano autorkou z: VeteSka, Tureckiova (2008)

Tato tabulka uvadi seznam klicovych kompetenci, které maji nejvétsi vyznam a u kterych

se piedpoklada, Ze jejich vyznam do budoucna poroste (Veteska, Tureckiova, 2008).

2.2.5 Struktura kliCovych kompetenci

Piedpokladem k disponovani kompetencemi je individualni kompetence k jednani, ktera
se vyviji ze spolupiisobeni socialni kompetence, kompetence ve vztahu k vlastni osob¢
a kompetence v oblasti metod. Vyraznost kompeten¢ni oblasti je zcela individualni
(Belz, Siegrist, 2001).

Socialni kompetence
Socidlni kompetence piedstavuje pifimétené praktické osvojeni socidlni reality
(Bedrnova, Novy, 2002). Podstatnou slozkou socialni kompetence je ptedevsim zvladnuti

mocenské i socialné psychologické stranky socialnich roli (Bedrnova, Novy, 2001).

Socialni kompetence zahrnuji aspekty mezilidskych, intelektualnich, socialnich
a obcanskych schopnosti (Schoon, 2010). Je to tedy schopnost tymové prace,
kooperativnost, schopnost Celit konfliktnim situacim a komunikativnost. UmozZziuje

kompetentni kontakt s kolegy, zakazniky a obchodnimi partnery (Belz, Siegrist, 2001).
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Dosazenim této kompetence mizeme vSak také zvySit individudlni kvalitu Zivota
a prospesnost jejiho nositele pro socialni okoli a dosahnout tak vétSich uspéchii nejen

v ramci profesniho uplatnéni, ale i v dalSich oblastech Zivota (Bedrnova, Novy, 2002).

Kompetence ve vztahu k vlastni osobé

Mezi tyto kompetence fadime nakladani s vlastni hodnotou, byt svym vlastnim
manazerem, schopnost reflexe vici sobé samému, védomé rozvijeni vlastnich hodnot
a lidského obrazu a schopnost posuzovat sdm sebe a déale se rozvijet
(Veteska, Tureckiova, 2008).

Kompetence v oblasti metod

Témito kompetencemi se rozumi planovité, se zaméfenim na cil uplatiovat odborné
znalosti neboli postupovat systematicky, vypracovavat tvofivé, neortodoxni feSeni,
strukturovat a klasifikovat nové informace, davat véci do kontextu, poznavat souvislosti,
kriticky pfezkoumavat v zajmu dosazeni inovaci a zvaZovat Sance a rizika

(Veteska, Tureckiova, 2008).

2.2.6 Vystavba klicovych kompetenci a jejich stavebni kameny

Kompetence sestavaji z rozlicnych schopnosti a schopnosti jsou dale rozdéleny na
jednotlivé dovednosti. Dovednosti jsou piehledné, dobie napodobitelné, pochopitelné
a daji se jednoduse reprodukovat. Tyto dovednosti se vétSinou propojuji jak mezi sebou,
tak s diive nabytymi znalostmi, a tak se z riznych dovednostni vytvaieji schopnosti.

Timto procesem vznika vnitin¢ logicka vystavba klicCovych kompetenci.

Klicové kompetence sestavaji z roviny kompetenci, ktera zahrnuje socialni kompetence,
kompetence ve vztahu k sobé, individualni kompetence k jednani a kompetence v oblasti
metod. Dale se skladaji z roviny schopnosti, kterd zahrnuje komunikaci a kooperaci,
zodpovédnost, feSeni problémil, tvofivost, samostatnost a vykonnost, piremysleni, u€eni,

vykon a hodnoceni (Bedrnovéa, Novy, 2002).
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Obrazek & 3: Rovina kompetenci

Socialni Kompetence

kompetence Individualni ve vztahu k

kompetence k sobeé

jednani

Kompetence v oblasti
metod

PFepracovano autorkou z: H. Belz, M. Siegrist (2001)

2.2.7 Klicové kompetence pro vykon povolani realitnich makléru

Pro vykon povolani realitniho makléte jsou nezbytné jak tvrdé, tak 1 mékké kompetence.
Co tvrdé i meékké kompetence znamenaji a jejich priklady byly jiz uvedeny v ptedchozi
kapitole s nazvem Typy kompetenci. Nyni si uvedeme ty kliCové, které jsou praveé

pottebneé pro vykon povolani realitniho makléie.

Odborné kompetence popisuji soubor pozadavki potfebnych pro vykon uréité pracovni
¢innosti. Jedna se o schopnost aplikovat teoretické védomosti v praxi. Mezi tzv. hard
skills nezbytné pro vykon cinnosti realitnich makléii patii predevS§im pocitatova
zpusobilost, numericka zpusobilost, ekonomické a pravni povédomi a dale jazykova

zpusobilost v ¢eském i anglickém jazyce.

M¢kké kompetence, jsou souborem pozadavkl potfebnych pro kvalitni vykon prace,
Které jsou zavislé na komplexnich schopnostech ¢loveéka. Mezi tzv. soft skills, které
potiebuje realitni makIét pro sviij vykon povolani patii zejména efektivni komunikace,
vyjednavani s klientem a hospodaieni s ¢asem (Nsp.cz, 2017). Dalsi zdroj dale uvadi

samostatnost a vykonnost a schopnost prosadit se (Bydleninadoporuceni.cz, 2018).

Efektivni komunikace

Efektivni komunikace znamena spravny ptenos zpravy (Brandwayn, 2014). Je klicem
k planovani, vedeni lidi, organizovéani, kontrolovani a dosahovani cili (Stiizova, 2001).
Sedm bodl efektivni komunikace: ptejte se, soustfed'te se, snazte se pochopit hlavni
myslenky, snazte se pochopit princip nebo logicky zéklad toho, co se za feci lidi skryva,
poslouchejte vyznamna slova, to, co jste vyslechli si setfid’te svym logickym zptisobem
ve své mysli, poptipadé si udélejte poznamky (Tepper, 1996). Komunikace je nezbytna
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k efektivnimu sebevyjadrovani (Mikulastik, 2003). Krom& mluvenych a psanych zprav
zahrnuje také zpravy zprostiedkované gestem, signdly, feci téla a neverbalnimi zvuky
(Bhasker, 2013). Mezi nejdulezitéjsi komunikac¢ni dovednosti obchodnika patfi aktivni
naslouchani, technika kladeni otazek, neverbalni komunikace, empatie a odstraiiovani

bariér (Khelerové, 2010).

Vyjednani s klientem

Pti vyjedndvani se snazi jedna strana presvédcit druhou. Cilem obchodniho vyjednavani
je dohoda a naplnéni o¢ekavani zakaznika. Pti ispéSném vyjednavani je vhodné zvladat
bézné formy komunikace, umét se ptat, odpovidat, vyuzivat oteviené otazky, vyuzivat
mlceni, parafrazovat, respektovat pocity a vnimat je. Vyjednavani miize mit ale 1 formu
neobvyklou, naptiklad zveliCovani, zamérné neporozuméni, sarkasmus nebo zahlceni
informacemi (Mikulastik, 2003). Pfi vyjednavani je dulezité soustiedit se na hlavni téma
a argumenty, nechat si né¢jaké argumenty v zaloze, pfipravit si mozné ustupky, vytvofit si
podminky pro vytvofeni navrhu, klast otazky, délat pribézna shrnuti, byt otevieny,
stanovit si spoleéné cile s klientem, aktivné naslouchat a davat to najevo a na zavér
individualni realitni makléf nez samotna realitni kancelare, klient na realitnim makIéfi
hodnoti pfedevSim jeho vlastnosti, kompetence, integritu, znalost trhu a porozuméni

potfebam a obavam klienta (Johnson, Nourse, Day, 1988).

Kazdy produkt nebo sluzbu, kterou bude realitni makléi poskytovat, je vhodné si
analyzovat podle potieb, které uspokojuji, jelikoz dostaneme dalSi argumenty, které
muzeme uplatnit pii jednani s klientem. Existuje mnoho typi zakazniki a je na kazdém,

aby si sam udélal usudek a zvolil vhodny piistup (Khelerova, 1999).

Pé&t pristupt ziskavani klienta: Jestlize se ndm podafilo ziskat klientovu pozornost k véci,
o které se jedna, mizeme ptistoupit ke druhé¢ fazi. Jestlize klient spravné pochopil to, pro
co ho chceme ziskat a o ¢em ho chceme piresvédcCit, mizeme pristoupit ke tieti fazi.
Jestlize klient véfi, Ze to, co se pro n¢j snazime ziskat, je pro n¢j pfinosem, mizeme
ptistoupit ke ctvrté fazi. Jestlize si klient pamatuje vSe podstatné z jednani, pfistoupime
K posledni fazi. Jestlize se klient rozhodl udé¢lat to, o ¢em jsme ho piesvéd¢ili, bylo

jednani usp&sné (Mikulastik, 2003).

Hospodareni s €asem
Jelikoz realitni maklét nad sebou nema viditelnou autoritu, je dilezité udélat si analyzu
vyuziti svého Casu a zjistit tak rozloZeni a vyuzivani pracovniho ¢asu a vyhodnotit rusivé
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faktory (Kodym, 2014). NejobvyklejSimi ¢asovymi ztratami jsou: dlouhé telefonické
rozhovory, nestanoveni priorit, prace na vice vécech soucasn¢, vénovani pozornosti
podrobnostem prace ostatnich, velké mnozstvi porad, otaleni, Spatny Casovy rozvrh,

nedokonala komunikace, nepotiebné papirovani (Tepper, 1996).

Existuje n¢kolik technik fizeni ¢asu. Mezi nejznamé;jsi techniky patii Paretovo pravidlo.
Paretovo pravidlo zdiraziuje, ze je dilezitéj$i délat spravné véci nez délat véci spravné.
Je zalozeno na principu 80/20, mezi v§emi aktivitami a ukoly jen 20 % z nich ma za
nasledek 80 % vysledného efektu. Dalsi technikou je vlastni casovy snimek pracovniho
dne, ten je zaloZeny na méteni a zapisovani ¢innosti 1 prostoji chronologicky, jak Sly za
sebou v pracovni dobg. Jednotlivé ¢innosti pak hodnoti na zakladé doptedu stanovenych
kritérii. Metoda ,worst first” spociva vtom, Ze se zacne jako prvni S plnénim
nejobtiznéjsiho ukolu dne. ABC analyza je zaloZena na rozdéleni konkrétnich ukoli do
piedstavuji 15 % casové naroc¢nosti, ale piinesou 65 % vysledkl. Primérné dalezité tikoly
predstavuji 20 % Casové ndrocnosti a piinesou 20 % vysledkii. Nejméné dilezité ukoly
maji ¢asovou naroc¢nost 65 %, ale na vysledku prace se podili jen 15 %. Velmi znamou
metodou je také Eisenhoweriv princip. Tento princip pomaha pii rychlém rozhodovani
se o prioritach podle dulezitosti a naléhavosti. V relaci diilezitosti a naléhavosti ma

piednost dilezitost (Kodym, 2014).

Samostatnost a vykonnost

Samostatnost a vykonnost znamenaji schopnost jedince vyvijet vlastni iniciativu,
pracovat soustfedéné, védomeé a vytrvale na néjakém tkolu, znat své prednosti a slabé
stranky a umét se produktivné vypofadat s kritikou. Hlavni charakteristikou téchto
dovednosti je snaha o samostatné ziskani informaci a cesty k feSeni, zastavani vlastnich
nazorl, otevienost ke kritice a schopnost pievzeti odpovédnosti a vyuziti danych

moznosti (Belz, Siegrist, 2001).

Schopnost prosadit se

Schopnost prosadit se je spojena se schopnosti piesvédcit ostatni. Pfiméfené se prosadit
znamena piesveédcit, a ne nutit. Abychom se uméli 1épe prosadit je diileZité stanovit si cil
¢eho presné chceme dosédhnout, hajit své stanovisko vécné, posunout rozhovor kuptedu,

vyuzit mimiky a gest a zachovat klid a trpélivost (Peters-Kuhlinger, Friedel, 2007).
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2.3 Realitni makleér

2.3.1 Definovani pojmu realitni maklér

Definice slova maklér dle obecnych encyklopedickych ptiru¢ek pochazi z holandstiny
a znamena dohodce nebo zprostiedkovatel. Realitni makléf je fyzicka osoba, ktera jedna
jménem a na ucet piikazce ¢i vice prikazcl. Zprostiedkovava tedy uzavieni obchodu
cizim jménem a na cizi ucet (Mrkvicka, 1995). Mistem vykonu jeho préce je realitni
kancelaf (Bradac, Fiala, 1998).

Primarnim cilem realitniho makléfte by mélo byt zajisténi bydleni pro obyvatele
(Bickers, 1958). Naplni prace je zprostiedkovani prodeje nebo prondjmu nemovitosti.
Realitni maklét se mlze specializovat na urcité segmenty rezidencniho trhu ¢i na
komeré&ni nemovitosti', nebo miize plisobit zcela bez specializace na druh nemovitosti.
Profese realitnich makléti spadd do volnych Zivnosti a podle zdkona zatim nemusi
v Ceské republice splitovat zadné certifikace ani odbornou ¢&i jinou zptisobilost. Realitni
makléfi jsou profesné organizovani do uskupeni Asociace realitnich kancelafi a Realitni

komory Ceské republiky (Banky.cz, 2019).

2.3.2 Realitni ¢innost

Realitni ¢innost je Zivnost ohlaovaci volna. Zivnostensky zakon definuje realitni ¢innost
jako nakup nemovitosti za ucelem jejich dalsiho prodeje, prodej nemovitosti,
zprostiedkovani nakupu, prodeje a pronajmu nemovitosti, byt a nebytovych prostor.
Sprava a zékladni tdrzba nemovitosti pro tieti osoby, zejména administrativni zajisténi
fadného provozu nemovitosti, domovnicka Cinnost, uklid bytt i nebytovych prostor,
CiSténi interiéri a exteriéri budov, CciSténi oken, uklid chodnikii a podobné

(Kamenik, 2018).

Nejvhodnéjsim vzdeélanim pro vykovavani ¢innosti realitniho makléte je sttedni vzdélani
s maturitni zkouSkou v oboru ekonomika a podnikani nebo obchodni akademie
(Nsp.cz, 2017).

2.3.3 Realitni kancelar
Realitni kancelafe jsou hlavnim mistem vykonu préace realitnich makléiti. Zabyvaji se
pfevazné realitnimi Cinnostmi, kterymi jsou: zprostfedkovatelskd ¢innost prondjmu,

prodej a koupé nemovitosti a sprava nemovitosti. Ceny za realitni sluzby jsou smluvni

1 Komer&ni nemovitosti jsou nemovité objekty jako jsou napfiklad ndjemni domy, hotely, penziony,
restaurace, sklady a obchodni prostory.
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a jsou specifikovany zpravidla internimi ceniky praci a sluzeb. Dalsi ¢innosti, kterymi se
zabyvaji realitni kancelafe, jsou ¢innosti souvisejici. Mezi ¢innosti souvisejici fadime
oceflovani nemovitosti, marketingové studie a prognézy, pravni sluzby spojené
s problematikou pfevodu nemovitosti, inzenyrské c¢innosti, projektové ¢innosti,
developerské Cinnosti, pojistné smlouvy a stavebni spofeni, jiné obchodni Cinnosti,
likvidatorské Cinnosti, sprdvu nemovitosti a zastavarenskou ¢innost pro nemovitosti.
Ceny souvisejicich ¢innosti si vétSinou realitni kancelafe stanovuji stejné, jako maji

firmy, které se na tyto Cinnosti specializuji (Bradac, Fiala, 1998).

2.3.4 Znaky dobré realitni kancelare

Dobra realitni kancelar je na trhu del$si dobu a ma dobré reference z piedchozich
realizovanych obchodnich piipadii. Méla by byt zpravidla ¢lenem asociaci nebo sdruzeni
realitnich kancelafi. DalSim znakem dobré realitni kancelafe je kvalitni a profesiondlni

a personal a kvalitni materialove vybaveni.

V Kazdé dobré realitni kancelafi realitni makléf uvede klientovi moznosti a zpiisob prace
realitni kancelafe a nabidne klientovi materidl, kde je uveden rozsah a cena
poskytovanych sluzeb. Cena musi byt pfiméfena a sluzby musi byt komplexni. Déle jsou
Vv materialu uvedeny upIné, technicky a vécné spravné informace o jednotlivych
nemovitostech, s uvedenim veSkerych okolnosti, které maji vliv na cenu. Ke kazdému
obchodnimu pfipadu by mél realitni maklér také prilozit technickou dokumentaci,
fotodokumentaci a identifikaci vlastnickych vztahti. Kazdou nabizenou nemovitost musi
realitni makléf znat vécné 1 z mistniho Setfeni a ovéfit si umisténi nemovitosti a vazby

okoli na ni (Bradac, Fiala, 1998).

2.3.5 Typy realitnich kancelari

Jeden z typu realitnich kancelafi je tzv. ,one man show.* Jedna se pouze o jednoho
realitntho makléte, ktery mad nebo nemé realitni kanceldf ¢i mistnost, kde uzavird
obchody. DalSim typem je lokalni realitni kancelaf, tato realitni kancelat zna dobie
lokalni trh, ma zde kontakty a poskytuje sluzby na vysoké trovni. Sitova realitni kancelaf
je dalSim typem a ma pobocky po regionu nebo po celé republice a miiZze mit az tisice
realitnich maklétt. Typické jsou vysoké vydaje do propagace, spolehlivé sluzby a velmi
kvalitni z&zemi a podpora. Poslednim typem jsou nadnarodni neboli fransizingové sit’é,
které prodavaji licence zajemcim a ti pak podnikaji pod jejim jménem (Realitni-

kancelare.com, 2019).
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2.3.6 Asociace realitnich kancelafi Ceské republiky

,Asociace realitnich kanceldri CR je profesni sdruzeni realitnich maklérii, sprdvcii
nemovitosti, drazebniku a dalsich profesiondlii piisobicich na trhu s nemovitostmi
v Ceské republice. Motto ACK CR zni , Cokoliv, co nechces, aby jini ¢inili tobé, necin ty
Jjim. * Asociace byla zalozena roku 1991 nékolika realitnimi kancelafemi a v dnesni dob¢

se sklada z vice nez 300 ¢lenskych realitnich kancelafi z celé CR.

Dle Stanov ARK CR je zékladnim idelem asociace integrace realitnich kancelati z CR
v ramci trhu s nemovitostmi, jejich prosperita, prosazovani jejich zajmi, vzajemna
spoluprace ¢lenli ve vSech oblastech obchodovani s nemovitostmi, vyuzivani novych
poznatki v souvisejicich oborech pro potfeby ¢lent asociace a zvySovani kvality sluzeb

jimi poskytovane.

Hlavnim cilem je ptispivat ke zlepSovani podminek pti uskuteciiovani realitnich obchodd,
a to zpravidla prostiednictvim zdkonné ipravy. ARK CR se podili na p¥ipravach zakona

o realitnim podnikani.

Kazdy ¢len musi dodrzovat Stanovy ARK CR a Eticky kodex realitniho makléfe. Musi
byt povinné pojistén na rizika vyplyvajici z realitni ¢innosti na ¢astku minimalné
1 mil. K¢, doplnovat si profesni znalosti a jednou za 5 let podstoupit jejich ovefeni

(Arkcr.cz, 2019).

2.3.7 Realitni komora Ceské republiky

~Realitni komora Ceské republiky je profesiondalni sdruzeni odbornikii, obchodnikii
a dalsich specialistii, kteii piisobi na Ceském realitnim trhu.* (Realitni komora CR,
2019). RK CR byla zaloZena v roce 2009 tsp&$nymi realitnimi kancelafemi a makléfi

z celé Ceské republiky.

Poslanim Realitni komory Ceské republiky je prosazovani a ochratiovani zajmi realitnich
makléit, cestné jednani a ochrana zajmu klienta, ochrana klienti pied riziky
nevyhodnych smluv, zavedeni pravniho rdmce pro licencovani realitnich makléiu,
sdruZzeni profesiondlné blizkych podnikateli a pribézné vzdélavani a zvySovani

kvalifikace u svych makléft.

Cile RK CR jsou nasledujici: roz$ifeni realitniho softwaru, jmenovéani regiondlnich
zastupcl, roz$ifeni vzdélavacich kurzii do celé Ceské republiky, tematické rozsiteni

vzdélavacich kurzii, analyza efektivit inzerce na inzertnich serverech, zorganizovani
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meetingll v regionech, rozsifovani ¢lenskych benefit a MLS.? Realitni komora Ceské
republiky se také snazi o zpiisnéni pravniho ramce na realitnim trhu (Realitnikomora.cz,
2019).

2.3.8 Eticky kodex realitniho makléfe dle RK CR a ACK CR

Eticky kodex realitniho makléfe piedstavuje soubor zasad, kterymi by se mél realitni
makléf pfi své ¢innosti Fidit. Je to z toho divodu, aby bylo zachovéano dobré jméno realitni
¢innosti a nedochdzelo k poskozovani zajmu klienta nebo realitni kancelafe. Pf1 poruSeni
tohoto kodexu zpravidla nasleduje vylou¢eni z Realitni komory Ceské republiky
(Realitnikomora.cz, 2019).

Spoleéné zasady etickych kodexi realitniho makléte Realitni komory Ceské republiky
a Asociace realitnich kancelati Ceské republiky jsou  nésledujici:
1) Realitni makléf jedna pii své Cinnosti vzdy kvalifikovanym zptsobem, Cestné,
v souladu s dobrymi mravy, platnymi pravnimi normami Ceské republiky a stanovami
Realitni komory Ceské republiky a stanovami Asociace realitnich kancelati Ceské
republiky.

2) Realitni maklét jedna vzdy v zajmu klienta a svym jednanim neposkodi jeho prava.
Mezi svymi klienty necini rozdili z divoda rasovych, nabozenskych, narodnostnich,

politickych ¢i jim podobnych.

3) Realitni maklét nesmi bez souhlasu klienta zvefejnit diveérné, bézné¢ nedostupné
informace nebo informace, které se pii jednani s klientem dozvi, a to ani po ukon¢eni

spoluprace.

4) Realitni maklét voli vzdy takové postupy jednani, aby nezneuzil svého postaveni

v neprospéch svého klienta.

5) Realitni maklét spolupracuje s ostatnimi realitnimi makléfi, pokud je to v zajmu
klienta. Pti takové spolupraci realitni makléf realitniho makléfe umyslné neposkodi

a vzdy respektuje zasady profesni etiky, dobré spoluprace, zdvoftilosti a kolegiality.

6) Realitni maklét svym jednanim vzdy reprezentuje firmu, svoji osobnost a jedna tak,
aby ziistalo zachovano dobré jméno Realitni komory Ceské republiky a Asociace

realitnich kancelaii Ceské republiky.

2 MILS je systém spoluprace mezi realitnimi kancelafemi s garanci Realitni komory Ceské republiky
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7) Realitni makléf si je védom své odpovédnosti v procesu obchodovani
S nemovitostmi, a proto se neustale vzdélava a zdokonaluje ve vSech oblastech realitni
¢innosti (Realitnikomora.cz, 2019) a (Arkcr.cz, 2019).

Asociace realitnich kancelati Ceské republiky mé Eticky kodex realitniho makléfe
obsahlejsi nez Realitni komora CR, a tak obsahuje navic jesté tyto dvé nasledujici
zasady:

1) Realitni maklét je povinen zachovat mi¢enlivost viéi tfetim osobam o obchodnich
piipadech, a to 1 po jejich ukonceni.

2) Realitni maklét nerealizuje vlastni obchodni nabidky nebo obchodni nabidky ¢lent
rodiny, osob blizkych ¢i vlastni firmy, pokud s touto skutec¢nosti klienta neseznami

(Arkcr.cz, 2019).
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3 Cil ametodika
3.1 Cil prace

Hlavnim cilem této bakalaiské prace je analyzovat a zhodnotit ¢innosti a kompetence
realitnich makléit. Zaroven také porovnat teoreticky ziskané poznatky z literatury se

ziskanymi informacemi z dotaznikd, které vyplni ptimo realitnimi makléfi z praxe.

Z vysledku této analyzy a ze srovnani téchto dat je dalSim zamérem bakalaiské prace
navrhnout optimalni pracovni napli neboli kompetencni model realitnich makléia a

uzpusobit ho tak, aby se dal skute¢né vyuzit i v praxi a navrhnout mozna zlepseni.

3.2 Metodika

K dosazeni hlavniho cile bakalafské prace bylo Vv prvni fadé nezbytné nastudovat
odbornou tuzemskou 1 zahranicni literaturu zaméfenou na toto téma, v nckterych
ptipadech bylo tieba pouzit k nastudovani i internetové zdroje. Toto studium bylo klicové

pro ziskani potfebnych znalosti tykajicich se dané problematiky.

V literarnim piehledu byly dopodrobna definovany pojmy jako jsou kompetence, klicové
kompetence, realitni makléf a jeho ¢innost a nasledné byly spojeny tyto dvé oblasti, tj.

piesné definovany klic¢ové kompetence potfebné pro ¢innost realitnich makléti.

V dalsi fazi bakalaiské prace je popsana prakticka cast, kde bylo nejprve nutno sestavit
strukturovany dotaznik. Tento dotaznik byl tvoten 15 otazkami a byly zde zastoupeny
oteviené a uzaviené otazky, uzaviené otazky vSak markantné pievazovaly z duvodu

lepSiho vyhodnoceni dotaznikii.

Pied uskuteénénim dotaznikového Setfeni bylo nutné provést pilotni vyzkum na 5

respondentech. Pilotni vyzkum ukazal, ze vS§echny otdzky a instrukce byly srozumitelné.

Nasledné mohlo tedy probihat samotné dotaznikové Setfeni. Finalni verze dotazniku byla
rozeslana formou online dotazniku e-mailem realitnim makléfim z riznych realitnich

kancelati po celé CR. Cely dotaznik je k dispozici v ptiloze &. 1.

Z téchto vyplnénych dotaznikd bylo nutné piepsat data do tabulky v Microsoft Excel.
Aby byl vyzkum objektivni, bylo nékolik dotaznikli vyfazeno vzhledem k nesmysinym
odpovédim v otevienych otazkach. Podrobné vyhodnocena data budou uvedena,
v praktické ¢asti a k vyhodnoceni dat bude vyuzit program Statistica. Z této analyzy dat

budou nasledné navrzena moznd zlepSeni a kompetenéni modely.
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4 Vlastni prace

Celkem byl dotaznik rozeslan 390 respondentiim, zpét jich bylo ziskdno 126 vyplnénych.
Respondenti byli vybirani z webu www.realitakroku.cz, kde byl seznam mnoha realitnich
makléit z riznych realitnich kancelaii a zaroven zde byly uvedeny i kontaktni udaje.
Névratnost dotaznikd byla z mého pohledu celkem uspokojivd, bylo to pfiblizné
32,31 %. Vzhledem k vytazenym dotaznikim byl dotaznik pouzitelny pro vyzkum od

108 respondentt.

Graf ¢. 1: Zastoupeni respondentii
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EmuZi HZeny

Zdroj: tvorba autorky

Vice nez polovinu respondentt tvofili muzi, bylo jich 61 a zen 47, ale da se fict, Ze to
neni zas az takovy rozdil, jak by bylo tfeba ocekdvano. Ackoliv povoldni realitnich
makléit vykondva vice muzi, ptitahuje toto povolani také spoustu Zen. Podle realitnich
agentl zeny lépe vyberou lokalitu, organizuji schiizky a maji lepsi smysl pro detail. Muzi
jsou spise od financovani a vyhodnoceni celkového stavu nemovitosti (Patriotreality.cz,

2015).

Graf ¢ 2: Délka praxe v letech
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Tabulka & 2: Vypoditané statistické hodnoty

radmeér median modus minimum | maximum el honi
P kvartil kvartil
8,398 8,000 8,000 1,000 25,000 4,000 11,000

Zdroj: tvorba autorky

Ze zobrazeného grafu je vidét, ze nejvice respondentit ma délku praxe 6-10 let. V tabulce
bylo dale pomoci statistiky vypo¢itano, ze pramérna délka praxe dotazovanych realitnich
makléit je priblizné 8 let. Diky vypoétenému modu a medianu bylo zjisténo, zZe to tak
opravdu je, jelikoz modus 1 median vySel 8 a jsou tedy velmi blizko vypoctenému
pruméru. Dale nam tato tabulka ukazuje, Ze polovina vsech respondentii ma délku praxe

mezi 4 a 11 lety. Nejkratsi délka je praxe je 1 rok, a naopak nejdelsi je 25 let.

Graf ¢ 3: DuleZitost mékkych a tvrdych kompetenci
100 39
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m mékké kompetence tvrdé kompetence

Zdroj: tvorba autorky

realitniho makléfe. Jak bylo jiz zminovano Vv literarnim piehledu, mékké kompetence jsou
dilezité¢ pro kvalitni vykon prace a uplatiiuji se vice pii styku s klientem nez tvrdé
kompetence. Je to napiiklad efektivni komunikace, vyjednani s klientem nebo schopnost
prosadit se, a to je pro vétSinu realitnich makléfa ziejmé vice dilezité nez napf.
pocitacova zpusobilost nebo pravni povédomi. Tyto Cinnosti totiz mohou v realitni

kancelafi provadét jini zaméstnanci na jiné pracovni pozici.

Z dotazniki bylo také zjisténo, které kompetence jsou pro realitni makléte nejdilezitéjsi

a které naopak nejméné dulezité, pficemz kazdou kompetenci hodnotili na skale 1,2,3,

vvvvvv
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efektivni komunikaci 98 respondentti, vyjedndvani s klientem 92 respondent,
samostatnost a vykonnost 86 respondentt, flexibilitu 76 respondentti, schopnost prosadit
se 63 respondentd, hospodafeni s Gasem 60 respondentu a asertivni jednani pouze 50
respondentll. PfiCemz nejméné dilezité uvedlo 9 respondentii asertivni jednani a 7
respondentl schopnost prosadit se. Ostatni kompetence uvedli jako nejmén¢ dulezité

pouze 2 az 4 respondenti, coz je z celkového poctu zanedbatelné.

Z tvrdych kompetenci uvedlo jako nejdilezitéjsi 83 respondentii prodej a koupi
nemovitosti, 71 respondentii ekonomické povédomi, 54 respondentii pravni sluzby
spojené s problematikou pfevodu nemovitosti, 54 respondentll poéitadovou zpusobilost,
51 respondentt zprostiedkovatelskou ¢innost pronajmu, 48 respondentd numerickou
zpusobilost, 44 respondentli oceflovani nemovitosti, méné neZz 40 respondentii pak
jazykovou zpusobilost v Ceské i cizim jazyce, spravu nemovitosti, developerské ¢innosti,
projektové ¢innosti, pojistné smlouvy, zastavarenskou ¢innost pro nemovitost, stavebni
spofeni a likvidatorskou Ccinnost. Jako nejméné ditlezité uvedlo 100 respondentt
likvidatorskou cinnost, 94 respondenti zastavarenskou cinnost pro nemovitost, 92
respondentl stavebni spofeni, 80 respondentli pojistné smlouvy, 65 respondentli spravu
nemovitosti, 64 respondentli projektové Cinnosti, 55 respondentti developerskou ¢innost,
32 respondentti pravni sluzby spojené s problematikou pievodu nemovitosti a méné nez
20 respondentti jazykovou zpusobilost v ¢eském i cizim jazyce, ocenovani nemovitosti,
prodej a koupé nemovitosti, zprostfedkovatelskou ¢innost pronajmu a numerickou

zpusobilost.

Graf ¢ 4: VyuZivani kompetencniho modelu
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V grafu je vidét, Ze pouze jedna tfetina respondentti vyuziva kompetenéni model ve svych
realitnich kancelafich. Téméf polovina respondentli ani nevi, co kompeten¢ni model je,
coz muze byt zpisobenou napiiklad nedostatecnym vzdélanim ¢&i rozvojem nebo
nedostate¢né¢ dlouhou dobou praxe. Zaroven ale u realitnich kancelati, kde se

kompetencni model nevyuziva to mize snizovat efektivnost pracovniho vykonu.

Graf ¢ 5: VySe piijmu
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Zdroj: tvorba autorky

Tento graf popisuje rozloZeni vySe ptijmu. Nazorné ukazuje, Ze realitni makléfi, co se
tyCe piijmil na tom nejsou vilbec Spatn€. VéEtSina, tj. 88 % respondentti ma piijem 31 000
a vice, pohybuji se tak kolem primérné mzdy, ktera za rok 2020 byla 34 835 (VZP.cz,
2021). 12 % respondentti ma pak piijem mezi 10 000 a 30 000, mezi nimiz ale mohou byt

i realitni makléfi, ktefi tuto ¢innost maji jako vedlejsi vydélek.

Graf ¢ 6: VySe piijmu respondentii s realitni éinnosti
jako hlavnim piijmem
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Zdroj: tvorba autorky
Zde byl vyzkum zaméfen piimo na vysi pfijmi respondentil, u nichz byla realitni ¢innost

hlavnim ptijmem. Tady se pocet respondentl s piijmem 31 000 a vice zvysil o 1 %.
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Respondent s ptijmem mezi 10 000 a 30 000 se snizil na 11 %, ptfi¢emz konkrétné

ptijem 10-20 000 se snizil 0 3 % a je to v tomto ptipadé pouze u jednoho respondenta.

4.1 Analyza vyzkumu pomoci T- testu

Cilem tohoto testu bylo ovéfit, zda existuje rozdil mezi muzi a Zenami, rozvojem
kompetenci, vyuzivanim kompetenénitho modelu a vysi pifijmu. Aby byl rozdil
prokazatelny, bude testovano na hladiné vyznamnosti 5 %, ¢im je hladina niz$i, tim je

rozdil vetsi.

4.1.1 Rozdil mezi muzi a zenami ve vykonavanych sluzbach

Ze statistiky bylo zjisténo, Ze mezi muzi a Zenami je signifikantni rozdil, a to ve sluzbach
které vykonavaji. Prvni sluzbou, kterou muzi vykonavaji ¢astéji, nez zeny jsou pravni
sluzby spojené s problematikou pfevodu nemovitosti. Tento rozdil nam ukazuje hodnota
p, ktera je nizsi nez 0,05, konkrétné v tomto piipadé vysla 0,033. Jak vyobrazuje graf,
zeny maji posunuty median o jednotku vyse nez muzi, zeny maji median u hodnoty 2,
tzn., Ze sluzbu vykonavaji pouze ob¢as a muzi maji median u hodnoty 1, tzn., ze sluzbu

vykonavaji neustale.

Stejny piipad je to u pojistnych smluv spojenych s prodejem nemovitosti, kde je opét
vidét statisticky rozdil a hodnota p je zde 0,028. I tuto ¢innost muzi vykonavaji ¢astéji
neZ Zeny. Zeny maji v tomto piipadé vétsinu hodnot v maximu, tj. v hodnoté 3, tzn., Ze
sluzbu nevykonavaji viibec, zatimco u muzii se pohybuje vétsina hodnot mezi hodnotou
2 a 3, tzn., ze sluzbu obCas vykonavaji. Median je u muzt v hodnot¢ 3 a stejné je tomu
tak i u Zen. Je nazorné vidét, ze tomu tak opravdu je i v praxi, jak uvadi zdroj, ktery byl
jiz zminovan v predchozim textu. “Zeny spise domlouvaji terminy prohlidek, vyhledavaji
v nabidkach, predkldadaji partnerim ndvrhy a teprve kdyz ma padnout rozhodnuti, ujimd
se jej muz. Ten je pak také zodpovédny za obstarani prostiedku, vyrizeni hypotéky a

spojené papirovani, pravni sluzby* (Realitymorava.cz, 2021).
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Graf & 7: Rozdil mezi muZi a Zenami u pravnich sluzeb spojenych s problematikou prevodu nemovitosti
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Zdroj: tvorba autorky

Graf & 8: Rozdil mezi muZi a Zenami u pojistnych smluv spojenych s prodejem nemovitosti
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4.1.2 Vyse prijmu
Z vyzkumu bylo zjisténo, ze na vysi piijmi realitnich makléiti mize pisobit hned nékolik

faktoru.

Prvnim faktorem, ktery ovliviiuje vysi ptijmu je typ ptijmu. To znamend, zda se jedna o
hlavni ¢i vedlejs$i ptijem. Respondenti, ktefi maji realitni ¢innost jako hlavni ptijem
vykazuji vyrazné vyssi piijmy nez ti, ktefi vykondvaji realitni ¢innost jako vedlejsi.
Rozdil ukazuje hodnota p, kterd v tomto piipadé vysla 0,000. Tato hodnota je opravdu

velmi pod pozadovanou hranici 0,05 a tak je ocividné, Zze je zde vyznamny rozdil.
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Diferenciace je pozorovéna i v grafu, kde median u realitnich maklétt, kteti realitni
¢innost maji jako vedlejsi je v hodnoté 2, tj. pied prekodovani 21-30 000, a u téch ktefi
tuto ¢innost maji jako hlavni ptijem, je medidn v maximu, tedy v hodnoté 3 a to jest pred

prekodovani 31 000 a vice.

Graf & 9: Rozdil u realitnich makléii s realitni éinnosti jako hlavnim a vedlej$im piijmem

3,2

3,0 —_—

28

26

2.4

22

20 o

17,1

o Median
08 [] 25%-75%
ne ano T Min-Max
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Naopak je zajimavé, Ze realitni makléfi s delsi dobou praxe nemaji vétsi pfijmy nez ti
s krat$i. Zde byla porovnavana skupina s nejkratsi dobou praxe tj. 1 az 5 let a skupina
s nejdelsi dobou praxe tj. 11 let a vice. Ti, ktefi maji délku praxe 1 az 5 let, maji pramér
2,704, to po zaokrouhleni sméfuje k hodnoté 3 a to je pied pirekodovanim 31 000 a vice.
Realitni makléfi s praxi delsi nez 11 let maji pramér 2,889, tady je pramér sice nepatrné
vyssi, ale sméfuje také ke stejné hodnoté tedy k ¢islu 3, tj. pfed piekddovanim opét
31 000 a vice. Z grafu ale maly rozdil vidét je, a to mezi minimem a maximem hodnot
dané skupiny. Realitni makléfi s praxi 1 az 5 let maji hodnoty na celé skale, ale realitni
makléfi s praxi 11 let a vice maji hodnoty pouze mezi 2 a 3, to znamena, ze néktefi realitni
makléfi s krat$i praxi za¢inaji i na pfijmech 10 az 20 000, kdezto realitni makléfi s praxi

11 let a vice maji pfijmy minimalné 21 000 a vice.
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Graf ¢ 10: Realitni makléfi s praxi 5-10 let x realitni maklé¥i s praxi 11 let a vice
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Zdroj: tvorba autorky

Z vyzkumu bylo odhaleno, ze i vykonavané ¢innosti mohou ovliviiovat vysi piijmu.
Konkrétné jsou to vtomto pripadé pravni sluzby spojené s problematikou pievodu
nemovitosti, které ptijem zvysuji. Zde bylo zjisténo, Ze vétsina respondentu, kterd tuto
¢innost nevykona viitbec nebo vykona pouze obc¢as ma piijem 10-20 000, naopak realitni
makléfi, ktefi tuto ¢innost vykonavaji neustale maji ptijem 31 000 a vice. P ma zde
hodnotu 0,011, tudiz je tu vyznamny statisticky rozdil. Jak je pozorovano i z grafu, tak
realitni makléfi s vyS$im piijmem maji median v hodnoté 3, to je pfed prekodovanim, ze
¢innost vykonavaji neustale a realitni makléti s niz§im pfijmem maji median v hodnot¢ 2
tzn., Ze ¢innost vykonavaji pouze obcas.

Graf ¢ 11: ySe pFijmu u realitnich makléii vykonavajicich X nevykondvajicich pravni sluzby
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Zdroj: tvorba autorky
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4.1.3 Rozvoj kompetenci

Nyni byl vyzkum zaméfen na rozvoj kompetenci, jakym zptisobem realitni makl1éfi rozviji

sve kompetence a jaké vlivy na né ptisobi.

24

Vyzkum ukazuje, ze realitni makléfi ze sitovych realitnich kancelafi u otazky, zda rozviji
své kompetence pomoci vzdélavani se pomoci pocitac, méli vétSinu odpovédi mezi
hodnotou 1 a 2, tzn. neustale a obc¢as. Za to realitni makléfi z lokalnich realitnich kancelaii
méli vétsinu odpoveédi mezi hodnotou 2 a 3, tzn. obcas nebo, ze tento zpisob viibec
nevyuzivaji. Je to tim, Ze sitové realitni kancelafe jsou rozvinutéjsi a maji vice moznych
prostiedkd, ¢i pracovist’ k tomuto rozvoji kompetenci ur¢enych. Ukazatel p je zde 0,003,
tato hodnota ukazuje, ze statisticky rozdil je velky. Median je zde stejny, ale je zde mensi

N~

diferencovanost v primérech. Realitni makléti ze sitovych realitnich kancelati maji

priamér odpovédi 1,800 a pramér u realitnich makléit z lokalnich realitnich kancelafi je

2,182.

V dalsi analyze byl porovnavan typ realitni kancelafe ,0ne man show* a sit'ova realitni
kancelaf. Realitni makléfi z realitnich kancelafi typu ,,0one man show* na rozdil od
realitnich makléit ze sitovych realitnich kancelafi téméf nevyuzivaji rozvijeni svych
kompetenci pomoci pracovnich porad. Je to tim, Ze v realitnich kanceléfich typu ,one
man show* je pouze jeden realitni makIét, ktery pracuje vétSinou sam, a tak ani nema
nikoho, s kym by porady uskutecnil. V sitovych realitnich kancelafich je naopak tento
typ rozvijeni kompetenci nedilnou soucasti. P hodnota opét vyjadiuje velky statisticky
rozdil, konkrétné zde vysla 0,003. Z grafu je nazorné vidét, Ze median u sitovych
realitnich kancelafi je v hodnot¢ 1, ktera v tomto piipad¢é znamena, Ze timto zptsobem
sve kompetence rozvijeji neustale a median u realitnich kancelafi typu ,0ne man show*
je v hodnot¢ 2, ktera vyjadiuje, Ze timto zpisobem své kompetence rozvijeji pouze
obcas. Velky rozdil zde ukazuji i priméry. Pramér u sitovych realitnich kancelafi je

1,509 zatimco pramér u realitnich kancelafi typu ,0ne man show* je 2,222,
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Graf & 12: Rozvoj kompetenci realitnich makléivi ze sit'ové RK x z RK typu ,,0ne man show*

32

3,0 - —

28

26

24

22

1,0 =

o Median

0,8 [125%-75%
Sitova RK ,,One man show" T Min-Max
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Na zaklad¢ tohoto badani bylo také zjisténo, ze na to, jakym zptsobem realitni maklIéfi
rozvijeji své kompetence mtize mit vliv i vyuzivani kompeten¢niho modelu. Realitni
makléfi, ktefi vyuzivaji kompetenéni modely neustdle, mnohem castéji rozviji své
kompetence vice moznymi zpiisoby. U vétSiny odpovédi je velky signifikantni rozdil,
p hodnota se zde pohybuje od 0,017 do 0,004. Vysledky mizeme vidét v nasledujici
tabulce, kde prvni sloupec je pramér téch, kteti odpoveédeli, ze kompetencni model vitbec
nevyuzivaji a ve druhém sloupci je primér téch, ktefi kompetencni model vyuzivaji
neustale. Odpovédi byly na Skale 1,2,3, kde 1 znamenala neustale, 2 obc¢as a 3, ze model
nevyuzivaji viibec. Je tedy vidét, ze v prvnim sloupci jsou pruméry vyrazné vySsi nez ve
druhém a vSechny pruméry se pohybuji kolem hodnoty 2. V patém sloupci je pak hodnota
p, kterd ukazuje statisticky rozdil. Realitni makléfi, ktefi vyuZzivaji kompetencni modely
neustale, také neustale rozviji své kompetence Kkonkrétné pomoci piednasek,
brainstormingu, kouc¢ovani, mentoringu a odborné literatury. Tudiz z 9 moznych variant

vyuzivaji 5 variant mnohem vice nez ti, ktetfi nevyuzivaji kompetencni modely vibec.

Tabulka ¢ 3: Statistické hodnoty (pritmér, p-hodnota)

Pramér | Pramér P-
A B hodnota
Prednasky 1,953 1,444 0,004
Brainstorming 2,188 1,611 0,004
Koucovani 2,328 1,778 0,009
Mentoring 2,281 1,281 0,017
Odborna literatura 1,953 1,500 0,005

Zdroj: tvorba autorky
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4.1.4 Vliv vyuzivani kompetenéniho modelu na realitni ¢innost

Posledni ¢ast této analyzy byla zaméfena na to, jaky vliv ma vyuzivani kompeten¢niho

modelu na realitni ¢innost.

Prizkum ukazal, Ze pro realitni makléfe, ktefi nevyuzivaji kompetencni modely je daleko
mén¢ dulezité hospodaieni s Casem nez pro ty, ktefi kompetencni model vyuzivaji. Je zde
opravdu velky statisticky rozdil, p hodnota je zde 0,008. Realitni makléfi, kteti vyuzivaji
kompeten¢ni model maji median v hodnoté 1 a primér 1,278, coz znamena, Ze vétSina
nevyuzivaji kompeten¢ni model vitbec maji medidn v hodnoté 2 a pramér 1,621, tudiz
vétsina odpovidala v dotazniku, Ze je pro né hospodateni s Casem mén¢ dulezité. Jak bylo
jiz zminéno v literarnim piehledu, kompeten¢ni model popisuje vlastnosti, kvalifikace,
znalosti, schopnosti, dovednosti a osobni charakteristiky potfebné k efektivnimu plnéni
ukolii (Managementmania.com, 2016), a tak ti co ho nevyuzivaji nemohou presné védét,
které dovednosti jsou pro né dulezité.

Graf & 13: Realitni makléri, kteii vyuZivaji kompetenéni model X 1i, ktei'i ho nevyuZivaji
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Zde byl vyzkum zaméfen na rozdil, mezi témi, ktefi kompetencni model vyuZivaji a témi,
ktefi ani nevédi, co kompetenéni model je. Tady je zajimavé, ze je zde opét rozdil
v otdzce, zda je pro realitni makléfe dulezité hospodaieni s casem. Tento rozdil ale uz
neni tak velky, jako u ptedchozi analyzy. P hodnota zde vykazuje hodnotu 0,028, tudiz je
vidét, Ze rozdil tu sice je, ale je opravdu mensi. Median je zde stejny, li§i se pouze priiméry
a maximalnimi hodnoty u jednotlivych skupin. U realitnich makléfd, ktefi pouZzivaji

kompetenéni model se pohybuji vSechny hodnoty mezi 1 a 2 a u realitnich makléra, kteri
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nevi, co kompeten¢ni model je se nachazi vSechny hodnoty na celé skale, tj. od 1 do 3.
Odpovédi, pro¢ to tak je, mize byt to, Ze tito realitni makléti kompetenéni model
vyuzivaji, ackoliv o tom nevédi, nemusi ani védét, Ze se tomu tak fikd, nebo je k tomu
muze nékdo bez jejich védomi smétovat.

Graf ¢. 14: Realitni makléfi vyuzivajici kompeten¢ni model X ti, ktefi nevi, co kompetenéni model
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4.2 Analyza vyzkumu pomoci Pearsonova chi-kvadratu a

Cramérova V
V tomto testu bude rozebrana piedevsim zavislost mezi sluzbami a kompetencemi a
doplnény zavislosti vySe pfijmu. Aby mohla byt tato zavislost skutecné prokazana,
musela byt splnéna podminka, ze p <0,05. Sila zavislosti je ur¢ena podle Cramérova
koeficientu, ktery uvadi nasledujici hodnoty: 0,000 - 0,100 zanedbatelna zavislost, 0,100
- 0,300 slaba zavislost, 0,300 - 0,700 stfedni zavislost a 0,700 — 1,000 silna zavislost
(Is.muni.cz, 2012).

4.2.1 Zavislost mezi odbornymi kompetencemi a mékkymi kompetencemi
Tento test ukazal, ze =zavislost je mezi odbornymi dovednostmi a mekkymi
kompetencemi. Je zde zavislost téméf mezi vSemi tvrdymi a mekkymi kompetencemi. Je
tedy dokéazano, Ze aby realitni makléf mohl vykonavat riizné ¢innosti, je nutné mit k tomu
potiebné mékké kompetence. To ndm popisuje i definice pojmu kompetence, ktera zni
~Kompetence tedy znamend zpusobilost zvladat urcitou pracovni pozici, umet ji

vykonavat, byt v prislusné oblasti kvalifikovany, mit potiebné védomosti a dovednosti*
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(Managementmania.com, 2016). Byly vypichnuty tedy ty nejdulezitéjsi dovednosti pii

vykonu profese realitniho makléfe, u kterych byla také vidét nejvétsi zavislost.

Jedna ze Zzavislosti vysla mezi prodejem a koupi nemovitosti a nékolika mékkymi
kompetencemi. Slaba zavislost vySla konkrétné mezi vyjedndvanim s klientem,
samostatnosti, vykonnosti, a flexibilitou. Stfedni zavislost vySla mezi efektivni
komunikaci a pé¢i o klienta. Zde je dulezité, aby realitni maklét pfi koupi a prodeji

nemovitosti mél piesné tyto mékké kompetence.

Dalsi dovednosti, u které vysla slaba zavislost s mékkymi kompetence je sprava
nemovitosti. Ta zavisi na efektivni komunikace, vyjedndvani s klientem, hospodafeni

s Casem, samostatnosti a vykonnosti, pé¢i o klienta a flexibilité.

Zavislost byla zjisténa i mezi ocenovanim nemovitosti a nasledujicimi mékkymi
kompetencemi. Slaba zavislost vysla u vyjednavani s klientem, samostatnosti a
vykonnosti, schopnosti prosadit se, péce o klienta a u flexibility. Stfedni zavislost vysla

u efektivni komunikace a hospodateni s asem.

Hodnoty p, Cramérovo V a Pearsoniv chi-kvadrat v§ech sluzeb a kompetenci zminénych

v ptedchozich odstavcich, u kterych vysla zavislost, jsou uvedeny v nasledujici tabulce.

Tabulka ¢ 4: Statistické hodnoty (p-hodnota, Pearsonitv chi-kvadrat, Cramérovo V)

Prodej a koup& nemovitosti x efektivni komunikace 0,00003 26,01004 0,3470113
Prodej a koupé nemovitosti x vyjednavani s klientem 0,00142 17,65401 0,2862109
Prodej a koupé nemovitosti x samostatnost a vykonnost 0,00113 18,19518 0,2902599
Prodej a koupé nemovitosti x péce o klienta 0,00037 20,65967 0,3092679
Prode] a koupé nemovitosti x flexibilita 0,01611 12,17268 0,2373921
Prodej a koupé nemovitosti x numerickd zplsobilost 0,02204 11,44018 0,2301386
Prodej a koupé nemovitosti x ekonomické a pravni povédomi 0,00002 27,33689 0,3557523
Sprava nemovitosti x efektivni komunikace 0,04749 9,612266 0,2109531
Sprava nemovitosti x vyjednavani s klientem 0,00369 15,54565 0,2682734
Sprava nemovitosti x hospodafeni s asem 0,0038 15,48405 0,2677413
Sprava nemovitosti x samostatnost a vykonnost 0,00683 14,15018 0,2559494
Sprava nemovitosti x péce o klienta 0,00377 15,4972 0,267855
Sprava nemovitosti x flexibilita 0,00818 13,73675 0,2521826
Spréva nemovitosti x ekonomické a pravni povédomi 0,01316 12,64349 0,2419394
Ocefovani nemovitosti x efektivni komunikace 0,00007 24,15543 0,3344109
Ocefiovani nemovitosti x vyjednavani s klientem 0,00345 15,70173 0,2696168
Ocefiovani nemovitosti x hospodafeni s casem 0,00039 20,53752 0,3083523
Ocefiovani nemovitosti x samostatnost a vykonnost 0,00183 17,12246 0,2815504
Ocefiovani nemovitosti x schopnost prosadit se 0,00426 15,22089 0,2654564
Ocefiovani nemovitosti x péce o klienta 0,00086 18,79339 0,2949685
Ocefiovdni nemovitosti x flexibilita 0,01762 11,96453 0,2353536
Ocefiovani nemovitosti x ekonomické a pravni povédomi 0,00003 26,03967 0,3472089,

Zdroj: tvorba autorky
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4.2.2 Zavislost vyse pfijmu
Z tohoto testu je mozné doplnit vyzkum o dalsi vlivy na vysi ptijmu, nez které ukazal t-

test.

Zajimavou zavislost ukazuje badani mezi mékkou kompetenci konkrétné asertivnim
jednanim a vysi pfijmu. Asertivita je dulezitou komunika¢ni schopnosti Kk prosazeni
nazoru, stanoviska nebo zajmu (Alavia.cz, 2016). Z této definice je tedy zfejmé, ze
realitni makléf, ktery ovlada tuto kompetenci dokaze vice prosadit sviij nazor a nasledné
tak pifimét vice lidi ke koupi nemovitosti a zvysit si tak své prijmy. P-hodnota zde vysla

0,038, Pearsonuv chi-kvadrat 13,359 a Cramérovo V 0,249, je zde tedy slaba zavislost.

Vyzkum ukazuje Ze vySe piijmu je slabé zavisla i na prodeji a koupi nemovitosti. Je tedy
ziejmé, ze ¢im vice realitni maklét proda nemovitosti ¢i koupi za ucelem dalsiho prodeje,
tim vys$$i ptijmy bude mit. P-hodnota zde vysla 0,020, Cramérovo V 0,263 a Pearsontiv
chi-kvadrat vysel 14,987.

4.3 Analyza vyzkumu pomoci koleracni tabulky

V tomto testu zkoumame korelaci, ktera ukazuje, Ze pokud se méni jedna veli¢ina, méni
se 1 druhé a naopak. Pro urceni sily korelace pouzijeme Evansovu ptirucku, ktera je pro
absolutni hodnotu r nasledujici: 0,000 - 0,190 ,,velmi slaba“, 0,200 - 0,390 ,,slaba*, 0,400
- 0,590 ,,stfedni, 0,600 - 0,790 ,,silna* a 0,800 - 1,000 ,,velmi silna“. Kolerace mtize byt
bud’ kladna, ktera ukazuje, Zze pokud druha proménna roste, prvni proménna ma také
tendenci rust, nebo zapornd, ktera ukazuje, ze pokud druhd proménna roste, prvni

proménna ma tendenci klesat (Mathstat.econ.muni.cz, 2020).

Kladna korelace byla zjisténa mezi vykonavanymi ¢innostmi. Konkrétné byla zjisténa
stiedni kolerace shodnotou r 0,503 mezi projektovymi ¢innostmi a developerskymi
¢innostmi. Tyto dvé ¢innosti spolu totiz souviseji, takze vétsina realitnich makléi, kterd
vykonava jednu ¢innost, také vykonava i druhou ¢innost. Projektovou ¢innosti se rozumi
zpracovani uzemné planovaci dokumentace, Uzemni studie, dokumentace pro vydani
Gzemniho rozhodnuti a dokumentace pro vydani stavebniho povoleni (Mobestyl.cz,
2021). Developerskd cinnost pak znamena konkrétn€¢ nakup pozemkl pro urcity
investiéni zamér, naslednou vystavbu a poteé prodej ¢i pronajem nemovitosti cilovemu
zédkaznikovi (Apason.cz, 2021). Naopak zaporna kolerace byla zjisténa mezi

likvidatorskou €innosti a prodejem a koupi nemovitosti. Zde vysla stfedni kolerace

37


http://www.apason.cz/sluzby/apason/stavebni-cinnost
http://www.apason.cz/sluzby/apason-property/realitni-cinnost

s hodnotou r -0,408. Zde je tedy ocividné, ze realitni makléfi, kteti vykonavaji prodej a

koupi nemovitosti nevykonavaji likvidatorskou ¢innost a naopak.

Dalsi kladna kolerace byla zjisténa mezi mékkymi kompetencemi. Stfedni kolerace
s hodnotou r 0,529 vysla mezi efektivni komunikaci a vyjednavanim s klientem neboli
obchodnimi dovednostmi. Pfi vyjednavani s klientem se realitni makléi bez vynikajicich
komunikaénich dovednosti zajist¢é neobejde, uméni konverzace je totiz jednou

Z nedilnych soucésti zékladnich obchodnich dovednosti.

4.4  Shrnuti vysledku

Dotaznikového Setieni se zcastnilo celkem 126 respondentd. Po vyfazeni 18
nesmysluplnych dotaznikti, byly zkoumany odpovédi od celkem 108 respondentti. Vice
nez polovinu respondentti tvofili muzi, bylo jich 56 % a zen 44 %. Bylo zjisténo, ze
povolani realitniho makléfe vykonava vice muzi nez Zen a je zde tedy vidét zavislost

pracovni pozice na pohlavi.

Pomoci vyzkumu bylo zjisténo, ze mezi muzi a zenami je rozdil také ve sluzbach, které
vykonavaji. Muzi vykonavaji daleko vice a Castéji naptiklad pravni sluzby spojené
s problematikou prevodu nemovitosti nebo uzavirani pojistnych smluv a hypoték, zeny

spise jen domlouvaji terminy, vyhledavaji v nabidkach a ptedkladaji navrhy partneram.

Nejvice respondenti mélo délku praxe 6 az 10 let a primérna délka praxe vSech

respondentl byla 8 let. Nejdelsi délka praxe byla 25 let, a naopak nejkratsi byla 1 rok.

vvvvvv

vvvvvv

vvvvvv

prodej a koupé nemovitosti, ekonomické povédomi, pradvni sluzby spojené
s problematikou pfevodu nemovitosti a zprostfedkovatelska ¢innost pronajmu. Jako
nejméng dilezité respondenti uvedli likvidatorskou ¢innost, zastavarenskou ¢innost pro
nemovitost a stavebni spofeni. Kompetencni modely vyuZiva pfi praci realitniho makléte
pouze jedna Ctvrtina respondentli. Témét polovina respondentd ani nevi, co pojem
kompetencni model vibec znamena. Vyzkum ukazuje, ze kazdy typ realitni kancelare
vyuziva jiny rozvoj kompetenci. Realitni makléti z lokalnich realitnich kancelati rozviji
své kompetence pomoci pocitacli mnohem vice nez realitni makléti z realitnich kancelati

typu ,one man show*. V sitovych realitnich kancelatich zase rozviji své kompetence
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pfedevS§im pomoci pracovnich porad, v realitnich kancelédfich typu ,0ne man show* se
tento druh rozvoje kompetenci téméf vilbec nevyuziva. Na rozvoj kompetenci ma vliv i
vyuzivani kompetencniho modelu. Realitni makléfi, kteti vyuzivaji neustale kompetencni
modely, rozviji své kompetence vice moznymi zpusoby nez ti, ktefi ho nevyuzivaji.
Rozviji své kompetence mnohem vice konkrétné pomoci prednasek, brainstormingu,
koucovani, mentoringu a odborné literatury. Vyzkum také ukazal, Zze pro respondenty,
ktefi vyuzivaji kompeten¢ni model je mnohem dulezitéjsi mékka dovednost hospodateni

S Casem.

Vyse ptijmu byla u 88 % respondentt 31 000 K¢ a vice, pouze 12 % respondentit mélo
prijmy mezi 10 000 K¢ a 30 000 K¢. Jak bylo zjisténo z vyzkumu, na vysi pfijmu ptisobi
nékolik faktord. Jednim z faktord je typ pfijmu, zda se jedna o hlavni ¢i vedlejsi. U
realitnich makléft, kteti maji realitni Cinnost jako hlavni pfijem je median v hodnoté
31 000 K¢ a vice a u respondentil, ktefi maji realitni ¢innost jako vedlejsi ptijem je median
V hodnoté 21 000 K¢ az 30 000 K¢&. Dalsim faktorem jsou vykonavané ¢innosti. Bylo
zjisténo, ze pravni sluzby spojené s problematikou pfevodu nemovitosti zvysuji ptijmy.
V¢étSina respondentil, ktera tuto ¢innost vykonava neustale ma ptijem ve vysi 31 000 K¢
a vice a respondenti, ktefi tuto ¢innost vykonavaji jen ob¢as nebo vibec, maji piijem
10 000 az 20 000 K¢&. Dalsi ¢innosti, na které je zavisla vyse piijmu je prodej a koupé
nemovitosti. Posledni faktor, ktery ovliviiuje vysi piijmu je mékka kompetence,
konkrétné¢ asertivni jednani, ¢im vice respondent tuto kompetenci ovlada, tim vyssi

piijmy ma.

V posledni fadé bylo pomoci vyzkumu zjisténo, ze existuje zavislost témétf mezi viemi
odbornymi kompetencemi a mékkymi kompetencemi. Je tedy dokazano, ze k ¢innosti
realitniho makléfe jsou potiebné odpovidajici mékké a odborné kompetence. Nejveétsi
zavislost vys$la mezi prodejem a koupi nemovitosti a mékkymi kompetencemi jako je
samostatnost a vykonnost, vyjednavani s klientem, flexibilita, efektivni komunikace,
péce o klienta, numericka zptsobilost a ekonomické a pravni povédomi. Dale mezi
sprdvou nemovitosti a meékkymi kompetencemi jako je efektivni komunikace,
vyjednévani s klientem, hospodaieni s ¢asem, samostatnost a vykonnost, péce o klienta,
flexibilita a ekonomické a pravni povédomi. Posledni odbornou kompetenci je ocefiovani
nemovitosti. Tato odborna kompetence zavisi na vyjednavani s klientem, samostatnosti a
vykonnosti, schopnosti prosadit se, péci o klienta, flexibilité, efektivni komunikaci,

hospodateni s ¢asem a ekonomickém a pravnim povédomi.
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4.5 Navrh kompetenéniho modelu a moznych zlepseni
Na zaklad¢ vysledku ziskanych dat z vyse provedenych testt v rdamci vyzkumu je navrzen

kompetencni model a nékolik moznych zlepseni pro realitni makléte.

45.1 Kompetenéni modely

Navrzené kompeten¢ni modely piedstavuji konkrétni vycet klicovych dovednosti pro
zadouci vykon realitnich makléit, ktery vede K aspéchu realitniho makléfe, a tak i
k uspéchu celé realitni kancelaie. Kompetenéni modely se vyuzivaji prevazné v oblasti
personalistiky. Prvnim vyuzitim kompetenéniho modelu je pii naboru nového realitniho
makléte do realitni kancelare. Kompetencni model popisuje ptesné kompetence, které by
mél uchaze¢ mit, a tak zjednodusuje a zkvalitiuje vybérovy proces. DalSim vyuzitim je
pti vzdélavani a rozvoji. Pomoci kompetenéniho modelu se zjisti, které dovednosti
realitni maklét ma a které nema, nebo které potiebuje vylepsit a tyto kompetence se
nasledné rozvijeji pomoci vhodné metody. V tomto piipadé se kompetencni model
vyuziva predev§im u nove vybranych realitnich makléit, mize se ale vyuzit i u realitnich
maklétu, ktefi jsou Vv realitni kancelafi déle, a to naptiklad pro ziskani novych informaci
z realitniho trhu apod. Vyuziti kompeten¢niho modelu je také piimo pi#i vykonu ¢innosti,
protoze nastavuje konkrétni systém prace, a tak zefektivituje ¢innost realitniho makléte
jako celek. Poslednim vyuzitim je pfi hodnoceni pracovniho vykonu. Kompetenéni model
ukazuje, zda si realitni makléf osvojil pozadované dovednosti a zda tedy pfispiva

Kk aspéchu realitni kancelare.

Kompetenéni model mékkych dovednosti realitniho maklére

Kompetenéni model mékkych kompetenci ukazuje soubor pozadavkt odpovidajicich
naplni prace realitniho makléfe. Tyto dovednosti nezavisi na konkrétni odbornosti, ale
spiSe na komplexnich schopnostech. Z teoretickych znalosti je to u realitniho makléfe
piedevsim efektivni komunikace, vyjednavani s klientem, hospodafeni s ¢asem,
samostatnost, vykonnost a schopnost prosadit se. Na zaklad¢ vyzkumu bylo dale zjisténo,
vyjednavani s klientem, samostatnost a vykonnost. Naopak nejméné dilezité pro né byla

schopnost prosadit se a hospodareni s ¢asem.
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Obrazek ¢. 4: Kompetencéni model mékkych kompetenci realitniho makléie
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Zdroj: tvorba autorky

Kompetenéni model odbornych kompetenci realitniho maklére

Kompetenéni model odbornych dovednosti piedstavuje piedevsim praktické dovednosti,
které realitni makléf nezbytné potiebuje piimo pro vykon realitni Cinnosti. Tyto
kompetence jsou dle odborné literatury pocitacova zpusobilost, numericka zpusobilost,
ekonomické a pravni povédomi a jazykova zpiisobilost v ¢eském 1 anglickém jazyce.
Z vyzkumu pak byly doplnény dal$i kompetence jako je zprostiedkovatelska Cinnost
pronagjmu, prodej a koupé nemovitosti, sprava nemovitosti, oceflovani nemovitosti,
zastavarenska c¢innost pro nemovitost, projektové cinnosti, developerské cinnosti,
uzavirani pojistnych smluv a stavebnich spofeni a likvidatorska ¢innost. Pro respondenty
byly nejdulezitéjsi nasledujici tvrdé kompetence: prodej a koupé nemovitosti,
ekonomické povédomi, pravni povédomi, pocitacova zpusobilost, zprostiedkovatelska
¢innost prondjmu, numerickd zpusobilost a ocefiovani nemovitosti. Méné dulezita je
jazykova zplsobilost v ¢eské i cizim jazyce, sprava nemovitosti, developerské ¢innosti,
projektové Cinnosti, uzavirani pojistnych smluv, zastavarenska ¢innost pro nemovitost,
stavebni spofeni a likvidatorska ¢innost. Kompetenéni model téchto dovednosti je

vvvvvv

kompetence a ve druhé vrstvé ty méné dilezité.
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Obrazek ¢. 5: Kompetencéni model odbornych kompetenci realitniho makléie
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4.5.2 Navrhy moznych zlepseni

7 v o

Zvyseni povédomi realitnich makléit o kompetenénich modelech a

zintenzivnéni jejich vyuzivani

Z vyzkumu bylo zjisténo, ze pouze 36 ze 108 respondentli vyuziva kompetencni model,
45 ze 108 respondentti nevi, co kompeten¢ni model vitbec znamena, to je opravdu vysoké
Cislo, zbylych 27 respondenti kompetenéni model zna, ale nevyuziva ho. Je tedy velmi
dulezité zvysit povédomi o kompetenénim modelu mezi realitnimi makléfi a zintenzivnit
jeho vyuzivani.

Nejlepsim zptsobem, jak seznamit realitni makléfe s vyuzivdnim a fungovanim
kompetenéniho modelu je pomoci workshopti, workshopy je mozné uskute¢nit piimo
v realitnich kancelatich ¢i jinych konferen¢nich prostorech nebo online. Workshop bude

vést lektor znaly v problematice kompetenci. Délka workshopu by méla byt ptiblizné 2

az 3 hodiny. Optimalni je realitni makléfe rozdélit do skupin maximalné po deseti, je
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mozné je roz¢lenit napiiklad podle dosazené pozice, tj. realitni maklét junior, senior nebo
vedouci pobocky, zde se to odviji vétsinou od délky praxe, nebo je mozné realitni makléie
rozdélit podle ¢innosti, které vykonavaji, tzn. n€ktefi realitni makléfi pouze prodavaji
nemovitosti a néktefi navic délaji rizné doplitkové Cinnosti jako je napiiklad sprava
nemovitosti, ocefiovani nemovitosti, zastavarenské ¢innosti apod. V prvni fadé je dilezité
realitni makléfe seznamit s kompetenénim modelem, kdy a jak ho vyuzivat, jak s nim
pracovat a jeho hlavni vyhody, aby méli viibec motivaci ho pouzivat. V ramci kazdé
realitni kancelafe budou navrzeny univerzalni kompetenéni modely mékkych a
odbornych dovednosti piesné podle jeji zaméfeni a vize, tyto kompetenéni modely se
budou pouzivat napiiklad pii naboru novych realitnich makléiia. Déle budou navrzeny
kompetenéni modely pro jednotlivé realitni makléte v ramci kazdé skupiny, ty se budou
vyuzivat napiiklad pfi vzdélavani a rozvoji, pii vykonu ¢innosti a nasledném hodnoceni
pracovniho vykonu. Dalsi ¢asti workshopu bude test, kde bude zjisténo, které z téchto
konkrétnich mékkych a odbornych kompetenci realitni makléti ovladaji a které je naopak
tfeba rozvijet, Soucasti bude také doporuceni, jakym zptisobem chybé¢jici kompetence
rozvijet. Realitni kancelaf si pak sama rozhodne, kdy a jak je pro ni efektivni kompetenéni
model vyuzivat, zda pfi naboru, pii vzdélavani a rozvoji, pti vykonavani ¢innosti nebo

pi1 hodnoceni pracovniho vykonu ¢i ve vSech piipadech.

Zvyseni prijmu pomoci rozvoje vybranych tvrdych a mékkych kompetenci

Jak bylo zjisténo z vyzkumu, na vysi ptijmt maji vliv ur¢ité tvrdé a mékké kompetence.
Ackoliv jsou dulezité vSechny kompetence a mély by se samoziejmé i vSechny rozvijet,
prodej a koupi nemovitosti a pravni sluzby spojené s problematikou pfevodu nemovitosti.

Tyto kompetence se daji rozvijet Sesti nasledujicimi zptsoby.

Prvnim ze zptsobu je koucink, kouc¢inku se Gcastni kou¢ovany a koug, ktery ale nemusi
byt expertem na danou problematiku. Koucink je proces prace, pii kterém kou¢ vede
koucovaného K pfedem stanovenému cili pomoci nasmérovani a pokladani spravnych
otazek, aby na fesSeni ptisel koucovany sam. Dal$im zptisobem rozvoje je mentoring,
mentoringu se ucastni mentee a mentor, ktery je vétSinou expertem na danou
problematiku. Jedna se zde o ptedavani zkusenosti, znalosti a dovednosti tykajicich se
obchodovéni a pravni problematiky, které se snazi mentor pfedat menteemu, otazky zde
poklada predevsim mentee. Workshop je dals$im zptisobem rozvoje a ma predem

stanoveny program, lektor zde piedava zkusSenosti ¢i Skoli ucastniky, workshop slouzi

43



Kk prohlubovani zkuSenosti v oblasti obchodovani a oblasti pravni. Nasledujicim
zpusobem je prostudovani odborné literatury o problematice tykajici se obchodovéani a
pravni problematiky, ktera vysvétluje pfevod nemovitosti, totéz lze provadét i
vzdelavanim na pocitacich, kde si 1ze dohledat chybéjici informace v odborné literatuie
nebo je mozno se pfimo pomoci pocitace zucastnit online workshopti, mentoringu ¢i
koucinku. Poslednim zpusobem je samoziejmé praxe, timto zpisobem se rozviji tyto
kompetence asi nejlépe, jelikoZ zde realitni makléf narazi na konkrétni problém a piesné

vi na co se ma pak vice zaméfit.

Z mékkych kompetenci je to asertivni jednani, které zvySuje pijmy. Asertivni jednani se
opét rozviji stejnymi zpusoby jako predchozi tvrdé kompetence, a to pomoci workshopi,
koucovani, mentoringu, praxe ale také odbornou literaturou a vzdélavanim na pocita¢ich.
Je ale diilezité upozornit, ze asertivni jedndni je velmi siln€ provazano s predchozi tvrdou
kompetenci prodejem a koupi nemovitosti, je tedy velmi dilezitym nastrojem predevsim
vyssiho prodeje. Daji se naucit rtizné techniky asertivniho jednéani jako je pfeskakujici
gramofonova deska, kde jde o opakovani véci stale dokola dokud neni cil naplnén, ta Ize
naptiklad uplatnit pii ptfesvédCovani klienta o koupi ¢i prodeji nemovitosti. Dalsi
technikou je technika otevienych dveti, kde je podstatou v klidu reagovat na kritiku a
piiznani, ze nékteré argumenty by mohly byt pravdive, tato technika lze vyuzit u klientu,
ktefi radi soupefi v komunikaci, a tak kdyz je jim dan ¢aste¢ny pocit pravdy, je mozné se
s nimi nasledné lépe dohodnout. U techniky negativniho dotazovani jde o konkretizovani
kritiky oponenta, napf. jak by danou véc udé€lal on, ta Ize napiiklad vyuzit pfi zpétné
vazbé, aby realitni makléi védél, co pristé zlepsit. Metoda selektivni kompromis se
pouziva v ptipadé, kdy se strany nemohou dohodnout a je tedy tieba, aby kazdé strana
udélala jakysi kompromis a opustila tak od nékterych svych pozadavki, této metody je
mozné vyuzit napiiklad pfi domlouvani terminu schizky, ur€ovani vyse provize nebo pii

samotném uzavirani kupni smlouvy, kdy se stanovuji konkrétni podminky.
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5 Zaver

Tato bakalaiska prace se zabyvd predevsim problematikou spravného vyuzivani
kompetenci u realitnich makIéid. Zamérem této prace bylo porovnat poznatky z literatury
se ziskanymi poznatky z vyzkumu a navrhnout optimalni kompetenéni model a mozna
doporuceni pro realitni makléfe. Tyto cile byly naplnény v teoretické a praktické casti,
kdy v teoretické casti je sezndmeni s dilezitymi pojmy souvisejicimi s problematikou
kompetenci a realitni ¢innosti a v praktické ¢asti je obsaZen na zakladé dotaznikového
Setfeni vlastni vyzkum, z jehoz vysledkt jsou navrzeny kompetenéni modely a mozna

doporuceni.

Z vyzkumu Ize vyhodnotit, Zze ¢innost realitniho makléfe vykonavaji vice muZzi nez zeny,
muzi bylo 61 a zen 47, miizeme vidét 1 v praxi, Ze opravdu tuto ¢innost délaji vice muzi,
ackoliv v posledni dob¢ tato prace ptitahuje 1 ¢im dal vice zen. Bylo odhaleno takeé to, ze
Zeny vykonavaji jiné ¢innosti nez muzi, muZzi daleko vice vykonavaji pravni sluzby
spojené s problematikou pfevodu nemovitosti a vice uzaviraji smlouvy spojené
s prodejem nemovitosti, Zeny spiSe domlouvaji terminy prohlidek, vyhledavaji
v nabidkach a ptedkladaji partnerim navrhy. Zajimaveé bylo i to, Ze muzi a Zeny nemaji
rozdil ve vysi piijmu.

Da se Fici, ze tvrdé i mékké kompetence, které byly vybrany z literatury opravdu realitni
respondenti oznacili prodej a koupi nemovitosti, ekonomické povédomi, pravni sluzby
spojené s problematikou pfevodu nemovitosti a zprostfedkovatelskou ¢innost. Jako
nejméné vyuzivane a nejmen¢ dulezité tvrdé kompetence uvedli likvidatorskou ¢innost,
zastavarenskou ¢innost a stavebni spofeni. Jako nejvice vyuzivané a nejdulezitéjsi mekké
kompetence respondenti uvedli péci o klienta, efektivni komunikaci a vyjedndvani
s klientem. Naopak nejméné vyuzivané a nejméné dulezité mekké kompetence byly pro

respondenty asertivni jednani a schopnost prosadit se.

Jako nejvétsi problém bylo zjisténo, Ze jedna Ctvrtina realitnich makléfi nevyuziva
kompetencni model a témét jedna polovina ani nevi, co kompetenéni model znamena.
Tato piekdzka ma dale dopad na nékolik faktor®, naptiklad na niz§i piijmy, nizsi
efektivitu prace, mensi spokojenost klientd nebo velké mnozstvi realitnich makléit
Vv realitni kancelafi, ktefi nejsou dostatecné vzdélani, a tak se cile realitni kancelare

nemohou nikdy naplnit.
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Z téchto vysledk byly navrzeny a graficky zndzornény odpovidajici kompetencni
modely mekkych a odbornych dovednosti a navrzena mozna zlepSeni pro realitni
makléfe, predevSim rozsifeni povédomi o kompetencnim modelu a rozvoj kompetenci

zvysujici jejich piijmy.
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Summary and keywords

The aim of this bachelor thesis is to analyze and evaluate activity and competencies of a
real estate broker, suggest a competency model, and compare the use of competencies in
practice. There are defined terms such as competencies, soft and hard skills, key
competencies of a real estate broker, a competence model, and real estate
activities. Furthermore, the current situation of selected real estate agents is analyzed, as
well as the comparison of theoretically acquired knowledge with information obtained
from practice, and lastly, proposed competence models and possible improvements are
based on the analysis. The research is carried out on the basis of a questionnaire survey
and subsequent analysis of the results from the questionnaires using statistical methods
in the Statistica platform.

Key words: real estate broker, real estate agency, skill, competence, key competencies
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V. Prilohy
Ptiloha &. 1: Dotaznik

Dobry den, jsem studentkou Ekonomické fakulty JihoCeské univerzity v
Ceskych Budéjovicich a tento dotaznik slouZi pro vypracovani bakalaiské prace
s nazvem Kompetence realitnich makléfu. Informace z dotazniku budou
zpracovany zcela anonymne.

Pfedem dékuiji za Vas Cas.
1. Jste?
a) Zena
b) Muz

2. Rodinny stav:
a) Svobodnaly
b) Vdana/zenaty
c) Rozvedenaly
d) Vdovalvdovec

3. Kolik Vam je let?
a) Méné nez 25
b) 25-35
c) 36-45
d) 46 a vice

4. Vase nejvySsi dosazené vzdélani?
a) Zakladni
b) StfedoSkolské
c¢) VysSi odborné
d) Vysokoskolské

5. Je &innost realitniho makléfe Vasim hlavnim vydélkem?
a) Ano
b) Ne

6. Délka Vasi realitni praxe v letech?

7. Jaky je typ Vasi RK?
a) -One man show" (jeden realitni maklér)
b) Lokalni RK
c) Sitova RK (pobocky po regionu/celé CR)



8. Je RK, ve které plsobite souéasti ARK CR & RK CR?

a) ARK CR

b) RK CR

c) ARK CRiRK CR
d) Ani jedné

9. Jak Casto vykonavate nasledujici odborné dovednosti?

(ohodnotte pomoci stupnice 1,2,3; 1 neustéle, 2 ob¢as a 3 nevykonavam)

a)

Zprostfedkovatelska €innost pronajmu

b)

Prodej a koupé& nemovitosti

c)

Sprava nemovitosti

d)

Ocenovani nemovitosti

e)

Marketingové studie a prognézy

f)

Pravni sluzby spojené s problematikou pfevodu

nemovitosti

9)

Projektové Cinnosti

h)

Pojistné smlouvy

i)

Developerské &innosti

)

Stavebni spofeni

k)

Likvidatorské ¢innosti

1)

Zastavarenské ginnosti

10. Jsou pro Vas dulezitéjSi mékké nebo tvrdé kompetence?

a) Mékké kompetence

b) Tvrdé kompetence

11. Které z mékkych dovednosti jsou pro vas nejdulezitéjsi?

1

2

a)

Efektivni komunikace

b)

Vyjednavani s klientem (obchodni dovednosti)

c)

Hospodareni s asem

d)

Samostatnost a vykonnost

e)

Schopnost prosadit se

f)

Péce o klienta

9)

Asertivni jednéni

h)

Flexibilita




12. Které z tvrdych dovednosti jsou pro Véas nejdllezitéjSi?
(ohodnotte pomoci stupnice 1,2,3; 1 nejdulezitéjsi, 2 dilezité a 3 nejméné dulezité)
1 2 3

a) Pocitatova zplsobilost

b) Numerick& zpUsobilost

c) Ekonomické a pravni povédomi

d) Jazykova zpuUsobilost (v Ceském i cizim jazyce)

13. Jakym zplUsobem a jak ¢asto rozvijite své kompetence?
(ohodnotte pomoci stupnice 1,2,3; 1 neustéle, 2 obc¢as a 3 tento zpusob nevyuzivam vibec)
1 2 3

a) Prednasky
b) Workshopy

c) Brainstorming

d) Vzdélavani pomoci pocitacu

e) Pracovni porady

f) Kouc€ovani

g) Mentoring

h) Odborna literatury

i) Praxe

14. Vyuzivate v RK kompetencni modely?
a) Ano
b) Ne
¢) Nevim, co kompetencni model je
15. Vas mésicni pfijem z realitni ¢innosti?
a) 10-20 000
b) 21-30 000
¢) 31 000 a vice

d) Nechci uvadét
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