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Co se v e-knize
dozvite:

o Zakladni principy realitniho trhu:
Seznamte se s fungovanim trhu s
nemovitostmi a klicovymi pojmy, které
budete potrebovat znat.

e Ziskani realitni licence: Dozvite se, co
je potreba k tomu, abyste se stali
licencovanym realitnim makléfem ve
vasem regionu.

e Marketing a prodej nemovitosti:
Naucte se efektivné propagovat
nemovitosti a oslovovat potencialni
klienty.

e Vyjednavani a uzavirani obchodu:
Ziskejte tipy a techniky pro uspésné
vyjednavani s kupujicimi a
prodavajicimi.

e Pravni a etické aspekty realitniho
obchodu: Seznamte se s dilezitymi
pravnimi a etickymi povinnostmi
realitniho maklére.

e Tipy pro budovani kariéry: Naucte se,
jak si vybudovat uspésnou kariéru v
realitdch a dosdahnout svych profesnich
cil@.




ZAKLADNI

PRINCIPY

REALITNIHO TRHU

Realitni trh je misto, kde se
setkavaji lidé, ktefi chteji prodat
nebo koupit nemovitost. At uz se
jedna o byt, dim, pozemek nebo
komeréni prostor, vsechny tyto
transakce se odehravaji na tomto
trhu.

Stejné jako u jiného zbozi, i ceny
nemovitosti ovliviuje vztah mezi tim,
kolik lidi chce nemovitost koupit
(poptavka) a kolik nemovitosti je na
trhu k dispozici (nabidka).

Pro¢ se o realitnim trhu zajimat? At
uz planujete koupit nebo prodat
nemovitost, nebo vas prosté zajima,
jak funguje trh s nemovitostmi,
zakladni znalosti vdam mohou pomoci
ucinit informovanéjsi rozhodnuti.

Lokalita ma zésadni vliv na cenu
nemovitosti. Atraktivni lokality s
dobrou dopravni dostupnosti,
obc&anskou vybavenosti a nizkou
kriminalitou jsou obvykle drazsi. Stav
nemovitosti, jeji velikost, dispozice
a vybaveni také vyrazné ovliviauji jeji
cenu. Vyse urokovych sazeb
ovliviuje dostupnost hypoték a tim i
poptavku po nemovitostech.



ZISKANI REALITNI
LICENCE

Realitni trh nabizi mnoho
prilezitosti a moznost pracovat s
lidmi a nemovitostmi. Abyste
mohli legalné puasobit jako realitni
maklér, potrebujete ziskat
prislusnou licenci.

Obratte se na ptislusny ufad, ktery
vydava realitni licence ve vasi zemi
nebo regionu. Zjistéte si presné
pozadavky na vzdélani, zkousky a
dalsi ndlezitosti. Vyberte si kvalitni
kurz, ktery vas pripravi na odbornou
zkousku. Po uspésném absolvovani
kurzu se prihlaste k odborné
zkousce. Po Uuspésném slozeni
zkousky podate zadost o vydani
licence spolu s pozadovanymi
doklady.

Ziskani realitni licence ptinasi mnoho
vyhod. Profesni rGst vam umozni
ziskat odborné znalosti a dovednosti
nezbytné pro Uspésné pusobeni na
realitnim trhu. Nezavislost vam
otevie dvere k zalozeni vlastni
realitni kancelare nebo praci na
volné noze. Atraktivni odmény ve
formé provizi a dalSich pfijmd jsou
dal§im lakadlem. A v neposledni
radé, spokojenost klientd, kterym
pomuzete najit jejich vysnény domov
nebo prodat jejich nemovitost, vam
prinese osobni uspokojeni.



MARKETING

PRODEJE
NEMOVITOSTI

Marketing hraje v prodeji e Presny a poutavy popis
nemovitosti klicovou roli. U¢inné nemovitosti: Detailni popis s
zvolena marketingova strategie ddrazem na klic¢ové vlastnosti a
muze vyrazné zkratit dobu vyhody nemovitosti je nezbytny
prodeje a zvysit koneénou pro pfilakéni zajemcd.
prodejni cenu. Kvalitni marketing * Tvorba poutavého inzeratu:

zvysi viditelnost, ziska vam vice Inzerat by mel byt nejen
kvalifikovanych zajemct a zrychli informativni, ale také vizualné

atraktivni a ctivy.

celkovy prodej.
e Cilena reklama: Zacilena online

o C e : reklama na socialnich sitich a
Klicové prvky uspésného marketingu o s
: vyhleddvacich vam umozni
nemovitost:

« Kvalitni fotografie a oslovit .k,on'krétnl' skl:pinu
videoprohlidky: Profesionalni potencidlnich kupct.
fotografie a videoprohlidky
dokazou ukazat nemovitost v tom
nejlepsim svétle a vzbudit zajem

potencidlnich kupchl.



Vyjednavani a uzavirani obchodu
je finalni fazi prodeje nemovitosti,
ktera ¢asto rozhoduje o uspechu
celé transakce. Je to obdobi, kdy
se setkavaji zajmy prodavajiciho a
kupujiciho a cilem je dohodnout
podminky, které budou
vyhovovat obéma stranam.

Realitni trh je obsahly, ti nejlepsi
makléfi proto musi disponovat
schopnosti vyjednavani.

Faze vyjednavani

Priprava: Pred zahdjenim
vyjedndvani je dllezité si jasné urcit
své cile a stanovit si minimalni
prijatelnou cenu.

Otevreni jednani: Prvni kontakt s

potencidlnim kupujicim je klicovy. Je
dilezité vytvorit ptrijemnou atmosféru
a vybudovat ddveéru.

Prezentace nemovitosti: Znovu
zdlraznéte vyhody nemovitosti a
odpovézte na vSechny otazky
kupujiciho.

Vyjadreni zajmu: Pokud kupujici
projevi zdjem, je ¢as zacit diskutovat
o cené a dalSich podminkach
prodeje.

Vyjednavani: Béhem vyjednévani je
dilezité byt trpélivy, flexibilni a
pripraveny na kompromisy.

Uzavieni dohody: Pokud se obé
strany dohodnou na vsech
podminkach, je ¢as sepsat smlouvu
o prodeji.
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Realitni obchod je oblast, ktera se
ridi striktnimi pravnimi predpisy a
etickymi  kodexy.
techto pravidel je nezbytné pro
zajisténi férovych a
transparentnich  transakci a

ochranu zajmu v§ech

zucastnénych stran.

Prodej nemovitosti se fidi nékolika
zakony, které chrani jak
prodavajiciho, tak kupujiciho.
Nejdllezitéjsi z nich je obcansky
zakonik, ktery upravuje samotnou
smlouvu o prodeji. Déle zakon o
realitnich kancelarich a zakon o
ochrané spotrebitele chrani prava
kupujicich, ktefi jsou fyzickymi
osobami.

Dodrzovani

Nejcastéjsi pravni problémy v
realitnim obchodu
e Neuplné nebo nepravdive
informace: Pokud maklér
poskytne klientovi nedplné nebo
nepravdivé informace o
nemovitosti, klient je opravnén
od smlouvy odstoupit a
pozadovat nahradu Skody.
o Skryte vady: Prodavajici je
povinen kupujiciho upozornit na

vS§echny znamé vady nemovitosti.

e Poruseni smlouvy: Pokud

néktera ze smluvnich stran porusi

podminky smlouvy, mlze druha
strana pozadovat nahradu skody
nebo odstoupit od smlouvy.



TIPY PRO BUDOVANI KARIERY

BUDTE VIDET

Aby klienti nasli pravé vas,
musite byt aktivni na
socialnich sitich, mit
profesionalné vytvorené
webové stranky a vyuzivat
PPC kampané.
Nezapominejte ani na
tradi¢ni marketingové
nastroje jako jsou letaky,
billboardy nebo
spoluprace s mistnimi
médii. Dalezité je vytvorit
si silnou osobni znacku,
ktera bude s klienty
asociovat spolehlivost,
odbornost a empatii.

BUDUJTE VZTAHY

Spokojeni klienti, ktefi
vam daveéruji, jsou nejlepsi
reklamou a zdrojem
novych obchodu. Abyste
téchto vztahd dosahli, je
treba investovat ¢as a usili
do nékolika oblasti.
Pravidelna komunikace je
dalsi dllezitou soucasti
budovani vztah(.
Informujte své klienty o
pribéhu prodeje nebo
nakupu nemovitosti.
Odpovidejte na jejich
dotazy v&as a
transparentné. Dulezita je
také nasledna péce.

VZDELAVEJTE SE

Uspésny realitni
makléfem, je nezbytné
neustéle prohlubovat své
znalosti. Sledujte zmény
na trhu, nové trendy a
legislativu. Zamérte se na
urcity typ nemovitosti
nebo lokalitu a stante se v
ni skute¢nym expertem.
Investujte do svého
vzdélani a ziskejte
certifikaty, které prokazi
vasi odbornost. Vyuzijte
blog, socialni sité nebo
poradejte workshopy. Tim
nejenom pomizete
ostatnim, ale také posilite
svou osobni znacku.
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CHECK-LIST
Nez prodate nemovitost

Priprava

O Zjistéte si veskeré
informace

O Poznejte lokalitu

O Trzni odhad
O Nabyvaci titul

Nabor nemovitosti

O Chtéjte vSechny
dokumenty

O Pfiprava je 90% uspéch
(O Uzavirejte smlouvy
O Strategie prodeje

Smlouvy

O Méjte podepsanou
spolupraci

O Pripravte si rezervacni
smlouvu

O O

Dopnte jej o dohody s
klientem

Nezapomente na prilohy

Marketing

(O Kazda nemovitost ma své
PR

O Socidlni sité

O Video a fotky

O Vzdy néco navic

Uklid

O Nechejte byt dim uklidit
(O Provonte nemovitost

O Vyvetrejte

O WC prkynko dolii

Prodej

(O Mejte na prohlidce desky a
materidly o nemovitosti

O Neukazujte, prodavejte
O Vyjednavejte

O Prodava piibéh, nechte
klienty si predstavit.

| expert
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Marketingova strategie

Kde mohu nemovitost zviditelnit?

Placena inzerce Outdoor (billboardy,
(katalog, média, zastavky, ...)
radio, TV, ...)

Muj web/socialni sité

Prodejni HIGH-LIGHTY: Predstava idedlniho kupce:

Co kupce hleda?

. P
Prodejni HIGH osobni: WD IR T T

Prodejni HIGH vS§eobecny: Jak financuje?

Jak na mé puUsobi?

Harmonogram prodeje :

Termin Poznamky
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ZAMERENI NA
KONKRETNI
KAMPAN

SOCIAL MEDIA STRATEGY

VYKONNOSTNi METRIKY A ANALYZY BUDGET AND ROI

Metrika Obdobi méreni Kategorie vydajl

Alokace rozpodtu

Cilovéa srovnavaci hodnota Analytika a méreni

Méreni ROI
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VYSVETLENI POJMU:

ROIl analyza

Pfedstavte si ROI jako navratnost vasi investice, ale v marketingu.

Kdyz date penize do reklamy, at uzZ je to na letaky, Facebookové reklamy nebo
inzeraty v novinach, chcete védeét, jestli se vam to vyplati. ROl analyza vam
prave tohle fekne.

Jak to funguje?

1.Spocitate, kolik jste do reklamy investovali. To jsou vase naklady na
letaky, inzeraty, nebo cokoliv jiného.

2.Spocitate, kolik penéz vam reklama prinesla. To jsou penize z provizi za byty
nebo domy, které jste diky reklamé prodali.

3.0dectete naklady od zisku. Tak ziskate Cisty zisk.

4.Vypocitate ROI. To je pomeér Cistého zisku k investici, vyjadfeny v procentech.

Priklad:

Investice: 10 000 K& do Facebookovych reklam
Zisk: 50 000 K¢ z provizi

Cisty zisk: 40 000 K¢& (50 000 K¢ - 10 000 K¢&)
ROI: 400% (40 000 K& /10 000 K¢ *100)

V tomto pfipadé se vam kazda investovana koruna vratila ¢tyrikrat. To je skvély
vysledek!

Alokace rozpoctu

Alokace rozpoctu je v podstaté rozdélovani penéz. Kdyz mate urcitou ¢astku,
kterou mlzete utratit, musite se rozhodnout, kam presné ty penize pljdou. To
je alokace.

Priklad:
Predstavte si, ze mate mésicni marketingovy rozpocet 10 000 K&. Mohli byste
ho rozdélit takto:

o Facebookové reklamy: 5 000 K&

o Letaky: 3 000 K¢

o Ucast na realitnim veletrhu: 2 000 K¢&

Kategorie vydaju

Kategorie vydaijui jsou jako Skatulky, do kterych si ukladate vSechny své
naklady. Kazda Skatulka predstavuje jiny typ vydaje, ktery souvisi s vasi ¢innosti.
MUze se jednat o platby za inzeraty, socialni sité, kancelarské potfeby nebo
cestovni naklady.




