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m JAK SI VYBUDOVAT JMENO PROFESIONALNIHO
OBCHODNIKA S NEMOVITOSTMI

Uvod

V této lekci se naucite, jak profesiondlné nastavit podminky prodeje a ridit cely obchodni proces
tak, aby byl bezpecny, prehledny a pod vasi kontrolou.

Spravné definované podminky, jasné stanoveny postup a kvalitné pripravend dokumentace
rozhoduji o tom, zda transakce probéhne hladce — nebo se zbytec¢né zkomplikuje.
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m Osobni iniciativa

Jednou z nejvétsich radosti v Zivoté je moZnost vénovat se tomu, co byste si vybrali
délat radéji nez cokoli jiného.

Ochota délat néco navic je nejlepsi zpusob, jak naucit své podvédomi pfitahovat véci vytouzené
a odpuzovat ty nezddouci. Bez zvyku délat néco navic se nikdo nepovznese z obycéejného Zivotniho
adélu nad prumeér. Formuje se jasny zameér, bez néjz Clovék nemuze doufat v Gspéch.
Ochota udélat néco navic prispiva k vytvareni jasného zdmeéru a také vdm umoznuje vnimat svou praci
jako radost - zaCnete ji mit radi.

Jak nékoho pFfimét, aby udélal to, co potfebujete?
Nejprve mu prokazte laskavost. Udélejte pro jiného Clovéka néco pekného a ani se ho nemusite ptat.
Princip, diky némuz dokéazete ovlivnit nejvic lidi? Zvolte ochotu udélat néco navic.

Zeptejte se sami sebe: co byste délali, kdybyste si mohli vybrat
apliné cokoli? Co je to, co byste délali s vasni kazdy den?
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Postup prodeje krok za krokem

1. Dohodnuti zakladnich obchodnich podminek s klientem
2. Potvrzeni ceny a zpusobu financovani

3. Nastaveni harmonogramu transakce

4. Priprava smluvni dokumentace

5. Podpis smluv

6. Realizace prevodu a vyporadani

Kazdy krok ma svij vyznam a nesmi byt vynechan.

Co patfi mezi zakladni obchodni podminky pfi prodeji pozemku

1. Kupni cena 2. Zpusob a termin Ghrady 3. Rezervace [ Zavazek
e vySe ceny e jednordzova platba e vySe rezervacniho poplatku
e zpusob stanoveni ceny e platba ve splatkach e doba rezervace
e pripadné slevy nebo bonusy e financovani hypotékou e podminky vrdaceni
e podminky zmény ceny e Uhrada pres uschovu e Zapocteni do kupni ceny

Toto je jadro obchodu. DulezZité je pfesné definovat termin splatnosti. .
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m Co patfi mezi zakladni obchodni podminky pfi prodeji pozemku I
4. Terminy transakce 5. Pravni stav nemovitosti 6. Uschova kupni ceny
e termin podpisu smiouvy e zastavy e advokatni [ notaiskd
e termin Uhrady e vécnd bfemena uschova
e termin poddni na katastr e exekuce e podminky uvolnéni penéz
e preddani pozemku e omezeni vlastnického prava e kdo nese ndklady
Jasny harmonogram = méné sporul. Musi byt transparentné uvedeno. BezpecCnost obou stran.
7. Naklady a dané 8. PFeddani pozemku
e kdo hradi poplatky za navrh na vklad e datum predani
e kdo plati pravni sluzby e stav pfi predani
e pripadné danové povinnosti e dokumentace o predani
Toto se Casto opomiji — a pak vznikaji konflikty. IdedIné pisemny protokol.
| _PDF _

Nasledujici dokument je soucasti pfilohy této lekce:
e Prakticky ndastroj pro jedndni s klientem - Pouzijte pfi osobnim setkani
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l‘iﬁj Nejcastéjsi chyby pfi nastavovani obchodnich podminek

1. Nedostatecné specifikované kupni cena
e cena neni presné uvedena
e neni jasné, zda zahrnuje DPH [ poplatky
e chybi definice splatnosti

Nejasnd cena = potencidlni spor.

3. Podcenéni pravniho stavu pozemku
e neovérend vécnd bremena
e skryté zastavy
e nevyresené viastnické vztahy
Profesiondl vzdy kontroluje list vlastnictvi.

5. Absence pisemného pfedavaciho protokolu
e pozemek neni oficialné predan
e neexistuje dukaz o stavu pfi preddani

To muZe vést ke sporum po transakci.

2. Chybéjici nebo vagni terminy

e neni stanoven termin podpisu smlouvy

* neni jasny termin dhrady

e neni definovdna lhuta pro vklad do katastru
Bez harmonogramu se obchod zpomaluje.

4. Spatné nastavend Gschova

e penize nejsou chranény

e chybi jasné podminky uvolnéni

e neni definovano, kdy se platba uvolni
Uschova je kli¢ bezpecného obchodu.

6. PFiliSné spoléhdani na astni dohody
To je nejvétsi chyboa.

V obchodé plati:

Co neni napsano, jako by neexistovalo.
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m Veskerou smluvni dokumentaci zadavame k vypracovéni advokatni kanceléafi, cimz
zajistujeme pravni jistotu, transparentnost a bezpecné nastaveni podminek pro vSechny
zUcastnené strany.
Klientovi vysvétlime podminky i postup prodeje, aby mél od zacatku Uplnou jistotu a prehled.

Zkusenosti z praxe

PFi spolupraci vzdy predkladame exkluzivni smlouvu o zprostiedkovani.
Bez exkluzivity do obchodu nevstupujeme — chrdnime tak nejen svuj ¢as
a energii, ale i finance.

Nasi klienti tuto podminku respektuji a pfijimaiji. Duvod je jednoduchy — jsou spokojeni s nasim férovym
jedndnim, odbornym ocenénim a vnimaiji nas jako profesiondly, na které se mohou spolehnout.

Argumenty pro pfipad neexkluzivity
Proddavajicimu vysveétlime, Ze se specializujeme na prodej pozemku a Ze v nasi databdazi jiz evidujeme
klienty, kteri v dané lokalité aktivné vyckavaji na nasi novou nabidku.
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lim Nase zkusenosti z praxe
Provize je vysledkem profesiondlni préce.
@ Pfi dodrzeni uvedeného postupu a vyuziti nastavené strategie je vyse provize za
= zprostfedkovani prodeje 10 % z dosazené kupni ceny (véetné DPH).

Vlastnici pozemku vzdy souhlasi, jsou vdécni za profesionalitu, kterou jim pfindsite.
Spravné nastaveny proces, profesiondlni komunikace a precizni pfiprava dokumentace
vytvareji hodnotu, kterd provizi plné oduvodnuje.

Nespokojujeme se s primérem. Kazdy krok délame s péci a vzdy pFfidavame néco navic —
pravé tato nadstandardni prace pfinasi skuteéné vysledky.

Pfehled bézné vyse provize pFi zprostfedkovdni prodeje nemovitosti v Cesku (rok 2026):

e 2,5 % az 5 % z prodejni ceny nemovitosti je nejcasté&jsi rozsah provize realitnich kanceldii a makléfd v CR.
e V praxi se vétsina provizi pohybuje kolem 3 % — 4 % z ceny nemovitosti, i kdyz se nékdy jednd azo 5 %
v zAvislosti na lokalité, typu nemovitosti a dohodé se zakaznikem (plus DPH).

Konkrétni vySe provize odrdzi rozsah poskytovanych sluzeb, ndroCnost obchodu a Uroven podpory.
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m Proces komunikace a spoluprdace s viastnikem pozemku

Prvni kontakt
e NAS oslovovaci dopis

e telefonicky rozhovor - klient nds kontaktuje sGm s vaznym zdjmem o prode;
Vlastnika oslovujeme profesiondlné, vécné a s respektem.

Pfedstavime se, vysvétlime dlivod kontaktu a nabidneme moznost nezavazného ocenéni pozemku.

Zpracovdani a predéni ocenéni
PFind3ime hodnotu navic - vypracujeme ocenéni a zasleme jej klientovi ve formatu PDF (pfipadné
pfeddme osobné).

Ocenéni je zpracovano prehledné a srozumitelné tak, aby mu klient bez obtizi porozumeél.

Vycékani na reakci
Po pfeddni ocenéni davame klientovi prostor pro rozhodnuti.
Pokud se do 14 dnu neozve, iniciujeme dalsi komunikaci sami.

Potvrzeni zGjmu o prodej
Klient potvrdi zGjem o prodej pozemku a souhlas s navrzenou trzni cenou.
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l,iﬁ\ < Proces komunikace a spoluprace s viastnikem pozemku I

Osobni setkani
Domluvime osobni schuzku, na které si potvrdime dalsi postup, podminky spolupréce a ¢asovy harmonogram.
Ocenéni si pfipravime v tisténé podobé a pFi osobnim setkani jej s klientem detailné projdeme a vysvétlime
zpusob stanoveni navrzené prodejni ceny.

Volba modelu spolupréce a potfebna dokumentace

Podle typu obchodnika / makléfe volime odpovidaijici smluvni dokumentaci:
a) Pokud zprostfedkovdvame prode;:

e Smlouva o zprostredkovani, rezervacni smlouva, kupni smlouva, smlouva o advokatni dschove.
b) Pokud pozemek pfimo kupujeme:

e Kupni smlouva, smlouva o advokatni ischove.
Veskerad dokumentace musi byt pripravena precizng, transparentné a v souladu s pravnimi predpisy, aby byl
zdjistén bezpecny prubéh obchodu pro vSechny strany.

Zahajeni realizace prodeje
Po podpisu prislusnych smluv zahajujeme realizaci obchodu dle dohodnuté strategie.
Jasnd struktura komunikace a sprdvné zvolend dokumentace jsou zdkladem duveéry, profesionality a

bezpe&ného uzavieni obchodu. .
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.ﬂ o 30denni implementaéni vyzva

Tyden 5 - Strategicka otevienost:
Nemusite sdilet kazdou myslenku. Peclivé zvazte, co fikate — vase slova mohou budovat
dlveéru, ale také odhalovat informace, které byste radéji udrzeli pro sebe.
Tip: V obchodni i osobni komunikaci plati: sprdvné nac¢asovand a vybrand slova posiluji vasi pozici
a profesiondlni obraz.
Zameéreni: Osobni setkdni s klientem a stanoveni podminek prodeje.
v/ Vystup tydne: Tento tyden jste prevedli komunikaci do zdvazné podoby a posunuli obchod do

faze realizace.

Doporuéeni: Ukoly realizujte bez zbytecného odkladu. Zkugenost potvrzuje, Zze odlozené kroky
se malokdy vraceji k realizaci.

Na osobni schuizku s viastnikem pozemku se peclivé pfipravte:

1. Vytisknéte si ocenéni i katastralni mapu a dukladné si projdéte vSechny detaily, Cisla
| souvisejici informace.

2. Pripravte si strukturu rozhovoru a jasny ndvrh postupu prodeje.
Je dulezité, aby z vas vyzarovala jistotq, klid a profesionalita.
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o 30denni implementacni vyzvall

3. Pfed setkanim si znovu pFipomente motivaci z predchozich lekci a naladte se pozitivhé -
vase vnitfni nastaveni je stejné dulezité joko odborné znalosti.

Mentalni pfiprava pfed osobni schizkou

Jasny zameér

Vim, pro¢ na schuzku jdu. Mym cilem je pomoci klientovi udélat spravné rozhodnuti -
profesiondalné

a s respektem.

Jistota v Cislech
Zndm své podklady, rozumim ocenéni a dokdzu klidné vysvetlit kazdy detail. Fakta mi davaiji
stabilitu.

Klid a pozitivni nastaveni

Jedndm s nadhledem, naslouchdm a buduji davéru. Vystupuiji pfirozenég, sebevédomeé a s

klidem.

Pamatujte: Klienti neciti jen to, co fFikate. Vnimaiji i to, jak pusobite. .



N

POZEMEK Bez Penéz [ Praxe ) Pozornost jako soucast profesionality

Wrﬂ/ Malé pozornost dokéze:
e podporit pozitivni prvni dojem
e vytvorit prijemnou atmosféru

e odlisit va@s od bézné konkurence
e nendsilné posilit vztah a davéru

Dulezité zasady:

v/ ddrek by mél byt symbolicky, ne okézaly

v/ nemél by pusobit jako snaha ,koupit si prizen”
v/ mél by byt neutrdlini a vkusny

Vhodneé priklady:
e kvalitni kdva nebo Caqj
e lGhev dobrého vina (pokud je to vhodné vzhledem k situaci)

e drobnd lokdalni specialita
e reprezentativni desky s pfipravenymi materidly

Nejvétsim ,,darkem” je ale vzdy vase pfipravenost, profesionalita a respekt.
Fyzicka pozornost je jen jemnym doplnénim. .
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R Neutralni a profesionaini:
.Dovolil/a jsem si vim pfinést malou pozornost jako podékovani za vas ¢as.”
Lehce osobnéjsi:

Pfinesl/a jsem drobnost jako podé&kovani za dnesni setkani, velmi si vazim vaseho ¢asu.”

Uvolnénéjsi varianta:
,Je to jen mald pozornost pro radost — dékuiji, Ze jste si na mé udélal/a ¢as.”

Dulezité je predat darek klidné, bez pfehnaného vysvétiovani.
Kratka véta, asmeév a pokracujete v jednani.

Zasada profesionadla:
Darek ma podporovat vztah — nikdy nesmi vytvaret tlak, zavazek ani nepfijemny pocit.

A jesté jedna dulezita véc:
Pokud si nejste jisti, zda darek prinést, je vzdy bezpelnégjsi spolehnout se na svou pfipravu, vystupovani
a hodnotu, kterou prindsite.
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Z ¢ PFi prvnim velmi formalnim jednani
Pokud jde o prvni kontakt v €isté obchodnim, Gfednim nebo napjatém kontextu, muze darek
pusobit pfedCasné.

Pokud neznate situaci klienta
Napriklad: nevite, zda pije alkohol, neznate jeho zdravotni omezeni, nezndte osobni
preference. Nevhodnd volba muze vytvorit zbyteCné rozpaky.

Pokud je jednani konfliktni
Pfi cenovém tlaku, neduvére nebo komplikovaném vztahu muze pozornost pusobit
jako snaha ,obmékcit” situaci.

U vysoce profesiondlnich €i korporatnich struktur
Nékteri klienti maji interni pravidla nepfijimat dary.

Usmév je souédsti vasi profesiondlni vybavy.

Pfi jedndani s klientem nevnimaiji lidé jen obsah vasich slov, ale pfedevsSim energii, kterou vyzarujete.
Slova pronesend s pfirozenym dsmévem pusobi otevieng, sebeveédomeé a buduji duveéru.

V obchodé casto rozhoduje prdave pocit — a ten zaCind vyrazem vasi tvare.
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K Pfesuneme se k tématu, které rozhoduje o dlouhodobém Uspéchu — Jak si vybudovat
jméno profesiondalniho obchodnika s nemovitostmi.

Uk&Zzeme si 10 strategickych principu, které vém
pomohou vybudovat jméno odbornikag, kterému lidé
duvéruji, doporucuji ho dél a sami ho aktivné
vyhledavaiji.

Jak si vybudovat jméno

PROFESIONALNIHO
OBCHODNEKA Protoze skutecna sila v tomto oboru nevznikd
S NEMOVITOSTMI ) oL . y
ndhodou — vznikd systematickym budovanim
v 10 krocich

reputace, konzistence a hodnoty.
Tady zac¢ina vase znacka.

Autor: Ing. Jana Vitaskova a tym POZEMEK Bez Penéez

Kazdy krok, ktery nyni udélate, formuje vasi povést. Kazdd komunikace, kazdé setkani
i kazdy uzavieny obchod vytvari obraz o tom, kdo jste a jak pracujete.
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