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Už od července 2024 je v provozu Národní geoportál územního plánování - jednotná 
celostátní platforma, která zásadně mění způsob, jakým lze přistupovat k územním 
plánům v České republice. Až dosud byla práce s těmito dokumenty časově náročná a 
roztříštěná. Makléř musel hledat informace na jednotlivých webových stránkách obcí 
nebo měst, orientovat se v různých formátech a mapových podkladech a často si složitě 
porovnávat územní plán s katastrem. 

Geoportál přináší sjednocení a digitalizaci tohoto procesu. Nabízí nejen kompletní 
výkresy a textové části územních plánů, ale i možnost s daty interaktivně pracovat - 
filtrovat plochy podle využití, vyhledávat konkrétní parcely a provádět prostorové analýzy. 
To je pro realitní praxi skutečná změna pravidel hry. 

 
Proč se o něm mluví až teď 

Ačkoliv portál funguje už od poloviny roku 2024, řada makléřů o něm stále neví nebo jej 
nevyužívá. Důvod je jednoduchý - povinnost pořizovatelů územně plánovací 
dokumentace používat geoportál nastane až od 1. července 2026. Do té doby mají 
obce a města možnost svá data na portál nahrávat postupně. 

Právě tento „přechodný“ režim ale vytváří příležitost pro ty, kteří se naučí s portálem 
pracovat dříve než konkurence. Už teď jsou v něm k dispozici desítky územních plánů 
včetně jejich strojově čitelné podoby. To znamená, že makléř může získat přístup k 
informacím v přehledné a jednotné podobě - a nabídnout klientům vyšší úroveň služeb. 

 
Jak to fungovalo dříve 

Představme si běžnou situaci: klient má zájem o koupi pozemku a chce vědět, co na něm 
může stavět. Makléř musel najít webové stránky obce, v sekci „Územní plán“ stáhnout 
často několik PDF souborů, v legendě dohledat, co znamená barevná plocha, a ručně 
porovnat, zda parcela do této plochy skutečně spadá. Pokud měl klient zájem o více 
lokalit, proces se násobil a mohl zabrat i celý pracovní den. 

Některé obce měly mapové aplikace, ale každá jinak řešenou, s odlišným ovládáním i 
kvalitou dat. Navíc propojení s katastrální mapou bylo jen výjimečné. 

 
Co přináší geoportál 

Národní geoportál územního plánování tyto problémy odstraňuje. Všechny územní plány 
budou v jednotném formátu dostupné na jednom místě: 

 Výkresy v běžných formátech (PDF, PNG) pro rychlou vizuální orientaci, 

 

Národní geoportál územního plánování 
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 Strojově čitelné soubory (SHP) pro prostorové analýzy a filtrování, 

 Textové části územních plánů s popisem regulativů, 

 Interaktivní mapové rozhraní, kde lze kombinovat různé vrstvy a nástroje. 

Makléř tak může například během minuty vyhledat všechny plochy určené pro čisté 
bydlení (RZV) v konkrétní obci a okamžitě zjistit, které parcely do těchto ploch spadají. 
Seznam lze navíc exportovat, uložit nebo sdílet s klientem. 

 
Scénář z praxe: od půl dne k pěti minutám 

Developer vás osloví s požadavkem: potřebuje seznam pozemků určených pro čisté 
bydlení v okruhu 15 km od krajského města. Dříve by to znamenalo projít weby několika 
obcí, stáhnout a otevřít desítky dokumentů, dohledávat v legendách a ručně si dělat 
poznámky. 

V geoportálu nastavíte filtr „plochy pro čisté bydlení“, vyberete zájmovou oblast, necháte 
zobrazit dotčené parcely a exportujete seznam. Celý proces zabere pár minut a 
výsledkem je přehledný podklad, který můžete okamžitě předat investorovi. Úspora času 
je obrovská a zároveň tím klientovi ukazujete, že pracujete s aktuálními a přesnými daty. 

 
Proč začít už teď 

I když povinnost zveřejňovat územní plány v geoportálu nastane až v roce 2026, pro 
makléře je výhodné začít portál využívat už nyní: 

 Získáte náskok před konkurencí - většina makléřů začne portál řešit až po 
zavedení povinnosti. 

 Naučíte se s ním pracovat v době, kdy na to máte prostor, ne pod tlakem. 

 Budete působit profesionálněji - klient ocení, že umíte rychle zjistit potřebné 
informace a podložit je oficiálními daty. 

 Snížíte riziko chyb - díky jednotnému formátu je menší šance, že přehlédnete 
důležité omezení. 

 
Shrnutí 

 Spuštění portálu: červenec 2024 

 Povinné používání: od 1. července 2026 

 Adresa: https://uzemniplanovani.gov.cz 

 Obsah: výkresy (SHP, PDF, PNG), textové části, interaktivní mapové rozhraní 

 Hlavní přínosy: rychlé filtrování, seznam parcel, prostorové analýzy, sjednocení dat 

Pro realitní makléře je to nástroj, který může zásadně zrychlit práci, zvýšit kvalitu služeb 
a posílit jejich postavení u klientů. Kdo se s ním naučí pracovat už nyní, bude v roce 
2026 nejen připraven, ale i o krok napřed.  

https://uzemniplanovani.gov.cz/
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Veřejně přístupné účelové komunikace (dále jen „VPÚK“) jsou kategorií zcela specifickou 
- a to tím, že u nich postačí naplnění zákonných a judikaturou dovozených znaků, aby se 
z „pouhé cesty“ stala pozemní komunikace, kterou je oprávněna široká veřejnost 
bezplatně a bez omezení užívat ke své dopravě. U VPÚK tedy není třeba žádného 
správního aktu silničně správního úřadu (dále jen „SSÚ“) -  na rozdíl od ostatních 
kategorií pozemních komunikací (místních komunikací, silnic a dálnic). 

Právě tato skutečnost v sobě skýtá na jednu stranu největší výhodu, ale na druhou 
stranu i riziko. Výhodu primárně pro veřejnost užívající danou cestu v domnění, 
že „zkrátka mohou“, byť pro to nemají soukromoprávní titul (věcné břemene, nájemní 
smlouvu aj.) a zároveň si pro absenci rozhodnutí SSÚ (nebylo-li dříve deklarováno) 
nemohou být jisti ani veřejnoprávním titulem. Rizikem je to pak samozřejmě pro vlastníka 
VPÚK (případně pozemku pod ní, jedná-li se o samostatnou věc s odlišným vlastníkem), 
a to zejména pro vlastníka nového, který o existenci VPÚK nemusel mít ani tušení. 

Z daného důvodu (jakož i samozřejmě z důvodů dalších) se níže v článku zaměříme na 
celkem 4 znaky, které musí být kumulativně naplněny, aby se (ze zákona) z cesty stala 
VPÚK ve smyslu ust. § 7 odst. 1 zákona 13/1997 Sb., o pozemních komunikacích (dále 
jen „PozKom“), která „slouží ke spojení jednotlivých nemovitostí pro potřeby vlastníků 
těchto nemovitostí nebo ke spojení těchto nemovitostí s ostatními pozemními 
komunikacemi nebo k obhospodařování zemědělských a lesních pozemků.“       
 

1. Jedná se o (existující) dopravní cestu 

První znak VPÚK vycházející z ust. § 2 odst. 1 PozKom spočívá v tom, že se musí jednat 
o existující dopravní cestu patrnou v terénu a se stálým průběhem. Podmínkou stálé 
existence se zde naráží zejména na tzv. senové cesty (cesty vzniklé na polích při sklizni 
z přejezdu zemědělské techniky, které se však následně neužívají, a tak opět zarostou), 
které tento znak VPÚK nenaplňují, a taktéž na cesty, které se již neužívají a jejich průběh 
se dokládá (pouze) historickými mapami. Ani v těchto případech se totiž o VPÚK 
nejedná. 

Patrnost cesty je soudy vykládána různým způsobem, nicméně z několika 
projudikovaných případů lze mít důvodně za to, že se nutně nemusí jednat o cestu 
zjevně vyšlapanou či vyjetou (natožpak vydlážděnou, vyasfaltovanou apod.). Postačí, 
pokud je z charakteru terénu zřejmé, že - pokud někudy cesta vede - tak vede právě 
tudy. Kupříkladu kolem ní vedou ploty, stromořadí, či jiné překážky, které cestu 
„usměrňují“. 

Jestliže však máme volnou plochu, po níž by cesta mohla vést téměř kudykoliv, je třeba 
trvat na alespoň jejím zjevném vyšlapání, neboť v takovém případě nelze z jiných znaků 
naplnění této podmínky rozpoznat. V této souvislosti je ještě vhodno doplnit, že 
svévolným rušením rozpoznatelnosti cesty v terénu (kupříkladu jejím rozoráním či 
přestěhováním panelů, které ji tvořily) svůj znak neztrácí; ostatně v opačném případě by 
se jednalo o jasný návod pro VPÚK omezeného vlastníka. 

 

Veřejně přístupná účelová komunikace a její znaky 
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2. Zákonný účel 

Druhý znak vyplývá z ust. § 7 odst. 1 PozKom, v němž je VPÚK základně definována, a 
to prostřednictvím vymezení svého zákonného účelu. Tímto je spojení jednotlivých 
nemovitostí pro potřeby vlastníků těchto nemovitostí nebo ke spojení těchto nemovitostí 
s ostatními pozemními komunikacemi nebo k obhospodařování zemědělských a lesních 
pozemků. 

Tento znak zpravidla nebývá natolik problematický jako znaky ostatní, neboť cesta, která 
je užívána, je zpravidla užívána právě pro to, aby lidé mohli chodit či jezdit z jednoho 
pozemku na druhý. Vhodno přitom doplnit, že cesta je vždy posuzována jako celek - od 
svého začátku až po svůj konec. Při jejím hodnocení tedy nelze cestu kouskovat a 
kupříkladu tak „odstřihnout“ vlastníka nemovitosti na konci uličky konstatováním, že tam 
už cestu za VPÚK nepovažujeme. 
 

3. Souhlas vlastníka  

Tento znak (do určité míry plynoucí z ust. § 19 PozKom) je zpravidla nejproblematičtější, 
neboť žádný z vlastníků - vede-li se již řízení o deklaraci VPÚK - vám nebude tvrdit, že 
s užíváním souhlasí; ostatně jinak by přeci zpravidla na řízení nedošlo. I přesto se jedná 
o znak, který je nutno v rámci řízení o deklaraci prokázat, neboť užívání cizího majetku 
bez souhlasu vlastníka (či bez vyvlastnění na základě zákona a za náhradu) je 
v demokratických státech nepřípustné. 

Naštěstí pro veřejnost však platí, že souhlas s užíváním může být dát i konkludentně 
(mlčky), a to tak, že vlastník po určitou dobu veřejnosti v užívání nijak nebránil, byť reálně 
mohl. Neopatřil tedy pozemek cedulemi s nápisem „zákaz vstupu/soukromý pozemek“, 
neoplotil pozemek, neumístil na cestu bránu, či alespoň neupozorňoval uživatele cesty 
na to, že tudy se chodit nesmí. Je však třeba zkoumat i to, zda vlastník skutečně mohl 
něco ze jmenovaného učinit. Je totiž možné, že byl po zkoumanou dobu zdravotně 
indisponován, nebo nebyl přítomen. Tehdy k udělení nesouhlasu postačí, když užívání 
cesty zabránil, jakmile mohl. 

Nutno však doplnit, že jednou udělený souhlas (byť i mlčky) zavazuje právní nástupce 
vlastníka. Pokud tedy vlastník nabyl pozemek s již existující VPÚK, nemůže nově začít 
bránit jejímu užívání; s výjimkou nabytí pozemku v restituci. Platí přitom, že u cest 
užívaných „od nepaměti“ se souhlas (prapůvodního) vlastníka předpokládá, přičemž není 
třeba určit, kdo přesně a odkdy přesně cestu užíval. 
 

4. Nutná komunikační potřeba 

U nutné komunikační potřeby jako čtvrtého a posledního znaku k naplnění podmínek 
VPÚK je v soudní judikatuře nejvíce zkoumaná otázka toho, zda je zde i právě existující 
a právně způsobilá alternativní pozemní komunikace, kterou by veřejnost mohla užívat 
namísto hodnocené cesty, a to aniž by se jednalo o cestu násobně horší co do délky či 
terénu. 

Pokud jsou přitom obě cesty srovnatelné, měl by SSÚ (v případě řízení o deklaraci 
VPÚK) dospět k závěru, že je třeba zatížit co nejméně tu, která je v soukromém 
vlastnictví (je-li druhá ve vlastnictví veřejném), nebo cestu delší, neboť ta zpravidla více 
zasahuje do soukromého vlastnictví. Není-li alternativní cesta za současné podoby 
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použitelná pro dopravní účely, je třeba i zkoumat, zda a jak rozsáhle by bylo třeba cíl 
cesty stavebně upravovat, aby byl možný alternativní přístup či příjezd (kupříkladu 
přesunutím branky). 

K vyhodnocení komunikační potřeby však bylo judikaturou i odbornými publikacemi 
dovozeno hned několik dalších kritérií, které by měly v případě posuzování 
intenzity „nutnosti“ být brány v potaz.  Patří mezi ně kupříkladu zkoumání toho, k jakému 
cíli cesta vede. Na nejnižší pozici z hlediska intenzity nutnosti si lze představit cestu k 
louce, lesu či zahrádce. Naopak nejvyšší nutnost komunikační potřeby bude dána u 
staveb, ve kterých uživatelé VPÚK žijí. 

 

Změna zákona o DPH přináší zásadní novinku - časový test pro 
osvobození od daně se zkracuje z pěti let na 23 měsíců. A to není 
všechno. Nově se za "stavební pozemek" považuje i takový, kde 
stačí jen přípojka vody nebo rozhodnutí úřadu. Riziko zdanění tak 
roste i u jednorázových prodejů, které dříve dani nepodléhaly. 
Makléřům tak přibývá další povinnost - správně vyhodnotit, kdy 
prodej nemovitosti může spadnout pod režim DPH, i když klient 
(prodávající) není podnikatel. 

 
Termíny a místo: Praha 1.10. / Brno 2.10. 
Program akce a rezervace na www.gaudens.cz/DPH-nemo 
 

 

 

Byt, podlahová plocha, stavba, právo stavby… opravdu víte, co ty pojmy znamenají? 

Zkušený realitní makléř se může domnívat, že základní pojmy má dokonale zvládnuté. 
Jenže česká legislativa umí být v této oblasti překvapivě složitá. Jeden pojem může mít v 
různých zákonech odlišný obsah - a to nejen v detailech, ale i v samotné podstatě. 

Proč je to důležité? Protože přesné vymezení pojmů má přímý dopad na to, jak 
nemovitost popíšete v inzerátu, jaké údaje uvedete ve smlouvě, co se zapíše do katastru 
nemovitostí, ale i na daňové povinnosti klienta. Nesprávně použitý pojem může vést k 
právním sporům, neplatným ujednáním, chybám v KN a v krajním případě i k pokutám. 

 
Byt a podlahová plocha – záleží, podle kterého zákona 

Podle dnes již zrušeného bytového zákona č. 72/1994 Sb. (§ 2) je bytem místnost nebo 
soubor místností, určených rozhodnutím stavebního úřadu k bydlení. Podlahová plocha 
bytu zahrnuje všechny místnosti včetně příslušenství - tedy i ty, které nejsou přímo 
obytné, ale k bytu náleží. 

Pojmy, na které si musí dát makléř pozor 
 

Seminář: Nová pravidla DPH u nemovitostí - vše, co musí makléři vědět 

http://www.gaudens.cz/DPH-nemo
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Naopak nový občanský zákoník č. 89/2012 Sb. (ObčZ) definuje v § 1159 „jednotku“ 
jako byt + podíl na společných částech domu. V § 1161 stanoví, že podíly na společných 
částech se určí poměrem podlahové plochy bytu k celkové podlahové ploše všech bytů v 
domě. Samotný výpočet upravuje nařízení vlády č. 366/2013 Sb., které v § 2 a 3 
popisuje prostorové ohraničení bytu a způsob výpočtu podlahové plochy, včetně 
započítávání svislých konstrukcí, vestavěného vybavení či mezipodlažních schodišť. 

Pro praxi: jednotky vymezené podle bytového zákona a podle ObčZ mohou mít (resp. 
často mají) odlišně určenou výměru. Proto je při prodeji nutné vždy uvádět „typ jednotky“ 
a pracovat s údaji z listu vlastnictví přesně tak, jak jsou uvedeny. 

 
Stavba – definice nejsou jednotné 

Makléř se v praxi setkává s pojmem „stavba“ prakticky denně. Ale pozor - definice se liší 
podle právního předpisu: 

 Starý stavební zákon č. 183/2006 Sb. (§ 2 odst. 3) chápe stavbu velmi široce: 
zahrnuje veškerá stavební díla bez ohledu na jejich provedení, účel či dobu trvání, 
včetně výrobků plnících funkci stavby. 

 Nový stavební zákon č. 283/2021 Sb. (§ 5) přebírá podobnou definici, ale 
přidává kategorizaci staveb (drobné, jednoduché, vyhrazené, ostatní) a pojem 
dočasná stavba. 

 ObčZ (§ 498, § 506) považuje stavbu za součást pozemku, s výjimkou staveb 
dočasných. 

 Katastrální zákon č. 256/2013 Sb. (§ 2) definuje „budovu“ jako nadzemní stavbu 
spojenou se zemí pevným základem a zvlášť vymezuje „drobnou stavbu“. 

Důsledek pro praxi: např. mobilní dům může být podle stavebního zákona stavbou, 
podle ObčZ věcí movitou a podle katastrálního zákona se nezapíše do KN, pokud není 
pevně spojen se zemí. Taková rozdílná klasifikace zásadně ovlivňuje postup při prodeji, 
převodu i zápisu do katastru. 

 
Právo stavby – jeden název, různé významy 

ObčZ (§ 1240 a násl.) upravuje „právo stavby“ jako nemovitou věc, která může být 
předmětem převodu, dědictví či zástavy. Existuje však nejdéle 99 let a zapisuje se do 
KN. 
V běžné řeči stavebních úřadů ale „právo stavby“ často znamená jen právní titul k 
umístění stavby - např. vlastnictví pozemku nebo věcné břemeno. Takové právo není 
nemovitostí, nelze ho převádět ani zatěžovat a na rozdíl od práva stavby dle ObčZ není 
časově omezeno. 

Makléř musí při práci s tímto pojmem vždy vědět, v jakém smyslu se používá, aby 
klientovi nepodal zavádějící informaci. 

 
Proč na tom záleží - a nejen kvůli právní čistotě 

Správné užívání pojmů má i přímý ekonomický dopad: 
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 DPH - snížená sazba platí pro stavby pro bydlení, bytové domy, rodinné domy a 
stavby, které slouží jejich využití. 

 Daň z nemovitých věcí - zdanitelné stavby a jednotky dle katastrálního zákona. 

 Daň z příjmů - záleží, zda jde o věc movitou nebo nemovitou, a zda se používá 
pro bytové účely. 

Navíc makléř je podle ObčZ (§ 5 a § 2950-2953) považován za odborníka a nese 
odpovědnost za škodu způsobenou chybnou informací. Porušení povinností může vést i 
k pokutám podle zákona o realitním zprostředkování nebo k sankcím České obchodní 
inspekce za nekalé obchodní praktiky. 

 
Shrnutí pro praxi 

 Jeden pojem nemusí mít v různých předpisech stejný význam. 

 Typ jednotky (dle bytového zákona nebo ObčZ) ovlivňuje způsob výpočtu 
podlahové plochy. 

 Definice „stavby“ se liší podle stavebního, občanského a katastrálního zákona. 

 „Právo stavby“ může být buď samostatnou nemovitostí podle ObčZ, nebo jen 
právním titulem k umístění stavby. 

 Nesprávná interpretace pojmů může ovlivnit obsah smlouvy, zápisy v KN, 
daňovou povinnost i právní jistotu klienta. 

Profesionální makléř musí tyto rozdíly znát, rozumět jim a správně je aplikovat. Nejde jen 
o slovíčkaření - jde o právní přesnost, peníze klienta a reputaci makléře. 

 
 

 

V realitním byznysu není smluvní pokuta ničím neobvyklým. Může být součástí 
zprostředkovatelské smlouvy, rezervační smlouvy nebo jiných ujednání mezi makléřem, 
klientem a třetími osobami. Slouží k zajištění povinností - pokud někdo poruší dohodnuté 
podmínky, smluvní pokuta má být sankcí a zároveň prostředkem k vymáhání závazku. 
Jenže ne vždy musí soud přiznat přesně takovou výši pokuty, jaká je ve smlouvě 
sjednána. A právě tady nastupuje moderační právo soudu a s ním spojené 
soudcovské uvážení podle § 142 odst. 3 občanského soudního řádu (OSŘ). 
 

Jak funguje moderační námitka 

Podle § 2051 občanského zákoníku (ObčZ) může dlužník navrhnout soudu, aby 
nepřiměřeně vysokou smluvní pokutu snížil, a to s přihlédnutím k hodnotě a významu 
zajišťované povinnosti. Pokud tedy například klient poruší rezervační smlouvu a makléř 
uplatní pokutu, může se klient bránit právě tím, že požadovaná částka je nepřiměřená. 
Soud pak zkoumá nejen smlouvu, ale i konkrétní okolnosti případu, a může rozhodnout o 
snížení - odborně řečeno o „moderaci“ - pokuty. 

Moderace smluvní pokuty 
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Sankční vs. paušalizační funkce smluvní pokuty 

Judikatura dlouho vnímala smluvní pokutu převážně jako nástroj paušalizované 
náhrady škody. To se změnilo rozsudkem Nejvyššího soudu ze dne 11.1.2023, sp. 
zn. 31 Cdo 2273/2022. Nejvyšší soud zde výslovně připustil, že smluvní pokuta může mít 
i sankční funkci - tedy že jejím účelem je především postihnout porušení povinnosti, a to 
i tam, kde věřiteli žádná škoda nevznikne. Typickým příkladem v realitní praxi může být 
dohoda, že klient nesmí po dobu trvání smlouvy jednat s jiným makléřem, a při porušení 
zaplatí pokutu. Tady se skutečná škoda těžko vyčísluje - a soud bude vycházet hlavně z 
povahy a závažnosti porušení. 
 

Soudcovské uvážení a náklady řízení 

§ 142 odst. 3 OSŘ dává soudu možnost přiznat účastníkovi plnou náhradu nákladů řízení 
i v případě, že ve věci nebyl zcela úspěšný, pokud výše plnění závisela na úvaze 
soudu. To je pro makléře a jejich právní zástupce důležité: pokud soud pokutu moderuje, 
ale uzná, že základ nároku byl oprávněný, může žalobci přiznat náklady v plné výši - byť 
třeba vyhrál jen „pětinu“ požadované částky. Důvodem je právě to, že výsledná částka 
byla stanovena na základě soudcovské úvahy, nikoli objektivně měřitelných kritérií, jako 
je například skutečná výše škody. 
 

Příklad z praxe 

Okresní soud Brno-venkov řešil spor o smluvní pokutu rozdělenou do pěti dílčích nároků. 
Soud uznal, že povinnost byla porušena ve všech případech, ale na základě moderační 
námitky žalovaného snížil pokutu na jednu pětinu původně požadované částky. 
A přesto žalobci přiznal plnou náhradu nákladů řízení - právě proto, že šlo o sankční 
smluvní pokutu a její výsledná výše závisela výhradně na úvaze soudu podle § 142 odst. 
3 OSŘ. 
 

Postoj Ústavního soudu 

V usnesení I. ÚS 2543/23 se Ústavní soud zastal krajského soudu, který při moderaci 
sankční smluvní pokuty použil § 142 odst. 3 OSŘ a přiznal plnou náhradu nákladů řízení. 
Zdůraznil, že rozhodnutí o výši takové pokuty je výsledkem soudcovského uvážení, a to i 
když žalobce nebyl ve věci úspěšný v plné výši. 
 

Co z toho plyne pro makléře 

1. Pečlivě formulujte smluvní pokuty - jasně definujte, zda mají primárně sankční 
charakter, nebo slouží k náhradě škody. 

2. Počítejte s možností moderace - soud může pokutu snížit, zejména pokud 
působí nepřiměřeně k povaze porušení. 

3. Využívejte sankční povahu pro argumentaci o nákladech - pokud soud 
moderuje pokutu, ale základ nároku uzná, lze žádat plnou náhradu nákladů řízení. 

4. Sledujte judikaturu - zejména rozhodnutí Nejvyššího a Ústavního soudu, která 
tento přístup potvrzují. 
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Pro makléře je důležité vědět, že i když soud smluvní pokutu sníží, neznamená to nutně, 
že přijdou o plnou náhradu nákladů sporu. Pokud je pokuta sankční a soud její výši 
stanoví na základě vlastní úvahy, § 142 odst. 3 OSŘ umožňuje, aby úspěšný účastník 
dostal náhradu v plné výši. To je silný argument pro promyšlené nastavení smluvních 
sankcí i pro strategii vedení případného sporu. 

 

 

Doba, kdy realitní kancelář prezentovala své zakázky výhradně přes inzeráty a letáky, je 
pryč. Klienti dnes sledují spíš lidi než loga - a osobní online prezentace makléřů má 
často větší dosah než oficiální firemní profil. Video z prohlídky, fotka z podpisu smlouvy 
nebo příběh z každodenní praxe dokáže oslovit stovky potenciálních klientů během pár 
hodin. Jenže spolu s tímto trendem přichází i nová odpovědnost - kde končí osobní 
názor a začíná reklama, komu patří vytvořený obsah, a jak se vyhnout právním 
rizikům spojeným se skrytou reklamou či porušením autorských práv. 

Sociální sítě se staly nedílnou součástí realitního marketingu. Už dávno neplatí, že se 
prezentace kanceláře a nabídek odehrává jen na webu či inzertních portálech. Stále 
větší roli hraje osobní online prezentace samotných makléřů - jejich příběhy, videa z 
prohlídek, ukázky ze zákulisí práce a osobní komentáře k dění na trhu. Tento trend má 
obrovský potenciál pro budování důvěry a značky kanceláře, zároveň však otevírá 
celou řadu právních otázek. 

V praxi lze rozlišit interní a externí rovinu prezentace makléřů. Interní obsah - například 
příspěvky ve firemních skupinách nebo uzavřených chatech - má především motivační a 
organizační funkci a slouží ke sdílení zkušeností uvnitř týmu. Oproti tomu externí 
obsah cílí na veřejnost a má marketingový charakter. Právě tato druhá rovina je z 
právního pohledu nejcitlivější, protože se snadno dostává do konfliktu s předpisy 
upravujícími reklamu, autorská práva a ochranu spotřebitele. 

Podle autorského zákona je klíčové, zda makléř obsah vytvořil v rámci plnění pracovních 
povinností nebo v rámci spolupráce jako OSVČ. V prvním případě, pokud je 
zaměstnancem, jde zpravidla o zaměstnanecké dílo, u kterého majetková práva náleží 
zaměstnavateli. Makléř má ale vždy osobnostní práva, zejména právo být označen jako 
autor a právo na nedotknutelnost díla. U spolupracujících makléřů zůstávají práva u autora, 
pokud smlouva nestanoví jinak. Z pohledu kanceláře je proto zásadní, aby smlouvy 
jasně řešily, kdo a jak může obsah užívat, a to i po skončení spolupráce. 

Dalším klíčovým aspektem je vymezení hranice mezi osobním projevem a reklamou. 
Zákon o ochraně spotřebitele a zákon o regulaci reklamy považují za reklamu každé 
sdělení, které propaguje zboží nebo služby - v našem případě realitní služby kanceláře. 
Pokud makléř na svém osobním profilu zveřejní video z prohlídky, fotografii z firemní 
akce s logem kanceláře nebo doporučení služeb svého týmu, jedná se z pohledu práva o 
obchodní sdělení. Jestliže není takový příspěvek jako reklama označen, může být 
považován za skrytou reklamu, tedy klamavou obchodní praktiku. Sankce přitom 
nejsou zanedbatelné - pokuty mohou dosáhnout až pěti milionů korun. Odpovědnost 
přitom nenese jen kancelář jako zadavatel reklamy, ale také makléř, který obsah vytvořil 
nebo šířil. 

Makléř jako influencer - příležitost i právní minové pole  
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Z pracovněprávního hlediska záleží na tom, zda makléř (pokud je v RK zaměstnán) 
jedná v rámci své pracovní náplně. Pokud ano, odpovědnost nese kancelář, zároveň 
však makléře stále váže povinnost loajality podle zákoníku práce. V případech, kdy 
kancelář makléře úkoluje vytvářet obsah i mimo běžnou pracovní dobu, například na jeho 
osobních profilech, je vhodné tyto povinnosti upravit smluvně - včetně pravidel pro 
autorská práva, odpovědnost a odměnu. 

V praxi se jako účinný nástroj prevence osvědčuje Social Media Policy - interní 
směrnice, která jasně stanoví pravidla pro vystupování zaměstnanců a spolupracovníků 
na sociálních sítích. Takový dokument by měl definovat, jaké informace je možné sdílet, 
jak zacházet s logem a vizuální identitou kanceláře, jak správně označovat reklamní 
obsah a jak řešit situace, kdy si makléř není jistý, zda je příspěvek vhodný k publikaci. 
Současně by měla být zajištěna pravidelná školení, aby makléři rozuměli právním a 
etickým aspektům své online prezentace. 

Firemní influencing v realitách má obrovský potenciál posilovat značku, přibližovat 
práci makléře veřejnosti a budovat vztah s klienty. Bez jasných pravidel ale hrozí 
spory o práva k obsahu, sankce za porušení reklamních předpisů nebo poškození 
reputace kanceláře. Úspěch stojí na kombinaci transparentní komunikace, smluvně 
ošetřených práv a pravidelné osvěty uvnitř týmu. Pokud se podaří nastavit jasný 
rámec, může být osobní online prezentace makléřů silným a bezpečným nástrojem, který 
přinese kanceláři dlouhodobý užitek. 

 

Na co si dát pozor při online prezentaci makléře 

1. Označení reklamního obsahu - Jakmile příspěvek propaguje služby vaší 
kanceláře, označte ho jako „reklama“ nebo „spolupráce“. Vyhnete se tak riziku 
skryté reklamy a pokut. 

2. Práva k obsahu - Ujasněte si ve smlouvách, komu patří fotky, videa a texty 
vytvořené makléřem. Vyřešte to i pro případ ukončení spolupráce. 

3. Social Media Policy - Mějte interní směrnici s jasnými pravidly pro vystupování 
na sociálních sítích, včetně práce s logem, vizuální identitou a citlivými 
informacemi. 

4. Povinnost loajality - Makléř musí při veřejných vystoupeních jednat v zájmu 
kanceláře a nepoškozovat její pověst - i mimo pracovní dobu. 

5. Školení a osvěta - Pravidelně informujte tým o právních, etických a 
marketingových pravidlech online komunikace. 

 

 

Realitní praxe s sebou často nese i roli neplaceného šoféra. Makléři vozí klienty na 
prohlídky, rozváží smlouvy, klíče, nebo řeší poslední detaily před předáním bytu. A i když 
si většinou dáte pozor, abyste stihli všechno včas a bezpečně, nehoda se stát může. A 

Kryje při nehodě pojistka i klienta, kterého makléř veze v autě? 
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otázka, která pak často zaznívá, je jednoduchá: Kryje pojistka auta i úraz klienta, 
kterého jsem vezl? 

Dobrá zpráva je, že ve většině běžných případů ano, kryje. A to i v situaci, kdy jste za 
volantem vy jako makléř a klient je pouze pasažér. V očích zákona totiž klient 
představuje tzv. třetí osobu - není řidič, není provozovatel vozidla, a tedy se na něj 
vztahuje ochrana z povinného ručení, které musí mít každé vozidlo registrované v 
provozu. 

Povinné ručení (oficiálně pojištění odpovědnosti z provozu vozidla podle § 6 zákona č. 
168/1999 Sb.) slouží právě k tomu, aby pokrylo škody, které provozem vozidla způsobíte 
někomu jinému - a to jak na majetku, tak na zdraví. Pokud tedy při nehodě klient utrpí 
zranění, má právo na odškodnění. Pojišťovna zpravidla uhradí nejen náklady na léčbu, 
ale i bolestné, ztrátu výdělku, náklady na rehabilitaci nebo případně trvalé následky. 

Důležité je, že tyto nároky si klient uplatňuje přímo u pojišťovny, která kryje vozidlo, 
jímž byl přepravován. A je jedno, jestli jde o váš osobní vůz, firemní auto kanceláře nebo 
operativní leasing. Nehraje roli ani to, jestli klient platí za svezení, nebo ne - pokud nejde 
o výdělečný komerční převoz (např. taxi), běžné svezení klienta v rámci vaší realitní 
činnosti je pojištěním pokryto. 

Samozřejmě záleží na tom, kdo nehodu způsobil. Pokud jste viníkem vy, pojišťovna 
plní z vašeho povinného ručení. Pokud jste naopak poškozeným a nehodu způsobil 
někdo jiný, klient si své nároky uplatní u pojišťovny viníka. V obou případech ale platí, že 
klient jako spolujezdec je chráněn - výjimky jsou pouze extrémní (např. vědomá jízda v 
kradeném vozidle). 

Z praktického hlediska je klíčové, aby byla nehoda správně zdokumentována. Fotografie, 
vyplněný záznam o dopravní nehodě, výpověď svědků - to vše pomůže, pokud bude 
klient vymáhat škodu. V případě vážnější nehody, zejména pokud dojde ke zranění, vždy 
přivolejte Policii ČR. Bez jejího protokolu může být nárok hůře prokazatelný. 

A ještě jedna poznámka na závěr: klient má sice nárok na náhradu újmy, ale vy jako 
makléř byste se přesto neměli spoléhat jen na povinné ručení. Pokud často vozíte 
klienty, může být rozumné zvážit i připojištění sedadel, úrazové připojištění osob ve 
vozidle nebo třeba asistenční služby, které vám v případě nehody usnadní řešení celé 
situace. 
 

Měli by ale makléři klienty vůbec vozit? 

V některých kancelářích je zvykem nabízet klientům „kompletní servis“ - včetně odvozu. 
Zní to vstřícně, ale stojí za to se na to podívat i z jiné perspektivy. Opravdu je rozumné a 
profesionální vozit zájemce osobně na prohlídku? 

Za prvé - jako makléř jste po cestě vlastně „mimo provoz“. Nemůžete si během jízdy 
vyřídit telefonát s jiným klientem, těžko si připravíte „své povídání“ pro prohlídku, a pokud 
zrovna řešíte více zakázek, musíte své další aktivity na dobu jízdy utlumit. Navíc, 
telefonát s jiným klientem během jízdy, kdy vedle vás sedí člověk, který vás vidí poprvé v 
životě - to nevypadá dobře. Ztrácíte profesionální odstup a zároveň přicházíte o prostor 
pro klidnou přípravu. 
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Za druhé - zamyslete se nad tím, jak to působí na vašeho prodávajícího klienta, když 
přivezete „protistranu“ - tedy potenciálního kupujícího - vlastním autem. Přijedou spolu, 
vystoupí spolu, smějí se po cestě, působí to jako jeden tým. A prodávající si může začít 
klást otázky: "Zastupuje ten makléř mě? Nebo je s tím kupujícím nějak propojený? Není 
to trochu jako kdyby náš právník přijel na soud stejným autem jako druhá strana?" 

Makléř má v transakci svou roli. I když je nestranný zprostředkovatel, měl by si zachovat 
určitý odstup a profesionální rámec. Přílišná familiárnost - ať už při osobním kontaktu 
nebo právě třeba při společné jízdě - může tuhle hranici nechtěně stírat. 

A za třetí – nesete za klienta odpovědnost. Jakmile ho vezete autem, přebíráte nejen 
riziko z odpovědnosti za jeho zdraví, ale i organizační zodpovědnost: co když má 
zpoždění? Co když mu není dobře? Co když zapomene občanku? Co když si po cestě 
rozmyslí, že na prohlídku vlastně nepůjde? 
 

Shrnutí na závěr: 

Ano, zákon klienta ve vašem autě chrání. Ale vaše práce makléře není být taxikářem. Je 
na místě zvážit, zda má takové "nadstandardní" gesto opravdu smysl - a co tím možná 
mimoděk signalizujete ostatním stranám obchodu. Profesionální makléř se pozná i podle 
toho, že ví, kde končí servis a začíná zbytečné riziko. 

 

 

V realitní praxi rozhodují často drobnosti. Gesta, která vypadají nevinně, ale mají 
obrovský dopad. Nejsou zakotvená v žádném zákoně, neřeší se v seminářích, ani se 
obvykle nedostanou do písemné zpětné vazby klienta. A přesto mohou rozhodnout o 
tom, zda vám klient věří - nebo ne. 

Jedním z těchto gest je situace, kdy realitní makléř přiveze na prohlídku kupujícího ve 
svém autě. Na první pohled možná vstřícné. Praktické. Rychlé. Jenže pod tímto 
jednoduchým činem se skrývá hluboký psychologický význam, který makléři často 
podceňují. 

Prodávající - tedy ten, kdo si makléře najal, kdo s ním podepsal smlouvu a kdo mu 
zaplatí za odvedenou práci - v tu chvíli nevidí službu, ale vzkaz. A ten vzkaz zní: 
„Možná už nehraješ za mě.“ 
 

Kdo je tady klient? 

To je základní otázka, kterou by si měl makléř klást v každé situaci. Kdo je klientem 
kanceláře? Kdo nám dal důvěru? Kdo nám zaplatí? Kdo očekává naši loajalitu? 

Ve většině případů je odpověď jednoduchá: prodávající. Ten, kdo nám svěřil svou 
nemovitost, kdo podepsal zprostředkovatelskou smlouvu, kdo spoléhá na naše rady, 
podporu a zastupování. Kupující není klient. Je to zájemce. Je to někdo, kdo si přišel 
vybrat zboží z výlohy. A ačkoli se k němu chováme korektně, slušně a profesionálně, 
není to ten, komu sloužíme. 

Proč realitní makléř nemá (většinou) vozit klienta na prohlídku 
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A právě proto je jízda s kupujícím v jednom autě tak nešťastným signálem. Není to 
porušení smlouvy. Není to porušení zákona. Ale je to porušení očekávání, které s vámi 
prodávající měl. 
 

Loajalita se neukazuje slovy, ale gesty 

Z pohledu psychologie důvěry nerozhodují fakta, ale vjemy. To, co klient vidí, má 
mnohem silnější účinek než to, co mu řeknete. A pokud vás prodávající uvidí, jak 
vystupujete z auta společně s kupujícím - ať už šlo o nevinný odvoz z nádraží, nebo o 
snahu pomoci - vnímá to jako obraz. A ten obraz má silnou výpovědní hodnotu: „Přijeli 
spolu.“ Tedy: „Jsou jeden tým.“ 

To je okamžik, kdy se mezi vámi a klientem může tiše něco zlomit. 

Neřekne vám to. Možná se i usměje, potřese rukou. Ale v hlavě se začne formovat 
myšlenka, která dřív nebyla přítomná: 

„Nejsem si jistý, na čí straně ten makléř vlastně stojí.“ 
 

A pak přijde ta věta 

Po několika prohlídkách, které nevedly k prodeji, makléř zavolá klientovi a oznámí: 
„Musíme s cenou trochu dolů.“ Jindy zase: „Zájemce nabídl XY, víc z něj nedostaneme.“ 
V jiné situaci zazní: „Když teď nezlevníme, zájemce půjde jinam.“ 

Z pohledu makléře jde o pragmatické, realistické rady. 

Z pohledu prodávajícího je to ale potvrzení všeho, co už si potichu začal myslet. 
„Aha. Domluvili se po cestě. Přijeli spolu a mně teď servírují výsledek.“ 

A i když to není pravda, ten vnitřní pocit je dostatečně silný na to, aby klient ztratil 
důvěru. A s důvěrou padá i ochota naslouchat radám, respektovat strategii nebo dodržet 
spolupráci. 
 

Profesní paralela: makléř jako advokát 

Je to podobné, jako kdybyste šli k soudu - a váš právník dorazil v jednom autě s 
protistranou. Nezáleží na tom, co se cestou dělo. Nezáleží na tom, že se třeba vůbec 
nebavili. Ten obraz je silnější než všechna vysvětlení. A teď si představte, že ten 
právník během jednání navrhne smír nebo ústupek. Co si pomyslíte? „Možná to měl 
vymyšlené už předem. Možná víc hájí jejich zájmy než moje.“ Právníci proto nikdy 
nesdílejí dopravu s protistranou. Je to nepřípustné. 

V realitách ale makléři někdy na tuhle jemnou psychologii zapomínají. 
Možná i proto, že chtějí být vstřícní, milí, lidští. 

Jenže vstřícnost, která podrývá loajalitu, už není služba - ale slabost. 
 

Klient cítí ztrátu, i když o ní nemluví 

Největší riziko v této situaci není otevřený konflikt, ale tichý ústup klienta. 
Ten vám to neřekne. Ale přestane vám volat. Přestane s vámi konzultovat další kroky. 
Začne se radit jinde. Nebo přestane spolupracovat úplně. A vy nebudete vědět proč. 
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Možná bude důvod hledat jinde: v ceně, v trhu, v konkurenci. Ale kořen problému je 
jinde. V tom, že jste nedodrželi tichou smlouvu loajality, kterou s vámi klient měl. 

Makléř má být nestranný v komunikaci, ale loajální v zastupování. A loajalita není jen o 
tom, co říkáme. Je i o tom, s kým přijedeme. 
 

Závěr 

Realitní makléř je most mezi dvěma světy. Ale most, který má oporu hlavně na jedné 
straně - u klienta, který ho najal. Všechno, co dělá, by mělo tuto oporu potvrzovat. 
Chování, slova, ale i neverbální gesta. A jedním z nejsilnějších gest je způsob, jak 
přicházíme na scénu. 

Zda přijdeme s respektem k oběma stranám, nebo po boku jedné z nich. 

Ať už to znamená počkat před domem, přijet zvlášť nebo nechat zájemce přijet po vlastní 
ose - stojí to za to. Protože důvěru nelze vynutit. Ale lze ji velmi snadno ztratit. A 
makléř, který ztratil důvěru svého klienta, už není zprostředkovatel. Jen někdo, kdo 
tam byl. 

 

 

V praxi makléři často nabízí klientům - zejména kupujícím - svezení na prohlídku nebo 
zpět. Na první pohled jde o projev vstřícnosti a dobré péče, ale ve skutečnosti tím makléř 
vstupuje na území, kde se prolíná odpovědnost, pojištění a profesní etika. Každá 
přeprava klienta je totiž z právního hlediska spojená s konkrétními riziky - od dopravní 
nehody, přes pojistná plnění, až po to, jak takové gesto mohou vnímat ostatní strany 
obchodu. 

Tato směrnice, jejíž obdobu mnohé realitní kanceláří mají, není jen další „zbytečný 
papír“, ale nástroj, který má makléřům pomoci uvědomit si všechny konsekvence a 
možné důsledky tohoto zdánlivě neformálního gesta. Jejím cílem je předejít 
nejasnostem, nerovným podmínkám a zbytečným rizikům - a proto jasně stanovuje, kdy 
a za jakých podmínek je přeprava klienta přípustná. 
 

Platnost směrnice: od [datum] 
Vydává: vedení realitní kanceláře [Název RK] 
Týká se: všech makléřů a spolupracovníků RK 

 
1. Úvodní ustanovení 

Tato směrnice upravuje pravidla, za jakých je vhodné a přípustné přepravovat klienty 
(zájemce, prodávající i jiné osoby) v rámci výkonu realitní činnosti služebním nebo 
soukromým vozidlem makléře. 

Cílem směrnice je: 

 minimalizovat právní a pojistná rizika, 

Interní směrnice realitní kanceláře: Přeprava klientů makléři 
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 zachovat profesionální rámec jednání, 

 zajistit rovný a důvěryhodný přístup vůči všem stranám realitního obchodu. 

 
2. Obecné pravidlo 

Přeprava klientů není standardní součástí realitní služby a neměla by být makléři běžně 
nabízena. Každá situace, kdy makléř někoho sveze, je výjimečná a musí být posouzena 
s ohledem na níže uvedená kritéria. 

 
3. Kdy je možné klienta výjimečně přepravit? 

Makléř může výjimečně nabídnout přepravu klientovi pouze tehdy, pokud: 

 jde o situaci, kdy klient nemá reálnou možnost se na místo dostavit jinak (např. 
mimopražský klient bez auta), 

 klient o převoz výslovně požádá a makléř uzná, že je to vzhledem ke konkrétní 
situaci vhodné, 

 nedochází tím ke střetu zájmů (např. makléř neveze kupujícího na prohlídku 
prodávajícímu, kterého zastupuje), 

 je zachována důstojnost a profesionální odstup, a cesta neohrožuje důvěru jiné 
strany v nestrannost makléře. 

 
4. Rizika a omezení 

Makléř si je vědom následujících rizik: 

 Právní odpovědnost: klient jako spolujezdec je kryt z povinného ručení, ale v 
případě nehody nese odpovědnost provozovatel vozidla. Neodborné jednání 
(např. absence pojištění) může poškodit jak klienta, tak kancelář. 

 Komunikační omezení: během jízdy nemůže makléř vyřizovat jiné hovory ani 
pracovat s důvěrnými daty. 

 Etický střet: společný příjezd s jednou stranou může narušit důvěru druhé strany v 
nestrannost a profesionalitu makléře. 

 Reputační dopad: přehnaná vstřícnost může být vnímána jako neprofesionální 
nebo neetická, zejména při významných nebo konfliktních transakcích. 

 
5. Doporučený postup 

 Makléř by měl klientovi primárně doporučit vlastní dopravu nebo pomoci s navigací 
a parkováním. 

 Pokud makléř přesto klienta sveze, měl by klient dopředu vědět, že jde o 
výjimečný vstřícný krok, nikoli běžnou službu. 

 V případě, že makléř zastupuje jednu stranu, není vhodné svážet protistranu na 
místo jednání - výjimky lze konzultovat s vedením. 
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 Makléř by měl mít vozidlo v řádném technickém stavu a platné povinné ručení; 
doporučuje se také úrazové připojištění osob ve vozidle. 

 Pokud dojde při přepravě ke škodní události (např. nehodě), makléř neprodleně 
informuje vedení kanceláře. 

 
6. Závěrečná ustanovení 

Makléř není povinen klienty přepravovat a klient na přepravu nemá právní nárok. 
Směrnice slouží k ochraně jak klienta, tak samotného makléře a dobrého jména 
kanceláře. 

Nerespektování směrnice může být posuzováno jako porušení profesních zásad nebo 
interních pravidel kanceláře. 

V případě nejasností nebo výjimečných situací doporučujeme kontaktovat vedení 
kanceláře předem. 

V … dne … 

…………………………………….. 

Realitní kancelář 

 
 

 

V realitách nestačí jen umět mluvit. Rozhoduje to, čemu rozumíte - 
sobě, klientům a emocím, které nejsou vidět, ale určují výsledek 
jednání. Tento eBook není o „tricích, jak získat zakázku“. Je o tom, 
co skutečně buduje důvěru - a o tom, jestli si věříte vy sami. 

Najdete v něm 54 reálných situací z terénu, každou doplněnou o 
psychologický komentář. Čtivý a přímý styl bez motivační omáčky, 
ale s konkrétní cestou, jak zlepšit své vyjednávání, vliv a 
psychologickou připravenost. Na 64 stranách získáte návod, jak 
číst mezi řádky - a jak využít jemné signály, které rozhodují o tom, 
zda klient nakonec řekne své ano. 

Materiál je k dispozici na www.gaudens.cz/54-zamysleni. 

 

P.S. Jedna z nejčastějších chyb, které v realitní profesi vidíme, je podcenění vlastní 
hodnoty. Ne v provizi - tu si makléři většinou umějí obhájit. Ale v okamžiku, kdy nejde o 
zakázku, ale o konzultaci. Návrh postupu. Odhad ceny. Pomoc s rozhodováním. 
Najednou mají pocit, že „se to nepočítá“ a že si o odměnu říct nemohou. Jenže právě v 
těchto chvílích klient nejvíc vnímá, jak si vážíte svého času a odbornosti. 

Ochutnávka z eBooku níže: 
 

NOVINKA - eBook 54 (+1) zamyšlení, které vám otevřou oči   

http://www.gaudens.cz/54-zamysleni
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Jedna z nejčastějších chyb, které v realitní profesi vidíme, je podcenění vlastní hodnoty. 
Ne v provizi - tu si makléři většinou umějí obhájit. Ale v okamžiku, kdy nejde o zakázku, 
ale o konzultaci. Návrh postupu. Odhad ceny. Pomoc s rozhodováním. Najednou 
zaznívá věta: „To je v pohodě, to je jen tak…“ A tím všechno začíná. 

Makléři si často říkají o 500 nebo 1.000 Kč za hodinovou konzultaci (tolik si ale za hodinu  
vydělá běžný holič) - protože si myslí, že si o víc říct nemůžou. Že to klient nezaplatí. 
Že to přehání. Ale přemýšlejte: kolik stojí hodina práce advokáta ve vašem městě? 
Dva a půl tisíce? Tři? Pět? Plus DPH samozřejmě. 

A teď se podívejte na reálné transakce.  

Právník připraví smlouvy, úschovu, návrh na vklad - a za to si vezme 12.000 Kč. Vy celý 
obchod připravíte, vyjednáte, odpracujete, přinesete klientovi do života 3 miliony - a 
máte problém říct si o 1.500 Kč za dvě hodiny práce? 

Tohle není skromnost. To je profesní nejistota. 

Realitní makléř není někdo, kdo „jen něco domlouvá“. Je to strategický průvodce 
jednoho z největších životních rozhodnutí. A přesto často makléři fungují jako poradci 
zdarma. Zpracují srovnávací analýzu tržní ceny, navrhnou cenu, zmapují lokalitu, poradí 
s právními nebo daňovými konsekvencemi - a na konci řeknou „to je v pohodě, ozvěte 
se, když budete chtít spolupracovat“. 

Tím poskytují hodnotu - ale nevysílají hodnotu sebe. 

Nejde o to, že by každý klient měl hned něco platit. Jde o to, že pokud nevyzařujete 
profesní jistotu, která si váží vlastního času, klient ji také nevnímá. A pokud cítí, že 
váš čas je levný - začne zpochybňovat i cenu vaší provize. 

Je naprosto v pořádku říct: „Rád vám připravím podrobnou srovnávací analýzu tržní 
ceny, možnosti prodeje, návrh strategie. Je to zhruba dvouhodinová konzultace, 
standardně za to účtuji 7.000 Kč plus DPH. Pokud se pak rozhodnete pro spolupráci se 
mnou, tuto částku samozřejmě odečtu z provize. Ale pokud si zatím nejste jistý, jestli 
půjdeme společnou cestou, je fér, abych byl za svůj čas zaplacen.“ 

Tohle není tvrdost. Není to arogance. Je to profesionalita. A klient ji vnímá. Ne skrze 
ceník, ale skrze váš postoj. 

Když si nevážíte svého času, začnete ho rozdávat. A když ho rozdáváte příliš, ztrácíte 
energii na obchody, které mají skutečný potenciál. Začnete vyhořívat. Ne proto, že máte 
moc práce - ale proto, že vás za ni nikdo neoceňuje. A to je začátek tiché frustrace, která 
postupně rozkládá chuť do práce. 

Položte si pár jednoduchých otázek:  

 Jaká je moje hodinová sazba? Odpovídá tomu, co klientům přináším?  

 Kdy naposledy jsem poskytl odbornou konzultaci zadarmo - a proč?  

Hodinová sazba makléře - a proč si o ni říct bez omluv   
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 Jak by se změnilo vnímání mojí práce, kdybych si za svůj čas férově řekl?  

 Jaký krok můžu udělat, abych posílil vlastní profesní sebevědomí? 

Nejde o peníze. Jde o respekt. K sobě. K profesi. K času. A právě ten začíná u vás. 

 
 

 

Letní náborová akademie: 1240 způsobů, jak získávat zakázky znovu a znovu - s jistotou, 
Praha 27.8, Brno 28.8.      www.gaudens.cz/1240-workshop 

AML zákon v realitách, Praha 8.9., Brno 11.9., Praha 18.9. www.gaudens.cz/aml-seminar 

Realitní akademie, třídenní kurz - nábor nemovitostí a budování referenčního byznysu, prodej 
a koncepty prodej, prodejní techniky, Brno 23-25.9.  www.gaudens.cz/akademie 

Nová pravidla DPH u nemovitostí, Praha 1.10., Brno 2.10. www.gaudens.cz/dph-nemo 

Realitní akademie, třídenní kurz - nábor nemovitostí a budování referenčního byznysu, prodej 
a koncepty prodej, prodejní techniky, Praha 6.-8.10.  www.gaudens.cz/akademie 

Umělá inteligence v realitní praxi, jednodenní kurz - pokročilé strategie a automatizace 
pro zkušené (s AI) makléře, Praha 9.10.    www.gaudens.cz/AI-pokrocili 

Umělá inteligence v praxi makléře a RK, dvoudenní kurz pro realitní makléře, kteří se 
s možnostmi AI teprve seznamují, Praha 14.10. a 21.10.  www.gaudens.cz/AI-makler 

Hypotéky v realitní praxi, Praha 15.10.    www.gaudens.cz/hypoteky-rk 

Manažerská akademie - čtyřdenní komplexní kurz pro majitele realitních kanceláří a 
manažery realitních týmů, Praha 22.-23.10. a 5.-6.11. www.gaudens.cz/manazerRK 

Jak řešit nejčastější problémy se stavbami a dokumentací při prodeji nemovitostí, 
Praha 11.11., Brno 12.11.       www.gaudens.cz/nsz-legalizace 
 

 

 
Pro požadavky na individuální kurzy nebo konzultace nás kontaktujte na info@gaudens.cz. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Tento REALITNÍ FLASH je zpracován v souladu s právními předpisy, soudními a správními rozhodnutími a 
veřejně známými názory odborné právní veřejnosti, platnými ke dni uveřejnění daného dílu. Obsah materiálu 
je odborným právním názorem autorů a jako takový není právně závazný. Všechna práva vyhrazena. 

Kalendář nejbližších realitních a manažerských kurzů 
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