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    RREEAALLIITTNNÍÍ  FFLLAASSHH  
                          zzáářříí  22002255 

 

 

 

V praxi se občas setkáváme se situací, kdy klient nemůže nebo nechce přijet na osobní 
jednání k provedení identifikace. AML zákon (§ 11 odst. 7) umožňuje provést tzv. 
identifikaci na dálku, ale podmínky tohoto postupu jsou pro mnohé makléře nejasné, 
případně o této možnosti „poměrně snadné“ identifikace klienta vůbec nemají informaci. 

Proto jsme se obrátili na Finanční analytický úřad (FAÚ) s dotazem, zda je možné využít 
kombinaci zaslání dokladů e-mailem a korunové platby z účtu klienta. FAÚ potvrdil, že 
tento způsob je v souladu se zákonem, pokud se dodrží následující postup a 
náležitosti. 

 

Stanovisko FAÚ ve věci: 
 

Předmět:   RE: Žádost o vyjádření k postupu podle § 11 AML zákona 
Datum:   Mon, 1 Sep 2025 13:05:51 +0000 
Od:   MF-FAU <FAU@mfcr.cz> 
Komu:   Petr Pavlíček <info@gaudens.cz> 

Dobrý den, 

k níže uvedenému dotazu uvádíme, že identifikace na dálku dle § 11 odst. 7 AML zákona 
může být níže popsaným způsobem provedena. 

Co se týče korunové platby a splnění podmínky uvedené v § 11 odst. 7 písm. g) mělo by 
být v poznámce k platbě uvedeno  

- Účel identifikace 
- Označení povinné osoby 
- Jména a příjmení fyzické osoby, která dala platební příkaz.  

 S pozdravem 

FAÚ, Oddělení mezinárodní a právní 

  

Podstata dotazu: 

Je možné, aby realitní zprostředkovatel, jako povinná osoba, použil tento postup? 

1) klient zašle na e-mail zprostředkovateli kopii OP + dalšího podpůrného dokladu 
2) klient zašle zprostředkovateli ze svého účtu např. 1,- Kč s označením "pro účely 
identifikace" s tím, že po připsání bude tato částka zaslána zpět klientovi (pro prokázání 
existence účtu na jméno klienta) 
3) zprostředkovatel vše dle AML zákona zpracuje a uzavře s klientem písemnou smlouvu 
(typicky zprostředkovatelskou, nebo s kupujícím rezervační) 

 

Identifikace klienta na dálku - FAÚ potvrdil jednoduchý a legální postup 
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Níže uvedený postup krok za krokem má nejen praktický, ale i preventivní význam. Makléř, 
který dokáže klientovi vysvětlit, proč je nutné postup dodržet do posledního detailu, posiluje 
důvěru v celý obchod.  

Klienti dnes vnímají AML opatření jako samozřejmost (nebo jako obtěžující šmírování - jak 
kdo), ale zároveň očekávají jednoduchý a jasný proces. Pokud tedy dokážete vše vysvětlit 
stručně a srozumitelně - „pošlete dva doklady, udělejte korunovou platbu, my ji obratem 
vrátíme“ - klient si odnáší zkušenost, že jedná s profesionálem, který má své postupy pod 
kontrolou. Právě drobné organizační detaily mohou odlišit seriózní kancelář od konkurence. 

Důležité je také myslet na to, že celý proces musí být kdykoli obhajitelný.  

Kontrola FAÚ nebo jiného dozorového orgánu se neptá, zda jste identifikaci „udělali“, ale 
zda máte doklad o tom, jak proběhla. Proto nestačí jen provést platbu a zkontrolovat 
doklady - je nutné mít i dobře vedený archiv, kde bude jasně vidět časová posloupnost, 
přijatá a vrácená platba i uchované kopie dokladů. Tímto způsobem si nejen kryjete záda 
při případné kontrole, ale zároveň ukazujete, že proces berete vážně a že AML 
povinnosti nejsou pro vaši kancelář formalitou, nýbrž standardem profesionální práce. 

 

Postup krok za krokem 
 

1. Získání dokladů 
Klient zašle e-mailem kopii svého občanského průkazu a druhého podpůrného 
dokladu (např. řidičský průkaz, pas). 

2. Ověření účtu klienta 
Klient provede korunovou platbu (např. 1 Kč) ze svého účtu vedeného v EU na 
účet povinné osoby (realitní kanceláře / makléře). 

3. Poznámka k platbě - klíčová podmínka 
V poznámce k platbě musí být uvedeno: 

o Účel identifikace (např. „Identifikace dle AML“) 
o Označení povinné osoby (např. „ABC reality s.r.o.“) 
o Jméno a příjmení klienta (osoby, která dává platební příkaz) 

Příklad poznámky: Identifikace dle AML - ABC reality s.r.o. - Jan Novák 

4. Vrácení částky klientovi 
Po připsání částky na účet povinné osoby ji ihned odešlete zpět klientovi. Tím 
prokážete, že účet existuje a je veden na jeho jméno. 

5. Záznam a archivace 
O celém procesu je nutné vést záznam, uložit kopie dokladů, potvrzení o přijetí a 
vrácení platby a uložit vše do AML složky ke konkrétnímu případu. 

 
Proč je toto důležité? 

 Flexibilita pro klienta - Umožníte identifikaci bez nutnosti osobního setkání, což 
zvyšuje komfort a šetří čas. 

 Soulad s kontrolami - Při správné dokumentaci je tento postup obhajitelný před 
FAÚ i dalšími kontrolními orgány. Postup byl písemně potvrzen FAÚ. 
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Doporučení 

 Mějte připravenou šablonu e-mailu pro klienta s přesným zněním poznámky k 
platbě, aby se předešlo chybám. 

 Nezapomínejte, že identifikace klienta je jen první krok - následuje ještě kontrola 
v sankčních seznamech a vyhodnocení rizikovosti obchodu. 

 
A na závěr: Pokud tuto praktickou možnost identifikace klienta podle AML zákona budete 
využívat, nezapomeňte v tomto duchu upravit také formulář, kde zaznamenáváte obchod 
z pohledu AML - nejčastěji to máte nazvané Protokol k plnění povinností podle AML zákona. 
 
Identifikace klienta: 
 

osobní identifikace provedena dne ..................... 
 

zprostředkovaná identifikace provedena .................................... dne ..................... 
 
identifikace na dálku dne .........................., platba provedena dne: ..................... 
zaslané doklady: ……………………………………………………………………………… 

 
 

 

Možná jste se i vy v rámci své praxe setkali v souvislosti s nějakým svým obchodem 
s tématem, co vlastně znamená „přiměřená sleva z kupní ceny“ - „Pokud by ten 
stavební problém někdy v budoucnu kupující řešil, kolik by po nás mohli chtít peněz, 
pane makléři?“ Kupující na ni má nárok, pokud se po koupi nemovitosti ukáže, že má 
vadu - tedy že skutečný stav neodpovídá tomu, co bylo ujednáno. Problém však bývá v 
tom, jak vysoká sleva je ještě přiměřená a jak ji stanovit. 

Nejvyšší soud se nedávno k této otázce znovu vyjádřil a posunul výklad směrem, který je 
důležitý i pro realitní zprostředkovatele. 

 

Případ z praxe: starý dům a skryté vady 

Ve sporu, který soud řešil, šlo o prodej rodinného domu za 3 miliony Kč. Po koupi 
kupující strana zjistila, že stropy jsou provedené z jiného materiálu, než uváděl 
prodávající, a navíc špatně. Oprava by vyšla přes 1,2 milionu Kč, a tak kupující strana 
požadovala tuto částku jako slevu. Soudy nižší instance slevu přiznaly - odpovídající 
nákladům na opravu. Nejvyšší soud ale zdůraznil, že takový postup není správný, 
protože přehlíží skutečný účel přiměřené slevy. 

 
Jak se určuje výše slevy 

Právní předpisy přesná kritéria neudávají. Soudní praxe vychází z okolností konkrétního 
případu a posuzuje zejména: 

 povahu a rozsah vady ve vztahu ke kupní ceně, 
 jak vada ovlivňuje funkčnost, estetiku a užívání nemovitosti, 

Přiměřená sleva z kupní ceny - nový pohled Nejvyššího soudu 

- 

- 

- 
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 jak snižuje její životnost, 
 cenu potřebných oprav. 

To vše se už dříve používalo. Nově však Nejvyšší soud zdůraznil, že nejde jen o 
kompenzaci nákladů kupujícího, ale o obnovení rovnováhy mezi tím, co si strany 
sjednaly, a co kupující skutečně dostal. 

 
Rovnováha plnění je klíčová 

Podle Nejvyššího soudu sleva nemá sloužit jako „náhrada škody“, ale jako nástroj, který 
narovná vztah mezi kupní cenou a skutečným stavem nemovitosti. Prakticky to znamená, 
že pokud se prodává starý dům, jehož cena už byla snížena kvůli stáří a potřebě 
rekonstrukce, sleva nemůže být automaticky rovna nákladům na uvedení do bezvadného 
stavu. Takový přístup by vedl k tomu, že kupující získá „více“, než za co zaplatil. 

Sleva proto musí být nastavena tak, aby odpovídala míře narušení vyrovnanosti 
plnění, a zohlednit i to, zda šlo o nemovitost novou, nebo starší, zda byla cena už 
předem snížená, a jak vada reálně ovlivní využitelnost domu. 
 

Pro realitní zprostředkovatele má toto rozhodnutí několik praktických dopadů: 

 Komunikace s klienty - při jednáních o vadách a slevách je třeba vysvětlit, že 
výše slevy nemusí automaticky odpovídat částce na opravu. 

 Stanovení kupní ceny - při oceňování starších domů je nutné brát v potaz, že 
případné budoucí spory o slevu budou posuzovat i to, že cena už odrážela stáří a 
technický stav. 

 Prevence sporů - pokud makléř upozorní na možné vady a pomůže je zohlednit 
už při vyjednávání o ceně (resp. kupní cena bude výslovně zohledňovat technický 
stav), minimalizuje se riziko, že se později povede spor o „nepřiměřenou“ slevu. 

 Vyšší předvídatelnost - rozhodnutí přináší jasnější rámec, takže obě strany mají 
lepší představu, jak by soud slevu určil, a mohou se snáze dohodnout 
mimosoudně. 

Nový přístup Nejvyššího soudu ukazuje, že přiměřená sleva není jen o ceně oprav, ale 
hlavně o obnovení rovnováhy mezi kupní cenou a skutečným stavem nemovitosti. 
Pro makléře to znamená, že při své práci by měli klientům pomoci chápat slevu jako 
vyrovnání hodnoty, nikoli jako „bonus navíc“. Rozhodnutí posiluje právní jistotu obou 
stran a ukazuje cestu k férovějšímu řešení sporů. A právě férovost a transparentnost by 
měly být hodnoty, které v realitní praxi dlouhodobě podporujeme. 

 

 

V realitní praxi se často setkáváme s podnájmem bytu - hlavní nájemce byt pronajme 
někomu dalšímu. Takový vztah má ale svá specifika, zejména pokud jde o možnost 
výpovědi. Nejnovější judikatura Nejvyššího soudu, především rozsudek ze dne 13. 
března 2024, sp. zn. 26 Cdo 1002/2023, přinesla v tomto ohledu zásadní upřesnění, 
která by makléři měli znát, aby správně radili klientům a předcházeli sporům. 

Výpověď podnájmu bytu očima judikatury 
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Podnájemní vztah je podle občanského zákoníku závislý na nájemním - z jeho 
existence, obsahu i trvání. Pokud skončí hlavní nájem, automaticky tím zaniká i 
podnájem. Právní úprava podnájmu je poměrně kusá: obecná ustanovení o nájmu v 
ObčZ (§ 2215–2216) a zvláštní ustanovení pro nájem bytu (zejména § 2274–2278) 
poskytují jen rámec.  

Uvedený rozsudek se zabýval výpovědí podnájemní smlouvy podle § 2288 odst. 2 písm. 
a) ObčZ - výpověď pro bytovou potřebu. Nejvyšší soud konstatoval, že pokud 
podnájemní smlouva na dobu neurčitou neobsahuje výslovné výpovědní důvody, nelze 
takové důvody uplatnit, i kdyby se zdály oprávněné. V tomto konkrétním případě byl 
důvod „byt potřebuje pro sebe (nájemce)“ uplatněn, ale nebyl ve smlouvě sjednán, a 
výpověď proto soud uznal za neplatnou z hlediska výpovědního důvodu.  

Důležité je také § 3074 občanského zákoníku, přechodné ustanovení, které říká, že 
právní vztahy vzniklé před 1. lednem 2014, pokud pokračují po tomto datu a mají 
charakter nájmu, jsou posuzovány podle nové úpravy; to platí i pro podnájemní vztahy, 
které mají nájemní charakter.  

Další klíčový bod: ve výpovědi z podnájmu bytu není podle Nejvyššího soudu nutné, 
aby bylo výslovně poučení o možnosti soudního přezkumu podle § 2290 ObčZ - 
protože tento institut je určen pro nájemní vztahy, nikoliv pro podnájemce. Výpověď z 
podnájmu tedy nemusí obsahovat poučení, že podnájemce může podat návrh soudu na 
přezkum oprávněnosti výpovědi, což je odlišnost oproti vztahu nájemce bytu.  
 

Pro makléře to znamená, že ve smlouvách o podnájmu bytu je zásadní: 

 výslovně uvést výpovědní důvody, pokud má být výpověď možná pro určité 
situace (např. byt potřebuje nájemce pro sebe), 

 ujistit se, že smlouva byla uzavřena na dobu neurčitou, nebo pokud je na dobu 
určitou, nastavit dohodu o ukončení/týkajících podmínkách výpovědi, 

 při sjednávání smluv zohlednit, zda vztah vznikl před nebo po 1.1.2014 a jak se 
přechodná ustanovení občanského zákoníku vztahují, 

 informovat klienta (hlavního nájemce či majitele) o tom, že absence výpovědního 
důvodu ve smlouvě může znamenat, že žádná výpověď z bytové potřeby nebude 
soudem akceptována. 

 

 

Změna zákona o DPH přinesla zásadní novinku - změnu časového 
testu pro osvobození od daně. 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 prodávající není podnikatel. 

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

 

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

http://www.gaudens.cz/DPH-nemo
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Společenství vlastníků jednotek (SVJ) je v praxi běžným subjektem, se kterým realitní 
makléři pracují - při prodeji jednotek, při komunikaci s majiteli, při posuzování oprav, při 
správě společných částí domu. Důležitým tématem je, jakou pravomoc má výbor (nebo 
předseda), resp. statutární orgán, a jakou pravomoc má shromáždění vlastníků. 
Odborné články a rozhodovací praxe vysvětlují, jaké jsou zákonné limity, co může 
rozhodnout výbor, co výlučně shromáždění, a kde jsou nejasnosti či rizika. Makléři by tyto 
body měli znát, protože dobrá znalost orgánů SVJ může usnadnit jednání, odhad času a 
nákladů, a poskytnout klientovi realistický obrázek. 

Výbor ve společenství vlastníků je statutárním orgánem (nebo předseda, pokud tak 
stanoví stanovy) a v zásadě spravuje společné části domu a pozemku, jedná navenek 
za společenství, uzavírá smlouvy v rámci své působnosti. Občanský zákoník (§ 151-166) 
stanoví, že statutární orgán má tu působnost, kterou mu nezakázal zákon nebo neupravil 
zakladatelský právní akt (stanovy), resp. kterou mu nenařídilo shromáždění vlastníků (§ 
163 ObčZ). To znamená, že výbor má ve mnoha věcech značnou samostatnost, pokud 
stanovy nebo zákon nestanoví jinak. 

Ale - a to je klíč - existují významné limity. Zákon výslovně určuje, že shromáždění 
vlastníků má výlučnou působnost v řadě nejdůležitějších záležitostí (§ 1208 ObčZ). 
Mezi ně patří například schvalování rozpočtu, stanovení výše příspěvků na správu, 
výběr správců, zásadní změny společných částí domu, či rozhodování o zásazích do 
společného majetku, pokud přesahují určitou hodnotu. 

Realitní makléř při jednání musí umět rozeznat, zda daná záležitost (např. oprava 
společné části, výměna výtahu, zateplení, uzavření smlouvy) spadá do rozhodovací 
pravomoci výboru, nebo zda jde o záležitost, kterou výbor samostatně nemůže schválit, 
ale musí projít shromážděním vlastníků. 

Další limit spočívá v účelu společenství vlastníků. SVJ není obchodní společnost, 
nemá podnikatelský charakter, a jeho činnost je omezena na správu domu a pozemku 
(§ 1195 odst. 1 ObčZ). Výbor tedy nemůže rozhodovat o čemkoli - může jednat pouze v 
rámci účelu, pro který bylo společenství zřízeno. To znamená, že není přípustné, aby 
výbor nebo předseda činili právní úkony nad rámec správy domu - například 
nakupování nemovitostí, které nemají vztah ke společným částem, nebo smlouvy, které 
nejsou správcovské či provozní. 

Stanovy jsou při tom velmi důležité - umožňují modifikovat rozsah pravomocí výboru a 
shromáždění. Vlastníci mohou ve stanovách vyhradit shromáždění rozhodování o 
určitých záležitostech, které by jinak spadaly do působnosti výboru. Mohou také nastavit 
limity pro výbor - například maximální hodnotu smluv, které výbor může uzavřít bez 
souhlasu shromáždění, nebo finanční hranice oprav či úprav společných částí. 
Stanovy však nemohou stanovit něco, co je v rozporu se zákonem, účelem společenství 
nebo zásadami občanského zákoníku (např. péče řádného hospodáře). 

Velmi důležitou otázkou je udělování pokynů shromážděním výboru či předsedovi. 
Shromáždění může pokyn udělit - např. instrukce ohledně výběru dodavatele, zahájení 
opravy, uzavření smlouvy. Pokyn však musí být dostatečně určený a srozumitelný, 

Limity rozhodování ve společenství vlastníků jednotek 
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aby jeho naplnění bylo možné bez pochybností. Výbor či předseda jsou povinni pokyn 
provést, pokud je právně a fakticky možný, a nesmějí porušit zákon ani povinnost péče 
řádného hospodáře. Pokud tedy pokyn vyžaduje např. majitel jednotky, výbor musí 
zkontrolovat, že financování je zajištěno, že pokyn neporuší právní nebo technické 
normy, a že nebude mít za následek neadekvátní zátěž pro společenství. 

Důsledky jsou praktické: pokud je ve stanovách nebo usnesení shromáždění stanoveno, 
že určité úkony lze provádět jen se souhlasem shromáždění, pak výbor bez tohoto 
souhlasu jednat nemůže. Pokud by učinil, může být úkon neplatný. Pokud by došlo k 
nejasnosti v pokynu, výbor by měl požádat o upřesnění, jinak riskuje, že uskutečněná 
akce bude soudně napadena. 

Makléř, který připravuje prodej bytu či komunikaci s majiteli nebo správcem, by tedy 
měl: zkontrolovat stanovy SVJ, zjistit, zda plánovaná akce vyžaduje rozhodnutí 
shromáždění nebo stačí rozhodnutí výboru, a pokud je projekt většího rozsahu - 
poradit klientovi, zda by bylo vhodné připravit usnesení shromáždění. Současně je 
vhodné připravit podklady, které přesvědčí vlastníky (rozpočet, nabídky dodavatelů, 
harmonogram), aby usnesení bylo platné a pokyn byl dostatečně určený. 

V závěru lze říci, že výbor není „volnou rukou“ SVJ. Stanovy a zákon určují, co smí, 
a co už je mimo jeho pravomoc. Pro makléře je znalost těchto limitů velmi užitečná – 
pomáhá lépe odhadnout, kdo co musí schválit, jak dlouho proběhne rozhodování a jaké 
kroky podniknout, aby vše bylo právně čisté a bez komplikací. 

 

 

V realitním byznysu často bývá situace taková: v inzerátu je jedna cena, ve smlouvě 
druhá. Rozdíl mezi nabídkovou (inzerovanou) cenou a realizační (skutečnou) cenou 
může být značný - Valuo www.valuo.cz zjistilo, že v ČR to bývá průměrně 32 % rozdíl. U 
makléřů to znamená: klienti mohou očekávat více, než je reálné dosáhnout. 

Tato nerovnováha má vliv na dobu prodeje, výši provize, spokojenost klientů i reputaci 
realitního zprostředkovatele. Níže jsou klíčové poznatky z analýzy Valua a rady, jak je v 
praxi využít. 

 

1. Velikost rozdílu 

o Celorepublikový průměr - nabídka vs. realizace (byty): ~ 32 %.  
o U rodinných domů podobné úrovně rozdílu - průměrná nabídka ≈ 8,7 mil. 

Kč, realizace ≈ 6,0 mil. Kč → sleva kolem 30 %.  
o Některé regiony výrazněji: Karlovy Vary - nabídková vs. realizační cena 

rozdíl až 54 %.  

2. Trendy v čase 

o Nabídkové ceny rostly rychleji než realizační. Např. od roku 2023 nabídky 
vzrostly o ~ 18 %, ale prodeje jen o ~ 15 %.  

o Po období silné poptávky a rekordních cen přišla korekce - a trh se začíná 
stabilizovat.  

Inzerovaná vs. skutečná cena nemovitosti 
 

http://www.valuo.cz/
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3. Velikost a typ nemovitosti mají vliv 

o Malé byty (např. do 31 m²) se často prodávají blíže inzerované ceny nebo 
dokonce výš než byty větší.  

o Velké byty bývají nabídnuté dražší, ale účinněji se prodávají za výrazně 
nižší cenu než inzerovaná.  

4. Regionální rozdíly 

o V krajských městech a zejména v regionech mimo velká města mohou být 
rozdíly opravdu velké. Například v Karlovarském kraji a Pardubicích.  

o V Praze a některých dražších lokalitách jsou rozdíly nižší, ale pořád značné 
(v Praze ~ 26 %).  

5. Doba prodeje 

o Čím větší rozdíl mezi inzerátem a realizační cenou, tím déle může prodej 
trvat. Nabídky, které jsou „nad realitu“, čekají déle než ty reálně naceněné.  
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Proč tyto rozdíly vznikají 

 Prodávající mají často optimistická očekávání - staví cenu na minulé situaci trhu, 
na maximu cen nebo podle nabídek, které nebyly reálné.  

 Hypotéky a financování - pokud jsou úrokové sazby vysoké, kupující mají nižší 
ochotu nebo kapacitu zaplatit ceny, které jsou vysoko nad tržním průměrem.  

 Stav nemovitosti, dispozice, lokalita, vybavení - když inzerát neodráží skutečný 
technický stav nebo je nafouknut estetickými doplňky, výsledná cena bývá nižší po 
dohodě nebo po opravách. 

 Kupní síla domácností - růst příjmů a růst životních nákladů nemusí držet krok se 
skokovým růstem nabídkových cen. To omezuje, kolik lidé v reálu zaplatí. 

 
Dopady pro makléře 

Tyto rozdíly a trendy mají několik konkrétních důsledků pro vaši práci: 

 Pokud je nemovitost naceněna příliš vysoko, je riziko, že se prodává dlouho, 
bude nutné výrazněji slevit či klient nebude uspokojen. 

 Přemrštěná očekávání klienta - pokud makléř slíbí, že nemovitost půjde prodat za 
inzerovanou cenu, může to vést k frustraci, rozpadu smluv, zhoršení reputace. 

 Výše provize je často procento z prodejní ceny - pokud se realizovaná cena 
nakonec výrazně sníží, znamená to i nižší provizi. 

 
Doporučení: Jak pracovat lépe s cenou inzerátu, aby byla realističtější 

Zde jsou návrhy, jak můžete jako makléř lépe nastavit cenu nemovitostí a komunikovat s 
klienty: 

1. Používejte data z realizovaných prodejů, ne jen nabídky - sledujte ceny, za 
které se nemovitosti opravdu prodávají, v dané lokalitě, velikosti, stavu. 

2. Segmentace - rozdělte nemovitosti podle velikosti, dispozice, lokality a stavu 
(např. novostavby vs. starší stavba) a porovnávejte uvnitř těchto segmentů, abyste 
získali přesnější odhad. 

3. Realistické ocenění stavu - při hodnocení bytu či domu berte v potaz: potřebu 
oprav, vybavení, stáří, technický stav, velikost a dispozice. 

4. Transparentnost s klientem - vysvětlete, proč odhadujete cenu určitým 
způsobem, ukažte rozdíly mezi nabídkami a realizacemi. Ujasněte, že cena 
inzerátu bývá často ideální (optimistická). 

5. Flexibilita při vyjednávání - připravte strategii slevy, rezervu na úpravy ceny. 
Pokud klient očekává cenu vyšší, ale trh nereflektuje tyto ceny, je potřeba mít 
záložní plán. 

6. Udržujte si aktuální přehled - trh se rychle mění. Sledujte nové transakce, 
změny úrokových sazeb, legislativy i ekonomické ukazatele (např. inflace, ceny 
materiálů). 

7. Marketing a doba inzerce - pokud je cena stanovena realisticky, můžete zkrátit 
dobu prodeje. Rychlejší prodej znamená menší náklady na inzerci, údržbu 
nabídky, čas makléře aj. 
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Rozdíly mezi inzerovanou a skutečnou cenou nejsou jen čísla. Jsou signálem, jak moc 
jsou očekávání prodávajících reálná, jaká je síla trhu v dané lokalitě, a jak dobře funguje 
komunikace mezi klientem a makléřem. 

Pro makléře platí: 

 správné nacenění znamená spokojenější klienty, kratší dobu prodeje a menší tlak 
na slevy; 

 cena inzerátu musí být reálná, protože pokud je vzdálena realitě, může to vést ke 
zklamání a k nutnosti výrazně slevit; 

 práce s reálnými daty a transparentní komunikace jsou klíčové pro budování 
důvěry a udržení dobré reputace. 
 
 

 

Možná jste to již také u některé své zakázky řešili - otázku vlastnických hranic, 
výškových rozdílů mezi pozemky a nutnosti stabilizace terénu. Zvláště když jeden 
soused má pozemek výrazně výše než druhý, může být potřeba umístit mezi pozemky 
kombinaci opěrné zdi a oplocení. Ale pozor - tyto stavby mohou podléhat 
povolovacímu režimu, pokud jejich výška nebo konfigurace přesáhnou zákonem 
stanovené limity. Pro realitní makléře je to klíčové - nejen při konzultaci s klienty 
(vlastníky, kupujícími), ale také při posuzování hodnoty pozemku, možnosti 
stavebních úprav, či při určení rizik spojených s nelegální stavbou nebo potřebou 
dodatečného povolení. 

Podle nového stavebního zákona (zák. č. 283/2021 Sb.) platí, že opěrná zeď do výšky 
1 m nebo oplocení do výšky 2 m je možné postavit ve volném režimu (tj. bez nutnosti 
stavebního řízení), pokud se tyto stavby nacházejí v zastavěném území anebo v 
zastavitelné ploše. To znamená, že pokud opěrná zeď nebo plot splňují tyto limity, lze je 
postavit bez stavebního povolení. Ale pokud je záměr postavit kombinaci - opěrnou 
zeď s oplocením umístěným na ní - je třeba pečlivě spočítat výšku stavby a 
definovat části, co je opěrná zeď a co je oplocení. 

Opěrná zeď je stavba, jejíž primární funkce je zajištění stability terénu - například 
zpevnění svahu či zabraňování sesunutí půdy. Oplocení naopak slouží primárně k 
vymezení prostoru, ochraně proti vstupu, či oddělení pozemků. Materiál je rovněž 
indikátorem - opěrné zdi obvykle z betonu, kamene, železobetonu; oplocení může být 
lehčí, z pletiva, sloupků apod. Pokud část stavby plní funkci opěry terénu, je nutné ji brát 
jako opěrnou zeď při výpočtu výšky. 

Klíčový rozsudek Krajského soudu v Praze (č. j. 54 A 23/2020-36, ze dne 26. května 
2022) upřesnil, že ve výškových rozdílech mezi pozemky se výška opěrné zdi musí 
měřit od nejnižší přilehlé úrovně terénu (tj. od toho pozemku, který je níže). Oplocení 
se pak měří od úrovně terénu výše položeného pozemku. To vede k situaci, že 
kombinovaná stavba může být z jedné strany vyšší, ale z druhé strany může být pod 
limitem. Například: ze strany níže položeného pozemku může být stavba vysoká do 3 m 
(část do 1 m je opěrná zeď + část do 2 m oplocení), zatímco ze strany výše položeného 
pozemku může být viděna jako oplocení do 2 m. 

Kombinovaná stavba opěrné zdi 
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Je důležité chápat, že to, že jednotlivá část stavby (opěrná zeď, oplocení) sama o sobě 
může být postavena bez povolení, neznamená, že kombinovaná rozhrada (tedy 
opěrná zeď + oplocení) automaticky nespadá pod režim, kdy stavební úřad povolení 
požaduje. Klíčové jsou § 171 a Příloha č. 1 k zákonu č. 283/2021 Sb., stavební zákon, 
konkrétně ustanovení, že drobné stavby (opěrná zeď do 1 m a oplocení do 2 m) jsou 
možné ve volném režimu. Také metodické doporučení MMR k drobným stavbám 
upozorňuje na nutnost správného klasifikování části stavby a měření výšky. 

Pro realitní makléře z toho plyne několik konkrétních důsledků: při prodeji či ocenění 
pozemku či nemovitosti, kde je rozdíl výšky pozemků, je nutné zjistit, zda existující nebo 
zamýšlená rozhrada je či bude v rámci volného režimu - nebo zda bude zapotřebí 
povolení. Pokud parcela má opěrnou zeď + oplocení, které překračuje limity, může to 
znamenat nutnost doložit projekt, žádat o povolení, což ovlivní čas, náklady i hodnotu 
nemovitosti. Makléř by měl svým klientům (vlastníkům či kupujícím) poradit, aby při 
výstavbě plotu či zdi konzultovali, zda budou limity dodrženy, a připravili návrh tak, aby 
části stavby byly jasně definovány - co je opěrná, co oplocení, od které úrovně terénu 
se měří. 

Závěrem: kombinovaná stavba opěrné zdi a oplocení může být ideálním řešením, pokud 
klient potřebuje stabilitu svahu + ohraničení pozemku, ale je třeba ji navrhnout s 
ohledem na limity stanovené zákonem a judikaturou. Nedodržení může znamenat 
nutnost dodatečného povolení nebo dokonce odstranění části stavby. Makléřům se 
vyplatí být obezřetní a dobře informovat klienty, aby jejich záměry byly proveditelné, 
právně čisté a ekonomicky rozumné. 

 

 
Čas od času se vám objeví ne zcela běžný klient - například diplomat nebo dokonce 
zastupitelský úřad cizího státu. Taková situace může působit výjimečně a pro někoho i 
svým způsobem prestižně, ale z pohledu povinností podle zákona č. 253/2008 Sb., o 
některých opatřeních proti legalizaci výnosů z trestné činnosti a financování terorismu 
(AML zákon), je nutné k ní přistupovat s naprostou profesionalitou a v souladu s 
předpisy. Diplomatická imunita neznamená, že by realitní makléř nemusel provést 
identifikaci a kontrolu klienta. 
 
Makléř je povinnou osobou bez výjimek 
 
Podle § 2 odst. 1 písm. g) AML zákona je realitní zprostředkovatel vždy tzv. povinnou 
osobou. To znamená, že při uskutečnění obchodu s nemovitostí má povinnost provést 
identifikaci klienta (§ 8 a 9) a následně kontrolu klienta (§ 9a až § 11). Zákon nerozlišuje, 
zda se jedná o fyzickou osobu, právnickou osobu, stát, nebo mezinárodní organizaci - 
povinnost se vztahuje na všechny. 
 
Když je klientem ambasáda 
 
Pokud v transakci vystupuje ambasáda (např. jako prodávající či kupující budovu pro své 
účely), jde o právnickou osobu. V identifikačním záznamu musí makléř uvést: 

AML kontrola klienta z řad ambasád a diplomatů 
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 • oficiální název státu a název zastupitelského úřadu, 
 • sídlo ambasády (obvykle na území ČR), 

• identifikaci osoby, která ambasádu zastupuje (velvyslanec, konzul nebo jiný 
zmocněnec na základě plné moci), 

 • účel transakce, pokud je znám. 
 
Specifickou otázkou je určení skutečného majitele (beneficial owner) podle § 4 AML 
zákona. V případě státu jako klienta platí § 4 odst. 4 písm. c) - skutečným majitelem je 
stát, resp. se uvádí, že skutečný majitel neexistuje, protože jde o subjekt veřejného 
práva. V praxi tak do záznamu uvedete: „bez skutečného majitele - stát“.  
 
Důležité je také vyžádat si dokument prokazující oprávnění jednat - u ambasády to může 
být úřední dopis s razítkem a podpisem vedoucího mise nebo ověřená plná moc. 
 
Když je klientem diplomat 
 
Pokud jednáte s diplomatem jako soukromou osobou (např. kupuje byt pro vlastní potřebu), 
je třeba provést standardní AML identifikaci fyzické osoby. Tedy ověření totožnosti z 
úředního průkazu - v tomto případě obvykle z diplomatického pasu - a zaznamenání všech 
požadovaných údajů. Diplomat navíc spadá mezi politicky exponované osoby (PEP). 
Podle § 4 odst. 5 písm. a) AML zákona je PEP mj. osoba, která vykonává významnou 
veřejnou funkci v cizím státě - a sem se diplomaté řadí. Povinná osoba je proto podle § 9a 
odst. 3 a § 11 povinna u PEP provést zesílenou kontrolu klienta: 
 • zjistit původ finančních prostředků, 
 • získat souhlas vedoucí osoby povinné osoby (v praxi často ředitel RK), 
 • provést průběžné sledování obchodního vztahu. 
 
V praxi to znamená, že nestačí pouze opsat údaje z pasu. Musíte se aktivně zajímat, 
odkud budou peníze na koupi pocházet, a ověřit, zda je transakce transparentní. 
 
Co když klient odmítne spolupracovat? 
 
Podle § 15 odst. 4 AML zákona platí, že pokud povinná osoba nemůže provést 
identifikaci nebo kontrolu klienta v požadovaném rozsahu, nesmí s ním uzavřít obchodní 
vztah ani provést obchod. Diplomatická imunita neosvobozuje klienta od povinnosti 
poskytnout údaje pro AML účely - pokud je neposkytne, transakce se prostě neuskuteční. 
 
Podezřelý obchod a oznamovací povinnost 
 
Stejně jako u běžných klientů platí, že pokud obchod nese znaky podezřelého obchodu 
(např. nejasný původ prostředků, neobvykle složitá struktura převodů, zapojení více 
subjektů bez zjevného důvodu), je povinná osoba povinna tuto skutečnost neprodleně 
oznámit Finančnímu analytickému úřadu podle § 18 AML zákona. V oznámení se uvádí i 
skutečnost, že klient je PEP nebo zastupitelský úřad. 
 
Praktické doporučení  

1. Nebojte se zeptat - u diplomatů a ambasád je běžné, že AML kontrola zahrnuje 
dotazy na původ prostředků a účel transakce. 
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2. Dokumentujte - uchovejte si kopie všech předložených dokladů a plných mocí. 

3. Zaznamenejte PEP status - u fyzické osoby diplomata vždy zaznamenejte, že se 
jedná o politicky exponovanou osobu, a uveďte, jaká opatření zesílené kontroly byla 
provedena. 

4. Zvažte rizikový profil - i když ambasáda či diplomat působí důvěryhodně, z pohledu 
AML jsou rizikovější kategorií, a to zejména kvůli možnosti politického vlivu a 
mezinárodních vazeb. Typickým příkladem by bych realitní obchod s velvyslanectvím 
kvazi-státu Stát Palestina, které sídlí v Praze 6, nebo s jeho velvyslancem. Právě v těchto 
případech se totiž pojí zvýšené riziko, že transakce může být využita k obcházení sankcí, 
k financování politických aktivit či k zakrytí skutečných zdrojů peněz.  

5. Buďte připraveni transakci odmítnout - pokud nejsou údaje poskytnuty nebo se 
objeví nesrovnalosti, zákon vám neumožňuje pokračovat. 
 
Obchod s ambasádou nebo diplomatem může být pro makléře zajímavou referencí. Z 
pohledu AML zákona však platí stejná či dokonce přísnější pravidla než u běžného 
klienta. Důsledná identifikace, kontrola a případná zesílená opatření u PEP nejsou 
formalitou, ale zákonnou povinností, jejíž nesplnění může vést k vysokým sankcím od 
České národní banky či FAÚ. 
 
 

 

Finanční analytický úřad vydal nový metodický pokyn č. 11 - Hodnocení rizik a 
systém vnitřních zásad. Tento dokument je určen především pro povinné osoby z 
nefinančního sektoru, mezi které patří i realitní zprostředkovatelé. Jeho cílem má být 
posílit orientaci v oblasti AML (anti-money laundering) a financování terorismu a zároveň 
poskytnout praktický návod, jak má vypadat systém vnitřních zásad (SVZ). 

Pokyn nahrazuje dosavadní praxi zveřejňování „vzorových SVZ“. FAÚ nyní nabízí 
obecný vzor struktury SVZ, který má sloužit jako vodítko, nikoli jako závazná šablona. 
Každá povinná osoba si totiž musí SVZ přizpůsobit svým konkrétním podmínkám, druhu 
činnosti a velikosti firmy. 

 
Klíčové prvky doporučeného systému vnitřních zásad 

Z přílohy metodického pokynu vyplývá několik oblastí, které by měl každý realitní 
zprostředkovatel do svého SVZ promítnout: 

1. Identifikace klienta - jasný popis, jak a kdy se klient identifikuje. Zvláštní důraz je 
kladen na zjišťování skutečného majitele, statusu PEP (politicky exponované 
osoby) a na ověřování, zda klient není na sankčních seznamech. První identifikaci 
fyzické osoby může provést pouze zákonný zástupce nebo opatrovník, nikoliv 
osoba s plnou mocí. 

2. Kontrola klienta a hodnocení rizik - povinná osoba nesmí kromě 
nízkorizikového klienta spoléhat jen na informace od klienta. Je nutné využívat 
nezávislé zdroje a při pochybnostech obchod odmítnout nebo oznámit FAÚ. SVZ 
má popsat, jak se určuje rozsah kontroly podle rizikovosti klienta či transakce a jak 
se uplatňují zesílené postupy. 

FAÚ vydal metodický pokyn ohledně SVZ a hodnocení rizik 
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3. Znaky podezřelých obchodů - SVZ musí obsahovat demonstrativní výčet znaků. 
Kromě obecných (nejasný původ financí) i ty, které jsou typické pro reality - 
například složitá vlastnická struktura kupující společnosti. 

4. Zjednodušená identifikace a kontrola - lze ji použít jen tehdy, pokud jsou 
splněny podmínky § 13 AML zákona. Vzniknou-li pochybnosti, musí kancelář přejít 
na standardní nebo zesílenou kontrolu. 

5. Postupy při podezřelém obchodu - popis kroků od zjištění až po odeslání 
oznámení FAÚ (oznámení podezřelého obchodu - OPO). Musí být určeno, kdo v 
kanceláři rozhoduje o oznámení. Klient o podání OPO nesmí být informován. 

6. Kontaktní osoba - zaměstnanec nebo člen statutárního orgánu pověřený 
komunikací s FAÚ. Outsourcing není přípustný. Neurčení kontaktní osoby je 
přestupkem s pokutou až 5 milionů Kč. 

7. Uchovávání údajů - přesné určení doby, formy a místa, kde budou archivovány 
údaje z identifikace a kontroly klienta, včetně pravidel ochrany osobních údajů. 

8. Prověřování zaměstnanců a whistleblowing (pozor - často opomíjená zákonná 
povinnost viz. www.gaudens.cz/wb) - pravidla pro prověřování zaměstnanců a 
doporučení zavést vnitřní oznamovací systém v souladu se zákonem o ochraně 
oznamovatelů. 

 
Povinnosti a procesy podle metodického pokynu  

Metodický pokyn nejde jen po obsahu SVZ, ale stanovuje i procesní rámec: 

 Lhůty - realitní kanceláře musí mít písemný SVZ do 60 dnů ode dne, kdy se staly 
povinnou osobou. Každá změna se musí oznámit FAÚ do 30 dnů. 

 Odpovědnost vedení - SVZ i hodnocení rizik musí schválit statutární orgán. 
Odpovědnost za obsah nelze přenést na externího poradce. 

 Aktualizace - dokument je třeba pravidelně aktualizovat při změnách právní 
úpravy, vnitřních procesů, portfolia služeb či při zavádění nových technologií. 

 Hodnocení rizik - kancelář musí analyzovat inherentní (původní) a reziduální 
(zbytkové) riziko. Rizikové faktory se hodnotí v oblastech klientů, služeb/produktů, 
geografie a distribučních kanálů. 

 Oznamovací povinnost - SVZ se předkládá FAÚ prostřednictvím datové 
schránky nebo elektronicky s uznávaným podpisem. Podání bez podpisu je 
považováno za nesplněné. 

 Nejčastější chyby - FAÚ upozorňuje, že častým problémem je používání 
univerzálních šablon SVZ, které neodpovídají konkrétní praxi. Další chybou je 
chybějící hodnocení rizik, neaktuálnost dokumentu nebo formální určení kontaktní 
osoby bez skutečné dostupnosti. 

 
Co to znamená pro realitní praxi 

Realitní kanceláře se často setkávají s vysokými částkami, složitými strukturami 
kupujících i klienty ze zahraničí. Proto patří mezi typické povinné osoby podle AML 
zákona. Nový metodický pokyn jim podle FAÚ prý dává jasný (?) rámec, jak nastavit 
interní procesy. 

http://www.gaudens.cz/wb
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Pro menší kanceláře to znamená především nutnost zpracovat si vlastní, 
individualizovaný SVZ. Dokument musí být funkční a reflektovat reálné postupy 
konkrétní kanceláře. V praxi se tak vyplatí: 

 pravidelně školit makléře i administrativní pracovníky, 
 vést detailní záznamy o identifikacích a kontrolách, 
 nepodceňovat ověřování skutečných majitelů a zdrojů financí, 
 mít jasně určeno, kdo je kontaktní osobou a kdo rozhoduje o oznámení 

podezřelého obchodu, 
 průběžně dokument aktualizovat. 

 

Uvedený metodický pokyn podle názoru FAÚ znamená posun od univerzálních vzorů k 
individuálním, odpovědně nastaveným procesům. Realitní kanceláře by tedy měly 
používanou vzorovou dokumentaci doplnit o vlastní postupy a rizika. Zároveň musí plnit 
oznamovací povinnost vůči FAÚ, dodržovat lhůty a zajistit, aby dokument byl nejen 
vypracován, ale i aktivně uplatňován v praxi. 

Správně nastavený SVZ chrání kancelář nejen před sankcemi, ale i před rizikem, že se 
stane nevědomým nástrojem pro praní peněz nebo financování terorismu. 

 

 

Nejde jen o to „dobře vypadat“. Jde o to vědět, jak vás klient čte - jak 
na něj působí vaše oblečení i gesta - a jak to vědomě využít k vybudování 
důvěry a profesionálního respektu.  

Proto pro vás máme speciální workshop, který vás zavede do hloubky 
image makléře: od detailů dress codu, přes psychologii barev, až po řeč 
těla a její vliv na vnímání vaší osoby. Ukážeme si, co funguje v realitním 
byznysu - a hlavně proč to funguje. 

Ve světě realit se klient rozhoduje rychle. To, jak působíte během 
prvních vteřin, může rozhodnout o tom, jestli zakázku získáte vy, nebo 
vaše konkurence. Pokud pochopíte principy dress codu, barev a řeči těla 
a začnete je vědomě používat, okolí vás začne vnímat jako 
opravdového profesionála. A profesionálům lidé svěřují své zakázky 
častěji - protože jim důvěřují. Tento workshop vám dá know-how, které 
z vašeho vystupování udělá silnou konkurenční výhodu. 
 

Co se naučíte? 

Na workshopu nezůstaneme u teorie - odejdete s jasnými postupy, které můžete hned 
druhý den použít při práci s klienty. 

 Používat oblečení a barvy tak, aby posílily vaši důvěryhodnost, autoritu i sympatičnost 
 Číst řeč těla klienta a vědomě ovlivňovat tu svou pro lepší navázání vztahu 
 Vyhnout se častým profesním „faux pas“, které mohou poškodit váš image 
 Sladit osobní styl s očekáváním klientů a situací na realitním trhu 
 Vytvořit image, která vás odliší od konkurence a zůstane klientovi v paměti 

Ovlivněte okamžiky, které rozhodnou, zda si klient vybere vás - nebo konkurenci   
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Po tomto workshopu už vaše image nebude náhoda, ale promyšlený nástroj, který bude 
od prvních vteřin pracovat pro vás. Budete vědět, jak na klienta působit tak, aby měl 
jasno, že právě vy jste ten makléř, kterému chce svou nemovitost svěřit. A nikdy už 
nepřijdete o zakázku nebo klienta jen kvůli prvnímu dojmu. 
 

Jediné dva letošní termíny: Brno 3.12. / Praha 4.12. - nepropásněte to! 
Rezervace účasti na www.gaudens.cz/image 
 
 

 

Mnoho makléřů má pro svůj vzhled celou řadu racionálně znějících důvodů. „Tady se v 
saku nechodí.“ „Když přijdu moc nažehlený, klienti si budou myslet, že si na něco hraju.“ 
„Chci být přirozený, nechci vypadat jako někdo z televize.“ Všechny tyto argumenty ale 
míří špatným směrem. Zaměřují se na klienta - a přitom by měly mířit na profesi. 

Oblečení je signál. 

A ten signál nevysíláte jen směrem ke klientovi - ale především směrem k sobě. Ukazuje, 
jestli svou práci považujete za řemeslo, nebo jen za prostředek k výdělku. Ukazuje, jestli 
jste v roli, nebo jestli přicházíte na schůzku jako „jeden z nás“. 

Profesionál se neobléká podle toho, co čeká klient. Obléká se podle toho, jak vážně bere 
svou profesi. A tím nastavuje rámec důvěry. Nejde o módu. Nejde o značky. Jde o 
vzkaz, který vysíláte hned ve dveřích: „Jsem tady ve vážné věci. Beru to vážně. A vím, 
co dělám.“ 

Klient může být v mikině. Klient může být ve sportovních kalhotách. Ale vy nejste klient. 
Vy jste ten, komu má důvěřovat. Kdo ho má vést procesem za miliony, kdo má klientovi 
úspěšně vyřešit často největší obchod jeho života. A v takové roli není místo pro 
„pohodlí“. Je v ní místo pro jistotu, respekt a reprezentaci. 

Častý omyl je domněnka, že méně formální oblečení z vás udělá „víc lidského“ makléře. 
Ale klient, který prodává nemovitost, nehledá kamaráda. Hledá odborníka, kvalitního  
zprostředkovatele, který dá jeho životní majetek do správných rukou. A pokud se mu v 
prvních sekundách rozbliká v hlavě otázka „Tohle je fakt profík?“, všechno ostatní se 
odehrává už v jiné atmosféře. 

Nejde však jen o samotný oblek či košili. Jde o celkovou kulturu projevu. Upravené 
vlasy, čisté boty, decentní doplňky - to všechno jsou detaily, které klient nevnímá 
vědomě, ale které podprahově utvářejí jeho pocit jistoty. Stejně jako neupravené ruce, 
špinavý telefon nebo pomačkaná bunda dokážou během chvilky shodit vaši image. 
Znalosti a zkušenosti pak ustupují do pozadí, protože první dojem už proběhl. 

V realitách hrají roli i emoce.  

Prodávající často řeší nejen majetek, ale i část svého života - dům, byt nebo chalupu, ke 
které mají vztah. Pokud se před nimi objevíte jako někdo, kdo bere situaci vážně a 
prezentuje se důstojně, podpoříte jejich rozhodnutí svěřit vám celý proces. Jestliže ale 

Oblečení není pro klienta - je pro profesi  

http://www.gaudens.cz/image
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působíte ledabyle, snadno se objeví pochybnost: „Když si nedá záležet ani na sobě, 
jakou péči věnuje mojí nemovitosti?“ 

Mnoho makléřů se vymlouvá na prostředí. „U nás se takhle nechodí.“ „Tady by to bylo 
divný.“ Ale ve skutečnosti jde jen o vnitřní pohodlí. O snahu nevyčnívat. Jenže profese, 
která chce být respektována, musí někde začít - a začíná u svých zástupců. 

A teď si položte jednoduchou otázku: Působím tak, že mi klient bez předsudků svěří 
prodej svého domu? Pokud ne, možná to není jen o dovednostech. Možná to začíná už 
v šatníku. 

Tip na závěr: Co konkrétně můžete udělat, aby váš vzhled odpovídal tomu, jak chcete být 
vnímáni? Ověřte si to. Podívejte se do zrcadla a zkuste si představit, že jste prodávající. 
Svěřili byste svůj dům právě vám? 

 

 

AML zákon v realitách - papíry a procesy, 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 

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 

Realitní akademie, třídenní kurz - nábor nemovitostí a budování referenčního byznysu, prodej 
a koncepty prodej, prodejní techniky, Praha 18-20.11.  www.gaudens.cz/akademie 

Image makléře pod lupou - ovlivněte okamžiky, zda si klient vybere vás, nebo konkurenci, 
Brno 3.12, Praha 4.12.       www.gaudens.cz/image 

 
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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