BONUS: Hodinova sazba makléte - a proc¢ si o ni fict bez
omluv

Jedna z ¢astych chyb, které v realitni profesi vidime, je podcenéni vlastni hodnoty. Ne
nutné u provize - tu si vétsina zkusenych maklérti dokaze néjak obhdjit. Problém prichazi
ve chvili, kdy nejde o celou zakazku, ale ,jen” o konzultaci, ndvrh postupu, odhad ceny,
posouzeni situace nebo pomoc s rozhodovanim. Najednou zazniva véta: ,To je v pohodé,
to mate ode mé.” A nékdy je to samoziejmé v pofddku. Jenze pokud se z toho stane
pravidlo, stoji za to polozit si otazku, pro¢ vlastné odborny ¢as rozdavdme zdarma.

Makléti si nékdy fikaji o c¢astky, které viibec neodpovidaji hodnoté jejich zkuSenosti a
odpovédnosti, kterou pii konzultaci prebiraji. Maji pocit, Ze klient vyssi ¢astku nezaplati.
Ze by to ptisobilo pfehnané. Ze za , pouhé povidani” piece nemohou chtit nékolik tisic
korun. JenZe zkuste se na stejnou situaci podivat jinak. Kolik stoji hodina prace advokata,
danového poradce nebo jiného odbornika ve vasem mésté? Neplatite mu za Sedesat
minut jeho zivota. Platite mu za znalosti a zkuSenosti, které béhem téch Sedesati minut

dokéZe pouZit na vas konkrétni problém.
Pro¢ by to u zkuseného realitniho makléfe mélo byt principidlné jiné?

Kdyz klient pfijde na konzultaci, nekupuje si hodinu vaseho ¢asu. Kupuje si zkusenost,
kterou jste ziskavali roky. Schopnost odhadnout situaci, upozornit na riziko, navrhnout
spravny postup, rozpoznat chybu dfiv, nez zac¢ne stat penize. Nékdy miize jedind dobie
polozena otazka nebo jedno doporuceni klientovi usettit tydny préce, desitky tisic korun
nebo Spatné rozhodnuti pfi transakci v hodnoté nékolika milionti. Hodnota odborné

konzultace se proto neméfi poctem minut, ale hodnotou zku$enosti, kterou v téch
minutéach klient dostava.

Realitni makléf neni nékdo, kdo ,jen néco domlouva”. Pokud svou praci déla dobte, je
pravodcem jednim z nejvétsich majetkovych rozhodnuti, ktera lidé béhem Zivota délaji.
Zna trh, umi pracovat s cenou, rozumi procesu prodeje, vyjedndvéani, prezentaci
nemovitosti a chovani kupujicich. Vi, kde se obchod miize zadrhnout a co je potieba
pripravit pfedem. A presto se pomérné casto stdva, Ze pravé tyto znalosti poskytuje
bezplatné, protoze ma pocit, Ze za radu se pfece netctuje.

Zpracuje srovnavaci analyzu trzni ceny, projde dokumentaci, navrhne cenovou strategii,
upozorni na problematicka mista, vysvétli mozné varianty prodeje, stravi s klientem dvé
hodiny a na konci fekne: ,To je v pohodé, ozvéte se, kdybyste chtél spolupracovat.”

Tim poskytl hodnotu. Ale zaroven klientovi ukazal, Ze tuto hodnotu sdm neumi nebo
nechce ocenit.
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To samoziejmé neznamena, Ze kazda rada musi mit cenovku. Profesional mtize védome
poskytnout kratkou konzultaci zdarma. Mtze pomoci byvalému klientovi, odpovédét na
jednoduchou otazku nebo investovat svij ¢as do ¢lovéka, se kterym chce navézat
spolupraci. Rozdil je v jednom slové: védomé. Néco jiného je rozhodnout se, Ze sviij ¢as v
konkrétni situaci poskytnu bezplatné, a néco jiného je neumét si o penize Fict.

Pravé tady se totiz téma hodinové sazby prestava tykat penéz a zacina se tykat profesni
sebetcty.

Pokud nabizite skute¢nou odbornou konzultaci, neni nic nepatti¢ného na tom fict: ,Rad
vam pfipravim podrobnou analyzu trzni ceny, projdeme moznosti prodeje a navrhnu
strategii. Pocitejte ptiblizné se dvéma hodinami a moje cena za tuto konzultaci je 7 000 K¢

plus DPH. Pokud se nasledné rozhodnete, Ze prodej svétite mné, tuto ¢astku vam odectu
z provize.”

Bez omluvy. Bez dlouhého vysvétlovéni, pro¢ si dovolujete chtit penize. Bez nervézniho
dodatku, ze ,kdyby se vdm to zdalo moc, néjak se domluvime”.

To neni tvrdost ani arogance. Je to profesionalita.

Profesiondl totizZ nemusi svou cenu pronaset bojovné. Nemusi klienta presvédcovat, ze za
to stoji. Staci, kdyZz dokéaZe jasné fict, co klient dostane, kolik to stoji a za jakych
podminek sluzbu poskytuje. Stejné jako to délaji lidé v jinych odbornych profesich.

Zajimavé je, Ze problém casto neni ani tak na strané klienta jako na strané samotného
makléte. Klient se zepta na cenu a maklét za¢ne vysvétlovat. Obhajovat. Nabizet slevu
jesté predtim, nez o ni nékdo pozadal. V hlavé uz sly$i namitku, ktera pritom vibec
nezaznéla. Sdm zacne zpochybriovat vlastni cenu dfiv, nez ji mohl zpochybnit klient.

A pravé to je dobry okamzik k zamysleni nad tim, jak vlastné svou praci vnimate. Pokud
jste presvédceni, ze vase zkuSenost ma hodnotu, nemusite se za jeji cenu omlouvat.
Pokud si ale sami nejste jisti, zda ma hodinu vaseho ¢asu nékdo diivod zaplatit, klient
tuto nejistotu velmi rychle zachyti.

-----

odlisit obchodni ptilezitost od bezplatného poradenstvi, mtze stravit mnoho hodin praci
pro lidi, ktefi s nim nikdy spolupracovat nebudou. Ne proto, Ze by byli nepoctivi. Jen
zjistili, Ze mohou ziskavat dalsi a dalsi informace bez jakéhokoli zavazku. Pokud hranici
nenastavi maklét, klient nemé diéivod nastavovat ji za néj.

Dlouhodobé rozdavani odborného ¢asu zdarma miuize vést k frustraci, pocitu nedocenéni
a postupnému vycerpani. Clovék ma pocit, ze potad pracuje, porad nékomu poméaha,
porad néco fesi - ale velkd cast této prace se nikdy neproméni ani v obchod, ani v
odpovidajici odménu. Problém potom nemusi byt v tom, Ze pracuje pfili§ mnoho. Mozna
jen piilis velkou ¢ast své prace nedokéazal pojmenovat jako sluzbu, kterd ma svou cenu.
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Umét si fict o penize za vlastni odbornost proto neni projevem chamtivosti. Stejné jako
neni zndmkou profesionality rozdavat vSechno zdarma. Profesiondlni je védét, kdy
davam, pro¢ ddvam a kdy uz poskytuji sluzbu, za kterou je spravné pozadovat odmeénu.

Protoze hodinova sazba nakonec neni jen ¢islo v ceniku. Je také odpovédi na otazku,
jakou hodnotu ptikladate vlastnimu ¢asu, zkuSenostem a znalostem.

A pokud jim nevéfite vy sami, téZko miiZete ocekdvat, Ze jim bude véfit klient.

Vite presné, jakou hodnotu md jedna hodina vaseho odborného casu?

Dokazete rozlisit mezi krdatkou vstficnou radou a skutecnou odbornou konzultaci, za kterou je
legitimni poZadovat odménu?

Kdy jste naposledy poskytli rozsdhlejsi odbornou praci zdarma - a bylo to védomé rozhodnuti, nebo
jen obava fict si o penize?

Dokidzete klientovi svou hodinovou sazbu sdélit klidné a bez omlouvini, stejné jako by to udélal
advokdt, dariovy poradce nebo jiny profesiondl?

A pokud midte problém fict si o férovou odménu za sviij cas, co to vypovidd o tom, jak sami
vnimdte hodnotu své price?
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