BONUS: Hodinova sazba maklére - a pro¢ si o ni fict bez omluv

Jedna z nejCastéjSich chyb, které v realitni profesi vidime, je podcenéni vliastni hodnoty.
Ne v provizi - tu si makléfi vétSinou uméji obhajit. Ale v okamziku, kdy nejde o zakazku,
ale o konzultaci. Navrh postupu. Odhad ceny. Pomoc s rozhodovanim. Najednou
zazniva véta: ,To je v pohodé, to je jen tak...“ A tim vSechno zacina.

Makléfi si Fikaji o 500 nebo 1.000 K& za hodinovou konzultaci (tolik si ale za hodinu
vydéla b&zny holi¢) - protoze si mysli, Ze si o vic Fict nemtizou. Ze to klient nezaplati.
Ze to prehani. Ale premyslejte: kolik stoji hodina prace advokata ve vasem mésté?
Dva a pul tisice? Tfi? Pét? Plus DPH samoziejmé.

A ted se podivejte na realné transakce. Pravnik pfipravi smlouvy, uschovu, navrh na
vklad - a za to si vezme 12.000 KE&. Vy cely obchod pfipravite, vyjednate, odpracujete,
pfinesete klientovi do zivota 3 miliony - a mate problém fict si o 1.500 K¢ za dvé
hodiny prace?

Tohle neni skromnost. To je profesni nejistota.

Realitni makléf neni nékdo, kdo ,jen néco domlouva®. Je to strategicky pruvodce
jednoho z nejvétSich zivotnich rozhodnuti. A pfesto ¢asto makléfi funguji jako poradci
zdarma. Zpracuji srovnavaci analyzu trzni ceny, navrhnou cenu, zmapuiji lokalitu, poradi
s pravnimi nebo danovymi konsekvencemi - a na konci feknou ,to je v pohodég, ozvéte
se, kdyz budete chtit spolupracovat®.

Tim poskytuji hodnotu - ale nevysilaji hodnotu sebe.

Nejde o to, Ze by kazdy klient mél hned néco platit. Jde o to, Ze pokud nevyzafujete
profesni jistotu, ktera si vazi vlastniho ¢asu, klient ji také nevnima. A pokud citi, ze
vas Cas je levny - za¢ne zpochybnovat i cenu vasi provize.

Je naprosto v poradku fict: ,Rad vam pfipravim podrobnou analyzu trzni ceny,
moznosti prodeje, navrh strategie. Je to zhruba dvouhodinova konzultace, standardné
uctuji 7.000 K& plus DPH. Pokud se pak rozhodnete pro spolupraci se mnou, tuto ¢astku
samoziejmé odectu z provize. Ale pokud si zatim nejste jisty, jestli pljdeme spole¢nou
cestou, je fér, abych byl za svij ¢as zaplacen.”

Tohle neni tvrdost. Neni to arogance. Je to profesionalita. A klient ji vnima. Ne skrze
cenik, ale skrze vas posto;j.

Kdyz si nevazite svého Casu, zaCnete ho rozdavat. A kdyZz ho rozdavate pfili§, ztracite
energii na obchody, které maji skuteény potencial. Za€nete vyhorivat. Ne proto, ze mate
moc prace - ale proto, Zze vas za ni nikdo neoceriuje. A to je zaCatek tiché frustrace, ktera
postupné rozklada chut do prace.

Polozte si par jednoduchych otazek: Jaka je moje hodinova sazba? Odpovida
a8 tomu, co klientdm pfinasim? Kdy naposledy jsem poskytl odbornou
iy~ konzultaci zadarmo - a pro€? Jak by se zménilo vnimani moji prace,
L. kdybych si za svlj ¢as férové rekl? Jaky krok mazu udélat, abych posilil
vlastni profesni sebevédomi?

Nejde o penize. Jde o respekt. K sobé. K profesi. K ¢asu. A pravé ten za€ina u vas.
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