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Uvod

Informacni technologie prosly za poslednich nékolik desetileti znacnym vyvojem. Staly
se soucasti naSich zivotl a ovlivnily veskerd odvétvi. Jednou z oblasti, kde informacni
technologie maji stale vetsi vliv, je vzd€lavaci sektor, ktery se musi prizptsobit rychle
se meénicim potfebdm a pozadavkim trhu. Moderni technologie nabizeji nové moznosti
pro efektivni a flexibilni pfistup ke studentim a umoziuji usporu casu a zefektivnéni

vzdelavani i lidem, ktefi pracuji a nemaji na vzdélavani tolik casu.

Realitni trh je jednim z obor(, ktery je ovlivnén timto vyvojem ve vysoké mire. Kazdy,
kdo chce v dnesni dobé uspét pied konkurenci, se musi neustdle vzdélavat nejen v praci
s informa¢nimi technologiemi, ale ive svém oboru. Nejinak tomu je i u realitnich

JOA)

makléru.

Nové technologie a aplikace mohou pomoci realitnim makléiim 1épe porozumét trhu,
zefektivnit svou praci a poskytovat klientiim kvalitnéjsi sluzby. Vzdélavani i realitni trh
do jisté miry ovlivnila i celosvétova pandemie COVID-19, kviili které se musely zacit
pouzivat informacni technologie pro distan¢ni vyuku. Z oblasti informaénich technologii
se na realitnim trhu stala nejvétsi zména v tom, Ze realitni makléti zacali nabizet virtualni
prohlidky, které umoznuji prohliZet nemovitosti on-line. Tyto prohlidky vSak maji

uplatnéni i dnes.

Tato bakalarska prace se zaméfuje na vyuzivani informacnich technologii pro dalsi
vzdelavani realitnich makléit i pro préaci realitnich makléfti samotnych a naslednou
identifikaci moznosti pro zlepSeni. Cilem prace je porovnat, jak realitni makléfi vyuZzivaji
informacni technologie pfi své praci a pii svém dalS$im vzdélavani a navrhnout vhodna
opatfeni pro zlepSeni vzdélavani na realitnim trhu. Dlivodem zpracovani bakalarské prace
natoto téma je zajem autora o realitni trh ajeho ptredchozi zkuSenosti s realitnimi
makleéfi.

Prace je rozdélena nané€kolik kapitol zoblasti teoretické a praktické. Pro ziskani
potiebnych informaci a ndzorti bude v ramci praktické (vyzkumné ¢asti prace) vyuzito
autorova vlastniho poznéani ze spolecnosti Malina 2012 s.r.o., ktera provozuje vzdélavaci

institut Chytry maklét. Ten vzdélava realitni makléte v Ceské republice a na Slovensku.

Dale bude provedeno nékolik polostrukturovanych rozhovord s realitnimi makléfi

a se zakladatelem institutu Chytry makléf. Polostrukturované rozhovory budou vedeny



vzdy mezi respondentem a tazatelem, autorem prace. Tento typ rozhovort byl zvolen
ztoho divodu, Ze sejedna o zplsob, jak pomoci stejnych strukturovanych otdzek
porovnat odpovédi respondenti mezi sebou ataké proniknout vice do hloubky

zkoumaného tématu.

Ocekéavanym vystupem vyzkumné ¢asti prace je porovnani miry vyuzivani informacnich
technologii mezi realitnimi makléfi a ndvrh opatieni, které by mohlo zlepsit vzdélavani
realitnich makléii za pomoci informacnich technologii. Celd prace by méla piinést
uceleny pohled na danou problematiku a zjisténi z ni by mohla slouzit jako inspirace
prodalsi vyvoj vzdélavacich programi akurzii, které poradd spolecnost

Malina 2012 s.r.0.



1 Zakladni pojmy voblasti informacnich

technologii

Zakladem pojmu informacéni technologie je pojem informace, ktery byva uzivan
v totozném kontextu jako termin data, ackoliv se nejednd o zcela totozné terminy.
Sklendk (2001) uvadi, ze informace je obecn¢ pokladana za podmnozinu poznatku, které
jsou pouzity v konkrétni situaci za ucelem feseni urcitého problému. V pocitacové oblasti
jsou data informacemi v takové formé, ktera je vhodnd pro pouziti s pocitacem.
V soucasnosti pravé s ohledem naneustdle probihajici védecky pokrok dochazi
k neustalému rozkvétu informacnich a komunikacnich technologii, bez kterych si nyni

vétSina z nas v soucasné dobé nedokaze predstavit bézny zivot.

Autofi Gala akol. (2015) pojem informace zasazuji do hlubSiho kontextu — samotna
informace jsou dle autorti zpracovana data. Informace jako takova vSak neni vrcholem
této hierarchie. ,,Informace v souvislostech (kontextu) formuluje znalost. Ta reprezentuje
porozuméni ziskané zkuSenosti nebo studiem, je srozumitelnd a pouzitelnd k feSeni

problému nebo k rozhodovani.” (Gala a kol., 2015, s. 14)

Bruckner (2012) mimo jin€ uvadi, ze soucasti informacnich a komunika¢nich technologii
jsou tedy obecné vesSkeré informacni technologie, které jsou pouZivané pro Ucely
komunikace aprace sinformacemi. Je vSak tfeba upozornit nato, Ze informacni
a komunikacni technologie nejsou pouze hardwarovymi prvky (PC, servery atd.), jedna
se rovnéZ o softwarové vybaveni (operacni systémy, sitové protokoly, internetové
vyhledavace atd). V modernim svété predstavuji pravé tyto technologie také dileZitou

soucast vykonu statni, podnikatelské 1 soukromé sféry.



2 Dalsi vzdélavani

V této kapitole budou vysvétleny zakladni pojmy z oblasti dal§iho vzdélavani a jeho
specifika v obecné rovin¢ ataké u jednotlivych vékovych generaci. Dale budou

ptredstaveny jednotlivé typy dal§iho vzdélavani.

2.1 Zakladni pojmy

Priicha (2013) uvadi, Ze prostfednictvim vzdélavani je utvarena cilené lidskd osobnost,
jedinec si osvojuje sdilené dovednosti a védomosti, zkuSenosti, ndvyky 1zajmy
avystupem vzdélavani je vzdelani. Navychovu avzdélavani dospélych lidi
se podle Vetesky (2013) zaméfuje takzvana andragogika. Ta se kromé toho dle poznatkti
autora vyznacuje interdisciplindrnim charakterem, tedy tim, Ze se pouziva napfi¢ riznymi

obory.

S tématem souvisi i pojem zajmového vzdélavani dospélych osob, Serak (2009) uvadi,
ze tento typ vzdélavani se vyznacuje tim, ze jde o dobrovolné vzdélani, které vede

k posileni osobni motivace nebo prestize.

Koubek (2015) uvadi, ze kromé samotného prohlubovani a rozSifovani znalosti je
dalezity také rist kvalifikace, protoZze v soucasné spolecnosti jsou stale vyssi naroky
na kvalifikaci. Proto byva vyuzivan také termin dalSiho profesniho vzdélavani, aby mohl

byt timto zptisobem definovan diraz na zlepSovani pracovni kvalifikace jedince.

2.2 Specifika dalSiho vzdélavani

Dalsi vzdélavani neni rozhodné to samé, jako povinna Skolni dochazka, nasledné skolni
¢1 univerzitni vzdélani, kdy ¢lovék mlze byt az do svych 26 let studentem. Cilem této

kapitoly je pfiblizit specifika tohoto druhu vzdélavani.

V ptipadé celozivotniho vzdélavani se typicky jedna o osoby studujici béhem vykonu
zaméstnani a jsou diky tomu ¢asto limitovany casem. Nicmén¢ nejprve je tieba si polozit
otazku co lze rozumét pojmem celoZivotniho vzdélavani. Ministerstvo Skolstvi, mladeze
a télovychovy (2008) vymezuje vramci Strategie celoZivotniho ueni CR proces
celoZivotniho uc€eni jako urc¢itou nepterusenou kontinuitu, kdy jsou jedinci vzdélavani jiz

od velmi utlého veéku a v Case jsou rozvijeny jejich dovednosti a schopnosti. VeteSka

vvvvvv
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k uéeni a vzdélavani, jelikoz pokud jedinec o vzdélavani nema zajem, neni mozné jej

ni¢emu naucit a predat mu potfebné védomosti a znalosti.

Dievova (2017) uvadi, Ze pojem celozivotniho vzdélavani pak je typicky vyuzivan
pro oznaceni programt vysokych skol, kde studenti studuji néktery z obor nabizenych
univerzitou. CeloZivotni uceni ale neni jen ve formé univerzitniho celoZivotniho
vzdélavani. Lidé, kteri se chtéji vzdélat, mohou navstévovat rizné on-line ¢i off-line

vzdélavaci kurzy.

Veteska (2013) pak k celozivotnimu uceni uvadi, Ze jde v soucasné dobé¢ o jeden
z nezbytnych predpokladii v ramci aktivni zaméstnanosti a pracovniho uplatnéni. Ze slov
autora tedy nepiimo plyne, Ze celozivotni u¢eni ma vyznam pro dosazeni a udrzeni

prosperity celé lidské spolecnosti.

Koubek (2015) uvadi, ze kromé samotného prohlubovani a rozSifovani znalosti je
dalezity také rust kvalifikace, protoze v souCasné spole¢nosti jsou stale vyssi naroky
na kvalifikaci. Proto byva vyuzivan také termin dals$iho profesniho vzdélavani, aby mohl
byt timto zptisobem definovéan dliraz na zlepSovani pracovni kvalifikace jedince. Veteska
(2016) mimo jiné tvrdi, Ze kvalita dalSiho vzdélavani je s ohledem na znacnou pestrost
poskytovatelil tohoto dal§iho vzdélavani pouze obtizné definovatelna. Kvili tomu nelze

posoudit, zda je néktery z kurzi dal$iho vzdélavani lepsi nebo horsi.

Eger (2020) ptidava dalsi pohledy na specifika dal§iho vzdélavani a mimo jiné tvrdi,
ze motivace pro dalSi vzdélavani mize byt riznd — od existenc¢nich problémi az
po vlastni zdjem o danou problematiku. V ptipadé dal§iho vzdélavani seniorli miize byt
motivaci socialni kontakt s ostatnimi. Autor dale uvadi, Ze studujici z fad dospélych maji

Casto vEtsi zdjem o pochopeni celé problematiky.

2.3 Kategorizace dalSiho vzdélavani

,»Dalsi vzdélavani je €lenéno do tfi typl: zdjmové vzdelavani, obcanské vzdeélavani a dalsi
profesni vzdélavani, kterd se realizuji ve sféfe volného Casu.* (Zormanova, 2017, s. 30)

Autorka Zormanova (2017) charakterizuje zdjmové vzdélavani jako formu vzdélani, ktera
cili na osobnostni rozvoj. Tento typ vzdélani se mize vzajemné piekryvat s profesnim
vzdélavanim a n€kdy je tak nelze jednoznaéné odliSit. Podstatou profesniho vzdélani je
dle autorky dosaZeni harmonie mezi schopnostmi a dovednostmi daného c¢lovéka

a pozadavky na vykon konkrétni profese. Dulezitou roli zde hraji rekvalifikacni kurzy,
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které slouzi ke zmén¢ zaméstnani, chtéji se vratit na trh prace po delsi dob¢, nebo jejich
pozice zanikla a potiebuji se naucit novym dovednostem a dale se uplatnit na trhu préace.
Obcanskym vzdélanim pak dle autorky mtizeme chépat jako soubor aktivit, jejichz cilem

je podpofit jednani obCanii.
2.4 Specifika jednotlivych generaci v kontextu vzdélavani

Baby boomers

Sité v hrsti (2021) uvadi, ze generace baby boomers jsou lidé narozeni mezi lety 1945-
1965). Jde tedy o soucasné seniory. Pro tuto generaci nebyly béZné v aktivni fazi Zivota
zadné informacni technologie, tudiz s nimi ¢asto neumi pracovat anejsou pro né

ptirozené.
Generace X

Tato generace se v Ceské republice nazyva také jako Husakovy déti. Server Sité v hrsti
(2021) uvadi, ze se jedna o lidi narozené v letech 1965-1986). Uméji byt pfizplsobivi
a flexibilni predeviim v ptistupu k praci. Clenové této generace jsou schopni pracovat
s informac¢nimi technologiemi, ale nemusi byt tak digitalné zdatni jako milenidlové nebo
Clenové generace Z. To je dané tim, Ze s technologiemi sice pracuji, ale v dob¢, kdy
vyrustali, nékteré z dnesnich technologii ani neexistovaly nebo byly nedostupné. Navic
v dobé¢, kdy generace X vyrustala, nebyly technologie zakotfenéné v kazdodennim zivoté

jako dnes a mnoho lidi na nich nebylo tak zavislych v takové mite, jako dnes.
Generace Y

Eger (2020) doporucuje vzhledem k vyvoji spole€nosti zatfazovat do generace Y lidi
narozené do roku 2000. Autor dale uvadi, ze pro tuto generaci je typicka neustala on-line
komunikace anaopak zaostdva v komunikaci v redlném svété. V kontextu dalSiho
vzdélavani generace Y ocenuje flexibilitu a vzdélavaci on-line kurzy, které jim umozZni
vzdélavani vlastnim tempem. Mnozi milenidlové, jak se také této generaci prezdiva,

preferuji vzdélavani, které je praktické a mize byt okamzité pouzito v profesnim Zivote.
Generace Z

Jedna se o ,,nejmladSi generaci, kterd v souCasné dobé kon¢i gradudlni vzdélavani
a vstupuje na trh prace* (Eger, 2020, s. 111) autor dale uvadi, Ze zastupci této generace

cht&ji byt nezavisli, a z hlediska vyuZzivani informac¢nich a komunika¢nich technologii
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tuto generaci nazyva jako ,,on-line generaci®, kterd nezné zivot bez internetu. V oblasti

vzdelavani je pro né€ dle autora obvykly multitasking.

,»Nekteii predstavitelé této generace nastupuji do businessu jesté pred ukoncenim
gradualniho vzdélavani. Neni pro né tolik vyznamné formalni i univerzitni vzdélavani.
[...] Jeji zastupci jsou zkuSeni a nadSeni pro vyuzivani technologii zejména v oblasti

elektroniky a pocitaci, ale také se nové véci chtéji naucit sami* (Eger, 2020, s. 111-112)

2.5 Nastroje dalSiho vzdélavani

E-learning

Jednim z hlavnich trendi ve vzdélavani je v soucasnosti takzvany e-learning. Razni

autori formuluji definice e-learningu odlisn¢.

»E-learning je vzdélani spojené s informacnimi a komunika¢nimi technologiemi.” (Eger
L., 2020, s. 9). Tato autorova definice se d4 rozvinout. V mém chépani mohou byt ony
autorovy zminované informacni technologie chapany jako pocitace, tablety i chytré
telefony. E-learning mize byt v riznych formach, jako jsou kurzy, webindfe, virtudlni
ttidy.

»EB-learning v naSem pojeti zahrnuje jak teorii a vyzkum, tak 1 jakykoliv vzdélavaci
proces s riznym stupném intencionality, v némzZ jsou pouZzivany digitalni technologie.*

(Zounek a kol., 2021, s. 45)

Za zminku stoji 1 mySlenka od Zounka a kol. (2021), ktefi tvrdi, Ze e-learning a digitalni
technologie nabizeji moznosti, jak zpfistupnit uceni i rizné¢ znevyhodnénym skupindm

lidi (naptiklad nékdo, kdo by musel denné€ ptekonéavat velké vzdalenosti, pozn. autora).

Diky e-learningu je tak mozné vyuzit informac¢ni technologie za ucelem tvorby on-line
kurzii, distribuovani studijniho obsahu aslouzi také jako komunikacni prostiedek
mezi lektorem a Gc€astniky kurzu. Z uvedeného tedy plyne, Ze zédkladnim principem e-

learningu je, ze se jedné o vyuku zalozenou na vyuziti vypocetni techniky a internetu.

Burian (2014) definuje e-learning jako formu vzdélavani zahrnujici multimedialni prvky,
jako jsou prezentace a texty s odkazy, animace, videa, sdilené pracovni plochy, testy,
elektronické modely procest a dalsi.

Z uvedeného pak tedy plyne, Ze se jedna o multimedialni zpisob vyuky, coz mize

v

samotnou vyuku nepochybné Cinit zajimavéjsi i efektivnéjsi. Z vySe uvedenych vymezeni
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principt e-learningu pak je patrné, ze jeho soucasti je obycejné mnoho rtiznych dil¢ich
aktivit, jeho soucasti mohou byt distan¢ni kurzy, ptipadné pak se miize jednat o pouhé
doplnéni vyuky, ktera je realizovana v prezencni formé, a tedy vyuky zalozené na fyzické
pritomnosti studentl. V ramci e-learningu jsou tradi¢né studijni materidly umistény
do prostfedi internetu nebo intranetu, zahrnuty mohou byt testy s automatickym
vyhodnocenim, komunikace skrze diskuzni fora, e-maily nebo dalS$i komunikacni

nastroje.
Blended learning

Podle autortt Zounek a kol. (2021) znamené blended learning integraci elektronickych
zdrojii a néstroji do vyuky tak, aby seplné vyuzil jejich potencidl v kombinaci
s osvédcenymi metodami a prostiedky, které se pouzivaji pfi tradi¢ni prezencni vyuce.
Cilem této integrace je maximalizovat uZiteCnost a u¢innost digitalnich technologii
vramci vzdélavaciho procesu. Jedna setedy o kombinaci e-learningu a klasické
prezen¢ni vyuky. Autor Eger (2020) povazuje blended learning jako lepsi formu uceni
neZ samotny e-learning nebo samotnou prezen¢ni vyuku. Uvadi, Ze pouZiti e-learningu
s prezenénimi formami studia je efektivnéj$i a odstranuje nékteré nedostatky e-

learningovych kurzi.
Virtualni realita

Dalsim ze soucasnych/budoucich trendii ve vzdélavani je vyuziti virtudlni reality.
Pro kontext je vhodné na zacatek doplnit jeji definici. ,,Virtudlni realita (VR) je
pocitacova technologie, kterd se snazi simulovat skutec¢ny svét. Typickou soucasti jsou
bryle s obrazem, ktery reaguje na pohyb hlavy icelého téla. Bryle mohou doplnit

hmatové i jiné senzory.“ (Zivé, 2023)

Technologie tedy pomoci softwarovych a hardwarovych nastrojii vytvofi simulované
prostiedi. Carruth (2017) ve své publikaci mimo jiné uvadi, Ze virtudlni realita jiz
v soucasné dob¢é pomaha pti Skoleni na pracovistich zejména u udalosti s nizkou ¢etnosti,
které¢ mlize byt obtizné, ¢1 dokonce nemozné vytvofit v realném svéte. Pracovniky je
mozné proskolit o tom, jak reagovat na mimotradné udalosti, jako jsou naptiklad vypadky

proudu nebo zdravotni incidenty.

Carruth (2017) také vidi velky velky pfinos v pouziti virtualni reality v realitach. Pomoci
fotografii ¢i fotografii v kombinaci s laserovym skenerem je mozné vytvotit 3D model

objektu a ten nasledné vyuzivat ¢i dale upravovat ve virtualni realité.
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2.6 Prinosy modernich technologii pro dalsi vzdélavani

Jak jiz bylo nastinéno, moderni informacni technologie mohou velkou mérou prispét
ke vzdélavacimu procesu nejen v ramei dal$iho vzdélavani. Nasledujici kapitola shrnuje

piinosy téchto technologii pro dalsi vzd€lavani.

E-learning hraje velkou roli v dal$im vzdélavani, protoze umoznuje lidem vzdé€lavat se
bez ohledu na to, kde se nachazeji nebo jakym tempem se chtéji ucit. To je piinosné
zejména pro lidi, ktefi maji omezeny Cas nebo pfistup k tradicnim formam vzdélavani.
Pokud lidé z rtiznych diivodi nemohou ¢i nechtéji cestovat, je pro né€ e-learning cestou,
jak uspofit néklady i ¢as. Diky e-learningu totiz nemuseji byt fyzicky ve vzdélavacich
institucich. V neposledni fad¢ je e-learning diillezitym néstrojem pro soucasné nastupujici
generace Y a Z. Jako kazdy obor lze ptredpokladat, ze se i e-learning bude ménit. Eger
(2020) uvadi, ze nastupujici generace budou stale vice vyzadovat tzv. m-learning, uceni

pfes mobilni zatizeni kdykoli a kdekoli.

Blended learning by mohl byt povazovan v o€ich laika jako krok zpét v digitalizaci
vzdélavani. Opak je ale pravdou — blended learning, tedy zptsob vzdélavani, ktery
kombinuje tradi¢ni vyuku s e-learningovymi néstroji miize piinést naptiklad vyssi
flexibilitu v tom, kdy a kde se studenti u¢i. Zaroven vSak nepfijdou o fyzicky socidlni
kontakt s ostatnimi studenty a lektory. Tato forma uceni miiZze zvysit i motivaci studentti
k u€eni a vzbudit v nich vyssi efektivitu, nez Cisté on-line nebo Cisté tradicni vyuka.
Tradi¢ni vyuka vSeobecné neposkytuje tolik moznosti, jak se ucit.

Virtudlni realita miize byt pfi dalSim vzdélavani uzitecnd z n€kolika divodi. Vyuziva
nékolik smysli ¢loveéka, a tak je oproti klasické metodé uceni tato metoda mnohem lépe
zapamatovatelnd. Dale se jednd také o moderni technologii, se kterou se vétSina lidi

nesetkala. To mtlize vést k tomu, Ze budou koncovi uzivatelé 1épe motivovani k uceni.
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3 Realitni trh

3.1 Definice realitniho trhu

Stejné tak jako v jinych odvétvich narodniho hospodafstvi, je irealitni trh misto, kde
se setkava nabidka s poptavkou. Palesova (2010) definuje trh jako komunikaéni
prostiedek, diky kterému vstupuji prodavajici a kupujici do vzajemného kontaktu, aby

se dohodli na cen& a mnoZstvi nakoupenych a prodanych statki.

Vyse uvedend definice se d4 zjednodusené pievzit do situace na realitnim trhu. Osoba
prodavajici svou nemovitost nabizi na realitnim trhu tuto nemovitost za cenu, kterad

odpovida soucasné poptavce kupujicich.

»INemovitosti jsou zbozi, které se v mnoha ekonomickych i pravnich ohledech nijak nelisi
od jinych druhii ekonomickych statkti, jako napft. ropa, ndkladni automobil, obchodni
znamka nebo umeélecky artefakt. (Ort, 2019, s. 9). I nemovitost muze plnit nékteré znaky
uméleckého dila, naptiklad ten, Zejeji hodnota je tvofena stafim, vzacnosti ci

jedine¢nosti.

Ort (2019) uvadi, zZe i kdyz je realitni trh podobny ostatnim trhiim, je ptfesto v uréitych
ohledech jedine¢ny. Je to napfiklad tim, ze dle platné legislativy je za nemovitost
povazovana nejen nemovitost samotnd, ale také pouze jeji ¢ast (jednotka) anebo pravo,

které je sice fakticky nehmotné, ale stale se jedna o nemovitost.

3.2 Zakladni pojmy souvisejici s realitnim trhem
Pro tcely dalsich kapitol této prace je potieba vymezit zdkladni pojmy realitniho trhu.

e Realitni makléi je fyzickd osoba, kterd poskytuje sluzby zprostiedkovani
prodeje nebo pronajmii nemovitosti. V Ceské republice neni vykon této profese
omezen pozadavky na odbornou zptsobilost a je tedy mozné jeji provozovani
na zaklad¢é vydané volné zivnosti. Realitni makléti se mohou sdruZovat do dvou
organizaci — Asociace realitnich kanceldii CR a Ceské komory realitnich
kancelafi.” (R21, 2022)

e ,Realitni kancelaf poskytuje kompletni sluzby v oblasti nédkupu a prodeje
nemovitosti €1 zprostfedkovani jejich prondjmu.* (R21, 2022) Realitni kancelaf je

zaroven vzdy osobou pravnickou a zpravidla sdruzuje n¢kolik realitnich makléfi
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pohromadé a poskytuje jim zdzemi, vzdélavani nebo jiné podptrné cinnosti, které
podporuji makléte v jejich ¢innosti.

Prodavajici je na realitnim trhu ta osoba, kterd svou nemovitost nabizi k prodeji
za uréenou cenu.

Kupujici je osoba, ktera se zavazala od prodavajiciho pifevzit vlastnicka prava
za dohodnutou cenu. K pfevodu prav slouzi kupni smlouva. ,,Kupni smlouvou
se prodavajici zavazuje, ze kupujicimu odevzda véc, ktera je predmétem koupé,
a umozni mu nabyt vlastnické pravo k ni, a kupujici se zavazuje, Ze véc prevezme
a zaplati prodavajicimu kupni cenu.* (Zakony pro lidi, 2012, § 2079). Kupujici
pofizuji nejcastéji nemovitost za ucelem vlastniho bydleni, nebo za Gcelem
pronagjmu (investiéni zdmér). Méné Casto pak mize byt nemovitost pofizena
za ucelem spekulativniho nédkupu a nasledného prodeje nemovitosti v kratkém
casovém horizontu s co nejvetsim ziskem.

Nemovitost je pozemek, stavba, bytové anebytové jednotky ¢i prava.
»INemovitosti jsou zbozi, které se v mnoha ekonomickych i pravnich ohledech
nijak neli§i od jinych druhli ekonomickych statkli, jako napt. ropa, nakladni
automobil, obchodni zndmka nebo umélecky artefakt.“ (Ort, 2019, s. 9).
I nemovitost mize plnit nekteré znaky uméleckého dila, naptiklad ten, ze jeji
hodnota je tvofena stafim, vzacnosti, jedinecnosti ¢i kombinaci.

Pozemek je dle katastradlniho zdkona definovan nasledovné: ,,Cast zemského
povrchu, kterd je od ostatnich ¢asti povrchu odd¢€lena hranici spravni, eviden¢ni,
vlastnickou, kvalitativni ¢i rozliSenou zplisobem vyuziti.* (Zédkony pro lidi, 2012,
§ 2). Pozemek se oproti ostatnim nemovitostem li$i zejména v tom, Ze jejich pocet
je omezeny. Ort (2019) uvadi, Ze pozemky maji oproti jinym druhtim zbozi
a nemovitosti specifické vlastnosti. Zejména pak, ze jsou fyzicky nepfemistitelné,
zivotnost je zekonomického hlediska nekonecnd anepodléhd technickému
opotfebeni a nabidka pozemkil je omezend a nové pozemky nemohou na nasi
planeté vznikat.

»BYyt je samostatnd mistnost nebo soubor mistnosti, které jsou podle rozhodnuti
stavebniho Gfadu uréeny k bydleni.“ (Ort, 2019, s. 13)

»Nebytovy prostor je mistnost nebo soubor mistnosti, které jsou
podle rozhodnuti stavebniho ufadu urceny k jinym ucelim nez k bydleni.“ (Ort,

2019, s. 13)
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¢ Rodinny dim je dle definice stavebniho zakona ,,stavba pro bydleni, ve které
vice nez polovina podlahové plochy slouzi bydleni, akterd ma nejvySe tfi
samostatné byty, nejvyse dvé nadzemni a jedno podzemni podlazi a podkrovi,
nebo tfeti nadzemni podlazi ustoupené od vnéjsiho lice obvodové stény budovy
orientované k uli¢ni ¢afe alespon o 2 metry*. (Zakony pro lidi, 2021, § 13)

e Trzni hodnota a trzni cena jsou dva rozdilné pojmy. Ort (2019) mimo jiné
uvadi, Ze rozdil mezi trzni hodnotou a trzni cenou je v tom, Ze trzni hodnota
nemovitosti vyjadiuje obvyklou ¢i primérnou cenu, za kterou by mohla byt
nemovitost na trhu sménéna na zédkladé¢ dohody mezi prodavajicim a kupujicim
v den odhadu. Trzni cena je narozdil od trzni hodnoty konkrétni veli¢inou,
za kterou v dany okamzik probehl konkrétni prodej urcité nemovitosti.

S témito Udaji pracuji softwarové nastroje, které slouzi makléiim jako podpora
pii uréovani ceny nemovitosti. V Ceské republice jsou nejznaméjsi sluzby Cenové

mapy (Cemap.cz) a Valuo.

3.3 Specifika realitniho trhu

Autor Ort (2019) uvadi, Ze na realitnim trhu plati téméf vZdy stejné ekonomické zakony,
které plati pro ekonomiku zaloZenou na trznim principu. Piesto se ale na realitnim trhu
objevuji jeho specifika, ktera vyplyvaji zejména s nepfemistitelnosti nemovitosti.
Pochopeni téchto principti a specifik chovani realitnitho trhu je zakladem
pro obchodovani s nemovitostmi a mél by snimi tedy byt srozumén kazdy realitni

maklér.

Autofi Brueggeman a Fisher (2014) popisuji zakladni principy fungovani realitniho trhu

nasledovné:

e Ceny nemovitosti jsou ovliviiovany trznimi silami nabidky a poptavky. Pokud je
poptavka po nemovitostech vysSi nez nabidka, ceny nemovitosti budou rtst.
Naopak, pokud je nabidka vyssi nez poptavka, ceny nemovitosti budou klesat.

e Realitni trh je také ovlivnén urokovymi sazbami a mirou zadluZenosti. Vysoké
urokové sazby mohou omezit poptavku po nemovitostech, coz vede ke snizeni

cen nemovitosti.
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e Ekonomicka situace v dané oblasti mize také ovlivnit ceny nemovitosti.
Naptiklad, pokud se ekonomika dané oblasti zlepSuje a roste pocet pracovnich
mist, mize to vést k nariistu poptavky po nemovitostech, a tedy k rdstu cen.

e Ceny nemovitosti jsou také ovlivnény kvalitou dané nemovitosti a jeji lokalitou.
Napftiklad, nemovitost v atraktivni lokalité s dobrymi dopravnimi spojenimi bude

mit vyS$$i cenu nez nemovitost v mén¢ atraktivni lokalité.

Autor Ort (2019) naopak principy fungovani realitniho trhu popisuje vice do hloubky.

Mezi zékladni principy fadi nésledujici:

e Princip nabidky a poptavky

e Princip ocekavani tvrdi, ze hodnota nemovitosti natrhu je ovlivnéna
oc¢ekavanym prospéchem, ktery novému majiteli pfinese.

e Princip substituce koresponduje s béznou ekonomickou teorii. Z principu vlastni
definice nemovitosti vSak plati, Ze nemovitost nikdy nemlze mit dokonaly
substitut, jelikoz je jedine¢na a nepiemistitelna. Poptavkovou stranou tak nemuze
byt preferovan dokonaly substitut s nizsi cenou.

e Princip dynamiky azmény tvrdi, Ze hodnota nemovitosti neni veli¢inou
statickou, ale dynamickou, tedy, ze se v case méni. Ztoho divodu je trh
s nemovitostmi dynamicky a jakdkoli analyza tohoto trhu ma docasnou
a omezenou platnost. Piesto se vSak tento trh diky mensi Cetnosti obchodii oproti
naptiklad akciovému trhu méni pomaleji a ceny se proto méni velmi pomalu.

e Princip obétované prileZitosti opét souvisi se znamou ekonomickou teorii, ktera
predstavuje hodnotu nejlepsi dostupné alternativy, které se musime ve prospéch
jiné vzdat.

e Balancni princip urcuje, jestli jsou jednotlivé soucasti nemovitosti ve spravném
poméru. Itato vlastnost vstupuje do trzni ceny nemovitosti. Pokud mame
napiiklad stavbu, kterd mé vzhledem ke svoji vymeéte pfili§ velky ¢i pfili§ maly
pozemek, miiZe to ovlivnit cenu takové nemovitosti.

e Princip konformity je vyjadienim trzniho jevu, ktery zpisobuje, Ze v riznych
lokalitdch maji aktiva tendenci k postupné a co mozna nejvyssi shod€. Naptiklad
na vesnicich dochazi k Gtlumu chovu domacich zvifat a ve vSech oblastech
v soucasné dob& dochézi k prioritizaci alternativnich, ¢i ¢aste¢né nezavislych

zdrojl vytapéni.
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e Princip gradace se vyskytuje pouze narealitnim trhu aje zplsoben tim,
Ze nemovitosti jsou nepiemistitelné. Tento princip fungovéni realitniho trhu
popisuje tu skuteCnost, Ze hodnota nemovitosti ma tendenci rdst smérem
k epicentru vyhody, naptiklad smérem ke sttedu mésta.

e Princip optimalni kvality a kvantity Ize vysvétlit tak, ze ne vzdy plati, ¢im vétsi
pozemek, tim lepsi. Pii vybéru pozemku pro rodinny dim se bude optimalni
velikost pohybovat okolo 800 m?. Pozemek, ktery by byl podstatné mensi by byl
ptilis stisnény, a tedy nedostateén¢ komfortni a naopak pozemek pfilis velky by

byl pro rodinny diim nekomfortni z hlediska udrzovani.

Realitni trh je i pfes vySe zminéna specifika trhem, jako kazdy jiny. Mizeme se zde setkat
s klasickym zdkonem nabidky a poptavky, kdy prodavajici tvoti nabidku a kupujici
poptavku. Cena se zde vSak netvofi tak pruzné jako na jinych trzich, a proto je tieba

s touto skute¢nosti dopiedu pocitat.

3.4 Pravni normy souvisejici s realitnim trhem

Mezi nejvyznamnéjsi pravni normy, které v Ceské republice upravuji vSe, co souvisi

s realitami podle Veleminského (2022) patii:

e Zakon ¢. 89/2012 Sb., obcansky zékonik, ktery upravuje prava a povinnosti
v oblasti vlastnictvi nemovitosti a vykonu prava vlastnictvi.

e Zéikon ¢. 513/1991 Sb., o obchodnich korporacich, ktery upravuje prava
a povinnosti spole¢nosti pti vykonu podnikatelské ¢innosti v oblasti realit.

e Zakon ¢. 71/1967 Sb., zakon o spravé nemovitosti, ktery upravuje prava
a povinnosti vlastnikli nemovitosti a spravcii nemovitosti.

e Zakon ¢. 187/2006 Sb., opozemnich komunikacich, ktery upravuje prava
a povinnosti vlastnikli pozemk v souvislosti s vystavbou a uzivanim pozemnich
komunikaci.

e Zakon ¢. 358/1992 Sb., o pojistné smlouvée, ktery upravuje prava a povinnosti
pojistnika a pojistovny v oblasti pojisténi nemovitosti.

e Zikon ¢. 40/1995 Sb., o znaleckych posudcich a znaleckych ukonech, ktery
upravuje prava a povinnosti znalcli pfi posuzovani hodnoty nemovitosti.

e Zéikon ¢. 128/2000 Sb., oobcich (obecni zfizeni), ktery upravuje prava

a povinnosti obci v oblasti vystavby a izemniho planovani.
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e Zakon ¢. 183/2006 Sb., o uzemnim planovani a stavebnim fadu, ktery upravuje
prava a povinnosti pfi vystavbé a izemnim planovani na Gizemi Ceské republiky.
Tento zdkon stanovuje pravidla provymezeni uzemi pro vystavbu,
pro povolovani staveb apro upravy vlastnickych vztahti  k pozemkiim
v souvislosti s vystavbou.

e Zakon ¢islo 26/2000 Sb., o vetejnych drazbach.

3.5 Vyvoj realitniho trhu v letech 2005 az 2022

Inarealitni trh plsobi cykly, ve kterych realitni trh funguje. V roce 2022 trzni
mechanismus dosahl svych maximalnich hodnot a zacal klesat. Tento pokles trvd az

do soucasnosti.

V Ceské republice bohuZel neexistuje zadny oficidlni index, ktery by sledoval vyvoj

celého realitniho trhu, nebo tieba dostupnost bydleni.

V nasledujicim grafu jsou znazornény nabidkové ceny byt v Ceské republice, které

bychom mohli pouzit k znazornéni vyvoje realitniho trhu v CR.

Graf 3-1 - Vyvoj nabidkovych cen nemovitosti
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Z grafu je patrné, Ze od roku 2005 (pocatku tohoto grafu) nabidkové ceny nemovitosti

rostly az do roku 2008, kdy se zaCaly objevovat prvni dasledky Velké recese, kterd
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odstartovala v Americe v roce 2007 a jednou z hlavnich pfi¢in bylo splasknuti hypote¢ni

bubliny.

Stroukal (2021) uvadi, Ze po roce 2000 se v Americe objevil zcela novy typ pujcek — tzv.
NINJA pujcky, jednalo se o zkratku ,,No income, no job, no assets®“. V piekladu tedy
pujcka bez ptijmu, zaméstnadni a majetku. To znamenalo, ze k takovému typu pijcky
se spolu s nizkymi tirokovymi sazbami, které v té¢ dobé byly na trhu bézné, dostalo velké
procento lidi. Ceny nemovitosti v USA vzrostly od roku 1996 o 121 procent a v letech
2003 22004 1 0 12 % rocné&. Lidé se chovali nezodpovédné a brali si takové avery, které

si nemohli dovolit.

To nebyl podle Stroukala (2021) jediny divod této krize. Jako dalsi vyznamny davod této
krize uvadi autor ratingové agentury, které za iielem zisku od finan¢nich instituci
zamérné ocenovaly jejich produkty vysSim skore, nez jaké by bylo béZzné. Zeman (2018)
uvadi, Ze spoustécim mechanismem pro pocatek krize byl prudky rist urokovych sazeb.
Lidé, ktefi si sjednali hypotéky do roku 2008 kvili navySeni urokovych sazeb, neméli
na splaceni hypotéky dostatek financ¢nich prostiedki. M¢esi¢ni splatky u nékterych
domacnosti mnohdy pievySovaly celkovy piijem, jindy dosdhly i 75 % hranici celkovych
piijmu.

Z vyse uvedeného grafu vychézi, e nabidkové ceny nemovitosti klesly v Ceské republice
onéco pozdéji, konkrétné na pfelomu let 2008-2009. Nasledné nabidkové ceny
nemovitosti klesaly az do roku 2012, kdy se pribéh obratil a néasledoval dlouhy rist
realitniho trhu. Z dat CSU je patrna pouze stagnace riistu nabidkovych cen. V praxi je to

ovsem jinak.

Podle realitniho makléte TomaSe Kucery (osobni komunikace 15. 12. 2022), jsou jiz
soucasné ceny nemovitosti zhruba o 20 % niZ§i, nez jaké byly na svém vrcholu v prvni
poloviné roku 2022. To zapficiiuje rozdil mezi nabidkovou a skute€nou cenou.
Nabidkova cena je vyS$i nez skutecna, protoze k nejvetsi slevé dochazi az v okamziku
nakupu nemovitosti a tato cena se tedy nepromitne do nabidkovych cen na inzertnich
serverech, ale pouze do skuteénych cen. NeZz seale skute¢né ceny promitnou
do oficialnich statistik, tak existuje zpozdéni za redlnym vyvojem z diivodu zdlouhavého

procesu prodeje a nasledného prevodu vlastnictvi nemovitosti.

Spolecnost Seznam Zpravy od biezna roku 2020 pravideln¢ zvetejiuje index dostupnosti

bydleni.
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Metodika vypoctu tohoto indexu probihd takto: ,,Pfi vypoctu je kalkulovana splatka
80procentni hypotéky pro byt o velikosti 65 metri &tvere¢nich, coz je dle Ceského
statistického Gfadu primérna velikost bytu v Cesku. Index poéita s primérnou cenou
za metr bytu v osobnim vlastnictvi, bez rozdilu stavu ¢i materialu, rozhodné obdobi je
mésicni klouzavy pramér. Dale index tvofi primérnd urokova sazba hypoték se splatnosti
30 let. Vysledny vypocet je poméfovan k ivodni hodnoté ze zacatku brezna 2020, kdy
byl index stanoven na urovni 1. Cim je hodnota vyssi, tim hife jsou byty dostupné
a naopak, pokud je hodnota pod trovni 1, jejich dostupnost roste. (Kubalikova, 2022)
Autorka dale uvadi, ze tento index byl na konci roku 2022 na tirovni 2,37. Jinymi slovy
to znamena, Ze dostupnost bydleni v Ceské republice od bfezna roku 2020 klesla

0 137 %.

Dal3im dilezitym faktorem je diskontni urokova sazba Ceské narodni banky, od které
se odviji i irokova sazba komer&nich bank. Urokové mira znaéné ovlivituje vysi splatky.
»Zajemce si kupuje nemovitosti v hodnoté 6,25 milionti korun, hypotéka je na 5 milioni.
Financuje ji hypotékou s dobou splaceni 30 let. Pfed rokem mohl ziskat hypotéku
s urokovou sazbou kolem 2 %. Mé&si¢ni splatka by tak ¢inila 18 481 K¢. Pti 5% urokové

sazb¢ bude mési¢ni splatka o 8 360 K¢ vyssi. Narust je tedy o 45 %.* (Century21, 2022)

V nasledujici tabulce je vidét vyvoj diskontni sazby CNB.
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Tabulka 3-1 Vyvoj diskontni sazby CNB

Datum Diskontni sazba v %
03.08.2018 0,25
27.09.2018 0,5
02.11.2018 0,75
03. 05.2019 1
07.02.2020 1,25
17. 03.2020 0,75
27.03.2020 0,05
01.10. 2021 0,5
05.11.2021 1,75
23.12. 2021 2,75
04. 02. 2022 3,5
01. 04.2022 4
06. 05.2022 4,75
23.06.2022 6

Zdroj: Ceska narodni banka (2022), vlastni zpracovani

Co tedy muZeme v realitaich skutecné ocekéavat vroce 2023? Benkovicova (2022)
predpoklada, ze trh ma k propadu cen nejblize za posledni roky. Pravdépodobné v Ceské
republice nenastane zadny dramaticky pokles cen o vyssi desitky procent. Zménu ale
otekava v chovani Cechti, kdy budou stale ¢ast&ji upfednostiiovat najemni bydleni
pted vlastnim. Vyvoj jakékoli krize ale neni mozné presné predpovédet, proto ukaze az

Cas, kam nds nastavajici krize dostane.

3.6 Prace realitniho maklére

Vzhledem k tématu této bakalaiské prace bude tento pojem vysvétlen nad ramec toho, co
jiz bylo definovano vySe. Koupé nebo prodej nemovitosti neni jednoduché zélezitost.
Navic se jedné o Cinnost, kterou vétSina z nas nedéld kazdy den. Proto je podle mého
nazoru vhodné tuto Cinnost svetit do rukou profesionaltl, kteti se v této oblasti pohybuji
kazdy den a védi, co dé€laji. V nésledujici kapitole se podivame bliZze na praci realitniho

maklére.
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Cinnost realitnich makléit ¢ast vefejnosti znevazuje. Unger (2022) na svém blogu uvadi,
ze prace realitniho makléfe rozhodné nespocivé pouze v nafoceni nemovitosti a hezkych
usmévu pii prohlidkach. , Kompletni servis zahrnuje piipravu nemovitosti k prodeji,
Home staging, 3D scan nemovitosti, videoprohlidku, profesiondlni nafoceni, spravné
ocenéni, inzerci, propagaci na socidlnich sitich, jednani se zdjemci, vyjednévaci
schopnosti, pravni sluzby a dalsi servis az po pfedani nemovitosti. Dalsi sluzby mohou
zahrnovat také uklid, sekani travy, vyklizeni nebo stéhovani. V prubéhu spoluprace
makléf majitele informuje o stavu prodeje, poctu prohlidek, poctu vaznych zajemcu
a pfipadnych nabidkach na vyjednévani o cené.” (Unger, 2022). Tato definice zahrnuje

1 moderni néstroje a pojeti prace realitniho makléte.

3.7 Aktualni trendy na realitnim trhu

V ptedchozi kapitole byly zminény nékteré z néstrojl, které realitni makléti pouzivaji
pro prodej nemovitosti. Kucera (2019) ve své publikaci uvadi, ze néasledujici ¢innosti jsou

pro moderniho realitniho makléfe naprostou povinnosti:

Home staging a profesionalni fotky — jedna se o ¢innost, ktera pfipravuje nemovitost
na foceni. Specializovana firma do nemovitosti pfiveze vybaveni, nabytek nebo napiiklad
kvétiny a cela nemovitost je pak na profesionalnich fotografiich mnohem atraktivné;si.
U nékterych dodavateld této sluzby je mozné zakoupit i uchovani tohoto vybaveni, které
pak miiZze v nemovitosti zustat i po dobu prohlidek zajemci. ,,Pokud je dobie nastavena
cena, pak s home stagingem, s tim prvnim dojmem, jde prodej o 50 % rychleji. U home
stagingu hovoii statistiky obecné také o tom, Ze se nemovitost prodd o zhruba 7-10 %

vyhodnéji nez bez néj.“ (Kucera, 2019, s. 10)

Aktualnim zlepSenim home stagingu je virtualni staging, ktery funguje na principu
grafické tUpravy fotografie. Pro laika je rozdil mezi takto upravenou fotografii

a neupravenou fotografii zanedbatelny.
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Obr. 3-1 Vzor virtualniho home stagingu

Zdroj: Tomas Kucera (2023)

Pidorysy

,Je mnakres, ktery zobrazuje pomyslny vodorovny ez budovou a ze kterého lze
vypozorovat rozmisténi mistnosti v nemovitosti, rozmisténi dveti a oken, vyméry
mistnosti, material, tloustku stén apod. Vicepatrové budovy disponuji ptudorysem

pro kazdé podlazi.© (Banky 2023).

Pokud nabizena nemovitost obsahuje pudorys, je pro pfipadného zajemce mnohem

jednodussi se v celé nemovitosti zorientovat.

Obr. 3-2 Vzor pidorysu

zaauerm,;jﬁ'snﬁ b,

Zdroj: Tomas Kucera (2023)
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3D scan nemovitosti

Mahdjoubi a kolektiv (citovany v (Ahmed a kol., 2021, s. 348) uvadéji, ze 3D skenery
lze vyuzit k zachyceni interiéru i exteriéru budov za Gicelem vytvotfeni piesnych 3D
modell, které umoziuji virtudlni prohlidky auchovani dat o budovéach (napiiklad

rozmé&ry mistnosti, pozn. autora).

Jednd se tedy o kombinaci hardwarové a softwarové technologie, kterd umoZziuje
naskenovat nemovitost a pfevést do modelu, ktery muize byt umistény napiiklad

na inzertnich serverech ¢i na osobnich strankach realitniho makléfte.

Kucera (2019) uvadi, ze diky 3D scanu nemovitosti se dokdze kupujici mnohem Iépe
zorientovat v nemovitosti. Nékteré detaily, na které tieba zapomnél pti prohlidce fyzické,
si miZe prohlédnout z pohodli domova. Funguje to ale i obracené¢ — diky 3D scanu
nemovitosti se kupujici miize na fyzickou prohlidku pfipravit z domova a na té fyzické
se pak zaméfit na konkrétni detaily. Ahmed a kol. (2021) mimo jiné uvadéji, Ze proces
skenovéni probihd pomoci specialniho skeneru, ktery kombinuje technologii optickou
a laserovou. Budovu je potieba nejprve naskenovat a poté nasleduje softwarové Gprava
ziskanych dat. Dle autorti existuje specialni software, ktery je schopen tuto Cinnost

provadét.

Obr. 3-3 - Prohlizeni nemovitosti pomoci 3D scanu

W [ W o W

Zdroj: Tomas Kucera (2023)
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Videoprohlidky

Kucera (2019) povazuje videoprohlidky v dnesni dobé za velmi dulezity nastroj, ktery
neslouzi pouze pro inzerci na realitnich serverech, ale také pro publicitu na internetu,

placené reklamy a obsah na socialnich sitich.
Stranka nemovitosti

,»Je to jedna jedina stranka, kterd nabizi pouze jednu konkrétni nemovitost. Na strance je
Casto vlozeno vice informaci, nez nabizeji klasické realitni inzertni servery. Stranka ma

jedinecnou webovou adresu.* (Kucera 2019, s. 33)
Reklama na socialnich sitich

Reklamy na sociélnich sitich mohou byt pro realitni makléte uzite¢né, protoze umoziuji
cilit na specifickou skupinu lidi, naptiklad na skupinu se zdjmem o ndkup nemovitosti
v konkrétni lokalit¢. Kromé¢ toho lze timto prostfedkem budovat mezi lidmi v okoli

povédomi o ¢innosti konkrétniho realitniho makléte.

Kucera (2019) uvadi, ze hlavni vyhodou reklamy na socidlnich sitich je jeji nizka
nakladovost. Uvadi, Ze propagace piispévku mize stat pouze 100 K¢. Za tak malé penize
nelze poftidit Zaddnou z off-line reklam (plakat, letaky, billboardy apod.). Samoziejmé je
mozné za reklamu na socialnich sitich platit 1 daleko vétsi ¢astky. VSe se da ptizpusobit

tak, aby rozpocet odpovidal potiebam realitnich maklétu.
Osobni webové stranky

Kucera (2019) uvadi, ze vlastni webové stranky jsou mimo jiné dtlezité ptedevsim proto,
aby byl realitni maklét dohledatelny. Pokud plati opak, plisobi v ocich jeho potencidlnich
klientd, ktefi se rozhoduji, komu svéti prodej nemovitosti, jako nedtvéryhodny. Tato
situace by mohla nastat v pfipad€, ze na n€ékoho dostaneme doporu€eni. Pokud neni
dohledatelny na internetu, tak je mozné, Ze na potencidlni prodavajici bude pusobit

nedivéryhodné.
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4 Analyza vzdélavani realitnich makléru
Pro ucely této bakalaiské prace byla vybrana spoleénost Malina 2012 s.r.o., ktera v Ceské
republice a na Slovensku vzdélava realitni makléfe. Tato spolecnost byla vybrana z toho
davodu, Ze se jedna o kvalitni spolecnost, od které¢ bylo mozné, diky autorové tzké
spolupraci se spolecnosti, ziskat relevantni informace pro tuto praci. Informace v této

kapitole pochazi z autorova vlastniho poznani.

4.1 Zakladni informace o spole¢nosti

Spole¢nost Malina 2012 s.r.o. je vyznamnym hrd¢em na trhu v oblasti vzdélavani
realitnich makléiti avSak pro vefejnost z fad realitnich makléii je znama pod jménem
Chytry makléf, coz je znacka, pod kterou vystupuje. Jedna se o vzdélavaci institut

v oblasti realit.

Spolecnost byla zapsdna do obchodniho rejstiiku 19. listopadu 2012 a jejim soucasnym

jedinym jednatelem je Tomas Kucera. Jedinou spolec¢nici spole¢nosti je Hana BeneSova.

Od svého vzniku se spole¢nost primarné zamétfuje na poskytovani kvalitniho
a komplexniho vzdé€lani, které umozZiuje ziskat potfebné znalosti a dovednosti
pro uspésné pusobeni v oblasti realit. Institut Chytry makléf se specializuje na vzdélavani
realitnich makléra, ktefi se vénuji prodeji i prondjmu nemovitosti a nabizi celou fadu
kurzii, seminait a tréninkd, které umoziuji ziskat pottebné odborné znalosti a praktické

zkuSenosti v oblasti realit.

Veskeré kurzy jsou vedeny odborniky s dlouholetou praxi v oboru, ktefi dokazi predat

své zkusenosti a know-how svym studentiim.

Kurzy a seminafe probihaji jak prezen¢né, tak on-line ajsou koncipovany tak, aby
studenti ziskali praktické zkuSenosti, které jim umozni GspéSné pusobit v oboru realit.
Kurzy jsou také zameéfeny na zlepSeni komunikacnich dovednosti, které jsou
pro realitniho makléte nezbytné. Vzdélavani u spole¢nosti Malina 2012 s.r.o0. je velmi
oblibené a ziskalo si uznani mezi studenty 1 odbornou vefejnosti. Spole¢nost disponuje
modernimi vzdéladvacimi metodami a vyuziva nejnovéjSich technologii, coZz umoziuje
studentlim ziskat co nejefektivnéji potiebné znalosti. Spolecnost se snazi poskytovat
svym zakaznikim co nejvysSi kvalitu sluZzeb a dikladné poradit pii feSeni jejich

pozadavki.
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4.2 AKktivity spolecnosti a zptusoby vzdélavani

Spolecnost Malina 2012 s.r.o. se vénuje profesnimu dalSimu vzdé€lavani realitnich
makléfi prostiednictvim svého vzdélavaciho institutu Chytry makléf. Tento typ
vzdélavani mize probihat jak v on-line, tak prezencni formé. Tato spolecnost

pro vzdélavani vyuziva obé dveé formy vzdélavani s tim, ze prevlada on-line forma vyuky.

V ramci vzdélavani se spolecnost vénuje riznym typim kurzl, webinail, semindit a také

poskytuje sluzby na zakladé predplatného.

4.2.1 Kurzy

Od svého vzniku se spole¢nost primarné zamétfuje na poskytovani kvalitniho
a komplexniho vzdé¢lani, které umoznuje ziskat potfebné znalosti a dovednosti
pro UspéSné¢ plisobeni v oblasti realit. Institut Chytry maklét se specializuje
na vzdélavani realitnich makléti, ktefi se vénuji prodeji i prondjmu nemovitosti a nabizi
celou fadu kurzl, seminait a tréninkt, které umoznuji ziskat potfebné odborné znalosti

a praktické zkuSenosti v oblasti realit.

Vesker¢ kurzy jsou vedeni odborniky s dlouholetou praxi v oboru, ktefi dokazi predat své

zkuSenosti a know-how svym studentiim.

Kurzy aseminafe probihaji jak prezen¢né, tak on-line. Prezen¢ni Skoleni maji sva
pozitiva oproti on-line Skolenim, jako naptiklad lepsi interakce se studenty, lepSi zpétna
vazba nebo networking pfed zacatkem, po skonceni nebo béhem prestavek, ktery u on-
line Skoleni témer neexistuje. V on-line verzi se jednd bud’ o jiz natocené kurzy nebo
kurzy, které probihaji v uréitém terminu ajsou tedy vysilany zivé. Casto se jedna

1 0 vicedenni kurzy.

Spole¢nost Malina 2012 s.r.o. v sou€asné dob¢ piesto upfednostiiuje on-line kurzy. Je to
zejména z divodu flexibility, nizSich ndkladli a moZnosti zdznamu, diky kterému si
mohou studenti kdykoliv zpétn€é prohlédnout, co bylo na skoleni feceno a co nestihli
zpracovat. Dal§im divodem je moZnost rekapitulace jiz natoCenych kurzii s nizSimi

naklady.

Mimo vyse uvedeného spolecnost vyuziva i hybridni vyuku, kdy ¢ast kurzu probiha v on-

line prostredi a ¢ast probihd prezencné.
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Veskeré kurzy jsou koncipovany tak, aby studenti ziskali praktické zkusenosti, které jim
umozni UspéSné pusobit v oboru realit. Kurzy jsou také zaméfeny na zlepSeni
komunika¢nich dovednosti, které jsou pro realitniho makléfe nezbytné, nebo na aktudlni
legislativni zmény. Ty jsou velmi dilezité pro vSechny realitni makléfe, protoze museji
byt vzdy pfipraveni na takovéto zmény v zakonech a nafizenich. Tento typ kurzi je
koncipovan tak, aby studenti byli informovani o vSech novinkach v oblasti realit a byli

schopni se rychle ptizpiisobit novému prostiedi.

Vzdélavani u institutu Chytry makléf je velmi oblibené a ziskalo si uznani mezi realitnimi
makléfi. Velkym plusem spolecnosti je to, Ze je nestranné a umoziuje vzdélavani vSem
realitnim makléfim, at’ uz maji svou vlastni realitni kanceldf, nebo spolupracuji
s n€kterou z vétSich realitnich spole¢nosti, jako je naptiklad Remax, M&M Reality

a dalsi.

4.2.2 Sluzby na bazi piedplatného

Spolecnost také provozuje sluzby na bazi predplatného. Tyto sluzby spolecnosti zajistuji
pravidelny tok penéz pro zajiSténi jejiho fungovani. Veskeré jednordzové aktivity
spole¢nosti (kurzy, webinafe, ...) maji mimo jiné za cil pfivadét nové uzivatele do nize

uvedenych sluzeb na bazi predplatného.

Klub Chytry maklér sdruzuje komunitu realitnich maklétt, majiteld realitnich kancelafi
a odbornikd, ktefi chtéji rist a sdilet své know-how s ostatnimi ¢leny klubu. Jedna se tak
o obchodni pfilezitost pro makléfe, ktefi chtéji byt v kontaktu se svymi kolegy v oboru
a stale se ucit nové véci. Setkani probiha jednou tydné on-line a také zpravidla jednou

ro¢né prezencéng.

Pokud ma kdokoli zajem o ¢lenstvi v klubu, musi projit schvalovacim procesem anebo
ziskat pozvanku od kteréhokoli ¢lena klubu. Diky tomu si spole¢nost udrzuje kontrolu

nad tim, kdo je soucasti této komunity.
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Balic¢ek socialni sité je sluzba urCend pro realitni makléte, ktera se stard o jejich
prezentaci na socidlnich sitich Facebook a LinkedIn. Cilem této sluzby je plnit socialni
sit¢ atraktivnim obsahem z oblasti realit. SluZzba zahrnuje minimalné 5 ptispévki tydné,
dale pak optimalizaci jiz existujicich profili na socialnich sitich, jejich Gpravu a moznost

konzultace s odborniky na marketing na socidlnich sitich.

Obrazek 4-1 - Ukazka ptispévku

Milada Vejtasova, Profimaklérky sro
10. bfezen - &

— Ne kazdy méa obchodni vzdélani a musi se nutné vyznat v realitni branZi. A samozfejmé,
kdy? ElovEk prodéavé dim & byt, hleda zplisob, jak prodat nejvyhodnéji.

¥ Toho vyuZivaji néktefi podnikatelé a uvadéji své nabidky slovy
"u nas provizi neplatite". Vypada to, jako by slovo provize bylo néco nekalého, $patného, o
co seriozni podnikatel nem(iZe Zadat. ... Zobrazit vic

Prodat nemovitost bez provize?
Prodej na vlasti pést se nemusi vyplatit!

Zdroj: Milada Vejtasova, Profimaklérky sro (2023)
Chytry maklé¥ TV je on-line televize pro realitni makléte. Ziva vysilani jsou zdarma,
ptistup k archivu vSech probéhlych vysilani je mozny za mésic¢ni nebo ro¢ni poplatek.

Vysilani této on-line televize pro makléfe obsahuje nejen informace z oblasti realit, ale
také tipy iinspirace zruznych oblasti, napifiklad osobnostni rozvoj, nebo obchodni

strategie.
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Chytry web maklére je aplikace, kterd neni provozovana spole¢nosti Malina 2012 s.r.0.,
ale spolecnosti Tomawell s.r.0., ve které ma spolecnost Malina 2012 s.r.0. 50% podil.
Princip této aplikace spo¢ivad v tom, ze nabizi realitnim makléifim moznost vytvorit

a pouzivat presné ty nastroje, které pro svoji ¢innost v on-line svété potiebuyji.

Mezi tyto nastroje se fadi pfedev§im web s automatickym obsahem, néstroj pro e-mail
marketing, neomezené mnozstvi vlastnich webovych stranek pro nabizené nemovitosti,
technické feSeni pro prodej nemovitosti formou aukce, automatické propojeni na socialni
sit¢ a odhady trznich cen nemovitosti, které mohou slouzit i pii naborové schilizce

s potencionalnimi klienty.

Aplikace Chytry web makléfe se neustdle vyviji a pfizptisobuje realitnimu trhu. To
zarucuje, ze realitni makléfi v aplikaci najdou i do budoucna to, co v on-line svété budou
potiebovat. V soudasné dob& je provozovana v Ceské republice ana Slovensku.

Spolecnost vSak planuje v brzké dobé také expanzi do dalSich statu.
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5 Vyzkumna Cast
Pro ucely tohoto vyzkumu byl zvolen polostrukturovany rozhovor (interview) vzdy
mezi moderatorem vyzkumu (autorem prace) a piislusSnym respondentem. Vyzkumna
¢ast je rozdélena na Cast s rozhovory s realitnimi makléti a na ¢ast, kde je rozhovor

proveden se zakladatelem institutu Chytry makIéft.

Cilem prvni ¢asti Setfeni je srovnat vyuzivani modernich informacnich technologii pii
praci a vzdélavani realitnich makléfa a ovéfit, jak moderni informacéni technologie
ovlivituji vzdélavani a praci realitnich maklétt. Dle teoretickych poznatkl ziskanych
v piedchozich ¢astech prace by se u respondentll méla 1iSit mira i zpisoby pouzivani
informacnich technologii u realitnich makléiti podle véku 1 podle toho, jak jsou zdatni

v pouzivani informacnich technologii.

Druhd c¢ast vyzkumné c¢asti mad zacil porovnat nabidku institutu Chytry makléf

s poptavkou po vzdélavani na trhu v oblasti realit.

5.1 Charakteristika rozhovoriu

Metodika vyzkumu byla provedena na zéklad€ publikace Zaklady metodologie vyzkumu

(Eger & Egerova, 2022).

Autor prace zvolil polostrukturovany rozhovor. Diivodem je to, Ze diky tomuto typu
rozhovoru je mozné ziskat od respondentii jednozna¢né odpovedi na otazky, podobné
jako v pfipadé strukturovaného rozhovoru. Tyto odpovédi je mozné snadnéji zpracovat
a porovnavat mezi sebou. Zaroven je mozné vyuzit ivyhody nestrukturovaného
rozhovoru. To zahrnuje zejména zkoumani tématu vice do hloubky a mozZnost aktivné

prizptisobovat rozhovor podle vyvoje diskuse.

Autor mél tedy pfedem piipravené otazky, které pokladdal vSem respondentim a tyto

otazky dale rozvijel o dalsi, aby bylo mozZné ziskat dopliiujici informace.

Stézejni Casti designu vyzkumu je piiprava struktury rozhovoru a hlavnich otazek,
od kterych se néasledné odviji cely rozhovor. Autor vyzkumu upiednostnil jako prostiedek
sbéru dat rozhovor pies platformu Google Meet. Hlavni vyhodou tohoto prosttedku je to,
ze nepredstavuje pro respondenty ani moderatora zavislost na misté a do urcité miry
snizuje 1 zavislost na Case, protoze odpadé nutnost dojizdéni jedné, druhé nebo obou stran

na urcité misto.
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Pro ucely rozhovoru s makléti byli vybrani tii respondenti rizné¢ho veéku, znalosti
v oblasti IT a zkuSenosti v realitach, viz tabulka niZe. Tyto respondenty autor vyzkumu
nevybiral ndhodné, ale zamérn¢, aby do vyzkumu zahrnul vice pohledii a rozmanité
nazory. Riiznorodost pohledii pomaha 1épe pochopit, jak se postoje 1iSi v zavislosti
na véku, znalostech a zkuSenostech respondenti. Timto zpisobem je vyzkum
komplexn&jsi, coz umozituje ziskat hlubsi a bohatsi poznatky o zkoumaném tématu. Cas

rozhovoru nebyl nijak omezen. VSechny rozhovory trvaly v rozmezi 30—45 minut.

Tabulka 5-1 Dobry mix respondenta

Respondent Vék Poset let . Pohlavi Lokalita Uroven IT
zKkuSenosti
A 37 14 Muz Plzeti Pokrogily
uzivatel
B 29 3 Muz Praha | Bézny uzivatel
C 54 29 Jena Zlin | Podpruméma
uzivatelka

Zdroj: Vlastni zpracovani (2023)

5.2 Priibéh a vyhodnoceni rozhovori s realitnimi makIléri

Rozhovory s realitnimi makléfi byly ¢lenény na dva ucelené bloky. Prvni blok otazek
se tykal informacnich technologii pti praci realitnich makléti a druhy se tykal dalSiho

vzdelavani realitnich makléfi. Data byla nasledné kvalitativné vyhodnocena.

5.2.1 Blok A — Informac¢ni technologie pri praci realitnich makléri.

Uvodni fadze rozhovoru probihala se vSemi respondenty totozné. Po navdzani spojeni
a kontrole zvuku iobrazu probéhlo sezndmeni respondenta s tématem, pribéhem

a ucelem rozhovoru. Nastinén byl také predpokladany ¢as rozhovoru 30-45 minut.

Jak do vasi prace zasahuji informacni technologie?

V prvni otdzce méli respondenti nastinit, jak pouzivaji informacni technologie pfti jejich
préaci. VSichni respondenti informacni technologie vyuzivaji. Rozdily vSak bylo mozné
najit v mife jejich vyuzivani i v Gcelu, pro ktery informacni technologie vyuzivaji. To
odpovidd poznatkiim z teoretické Casti prace, Ze jednotlivé v€kové generace vyuZzivaji

informacni technologie riznymi zpisoby.
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Respondentka C uvedla, Ze nemé chut’ se ucit nové véci, o inzerci na realitnich serverech
se ji stara asistentka, a pokud je na nich néco potfeba nastavit, rada vyuzije telefonické
podpory inzertnich servert. Na zavér této otazky doslo k tomu, Ze respondentka C
pfiznala, ze role informacnich technologii je v dneSnim svét€é vyznamna: ,,Postupné

zaCinam citit, Ze hlavné pro vas mladé, jsou tyto technologie stézejni.*

Zcela odlisné informacni technologie ve své praci vnima respondent A, ktery uvedl,
ze informacni technologie vnima predevSim jako prostiedek komunikace s klienty
auvedl: ,Komunikaci myslim 1ito, Zeklientim potfebujeme formou inzerce

odkomunikovat nase sluzby.*

Respondent B uvedl, Ze informacéni technologie jsou vSude kolem, tudiz se je snazi
vyuzivat 1 pro svou praci jak jen mize a snaZzi se, aby technologie jako naptiklad 3D scan

nemovitosti nebo videoprohlidky byly standardem jeho préce.

Jaké konkrétni aplikace nebo programy anebo zarizeni pouZivate pii své praci a jak

vam pomahaji?*

Respondentovi A tato otdzka nebyla poloZena, jelikoZ na tuto otazku odpovédé€l v rdmci
predeslé otazky, kdy tekl, Ze ke svoji praci zacina stale vice pouzivat telefon zejména
z toho divodu, Ze ma mnohem vice funkci nez dfive. Pii dobrém osvétleni dokaze
nahradit profesiondlni fotoaparat, ¢i s nim lze pomoci specidlniho senzoru vzdalenosti
zaméfit délku stén v nemovitosti a se softwarovou podporou vytvofit 1 pudorys jakékoli
nemovitosti. Zaroveil dodal, Ze to ale neni dokonalé a toto feSeni funguje pouze, pokud
je nemovitost zcela prazdna a u zdi neni Zadny nabytek. Kromé vyse uvedeného pouziva
také kancelafské aplikace, komunikaéni platformu Asana, programy pro editaci fotografii
a videi a v neposledni fadé specializované aplikace pro realitni makléfe, pomoci kterych
je mozné urcit cenu nemovitosti (Cemap nebo Valuo) nebo exportovat nemovitosti

na inzertni servery (Realman).

Odpoveéd respondenta B na tuto otazku byla odlisna. Pracuje totiz pro jednu z velkych
siti realitnich kancelafi. Ti poskytuji makléfim podporu jak po strance administrativni,
persondlni, tak softwarové. Vyuziva tedy programy, které byly vyvinuté na miru pro tuto
realitni sit’. Software, ktery vyuziva, obsahuje vSe, co potfebuje a nevyhledava tak zadné
dalsi néstroje. Nasledné tomuto respondentovi byla poloZena dopliujici otazka, diky které
bylo zjisténo, co vSe tento software obsahuje. Jedna se o komplexni systém, ktery provadi

realitni makléte vSemi kroky od nabéru nemovitosti, prohlidky az po prodej samotny.
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V aplikaci jsou moduly, které reprezentuji jednotliva stadia ptfi prodeji nemovitosti.
Respondent zminoval 2 moduly. V modulu ,nabér maklét zadd veSkeré udaje
0 nemovitosti a obratem se mu objevi seznam poptavajicich zajemct z databaze
spolecnosti, odhad ceny nemovitosti a porovnani cen z nemovitosti v okoli. V zavéru této
faze systém vygeneruje potiebné pravni dokumenty kuzavieni smluvniho vztahu
mezi zprostfedkovatelem prodeje a prodavajicim. Tyto dokumenty je mozné stvrdit
elektronicky a odpada tak nutnost dokumenty tisknout. V druhém zminovaném modulu
,prohlidka‘ miize pfipravit a prezentovat zdjemciim o nemovitost okoli nemovitosti, cenu
nemovitosti v porovnani s ostatnimi nemovitostmi v okoli ataké 3D vizualizace. To
respondent ocefiuje zejména v pfipadé, kdy je nemovitost vyst¢hovana Cci
pted rekonstrukci. V posledni fazi prohlidky je mozné vygenerovat rezerva¢ni smlouvu
a pripravit i podklady pro zajisténi financovani véetné propoctu moznosti vyse splatek ¢i
doby spléaceni. Z dalsich finan¢nich produktli je mozné zobrazit kalkulaci pojisténi

nemovitosti i domacnosti. I tyto ¢innosti probihaji vyhradné elektronicky.

Respondentka C uvedla, Ze pouzivd denné hlavné e-mail pro komunikaci s klienty,
zasilani smluv a dalSich podkladii. Nevlastni ani chytry telefon, ktery, jak pfiznala, by ji
usetiil hledani v neznamych oblastech. Po této odpovédi byla polozena rozsitujici otazka,
kterd se tykala pouzivani béznych kanceldiskych programi, jako je naptfiklad Word.
Na tuto otazku respondentka odpovédéla: ,,Ve Wordu umim pracovat, mam pfipravené
vzory a vzdy to upravim, vytisknu a poSlu klientiim e-mailem.“ Z této odpovédi se da

vyvodit, Ze respondentka C pracuje skute¢né pouze s tim, co je pro ni nutné.

Jaké mate zkuSenosti s 3D scanem nemovitosti? Je efektivni pfi prodeji nemovitosti

a pomaha i pFi naboru novych zakazek?

Tato otdzka se tykala kombinaci softwaru a hardwaru na skenovéni prostoru zpravidla
uvniti nemovitosti, tzv. 3D scan nemovitosti. VSichni 3 respondenti védéli, o jaky néstroj

se jedna a jak funguje, nicméné¢ jejich odpovédi se znacné lisily.

Respondent A uvedl, ze v 3D scanu nemovitosti efektivnost jak z pohledu naboru novych
zakazek, tak z pohledu prodeje nemovitosti. ,,Délame to u vSech nemovitosti. Diky
tomuto nastroji si mohou zajemci prohlédnout nemovitost jak pted prohlidkou, tak
1 po ni. Mohou se tak vratit k ur¢itym detailtim, které béhem prohlidky nepostiehli —

na prohlidce je totiZ moc informaci, které museji klienti vstiebat”, dodava. Efektivitu
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z hlediska naboru novych zakézek vidi v tom, ze dokaze ptildkat nové klienty diky tomu,

ze u vSech nemovitosti déla néco, co jini realitni makléfi ned¢laji.

Realitni makléf, respondent B tento ndstroj pouziva, ale piinos nevidi. Na otazku
odpovédel: ,,Chci byt moderni makléf, proto nékteré nemovitosti skenuji, ale zadnou

zpétnou vazbu na to nemam. Pfinos v tom, na rozdil od 3D vizualizaci, tedy nevidim.*

Nézor respondentky C byl nasledujici: ,,Kolegové to pouzivaji, ja si prost¢ myslim,
ze nemovitost nekupuje ¢lovék kazdy den a vzdy se na ni bude chtit jit podivat osobn¢.

Proto mi to nedava smysl.*

Jaké jsou provas bariéry pri pouzivani informacnich technologii p¥#i praci

realitniho maklére?

Posledni otazka prvniho bloku rozhovorii se tykala bariér, které mohou znepiijemnit ¢i

znemoznit pouzivani informacnich technologii.

Respondent A uvedl, ze Zadné bariéry neciti, a pokud se chce néco nového naudit, tak
se to nauci. Zaroven dodal, Ze ve spolecnosti vSeobecné tento typ gramotnosti chybi,
a pokud pfijima nové spolupracovniky, tak je musi ucit mimo specialnich programi
prorealitni makléfe 1izdkladnim pocitatovym dovednostem, jako je préce

s kancelafskymi aplikacemi.

Respondent B uvedl: ,,V mém ptipad¢ jde jen o to, abych ve spravny okamzik klikl
na spravnou ikonu v tabletu. Ta podpora ze strany firmy je skvéla, a pokud umi ¢lovek
s tabletem arozumi své profesi, nevidim Zadnou bariéru.” Dale respondent zminil,
Ze s timto maji problém spiSe jeho starsi kolegové, ktefi by nejradéji veskeré dokumenty

tiskli.

Respondentka C na tuto otdzku odpovédéla: ,,Za mée je to urcité slozitost, neustaly vyvoj.
Prosté na to nestacim, nebavi m¢ to a nechci se to ucit. Radéji se vénuji své skutecné

profesi a naptiklad to sdileni inzeratli na inzertni portaly pro mé déla asistentka.*

Po odpovédich respondenti na posledni otdzku byla ddna mozZnost pro respondenty
cokoli dodat k tématu informacnich technologii pfi praci realitnich makléfi. Pouze
respondent A dodal, Ze studuje moznosti, které nabizi v sou¢asné dobé um¢la inteligence.
Jiz pln€ nahradil umélou inteligenci ru¢ni psani textli do inzerce. VSe probiha tak,
7e do zadani napiSe informace o nemovitosti a uméld inteligence pfipravi text jak

na inzertni servery, tak i1 na socialni sité.
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5.2.2 Blok B — Vzdélavani realitnich makléra

Otazky v tomto bloku maji za cil analyzovat, jak se realitni makléii vzdélavaji, co jim

na riznych formach vzdelavani vyhovuje a co by naopak zmeénili.

Jak se vzdélavate vramci realitni ¢innosti a jaké jsou pro vas hlavni zdroje

informaci?

Respondent A uvedl, ze kdyz jako realitni maklét zaCinal, tak navstévoval vSechna
Skoleni a kurzy, na které narazil, protoze to opravdu potieboval. Pfevazné to byly kurzy
od Asociace realitnich kanceldfi a institutu Chytry makléf. Kurzy a Skoleni prvni
zminované spolecnosti v§ak nebyly tak prospésné, jako kurzy u institutu Chytry maklér,
které ho v zacatcich podpoftily vice. V soucasné dobé také studuje obor Master of real
estate na Vysoké Skole financni a spravni. Po dopliujici otdzce, pro¢ se rozhodl tento
obor studovat, uvedl, ze si chtél rozsifit sviij obzor a naCerpat novou inspiraci jednak
pro svou praci, tak pro rozvijeni vlastniho tymu realitnich makléiit. Nicméné tento

respondent mél vyhrady k samotnému obsahu kurzu. ,,Nenaucil jsem se tam zatim ale nic,

co bych ze své praxe a vzdélavani nevédél,” uvedl respondent A.

Respondent B se nejradéji vzdélava tim, ze sleduje konkurenci. ,,Beru to jako ptilezitost,
jak zavést nové postupy a vylepsit ty stavajici. Také se snazim hodné sledovat predevSim

zahrani¢ni trhy.*

Respondentka C uvedla, Ze si obCas pofidi vstupenku na setkdni makléfti a Cerpa

informace z médii.
Kolik hodin mési¢né stravite vzdélavanim v oboru realit a jaké procento tohoto ¢asu
tvori on-line vzdélavani?

Cas, ktery stravi respondenti A a B vzdélavanim v oboru realit je podobny, kolem 30
hodin mési¢né. Lisi se ale procento Casu stravené on-line vzdélavanim. U respondenta
A je to pouhych 10 % au respondenta B je to 80 %. Tuto odpovéd’ je mozné vysvétlit

tim, Ze se oba respondenti momentalné vzdélavaji jinymi zplsoby.

Respondentka C odpovédéla nasledovné: ,,Neni to pravidelné, ale mésicné to bude

pfiblizné 5 hodin 1 s t€émi ¢lanky. Online vzdélavani nevyhleddvam.*
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Vzdélavate se i v jinych disciplinaich mimo obor ,,realit“? Napfiklad podnikatelské

¢i manazerské dovednosti, icetnictvi, time-management, ...

Respondent A uvedl, ze ma za sebou vyssi desitky, mozna stovky odbornych kurzii, které
byly riznorodé¢ z pohledu témat. Nyni se soustiedi hlavné na studium vyse zminovaného
celozivotniho studijniho programu, kde jsou zahrnuta i nékterd témata jako napiiklad
obchodni dovednosti ¢i zpracovani dat atime-management. Zaroven ale dodal:
,,Rozhodn¢ nekoncim, svét kolem nas se porad vyviji a ja musim jit neustale vpted, abych

byl krok napted ptfed konkurenci.*

Respondent B ma sice méné zkusenosti, ale pfistupem ke vzdélavani je dle jeho slov
velice aktivni. Ma vystudovanou vysokou Skolu s ekonomickym zaméfenim a zajima

se hlavné o oblast seberozvoje, ve kterém se aktivné vzdelava.

Respondentka C uvedla, Ze z jeji vlastni zkuSenosti vi, Ze urcité sluzby je vhodné predat
zkuSenéjSim. Nekteré sluzby tedy outsourcuje nebo deleguje. Jako ptiklad uvedla
ucetnictvi.

Pokud si koupite on-line vzdélavaci kurz, dokoncite ho poté?

Tato otazka nebyla polozena vzhledem k pfedchozi odpovédi respondentce C.
Respondent A uvedl, Ze je za jeho praxi urcité vétsi pocet on-line kurzi, které nedokon¢il
nez pocet nedokon€enych kurzi, na které musel fyzicky dorazit. Podle jeho ndzoru je
zdsadnim rozdilem to, Zze v ramci on-line kurzu neexistuje vedeni od vysSi autority
lektora. Pokud zjisti, Ze je k on-line kurzu navic zdznam, ¢asto tento kurz odlozi a rad&ji
se vénuje akutni praci nez vzdélavani. Casto se také stane, Ze na kurz uplné zapomene &i

ztrati motivaci kurz dokoncit.

Na zéaklad¢ této odpovédi byla respondentovi polozena doplitujici otazka: ,,Existuje néco,
co by vas pfimélo dokonCit on-line kurz?“ Jeho odpovéd byla, Ze by to musel byt
individudlni pfistup lektora, jako napiiklad dokonceni urcitych dil¢ich tkold, které by

musel splnit.

Odpovéd respondenta B byla nésledujici: ,,Pokud si potfidim jakykoli kurz a je jedno,
jestli probiha on-line nebo ne, dokon¢im ho. Investované penize se snazim co nejvice

vyuzivat, a proto si kurzy peclivé vybirdm.*
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Institut Chytry maklér vzdélava maklére, at’ uZ formou pravidelnych setkani
v ramci Klubu Chytry maklér, tak v ramci kurzi, které jsou vidy na urcité téma
nebo reflektuji novinky na realitnim trhu (nové nastroje, technologie nebo treba

legislativni zmény). Vyuzil/a jste nékdy jejich sluzeb? Pokud ano, jakych?
Vsichni respondenti znaji institut Chytry makIéf.

Respondenti A a B vyuzivaji sluzby vice aktivné, nez respondentka C. Ta odpovédéla
nasledovné: ,,Ano, institut Tomase Kucery znam, je hodn¢ aktivni. Klub chytry maklét
zni jako dobra myslenka, bohuZzel je on-line. Sama jsem vyuzila zivych kurzi v Praze,
kdyz se probiralo zhodnoceni trhu nebo novy AML zakon. To bylo prospésné. Ptijde mi
Skoda, ze institut Chytry makléf nepotada castéji kurzy v zivém svété a orientuje
se hlavné na internet.*

vvvvvv

Chytry makléf, na druhé misto pak tadi dlouhodobéjsi on-line kurzy a na posledni
misto kurzy, které se daji koupit jako zaznam, Respondent B odpovédél: ,,VSechny sluzby

maji néco do sebe, maji své vyhody i nevyhody*.
Co vam pri vzdélavani na realitnim trhu aktualné chybi?

Respondent A uvedl, Ze by odpovédél zcela jinak, pokud by byl zacinajici maklétr. Nyni
se uz povazuje za pokrocilého realitniho makléife a momentéalné se dostava do faze, kdy
by rad 1 on vzdélaval realitni makléfe a snaZi se zauCovat nové realitni makléfe v jeho
realitni kancelafi. Z tohoto Uhlu pohledu by byl rdd, kdyby se mohl vzdélavat
v problematice toho, jak vzdélavat realitni makléfe ajak budovat svij realitni tym.
Vsechny kurzy jsou podle jeho slov spiSe pro obecné budovani tymi, ale jeho obor realit

je vice specificky a ne vS§echny poznatky jdou implementovat i v jeho praxi.

Respondent B uvedl, Ze mu momentalné¢ chybi vice setkani ,,nazivo*, ktera se sice konaji,
ale malo ¢asto. Ocenil by je hlavné z toho divodu, Ze by se vice potkdval se svymi kolegy

z oboru a mohl by si s nimi vyménovat informace a zkuSenosti.

Respondentka C zdtraznila odpovéd’ z predchozi otazky a znovu uvedla, Ze ji chybi vice

kurzi, které by se poradaly na ur¢itém misté.

I v tomto bloku méli vSichni respondenti moznost se na konci vyjadfit, jestli by radi néco
ke vzdélavani realitnich makléit doplnili. Zadny zrespondentt viak nic nedodal

a rozhovory tak byly ukonceny.
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5.3 Pribéh rozhovoru se zakladatelem institutu Chytry maklér

Rozhovor se zakladatelem institutu Chytry maklét, Tomasem Kucerou, probéhl také
ve dvou blocich. Prvni blok rozhovoru se tykal institutu Chytry makléf, druhy blok

rozhovoru se tyka sdileni nejlepsi praxe prace realitniho makléte.
Co vas primélo k zaloZeni institutu Chytry maklér?

Zakladatel institutu pusobil 8 let jako ¢len rady Asociace realitnich kancelaii Ceské
republiky, kde m¢l na starosti oblast vzdélavani. Jelikoz zaznamenéval velkou poptavku
po vzdélavani, tak se rozhodl zalozit tento vzdélavaci institut. Hlavnim podmétem
k zaloZeni institutu Chytry maklét bylo neefektivni vzdélavani ze strany Asociace
realitnich kancelafi. Hlavnim cilem zakladatele bylo, aby kazdy student a absolvent
odchazel po absolvovani jakéhokoli kurzu chyttejsi. Tak vznikl i ndzev institutu. S timto
zamérem zacal tvofit vzdelavaci programy, které byly inspirované zahrani¢nimi trhy
av Ceské republice nebyly viibec b&zné. Vie, co zakladatel institutu uéi své studenty,

zaroven pouziva. Nastroje a metody jsou tedy podloZené jeho praxi v oboru realit.

Jaké jsou obecné prekazky pri praci realitniho makléie? Jak je vzdélavani pomaha

prekonavat?

»Realitni maklét je multifunkéni osoba. Jedna se o kombinaci obchodnika, psychologa,
stavafe, pravnika a mediatora. Zdaleka ne kazdy je schopen tyto ¢innosti zkombinovat
realitni makléfi zvladnout, povazuje neustale se rozvijet jednak v oblasti realit, tak
v oblasti informacnich technologii. Za dilezité také povazuje to, aby se o realitnim
makléfi a zplisobech jeho prace dozvédélo a pravidelné dozvidalo (naptiklad urcitou
formou automatické komunikace) co nejvétsi mnozstvi lidi. Cim vice lidi totiZ o realitnim
makléfi vi, tim je vétsi pravdépodobnost, Ze praveé jemu lidé sveti prodej své nemovitosti.
Na zaver své odpovédi dodal: ,,Rozdil mezi uspéSnymi a neuspéSnymi realitnimi makléfi

je primarng v tom, Ze o téch GspeéSnych vi dostate¢né mnozstvi lidi.*
Jaké jsou aktualni trendy ve vzdélavani realitnich makléi?

,Zijeme ve 21. stoleti. Ztoho vyplyva, Zeje zajem primarné o vzdélavani rychlou
a efektivni formou, tedy on-line.“ Ddéle zakladatel institutu dodava, Ze v zacatcich
institutu Chytry maklét pred 8 lety probihalo 90 % vzd¢lavani Zivou formou, kdy studenti

museli dorazit v urcity ¢as na urcité¢ misto. Dle jeho slov je tento trend v soucasné dobé
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pfesné¢ opacny. Tento trend se prohloubil pfedev§sim v dobé celosvétové pandemie
onemocnéni COVID-19. Do nedavné doby probihalo vzdélavani on-line tak, ze bylo
zvetejnéno urcité video, které si mohli ucastnici kurzu pustit kdykoli. Nyni je vSak trend
takovy, ze je do kurzli zapojovano vice interaktivnich prvka. Lektofi tak maji prostor
a moznost zodpoveédét konkrétni dotazy a problémy student. Po této odpovédi byla
respondentovi polozena dopliujici otdzka, kterd méla za ukol zjistit, jaké jsou vyhody
vzdélavani, pti kterém se realitni makléfi potkaji s ostatnimi kolegy a lektory na urcitém
miste. ,,Urcite je vEétsi Sance, ze realitni makléfi toto Skoleni absolvuji. Pfece jen se k tomu
vaze n¢jaky urcity termin a misto. Pokud délame on-line kurzy, ¢asto se nam stava,
ze klienti kurz nedokonci, v nékterych piipadech ani nezacnou. Aktudlné se v institutu
bavime o tom, jak tuto situaci vyfesit. ,,Jako nejlepsi feSeni se nam jevi kombinace
virtudlniho a Zivého setkéani, tedy hybridni kurzy, které probihaji on-line, ale jsou
zakonceny tieba dvoudenni akei, ktera probihd v zivém svété.“ I v tomto pripade se dle
slov respondenta najdou lidé¢, ktefi na setkani nedorazi a dle prizkumt institutu Chytry
maklétf je Castym diivodem i to, Ze u tohoto setkani citi nadbyte¢nost. Na druhou stranu
jsou mezi zékazniky institutu Chytry makléf i1 lidé, ktefi on-line ¢ast viibec neabsolvuji

a dorazi pouze na zivé setkani.
Jak vnimate pozici institutu Chytry maklér ve vzdélavani realitnich makléra?

Zakladatel institutu uvedl, Ze v soucasné dobfe nevnimé zadnou konkurenci, kterou by
bylo mozné s jeho institutem porovnavat (na trhu v Ceské republice). Jeho institut
vzdélava makléte presné tak, jak je podle sou¢asného vyvoje na trhu potieba, a to pry
konkurence zanedbava (naptiklad Asociace realitnich kancelafi zmifiovana v uvodu
rozhovoru). ,,Asociace ma vSak na vzd€lavacim trhu své misto ve vécech, které institut
Chytry maklét ned€la a ani délat nechce, jako naptiklad Skoleni v katastru nemovitosti,
nebo obcanského zdkoniku. To nesouvisi piimo s obchodni ¢innosti makléfe, proto

se na to nezamétujeme. Ale urcité je dobfte, ze to nékdo dela, dodal respondent.
Hledate inspiraci pro vzdélavani makléri v jinych zemich? DokaZete porovnat
praci realitnich makléia a jejich vzdélavani v Ceské republice a v jinych statech?
,UrCité sleduji trendy v zahrani¢i. U toho zacala i plivodni mySlenka institutu Chytry
maklét. Poznatky se pak snaZime aplikovat do naseho vzdélavani at’ uz z hlediska

obsahu, tak z hlediska formy vzd€lavani,” uvedl Kucera. Respondent zaroven dodal,

Ze se muze na prvni pohled zdat, Ze zejména zapadni trhy jsou na tom se vzdélavanim
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realitnich makléra 1épe. Opak je ale pravdou. Odkazuje najeho nedavny rozhovor
s prezidentem realitni sit¢ ERA Europe. Frangois Gagnon uvedl, ze zavidi realitnim
maklérom v Ceské republice, Ze maji svou realitni televizi, kde se mohou vzdélavat.
K porovnani samotné prace realitnich makléia v riznych zemich respondent uvedl,
ze jsou realitni trhy, které jsou o néco pred nami (naptiklad USA) a realitni trhy, které
jsou o néco za nami (napiiklad zemé ve vychodni Evropé¢). Nelisi se to ale v tom, jak
realitni makléti praci vykonavaji. Diky vSudypfitomné globalizaci pouzivaji realitni
makléfi stejné nastroje. Prace makléra se lisi v tom, jak velké procento nejlepSich
realitnich makléft odvadi tu nejlepsi praci pifi pouziti nejmodernéjSich nastroji.
Podle priizkumd institutu Chytry maklét, je v Ceské republice zhruba 2 % realitnich
makléit, kteti vyuzivaji nejmodernéj$i nastroje a provadi svou praci na té nejlepsi irovni
a v Americe je to zhruba 5 %. Respondent zaroven dodava, Ze realitni makléti v Americe,
ktefi nepatii k nejlepSim péti procentiim, maji lepsi urovenn svych sluzeb nez realitni
makléfi, kteii nepatti k nejlep§im dvéma procentim v Ceské republice. Tato analogie
podle slov Tomése Kulery plati ivjinych zemich, napiiklad pii porovnani Ceské
republiky a Slovenska, které je o néco pozadu v porovnani s realitnim trhem v Ceské
republice. Respondent zasadné vyvraci teorii, Ze $pi¢kovy makléi v Ceské republice, ma

horsi nebo lepsi uroven ve srovnani s jinymi zemémi. Jejich prace je stejné kvalitni.
Jak by tedy mél vypadat nejlepsi postup pri praci realitniho makléie?

,»Pokud realitni maklét patii k top Spi¢ce ve svém oboru, tak je profesional a osobnost.*
Tuto mySlenku respondent v rozhovoru déle rozvedl. Profesional znamena, Ze realitni
makléf vyuziva ty nejmodernéjSi ndstroje pro prezentaci a prodej nemovitosti, jako
napiiklad: profesiondlni fotografie a videa s vyuZitim dronu, home staging ¢i virtualni
staging, vizualizace budouciho stavu, pudorysy, 3D scan nemovitosti, inzerce a placené
reklamy na vSech inzertnich serverech, reklamy v internetovych vyhledavacich
ana socialnich sitich, billboardy, letdky v okoli nemovitosti a v neposledni fadé
samostatnd webova stranka pro konkrétni nemovitost. Pro profesionala jsou vSechny tyto
nastroje absolutni samoziejmosti. Pod pojmem osobnost vidi respondent vse, co realitni

maklér déla k propagaci své znacky, tedy musi byt vidét mezi lidmi i na internetu.

5.4 Zavérec¢né zhodnoceni vyzkumu

rvo

Pro lepsi ptehlednost odpovédi jednotlivych respondentti z fad maklétt byla vytvofena

nasledujici tabulka. Otazky i odpovédi byly pro ucely tabulky zkraceny. Zavéry tohoto
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vyzkumu je v§ak nutné brat s urcitou rezervou, vzhledem k tomu, Ze byl proveden pouze

na malém poctu respondentt.

Tabulka 5-2 - Pfehled odpovédi realitnich makléit

Asana

Otazka Respondent A Respondent B Respondentka C
v Predevsi Snazi Zivat . , ..
Jak do vasi prace redevsim nazl se vyuziva Nema chut’ se ucit
o v komunikaci vSechny nové o
zasahuji IT? . . nové véci
s klienty technologie
hytry telef .
. . Chy 1y teteton, Komplexni .
Jaké konkrétni specializovany Pouze nutné
. software . .
aplikace nebo software . nastroje - e-mail,
e od spolecnosti, —
programy pro maklére, se kierou kancelarskeé
wr r t) 14
pouZzivate? exportni servery, spolupracuje programy

Jaké mate
zkuSenosti s 3D

Zna, pouziva, je
efektivni pfi nabéru

Zna, pouziva,
nemysli si, ze je

Zna, nepouziva,
mysli si, Ze je

scanem? Je . .. L L
efektivni? 1 prodeji efektivni neefektivni.
Jaké jsou pro vas y: 1
. . Y <, SloZitost, neustaly
bariéry pri Zadne Zadne S
v o, VYVOj
pouzivani I'T?
Jak se vzdélavate | Prezenc¢ni i on-line ., "
(. o . .. , Sledovani Prezenéni kurzy,
v ramci realitni kurzy, celozivotni ) R
v . <11 g konkurence informace z médii
c¢innosti? vzdélavani
Cas straveny ) . . . . .
“ir r o r y 30 hodin/mésic 30 hodin/mésic 5 hodin/mésic
vzdélavanim
Podil on-lin
OdlvO' '1 ,e 10 % 80 % -
vzdélavani
jakych jinych Vsech iscipli ., zadnych jinych
\Y J. ).'c 'Jl' ye Sechny .dls'crtlf,) iny Seberozvojové \Y% zqdn'yc, J’myc
disciplinach souvisejici Kurz disciplinach
se vzdélavate? s realitami Y se nevzdélava
Pokud si koupite
on-line kurz, V¢étsinou ano Ano -
dokoncite ho?
Vyuzil/a jste
sluzeb institutu Ano Ano Ano
Chytry maklér?
Co vam pri
- K Ani , . . , .
vzdélavani urzy b udoyam Vice prezen¢nich Vice prezenc¢nich
o vlastniho tymu . .
na realitnim trhu . vo kurzu kurzua
, realitnich makléra
chybi?

Zdroj: Vlastni zpracovani (2023)
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Z dat ziskanych zrozhovoril s realitnimi makléfi vyplyva, ze vSichni respondenti

vyuzivaji informacni technologie. Rozdily se ale projevuji v mife a ucelu jejich vyuziti.

Respondentka C je skeptickd viici technologiim anechce se ucit nové dovednosti.
Respondenti A i B berou informacni technologie jako zakladni a velice efektivni nastroj
v jejich praci. Rozdil byl vSak patrny i mezi t€émito dvéma respondenty, respondent B
vyuziva komplexni software realitni sité¢, zatimco respondent A ma vlastni realitni
kancelar a vSe si musi zajistovat sam a vyuziva tak Sirokou Skalu dostupnych programu

a aplikaci.

Tato zjisténi potvrzuji ipoznatky zteoretické casti prace. Respondentka C patii
do generace X, pro kterou nejsou informacni technologie bézné a nemusi byt tak digitalné
zdatni. Respondent A je napomezi generace X aY, nicméné vtomto patii spiSe

vvvvvv

tomu i u respondenta B, ktery svym vékem spada do generace Y.

Na poznatky z teoretické ¢asti této prace navazuji také tvrzeni respondenti A a B,
z jejichz odpovédi plyne, ze citi potfebu se neustdle vzdélavat ve svém oboru a tim si

zlepSovat kvalifikaci.

V otdzce 3D scanu nemovitosti se nazory také liSily, pfesto tento néstroj znaji vSichni
respondenti. Respondent A vidi v néstroji efektivitu jak pro ndbér zakazek, tak pro prode;j
nemovitosti, zatimco respondent B tento nastroj sice pouziva, ale nevidi v ném zadny
pfinos. Respondentka C byla kritickd i k tomuto nastroji a rovnéZz uvedla, Ze v ném nevidi

smysl.

Dulezitym aspektem pii pouzivani informacnich technologii jsou i bariéry, které vnimayji
jejich uzivatelé. Zatimco respondent A Zadné bariéry nevnima a je ochoten a schopen ucit
se novym dovednostem, respondentka C povazuje neustdly vyvoj a sloZitost
informacnich technologii za podstatnou bariéru, soustfedi se na svou realitni ¢innost
a informacnim technologiim vSeobecné nevénuje zdaleka tolik pozornosti, jako ostatni
respondenti. Respondent B rovnéz nevnimd Zzadné bariéry a navic oceiiuje zejména

podporu a zdzemi ze strany realitni sité, se kterou spolupracuje.

V druhém bloku rozhovoru méli respondenti, realitni makléti, odpovédét na otdzky
tykajici se jejich dalSiho vzdélavani. Z analyzy téchto odpoveédi vyplyva, ze existuji
znacné rozdily v tom, jak se realitni makléti chtéji vzdelavat. Soucasny trend vzdélavani

jde cestou on-line. Nicméné ne vSem respondentiim tento zplisob vzdélavani vyhovuje
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a v urcitych situacich by rad¢ji vyuzili ,,zivé™ kurzy, tedy kurzy, které se potadaji v urcity
¢as na urcitém misté. Dle odpovédi respondentti tento zpiisob vzdelavani vice motivuje
ucastniky kurzli k dokonceni a absolvovani kurzu. V ramci vzdélavani v oboru realit travi
respondenti riizny pocet hodin mési¢né a rozdily jsou i v procentualnim zastoupeni on-
line vzdélavani. Zde respondent A inklinuje spiSe ke generaci X, pro kterou je bézngjsi
prezencni vzdélavani. Realitni makléfi by také ocenili, kdyby byly on-line kurzy vice
interaktivni a vice je motivovaly k dokonceni. Stim by mohl pomoci naptiklad

zminovany e-learning, ktery toto umoziuje.

Respondenti vnimaji také nékteré nedostatky ve stavajici nabidce vzdélavani na realitnim
trhu. Respondent A, ktery v souc¢asné dobé absolvuje certifikovany kurz na Vysoké skole
finan¢ni a spravni v ramci celozivotniho vzdélavani uvedl, Ze i toto vzdélavani ma urcité
nedostatky, zejména po strance obsahové. Respondenti B a C by ocenili, kdyby na trhu

bylo vice kurzi, které by se konaly prezenc¢né.

Z tohoto vyzkumu tedy mimo jiné plyne, Ze je potieba se vénovat i prezen¢nimu
vzdélavani realitnich makléii. Mohlo by se jednat o dobrou pfilezitost pro spole¢nosti,
které se zabyvaji vzdélavanim na realitnim trhu. Tyto spolecnosti by tedy mély byt vice
flexibilni a mé¢ly by brat v tvahu rizné potieby jednotlivych realitnich makléfi.

Z rozhovoru se zakladatelem vzdé€lavaciho institutu Chytry makléf vyplyva, Ze byl
V této Cinnosti pokracuje institut dodnes a stdle se snazi udrzovat krok s aktudlnimi
trendy zejména v Cinnostech, které kazdodenné provozuji nebo by méli realitni makléfi

méli provozovat.

Podle respondenta, zakladatele institutu by mél byt realitni makléf predevSim
profesional, ktery vyuZzZiva ty nejmodernéjSi nastroje pro prezentaci a prodej
nemovitosti, a zaroven osobnost, ktera propaguje svou zna¢ku mezi lidmi v realném
svété i na internetu. Pokud se budou realitni makléfi drzet téchto zésad, budou patfit

7~ o

k ptednim realitnim makléfiim na trhu.
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5.5 Navrhy na zlepSeni

Na zékladé ziskanych poznatkli ze strany poptavajicich (realitni makléti) a ze strany
nabizejiciho institutu Chytry maklét, 1ze navrhnout nasledujici opatfeni pro zlepSeni

vzdélavani realitnich makléiu:
1. Vétsi interaktivita v on-line vzdélavani

Z probéhlych rozhovort vyplyva, Ze by realitni makléfi ocenili, kdyby byly on-line kurzy
vice interaktivni a museli by pro jeho Gspésné absolvovani udélat vice nez pouze sledovat
videa. Napftiklad by ucastnici mohli vyplnit test, ktery by ovétoval jejich ziskané znalosti
a dovednosti, nebo by ucastnici mohli pfedstavit lektorim a ostatnim ucastnikiim
na zavér kurzu to, co se naucili v kurzu po uvedeni do praxe na konkrétni nemovitosti.

Inspirovali by se tak navzajem i s ostatnimi ucastniky kurzu.
2. Zvyseni frekvence prezenénich ¢i hybridnich kurzi

Kombinace on-line a prezen¢niho vzdélavani je podle zkuSenosti institutu Chytry makléf
efektivnim feSenim. Tyto hybridni kurzy by mohly zahrnovat interaktivni on-line ¢asti,
které by byly nasledné zavrSeny zivymi setkanimi s lektory a ostatnimi realitnimi
makléfi. Uspéch a trendovost hybridnich kurzti &i blended learningu potvrzuje i teoreticka

Cast této prace.

Cisté prezenéni kurzy by znamenaly vétsi sloZitost a naklady po organiza¢ni strance,
nicméné¢ by dokazaly oslovit irealitni makléte, ktefi se neradi vzdélavaji v on-line
podobé&. Tyto realitni makléfe momentéalné institut Chytry makléf nedokaZe dostatecné
oslovit. Vzdélavani téchto makléfi by se mohlo tykat itoho, jak mohou moderni

informacni technologie pomoci zefektivnit jejich kazdodenni ¢innosti.
3. Zajisténi odbornikii na informa¢ni technologie

Zajisténi téchto odbornikii by bylo pro spole¢nost vhodné z toho diivodu, Ze by dokazali
jejich zdkazniky, realitni makléte, s modernimi technologiemi ucit zachéazet a vysvétlili
by jim, Ze technologie ndm maji zivot apraci usnadiiovat, ne znemoziovat Ci
komplikovat. Dalsi vyhody, které by tito odbornici mohli do spole¢nosti pfinést je
naptiklad pfizpisobeni soucasného softwaru a webovych stranek tak, aby vSe bylo
pro uzivatele piivétivéjsi ajednodussi. Tito odbornici by také mohli pomoci

s implementaci e-learningového systému, kterému bude vénovana dalsi ¢ast této kapitoly.
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4. Implementace e-learningového systému

V soucasné dob¢ ve spolecnosti Chytry makléi probihd vzdélavani tak, ze pti vydani
nového on-line kurzu je tomuto kurzu vytvotrena sekce pro Cleny a do této sekce jsou
pifidané odkazy na videa nahrand na platformé Vimeo. Toto feSeni je jednoduché,
nicméné nepodporuje $irsi, napiiklad statistické funkcionality, které by pomohly institutu
Chytry maklét sledovat, jak zdkaznici dané problematice rozumi, které pasdze si znovu
piehravaji a v neposledni fadé¢, jestli dana vyukova videa viibec shlédli. Tento navrh také
souvisi s prvnim doporucenim z této kapitoly. Nize jsou vybrané vyhody implementace

e-learningového systému popsany podrobngéji:

e Sledovani pokroku: Systém by umozioval sledovat a monitorovat pokrok
kazdého ze studenti. Timto zplGsobem by institut Chytry maklét mohl ziskat
podrobné statistiky o UspéSnosti a efektivit¢ svych kurzi aty pak dale
ptizplisobovat podle zjisténych vysledkd.

o Vysledky azpétnd vazba: E-learningové systémy beézné umoziiuji casto
1 automatické hodnoceni a zpétnou vazbu na vykon klienti v rédmci testl,
praktickych cvi¢eni nebo tkold. Zde by makléfi mohli uvadét nové znalosti
do praxe a vystupy pak zpétn€ nahravat do e-learningového systému.

e ZlepSeni komunikace mezi studenty: V systému by se také dalo nastavit sdileni
pokroku ataké vystupi studenti mezi studenty samotnymi. Mohli by tedy
mezi sebou sdilet, jak aplikovali nové znalosti do praxe a tim i motivovat ostatni
studenty.

e Moznost propojeni s prezen¢ni vyukou a aplikovani blended learningu.

Celkovée by implementace e-learningového systému pfinesla institutu Chytry makléf fadu
vyhod a moznosti nejen pro sledovani pokroki svych klientl. To by vedlo k lepsi kvalité

vyuky, vyss$i konkurenceschopnosti a dal§imu rlstu spolecnosti.
5. Spoluprice institutu se znimymi realitnimi makléri

Tato spoluprace by méla zajistit, Ze se k realitnim makléttim, cilové skupiné institutu,
budou dostavat pribéhy UspéSnych realitnich makléfi a jejich postupy pii praci. Diky
tomu se zvysi ditvéra a realitnich makléit a také budou mit vétsi motivaci k zakoupeni

kurzu, jeho absolvovani a hlavné implementaci nové ziskanych znalosti do praxe.
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Z.aveér

Tato bakaléafskd prace se zaméiovala na vyuziti informacnich technologii realitnimi
makléfi v jejich praci a dalsim vzdelavani. Teoreticka Cast prace byla zpracovana tak, aby
umoznovala ¢tenafiim uceleny pohled na problematiku dalSiho vzdélavani s vyuzitim

informacnich technologii na realitnim trhu.

V uvodu praktické ¢asti této prace byly predstaveny podnikatelské aktivity spolecnosti
Malina 2012 s.r.o., ktera provozuje vzdélavaci institut Chytry makléf. Dale byl proveden
vyzkum formou polostrukturovanych rozhovort s realitnimi makléti a zakladatelem

institutu Chytry makléf.

Vyzkum ukézal, ze realitni makléfi pouzivaji informacni technologie odlisné a i kazdy
zrespondentli tento termin vnimal odlisné. Zde se potvrzuji teoretické poznatky
o jednotlivych vékovych generacich popisované v kapitole 2.4. Informac¢ni technologie
by nam m¢ély slouzit k tomu, aby ulehcovaly nase kazdodenni Cinnosti. I pfesto to vSak
ncktefi realitni makléfi dle zjisténi takto nevnimaji ato je piileZitost pro to vysvétlit
realitnim makléfim, Ze jsou tyto technologie prospésné V oblasti dalSiho vzdélavani bylo
zjisténo, ze prezencni vzdélavani si iv dneSni dobé udrzuje stile své misto na trhu,
jelikoz poptavka ze strany realitnich makléii pretrvavd atento typ vzdélavani
momentalné nedokdZe plnohodnotn€ nahradit prezenc¢ni vzdélavani. Itento zavér
potvrzuje teoretické poznatky o aktudlnim trendu blended learningu a jeho efektivité

z kapitoly 2.5.

Z vyzkumu také vyplynulo, Ze souCasnd forma on-line vzdélavani u institutu Chytry
makléf ma nedostatky, které by bylo mozné eliminovat zavedenim opatieni, jako
napiiklad implementace e-learningového systému nebo zvySeni frekvence prezenéniho
vzdélavani. Tyto navrhy mohou slouZit institutu Chytry maklét jako podklad pro zlepSeni
vzdélavacich programii. Tim by doSlo k udrzeni aktudlni pozice na trhu a osloveni jiné
cilové skupiny realitnich makléft, tedy téch, ktefi upfednostiuji prezencni vzdélavani
pted on-line formou. Vysledky z tohoto vyzkumu je vSak nutné brat s jistou rezervou

vzhledem k malému mnozstvi respondentt. I tak ale pfinasi zajimava zjisténi.

JoA)

Tato prace prispiva k sou¢asnému poznani v oblasti dal$iho vzdélavani realitnich makléia

za pouziti informacnich technologii tim, ze nabizi uceleny pohled na problematiku
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a analyzuje soucasny stav vyuzivani informacnich technologii mezi realitnimi makléfi

jak v jejich praci, tak ve vzdélavani.

Z provedeného vyzkumu vyplynulo, Ze nékteré aktivity tohoto institutu nenapliuji
poptavku realitnich makléii. Vysledky tohoto vyzkumu mohou slouzit zejména jako

podklad pro zlepSeni vzdélavacich programi a nabidky institutu Chytry makIér.

Celkové tato prace piinasi cenné poznatky a doporuceni pro dalsi vzdélavani realitnich
makléit s vyuzitim informacnich technologii. Zjisténé poznatky mohou pomoci realitnim
makléiim ziskat nové znalosti a dovednosti, které jim umozni 1épe se piizpisobit
dnesnimu rychle se ménicimu svétu. Prace tak pfispiva k sou¢asnému poznani v oblasti
dalsiho vzdélavani realitnich makléit a zlepSeni jejich schopnosti vyuzivat informacni

technologie efektivnéji a pfinosnéji jak v jejich profesni praxi, tak ve vzdélavani.
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Abstrakt

Fara, M. (2023). Vyuziti informacnich technologii pro dalsi vzdeélavani na realitnim trhu

[Bakalatska prace, Zapadoceska univerzita v Plzni].

Klicova slova: reality, dalsi vzdélavani, realitni trh, informacni technologie

Tato bakalatska prace se zabyva vyuzitim informacnich technologii realitnimi makléfi pti
jejich dalsim vzdelavani a kazdodenni Cinnosti. Teoreticka ¢ast prace seznamuje Ctenaie
s klicovymi pojmy z realitniho trhu, dal$iho vzdélavani a informacnich technologii.
V praktické c¢asti prace jsou piedstaveny aktivity institutu Chytry maklét, ktery
se zaméfuje na vzdélavani realitnich makléfa a byly provedeny polostrukturované
rozhovory s realitnimi makléfi. Hlavni vystupy prace zahrnuji analyzu souc¢asného stavu
vcetné moznych doporuceni pro dal$i vzdélavani realitnich makléfi a jejich vyuziti

informacnich technologii v praxi.



Abstract

Fara, M. (2023). The use of information technology for lifelong education in the real

estate market [Bachelor Thesis, University of West Bohemia].

Key words: real estate, lifelong education, real estate market, information technology

This bachelor thesis deals with the use of information technology by real estate agents in
their further education and daily work activities. The theoretical part of the thesis
introduces the reader to the key concepts of the real estate market, lifelong education and
information technology. The practical part of the thesis presents the activities of the
Chytry maklét institute, which focuses on the education of real estate agents, and half-
structured interviews with real estate agents were conducted. The main outputs of the
thesis include an analysis of the current state including possible recommendations for

further education of real estate agents and their use of information technology in practice.



