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			Předmluva

			Milí čtenáři,

			držíte v rukou můj příběh moderního realitního makléře. Možná se vám právě zobrazil na monitoru nebo na displeji. V každém případě je plný zkušeností z praxe, které se vám mohou hodit, ať už je vaším denním chlebem nemovitosti svých klientů nabírat, propagovat a prodávat, nebo uvažujete o prodeji vlastního domu či bytu.

			Nejdůležitější myšlenky jsou označené symbolem žárovky, abyste se ke knize mohli vracet i opakovaně a kdykoliv opět „navnímat“ výběr toho nejdůležitějšího, jež vám chci pro kontinuální růst vašeho byznysu prostřednictvím následujících stránek předat. Nechybí ani interaktivní pasáže, které by měly zažehnout vše, co ve vás třeba zatím jen dřímá. Vše, co potřebujete probudit, pokud chcete být produktivní a pracovat efektivně, byste měli objevit v této knize. Konkurence je totiž všude, v oboru realit doslova na každém rohu. Na své si přijde i ten, kdo se rád zasměje rozpačitým začátkům či dalším momentům z každodenního života jednoho českého makléře.

			Při psaní této knihy jsem se snažil, aby měla přesah i za hranice oboru. Kromě realitních makléřů by měla být autentickou studnicí inspirace také pro podnikatele z jiných sfér. Principy, které mi umožnily dosáhnout profesní realizace – (výhodně investovat do nemovitostí a pustit se do výstavby vlastního menšího bytového domu ještě před dovršením třiceti let), jsem nevymyslel já. Na cestě, kterou popisují následující stránky, jsem je objevil a aplikoval, nicméně nemám důvod stavět se do pozice realitního ani žádného jiného guru. Díváte se pouze na moji zhmotněnou potřebu předat své zkušenosti a pohled na věc. 

			Vše, co budete číst, je subjektivní záležitost. Stejně jako většina z nás jsem totiž na začátku i v průběhu své profesní kariéry nasával z rozličných zdrojů klíčová tajemství úspěchu. Zaznamenal jsem určité zcela zásadní „aha“ momenty. Časem se všechno ustálilo a vykrystalizovalo, takže v posledních letech drží mé podnikání pevně pohromadě jako diamant. Ano, také o tom bude řeč – že diamanty vznikají pod tlakem.

			Budu vám vyprávět osobní příběh prodchnutý obchodním know-how a případovými studiemi. Na následujících stránkách píšu zkrátka o všem, co mi fungovalo, ale i o tom, co mi přineslo ztrátu, protože každý jsme jiný a každý si může vybrat, které mé zkušenosti jsou pro něj důležité.

			Nemohu vám slíbit, že po přečtení mé knihy budete mít jako „realiťák“ úspěch v kapse. Jen vás nasměruju a pomůžu vám udělat první krok na cestě k širokému portfoliu nemovitostí a spokojeným klientům, kteří vás budou s radostí doporučovat dále. 

			Tato kniha vám samozřejmě nenahradí služby poctivého makléře. Mohu vás jen ujistit, že během čtení vyjde jasně najevo, proč se vám vyplatí najít skutečného odborníka, a to pro vás ve finále může znamenat statisícový, či dokonce milionový rozdíl. Text obsahuje užitečné informace pro každého, kdo se rozhodl prodat nemovitost svépomocí. Mimo jiné zjistíte jak včas odhalit podvodné praktiky nebo jak pracovat s nemovitostmi v rovině investic. Stručně řečeno, jak (nejen) v realitách ušetřit čas i peníze. S ohledem na nekonečný potenciál trhu s nemovitostmi jsem nabyl po dokončení REALITNÍ FAIR PLAY přesvědčení, že i moje prvotina bude pro mnohé rozumnou investicí nebo přínosným darem.

			Svoji první knihu věnuji primárně všem začínajícím makléřkám a makléřům. Chybami se člověk sice učí, ale kdybych se mohl zpětně některým chybám vyhnout a využít tutéž energii k smysluplnějším akcím, byl bych nyní ještě dál… a měl na kontě ještě více splněných snů o bydlení, protože věřím, že úspěch realitního makléře se v první řadě měří právě jejich počtem. 

			Na konec jsem si nechal věnování a poděkování své ženě, která dokonale potvrzuje známé přísloví, že za každým úspěšným mužem stojí chápající a milující partnerka.

			Teď už vám přeji příjemné čtení. Bavte se a dělejte si poznámky ze života jednoho makléře!

		

	
		
			Prolog
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			Uprostřed noci pátá zpráva v řadě. „Tak asi to bude důležité… Kdo je to?“ vyzvídala taktně a ospale moje žena. Jenže mně se zrovna dvakrát něco řešit nechtělo a v duchu jsem si rovnou předsevzal, že pokud se telefon neozve pošesté, budu příchozí zprávy zcela legitimně ignorovat. Ostatně náš neutahatelný malý dal svým mladým rodičům uplynulého dne pořádně zabrat, jak se na pořádné batole sluší a patří, a s ohledem na ranní workshop v Praze jsem nyní netoužil po ničem jiném než po troše kvalitního spánku. Šestá notifikace se nekonala. Místo ní následovaly vytrvalé vibrace, nekompromisně rezonující s masivní plochou nočního stolku. „To je Vašek,“ odpověděl jsem polohlasem. „Asi bys to měl vzít,“ povzbudila mě Mirka, která znala okolnosti mých aktuálních případů z práce skoro podrobněji než lékař svou vlastní anamnézu.

			Nešlo ani tak o práci jako o skutečnost, že Vašek byl kamarád, který se s přítelkyní před časem vrátil z hlavního města na rodné Valašsko, a tak jsem jim nedaleko hranic se Slovenskem pomohl sehnat pronájem vysněné chalupy obklopené přírodou. Nebylo to nijak složité, neboť před pár měsíci jsem ten malý domek ve svahu koupil coby investici určenou ke kompletní rekonstrukci. Prostředí romantické, rekonstrukce prakticky hotová, nicméně oplechování kolem komína nebylo stále dokončeno. V horkých letních dnech jsem totiž nemohl sehnat solidního klempíře, který by nebyl někde na dovolené. Nadšení oné noci zastřela prudká průtrž mračen, vedoucí v lehkou paniku nového nájemníka, a důvod telefonátu v nekřesťanskou hodinu byl po jeho prvních slovech zřejmý. „Tome, kurňa, sorry, že tě budím, ale strop v kuchyni už je durch mokrý a máme tu jedinej kýbl,“ mixoval Vašek rodnou valaštinu s protáhlým pražským přízvukem.

			Protáhl jsem se na posteli. Ve dvaceti bych nevěřil, jak budu tělo po třicítce cítit. Nasoukal jsem se tedy do auta spolu se vším, co by mohlo spolehlivě odvrátit zatopení čerstvě zrekonstruovaných obytných prostor malebné chaloupky, a v duchu si nadával, že jsem o těch třicet kilometrů dál dávno nesehnal někoho, kdo by otvory kolem nového komína dokončil. Smířil jsem se s další bezesnou nocí a šlápnul na plyn. Navigace ukazovala příjezd ve 3:50. 

			Vašek byl hudebník a dramatik. Průtrž v kuchyni podle toho naštěstí vypadala. Ve skutečnosti to byla v kontrastu k informacím z telefonátu uklidňující podívaná. Mokrá skvrna u jednoho z původních trámů, zdobících kuchyňský strop ve středu místnosti, měla jen pár centimetrů v průměru, takže jsem věděl, že než se dostaví odborná pracovní síla, poradíme si sami. Bohatě postačí rychlá oprava protržené fólie ve střeše, kterou se před pár hodinami prodral prudký déšť, a odsátí nějaké té dešťovky z půdy. Vašek se mi totiž hned v telefonu svěřil, že na půdu se sám rozhodně nechystá, ale zároveň je zapotřebí vzniklou situaci řešit. Navíc mám pocit, že byl stále ještě v šoku z toho, jak nechal svou drahocennou kytaru položenou necelého půl metru od místa průsaku. Značně traumatizován u slivovice trpělivě počítal kapky, spoléhaje na můj příjezd. A protože kamarádství ještě neznamená, že by člověk neměl zůstat profesionálem, po příjezdu makléře (který je často, a zdaleka nejen v této situaci také řešitelem nejrůznějších problémů, psychologem, stavařem, instalatérem či opravářem) jsem se oběma omluvil za politováníhodné komplikace a odjel se domů dospat.

			Nový kávovar vykonal znamenitou práci, takže jsem ráno naštěstí skoro nepoznal, jak velký spánkový deficit mé tělo za poslední dny eviduje. Když jsem najel na dálnici směr Praha, pustil jsem si pro zpříjemnění cesty kapelu Buty. „Nad stádem koní,“ znělo z repráků, ale než došlo na podkovy, volal mi na základě inzerátu zájemce o byt v centru Zlína, který jsem nedávno, jak my makléři říkáme, „nabral“ za účelem rozšíření portfolia nabízených nemovitostí a následného prodeje.

			„Pane Surovče, tak my to teda berem, ať to stojí, co to stojí!“ zahlásil hrdě mužský hlas a já věděl, že to rozhodně stojí víc, než jsme s majitelem bytu před zahájením prodeje doufali. Důvodem společného úspěchu, který mě toho rána perfektně probral z nočního výjezdu, byl evidentně včerejší prohlídkový den. Ten se stal zrcadlem reálného zájmu o nemovitost a její skutečné hodnoty s ohledem na lokalitu. V tomto případě se mi také definitivně potvrdilo, že hotovost je eso a schválená hypotéka král. Eso je víc. Stejně tak majitel zlínského bytu upřednostnil zájemce, kteří mu nabídli okamžitý převod z vlastních zdrojů.

			Když jsem dorazil na akci pro realitní makléře, objednal jsem si v lobby hotelu denní menu číslo tři a čekal na příjezd všech účastníků workshopu. Mezitím jsem tam poznal některé známé tváře, přičemž jsme se dali do řeči i se starším makléřem z vedlejšího regionu. Nebyl to žádný zelenáč, ale přesto řešil základní problém. „Člověče, mně se prostě nedaří zlákat je na tu exkluzivní smlouvu, a nakonec mě stejně obejdou. Začínám být fakt zoufalý. S takovou s tím seknu,“ svěřil se Ruda pesimistickým tónem. Do začátku přednášky jednoho z nejúspěšnějších makléřů v republice, ale na úplně jiné téma, zbývala necelá půlhodina, kterou jsem využil k tomu, abych téměř vyhořelému kolegovi objasnil, že dle mého soudu tkví jeho problém právě ve slově „zlákat“. Věděl jsem, že je to poctivec každým coulem, ale pokud má někdo mezi lidmi špatné jméno, jsou to realitní makléři a finanční poradci. Vysvětlil jsem mu tedy, že s tím musí předem počítat a podle toho také jednat. V tomto duchu jsem mu nabídl pár rad z vlastní zkušenosti, abych zvýšil jeho šance získat si po delší době důvěru nových klientů – pomocí reálných znalostí z praxe namísto únavného a neefektivního lanaření na otřepané, byť dobře míněné fráze. Ruda si dělal poznámky do mobilu. Potěšilo mě to a upřímně jsem věřil, že v příštích dnech už se mu v terénu i v kanceláři povede lépe. Zatímco jsme seděli u stolu nad poctivým italským espressem a s každou minutou se blížila dlouho očekávaná akce, kvůli níž jsem se po probdělé noci vydal napříč celou republikou, prohodili jsme ještě pár slov s několika známými. Pak už pomalu nastal čas aktivovat režim letadlo. Když už totiž za něčí know-how zaplatím, snažím se nerozptylovat sociálními sítěmi a esemeskami. Než jsem stačil přiložit prst na příslušnou ikonu, zavolalo mi neznámé číslo. Instinktivně jsem hovor přijal. „Haló? Pan Surovec?“ ozval se pro změnu ženský hlas. „Tak ne asi,“ špitl jsem spiklenecky na Rudu a vzápětí jsem paní slušně potvrdil svou totožnost. „Doporučil mi vás zeťák, prodával jste mu byt ve Valašských Kloboukách, pamatujete si?“ Lovil jsem v paměti, ale paní neztrácela čas a rovnou pokračovala: „Já jsem teď zdědila byt, ale mám takový problém… no, víte, jak bych to řekla… prý je to neprodejné.“ Nechtěl jsem se vyptávat na citlivé věci po telefonu a za chvilku začínala první část kurzu, a proto jsem jí automaticky nabídl na příští týden schůzku v Kroměříži, kde bydlela a kde se také nacházela zděděná nemovitost. Na konci telefonátu mi Ruda, který část hovoru slyšel a zbytek si domyslel, s širokým úsměvem řekl: „Neprodejné. Takové slovo makléř nezná!“ Měl pravdu, ale není to samo sebou. V tu chvíli se mi vybavilo, jak mu po displeji iPhonu hbitě kmitají prsty, aby si poznamenal mé osvědčené rady. A právě tehdy se v mé hlavě poprvé zrodila myšlenka na to, že po více než sedmi letech praxe v oboru a s více než sto padesáti prodanými nemovitostmi na kontě už mám přece jen něco za sebou – a že bych svůj příběh v kombinaci s tipy jak čelit nástrahám realitního trhu z pozice makléře, ale také majitelů nemovitostí nebo kupujících, mohl předat knižní formou i dalším lidem.

		

	
		
			I 
Česnekový král a nekonečná reklama zdarma
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			V raném mládí to začalo raným česnekem. Už v pubertě jsem přemýšlel, jak začít podnikat, a věděl jsem, že česnek je zkrátka v kurzu a poptávka po kvalitě za rozumnou cenu vysoká. Nakoupil jsem na Moravě pečlivě vybrané odrůdy a začal sázet poctivý domácí česnek v souladu s globálním BIO boomem. Navzdory tomu, že se jednalo o značně spontánní a ryze pubertální podnikatelský záměr s absencí základních marketingových prvků a bez pomoci mé babičky bych toho moc nezasadil, natož něco vypěstoval, okusil jsem díky společnému nasazení poprvé v životě na vlastní kůži sílu doporučení.

			Mezi známými i neznámými se totiž lokální a ekologický česnek z domácí zahrádky prodával prakticky sám. Časem mezi mé první zákazníky patřili například i známí producenti a hudebníci. Zájem o zdravý česnek z Valašska narostl poměrně rychle do takové míry, že už mi vlastní úroda zdaleka nestačila a musel jsem jezdit nakupovat poměrně daleko za hranice okresu, abych poptávku vůbec uspokojil. Pochopil jsem, že dosavadní varianta představovala život živnostníka. Sadba, hnojení, ochrana před škůdci a povětrnostními vlivy, sklizeň, sušení i selekce palic. Investicí z mé strany (a také ze strany babičky) pak byl především čas a energie. A že nebyla malá. Zisk byl sice 100 %, ale jakmile jsem nebyl schopen uspokojit poptávku z hlediska kvantity, narazil bych jako živnostník na strop, proto jsem celou věc překlopil do roviny podnikání. Zjistil jsem, kde mohu stejně kvalitní česnek nakoupit hotový a následně jej distribuovat v rámci vybudované, a především neustále rostoucí sítě spokojených zákazníků, kterým záleželo přeci jen více na kvalitě než na přesném zeměpisném původu. Stačilo si stanovit rozumnou marži a objemový strop zmizel. Mohl jsem neomezeně růst. Tak to šlo od učňáku až do vysoké se zaměřením na aplikovanou informatiku, odkud už mě po prvním semestru definitivně odlákaly podnikatelské sklony, umocněné ambicemi snad každého mladíka kolem dvacítky. Na vysoké jsem navíc neustále pracoval na nejrůznějších brigádách. Sice jsem v té době vykonával ještě činnost fotbalového rozhodčího, která mě bavila, ale šlo o nejnižší třídu čili žádné terno. Bral jsem 250 Kč za odpískaný zápas mužů nebo 130 Kč za utkání žáků. Takový příjem nepokryje ani studentský život o víkendech.

			Pár let mi ještě vydrželo nadšení zkoušet jiný obor, zaměřený na ekonomiku podniku, během jehož studia jsem pracoval v lokální firmě. Přes léto jsem odjížděl za manuální prací do Anglie, abych vybudoval počáteční kapitál pro budoucí podnikání. Výhodou bylo, že tuto prakticky první podnikatelskou zkušenost jsem si odbyl ještě před dovršením prahu dospělosti, ale cítil jsem, že skutečný byznys na mě čeká někde úplně jinde, a důvěřoval svému instinktu. Už jsem věděl, že dokážu vycítit příležitost a nechybí mi vytrvalost zpeněžit ji. Chtěl jsem však vycítit jinou možnost než tu úplně první s vůní čerstvého česneku a přirozeně mě lákala i vůně peněz. Rodiče, jimž vděčím za mnohé včetně dobrého vychování a jejichž rady pro mě byly vždy velice cenné, mi ustavičně kladli na srdce, abych si našel stabilního zaměstnavatele. Znáte to, hlavně jistou a dobře placenou práci. Jenže ne každý to zvládne. Myslím tím zejména stále stejnou pracovní dobu, kolektiv a tak dále. I za jistotu se platí daň a každý z nás je ochoten platit ji jen do určité výše. Jako rozený obchodník jsem přirozeně nemohl pracovat takzvaně pro peníze, ale stejně tak jsem je nechtěl každý měsíc směnit za předem vyměřený čas strávený prací. Chtěl jsem dělat něco, v čem se reálně najdu, u čeho budu schopen vydržet dlouhé roky a vyhnu se syndromu vyhoření.
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			Doporučení je základ zdravého byznysu. Nekonečná reklama zdarma. Jak poznáte, že makléři byznys funguje, přesněji řečeno, že nemusí vyhledávat nové zakázky pouze proaktivně? Jednoduše tak, že než s vámi dopije kávu, zazvoní mu třeba i několikrát telefon, protože někdo, komu již jeho služby pomohly, jej volajícímu doporučil. Počítá se samozřejmě také e-mail nebo zpráva. Podstatné je, že pokud svou práci děláte dobře rok nebo dva, měla by vás minimálně uživit, i kdybyste jen reagovali na poptávku po vašich službách pramenící právě z osobního doporučení. 

			Síla takového doporučení pak tkví také v tom, že máte mnohem jednodušší výchozí pozici než u zakázek, kdy musíte na začátku přesvědčit potenciálního klienta, že se mu vaše služby vyplatí. 

		

	

II

Tudy cesta nevede
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Mohlo mě napadnout, že takovou zhmotněnou vizi nevyčmuchám na nástěnce v supermarketu. Dnes už však vím, že náborovému letáku, visícímu mezi nabídkami štěňat, ojetin a skříní za odvoz, který hledal realitní makléře – juniory, jsem si všimnout měl. Jen díky němu jsem si následně sjednal schůzku ve Valašském Meziříčí. Nechci zde příliš zabrousit do filozofické roviny, nicméně je to jeden z mnoha případů, kdy se mi zpětně potvrzuje známé a pravdivé rčení, na které si vzpomenu vždy, když mám tendenci něčeho litovat: Vše je tak, jak má být. A s odstupem tolika let bych sem klidně mohl přidat i další rčení o tom, že všechno zlé je k něčemu dobré. I když se dnes opravdu divím, že jsem toho času uprostřed všudypřítomné recese v sobě nenašel ani kousek skepse. „Jo, to by mě mohlo bavit,“ zazvonil ve mně optimistický vnitřní hlas, a tak jsem neváhal zvednout telefon, abych v terénu záhy zjistil, co fakt dělat nechci. S praxí moderního realitního makléře to totiž nemělo společného vůbec nic. Ale protože mi většinou určitý čas trvá, než se nechám něčím definitivně odradit, šel jsem do toho po hlavě, a tak se ze mě v roce 2012 stal makléř – náborář. Současně jsem ještě studoval podnikovou ekonomiku na univerzitě.

Prostřednictvím následujících řádků ve zkratce popíšu, co to v praxi skutečně znamenalo. Díky tomu se na začátku své kariéry makléře můžete této fázi plné nevyhnutelných „fuck upů“ elegantním obloukem vyhnout a ušetřit si spoustu času i energie. Pokud nemovitost vlastníte nebo sháníte, poznáte v následujících řádcích jedince, který vám rozhodně nepomůže a jemuž se máte ve snaze realizovat výhodnou transakci na realitním trhu obloukem vyhnout zase vy.

Pozice, na kterou jsem nastoupil před více než deseti lety v nejmenované realitní kanceláři, zahrnovala zejména monitoring inzerce, roznášení „fake“ letáků a takzvaná studená volání na čísla z databáze nebo rovnou z inzertních serverů – to jsou přesně ta volání, která vás čas od času otravují, když prodáváte nemovitost nebo vám chce někdo vnutit třeba životní pojištění. Ostatně ne nadarmo se říká, že chcete-li sedět sami v přeplněném kupé, stačí říct, že jste makléř nebo pojišťovák a máte u sebe smlouvu. V rámci těchto telefonátů nás učili mimo jiné techniku, kterou zpětně nazývám „Zloděj času“ a která znamenala vyptávat se volaného na danou nemovitost co nejdéle a teprve po čase prozradit, že jsem z realitky. Teprve když je volající rozmluvený, máte nějakou šanci, že vám telefon rovnou netípne nebo vás alespoň nepošle někam. Sdělíte mu vlídně, že nemovitost sice nechcete přímo pro sebe, ale zato máte solventního klienta, který by ji koupil. Jak už asi správně tušíte, cílem těchto studených telefonátů bylo domluvit si schůzku s kupujícím přímo na adrese dané nemovitosti. Většinou jsme říkali, že klienti byli pracovně vytížení, čehož se dalo využít. Stačilo se dohodnout, že první obhlídku bytu absolvujeme s majitelem z titulu makléře sami. Na schůzce jsme následně měli říkat, že pro pána či paní tato konkrétní nemovitost sice bohužel není, ale naštěstí máme z titulu největší realitní kanceláře také nejvíce klientů a největší inzerci. „… takže jestli mi to tady podepíšete, já byt nafotím, dám na internet, zavedu vaši nemovitost do našeho systému a za chvilku vás bude kontaktovat kolega, čímž bude byt prakticky prodaný...“ Fotky nemovitosti jsem tedy naházel do systému. A co následovalo, pokud samoprodejce nechtěl inzerovat na realitních serverech? Mezi klasické praktiky v době bez sociálních sítí patřilo například vytvoření falešného inzerátu. Ten obsahoval fotky odpovídající lokalitě a pro co nejvyšší ohlas byl zároveň levnější než reálná nabídka. Když se ozvali zájemci, makléř jim jednoduše sdělil, že právě tato nemovitost je již sice prodaná, nicméně mohla by je zajímat ta, kterou v portfoliu skutečně měl a mohl nabídnout. Popisky mě zase učili psát tak, že si mám najít jakoukoliv podobnou nemovitost, například na druhém konci republiky, zkopírovat text a změnit jen lokalitu, patro a cenu. Profesionalita sama.





	
	


	
		Vážení čtenáři, právě jste dočetli ukázku z knihy Realitní fair play.

		Pokud se Vám ukázka líbila, na našem webu si můžete zakoupit celou knihu.
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