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Uvod

Je jednoduché spolecnost zalozit, udrzet se vSak na trhu a vytvofit si dobré jméno je
zalezitosti skute¢né obtiznou. Spolecnost oslabuji nejen vnéjsi rizika, se kterymi souvisi
umeéni prosadit se mezi velkym mnozstvim konkurenti, ale i rizika vnitini. Mezi vnitini
rizika patii konflikty, které jsou v dnesni dobé dle mého nazoru ve spolecnostech
podcenovany, piestoze se jednd o aktualni problematiku. Navrhy feSeni konfliktt, které

by eliminovaly jejich existenci, by byly jisté pfinosem pro kazdou spolecnost.

Mou bakalatrskou praci jsem se rozhodla vypracovat v realitni spole¢nosti HVB Real
Estate s. . 0., konkrétné v jeji kladenské pobocce, kde se soustfed’uje prozatim nejvice

makléia spolecnosti.

Prace je rozd€lena do ¢tyt kapitol. Prvni kapitola zahajuje tuto praci charakteristikou
spolecnosti. Budou zde napiiklad uvedeny zakladni informace o spolecnosti a cile pro
nejbliz§i obdobi. Ke konci prvni kapitoly budou analyzovany silné a slabé stranky,

ptilezitosti a hrozby spole¢nosti pomoci SWOT analyzy.

Druha kapitola se na zaklad¢ literatury bude zabyvat podobami konflikti ve spolecnosti,
jakymi rtznymi pohledy se muze na konflikty pohlizet, a budou zde zahrnuty

| bezprostiedné souvisejici skute¢nosti.

Ve tieti kapitole bude zhodnocena soucasna situace ve spoleCnosti na zakladé
dotaznikového Setieni a konzultaci s makléfem spole¢nosti. Bude zaméfena zejména na

konkrétni konflikty ve spole¢nosti, jejich ptic¢iny a dopady.

Posledni ¢tvrta kapitola bude navazovat na vysledky zhodnoceni situace ve spolenosti

a budou zde uvedeny navrhy na vyfeseni konfliktt.

Hlavnim cilem této prace budou navrhy feseni konfliktl, které by vylepsily sou¢asnou
situaci ve spolecnosti. Bakalatskéa prace bude vypracovdna na zdklad¢ informaci, které
pfedevSim poskytne spolecnost HVB Real Estate s. r. 0. a to prostiednictvim jejich
internetovych stranek, poskytnutych wvnitinich piedpist, piistupu k programim
spole€nosti a internich informaci, které na konzultaci sd€li makléf spolecnosti.
Informace budou také cCerpany z osobnich zkuSenosti z vykonané praxe V této
spoleCnosti. Dale bude prace vychazet ze zdroji uvedenych Vv seznamu pouzité

literatury.



1 Charakteristika spolecnosti

1.1 Zakladni informace

Obchodni jméno spole¢nosti: HVB Real Estate s. r. 0.

Sidlo spole¢nosti: Praha 2 — Vinohrady, Korunni 1310/56, PSC 120 00
Pravni forma: spole¢nost s ru¢enim omezenym
IC: 24787108

Spolecnost HVB Real Estate S. r. o. byla zalozena roku 2010 a to zapsanim do
obchodniho rejstiiku 23. prosince 2010 se zakladnim kapitalem 200.000 korun, ktery
byl stoprocentné splacen. [11]

Vznikla na ziklad¢ dlouhodobych zkuSenosti vedoucich pracovnikd V realitach,
bankovni sféfe a v informacnich technologiich. Jedna se o realitni spolecnost, ktera se
zabyva hlavné prodejem ¢i prondjmem nemovitosti a to konkrétné rodinnych domt,
bytli, komer¢nich prostorti, pozemkd, chalup ¢i chat a ostatnich nemovitosti jako je
napiiklad zeméd¢lskd usedlost. Na internetovych strankach spolecnosti jsou tyto
nemovitosti piehledné rozdéleny do sekci, tudiz umoziuji snadné vyhleddvani dané

nemovitosti v uréitém uzemi, kterou zakaznik vyzaduje. [12]

Spolecnost vykonava sluzby v podobé zprostiedkovani prodeje, pfevodu a prondjmu
viech druht nemovitosti na uzemi CR, advokatni uschovy, inzerce nemovitosti v ramci
CR, zprostiedkovani hypote¢niho ivéru prostiednictvim hypoteénich poradct, zajisténi
podnikatelského véru z finan¢nich zdrojii severoamerickych bank z diivodu vysoké
pravdépodobnosti a Usp&Snosti schvaleni, zajiSténi znaleckych odhadl ceny nemovitosti
vcetné pomoci se zpracovanim danového piiznani na dan z pievodu nemovitosti a dale
naptiklad v podob€ moznosti zajistit zalohu kupni ceny do doby prodeje nemovitosti.

Spolecnost nabizi komplexni sluzby v oblasti prodeje nemovitosti. [13]

Spole¢nost mé celorepublikovou plisobnost, hlavni centrdla se nachazi na Kladnég, dalsi

pobocky jsou v Praze, Brné, Ostravé a Zliné. [12]

Rozdil mezi spolecnosti HVB Real Estate s. r. 0. a ostatnimi realitnimi kancelafemi
spociva v tom, Ze tato spolecnost poskytuje financni prosttedky do urcité vyse, které

slouzi k pteklenuti casového horizontu, kdy klient nesehnal penézni prostiedky na



nemovitost, ktera spadla do exekuce. Jedna se zejména o nemovitosti, které chce klient

prodat, aby jimi mohl zaplatit jeho dluh. [12]

Makléfem u této spole¢nosti se muze stat téméf kazdy, kdo o tuto pracovni pozici bude
mit zdjem. Jedinou podminkou, kterou spoleCnost vyzaduje, je Cisty trestni rejstiik.
Nicméné¢ novy makléf na sobé musi neustale pracovat, proto spole¢nost poradd pro
vSechny makléfe Skoleni. Spolecnost klade diraz na to, Ze pouze kvalitné¢ zaskoleny
makléf bude pfinosem nejen pro spolecnost, ale rovnéz pro svoji rodinu. Urcita praxe
makléte v jednani s lidmi je samoziejmé vyhodou, druh vzdé€lani potencidlniho makléte

vsak neni v této oblasti pfimo rozhodujici. [12]

Spole¢nost nabizi svym makléifim moznost kariérniho rlstu a to prostfednictvim
vybudovani vlastniho tymu. Zajimavym proviznim systémem firma motivuje stavajici
makléte o zaskoleni novych makléfi, které hledaji samostatné a kterym pomadhaji
zejména V zacatcich této pracovni pozice. Kazdy maklét mize sehnat jakékoli mnozstvi
makléri, vse je pouze v jeho rezii, kolik lidi bude pod sebou mit a tim i vyssi Sanci na

vyssi provizi. [14]

V praxi je ale t¢Zké najit mezi svymi zndmymi nékoho, kdo o tuto pozici bude mit
zajem. Vypracovani se na tuto pozici neni jednoduchou zalezitosti. Muze trvat i vice
nez rok, nez zajemce ziska vSechny potiebné informace a nez prodd svou prvni

nemovitost.

Spolec¢nost sponzoruje i1 rizné akce za zminku stoji koncert bratii Nedveédi ¢i Lucky
Bilé, cyklisticky zavod Karlovy Vary — Unhost” a divadelni hra Div¢i valka na Kladné.
Na sponzorskych akcich se spole¢nost snazi dostat do podvédomi lidi prostfednictvim

loga spolecnosti. [15]

Obr. ¢. 1 Logo spolecnosti HVB Real Estate s. r. 0.

[

Real Estate

Zdroj: [12]



1.2 Organizacni struktura

Organizacni struktura spole¢nosti HVB Real Estate s. r. 0. se skldda ze dvou jednateld,
dvou spole¢nikt, feditelky pravniho oddé€leni, technického ¢&i provozniho feditele,
fediteli pobocek, asistentky a jednotlivych realitnich makléia. Pro lepsi predstavu je
zde na nasledujicim obrazku zpracovana organizaCni struktura spolecnosti, ktera
zobrazuje propojeni jednotlivych &lankd organizaéni struktury. Reditelli poboéek

a realitnich maklétu je ve spole¢nosti samoziejmé vice. [19]

Obr. €. 2 Organizaéni struktura spolecnosti
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Zdroj: vlastni zpracovani, 2012

Prvnim jednatelem je Pavel Zvonicek, ktery zajiStuje zejména technickou podporu
spoleCnosti jako je zajisténi provozu firemniho programu Real Studio, firemniho
emailu, internetovych stranek spolecnosti ¢i provoz kancelafi. Vykonava tedy soucasné
funkci provozniho neboli technického feditele. Druhym jednatelem se stala JUDr. Marie
Prisova, kterd obsadila zaroven post feditelky pravniho oddé€leni. Jeji tiloha spociva
V tom, aby vSechny pravni zalezitosti byly uSity na miru danému klientovi a aby byly

aktualizovany dle platnych zakonu, pravnich ptedpist ¢i norem. [19]
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JUDr. Marie Prusova je i spole¢nikem s 60% obchodnim podilem, ktery ¢ini 120.000
korun. Dalsi spole¢nici byla zapsana Véra Zvonickova s 40% obchodnim podilem, ktery
¢ini zbyvajicich 80.000 korun ze zakladniho kapitalu, jehoz celkovd hodnota cini

200.000 korun. [11]

Dalsi strukturu spolecnosti tvoii jiz zminéni feditelé pobocek, ktefi maji za ukol hladky
chod jednotlivych pobocek. Pod kazdou pobocku spada urcity pocet makléid, ktefi tvori
dalsi cast struktury spolecnosti. Jsou na sebe navazani dle toho, ktery maklér kterého

dalsiho makléte do firmy privedl a zaskolil.

1.3 Firemni kultura

Jelikoz se jednd o nové vzniklou spolecnost, firemni kultura se zde teprve postupné
vyviji. Dana pravidla chovani, jednani, norem a vhodného oblékani makléri je zadkladni
stavebni kdmen uspesnosti spolecnosti, ktery musi brat kazda organizacni slozka jako

samoziejmost.

V budoucnosti si vedeni pfedstavuje firemni kulturu pfedev§im jako nastroj stmeleni

jednotlivych ¢lenti spole¢nosti jako celku. [19]

Do firemni kultury v této spolecnosti patii tydenni porady ¢i nepravidelné potadané
vikendové seminare. Prozatim nejvétsi akei pofadanou vedenim spole¢nosti byl turnaj

V tenise spojeny S vyletem na mistni zdmek S moznosti vyuZiti nedalekého koupaliSté.
[19]

Ve spole¢nosti bylo vyhladseno nékolik ,,promotion akci®, ve kterych mohl maklét
vyhrat rizné ceny pfi splnéni zadanych podminek za urcité obdobi. Naptiklad nabér
tficetip€ti nemovitosti za tfi mésice a ziskani urcitého poctu bodil za pfijaté provize pii
prodeji nemovitosti ¢i ,,pouze” ziskani trojnasobného poctu bodu za piijaté provize.
Makléfi vyhrali napiiklad notebook, poukazky na masaze ¢i vecefi v restauraci, sud

piva, listky zdarma na koncert Hany Zagorové a dalsi zajimavé ceny. [15]

Dale se do firemni kultury fadi stupfiované provize. Uzaviené obchody maklétt se
prostiednictvim ¢astky provize prepocitavaji na body a makléfovi se po ziskani urcitého
poctu bodu zvySuje procento jeho provize z celkové vybrané ¢astky provize. Celkova
provize se déli do dvou ¢asti a to na ¢ast, kterd plyne spolecnosti a druha cast provize je
poslana danému makléfovi na bankovni ucet. Maklét nejprve dostava 40 %, 42 %, 45 %

anejvice 49 %. 3 % provize dostdvda maklét za kazdého makléte prodavajiciho
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nemovitost, kterého ma pod sebou a to az ve tfech stupnich organizacni struktury pod
nim. [15]

1.4 Inzerce, reklamni predméty

Spolecnost zvefejiiuje nabidky nemovitosti hlavné na internetovych placenych
strankach, jako jsou Sreality.cz, reality.cz, realityidnes.cz, realityxxl.cz, annonce.cz,
avizo.cz, immo.cz, realityl23.cz, realitymix.cz, ceskereality.cz, hyperreality.cz,
realit.cz, indexreality.cz. V tisténé podob¢ inzeruji v Annonci, nepravidelné v Real-cCity,
Grand Real, Metro ¢i MF Dnes, Kamelot a reklama se objevila i v ¢asopise Motosport.

[15]

Makléti vyuzivaji také rizné reklamni predméty, jako jsou plachty do oken, tuzky

s firemnim logem, sloZzky s chlopnémi ¢i piedsekané prelepenky na dokumenty. [15]

1.5 Cinnost maklére

Kazdy maklér se starda o svou agendu klientl, pfipadné radi o riznych zélezitostech
svému podfizenému, kterého sam piivedl do firmy za Gcelem ziskani provize, kterd
nadiizenému makléti plyne z prodeje nemovitosti svého podiizeného. Dale kazdy

makléf komunikuje s vedenim spolecnosti ¢i jeho pravnim oddélenim.

Prace makléte jsou Cinnosti jako je hledani nové nemovitosti ve firemnim emailu ve
webové aplikaci OctopusPro, kam se nabidky odesilaji nékolikrat denng, nebo hledéani
inzerati na internetovych strankach, kontrola zda klient neni jiz obsazen jinym
makléfem spoleCnosti, telefonovani pifipadnému moznému budoucimu klientovi,
nasledné zapisovani zjisténych informaci z telefonatu do systému Real Studio. VSechny
predeslé Cinnosti jsou ¢asoveé velmi narocné z diivodu velkého mnozstvi konkurence ¢i

nedlvére majitelt nemovitosti. [16]

Dalsi praci je tiSténi podkladii pro nabér nemovitosti, telefonovdni a schizka
s majitelem nemovitosti kvili nabéru nemovitosti, vytvafeni nabidky nemovitosti ve
firemnim programu Real Studio, stahovani nemovitosti ze serverd nebo jejich zadavani
na internetové stranky, dale topovani nemovitosti na Srealitdch.cz, pfijem e-maill ¢i
odpovidani na pfiijaté e-maily, realizace schizek s majitelem nemovitosti spolu

S ptipadnym zajemcem. [16]

Maklét rozhoduje, zda budou vypracovany kupni smlouvy o smlouvé budouci nebo zda

se vypracuje kupni smlouva. Dalsi ¢innosti je posilani podkladl smluv pravnimu
12



oddéleni, tisténi raznych dokumentl ¢i smluv a to napiiklad protokolu o prohlidce ¢i
rezervacni smlouvy. S kompletovanim kupnich ¢i prodejnich smluv souvisi nalepeni
loga spolecnosti a tiidéni jednotlivych kopii do desek. Dalsi Cinnosti je pfijem hovori
anasledn¢ zapisovani piijatych informaci ¢i vyfeSeni dané situace, navrh na vklad
spole¢n¢ s kupnimi smlouvami S ovéfenymi podpisy na katastru nemovitosti a konecné
pfedani nemovitosti. VSechny tyto ¢innosti souvisi se zakazkami, které chce realitni

makléf ziskat a poté vykonava ¢innosti S nimi spojené. [16]

1.6 Vnitini a vnéjsi prostredi
Jako kaZzdou spolecnost ovlivituje 1 spole€nost HVB Real Estate s. r. 0. vnitini 1 vn&j$i

prostfedi. Ob¢ tyto ¢asti maji urcity podil vlivu na uspé$né podnikéni.

1.6.1 Vnitini prostredi

Vnitini prostiedi spolecnosti ovliviiuje hlavné vedeni spole¢nosti, které udava, jakym
smérem se spolecnost V blizké budoucnosti pohne. Mensi vliv maji samoziejmé
vSechny ¢lanky jiz zminéné organizaéni struktury. Pusobi zde nejen jednotlivcei, ale také
skupiny. Postupem casu, kdy jednotlivi makléfi komunikuji s vedenim kvuli prodeji
dané nemovitosti, se z formélniho jednani vétSinou stava neformdlni jednani, tato

skutecnost ma také velky vliv ve vnitinim prostiedi.

Informacni systém ma vyznamny vliv na vnitini prostfedi, jelikoz by bez né&j byla
kazdodenni Cinnost realitniho makléte nepredstavitelnd. Spolecnost vyuziva informaéni
systém prostfednictvim e-mailu pies webovou aplikaci OctopusPro a programu Real
Studio. Oba tyto informacni systémy umoziuji rychlou a spolehlivou navaznost prace
jednotlivych maklérti. E-mail pfes webovou aplikaci OctopusPro zajistuje nejen
komunikaci mezi makléfem a vedenim ¢i klienty, ale také slouzi jako monitoring realit
vV soukromé internetové inzerci. Nékolikrat za den chodi na e-mail makléfim nové
nabidky nemovitosti. Program Real Studio poskytuje klicovy krok pro nabér a nasledné
zpracovani nabidky nemovitosti. Jelikoz v lokalitdich nepracuje jen jeden makléf
spoleCnosti, je tieba zajistit, aby majitele nemovitosti kontaktoval pouze jeden makléf.
Pravé v programu Real Studio pod zalozkou Rychlého klienta makléi proveti, zda jiz

s timto klientem nejednal jiny maklét. [20]
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1.6.2 Vnéjsi prostiredi

Z vn¢jsiho prostiedi na spole¢nost ptisobi konkurence, na kterou mohou makléii narazit
témet kazdy den prostfednictvim internetu nebo pfi obvolavani klienti. Mezi hlavni
konkurenty spolecnosti ve StiedoCeském kraji se zafazuji M&M Reality, Realitni
spolecnost Ceské spofitelny, Dim realit, RE/MAX, Letenské realitni kanceldf s. r. o.,
EVROPA realitni kancelaf, Next Reality, Century 21 a Mexx Reality. Jedna se pouze
0 mens$i vycet hlavnich konkurentd, plisobi zde samozifejmé vetsi mnozstvi mensich
realitnich kancelafi. Jelikoz spolecnost vznikla teprve roku 2010, své misto na trhu

a dobré jméno firmy v podvédomi lidi teprve buduje. [19]

Stat pasobi na HVB Real Estate s. r. 0. zejména v podobé velikosti dani nebo napiiklad

V podobé¢ zakont ¢i vyhlasek, které samoziejmé musi spole¢nost dodrzovat.

Z hlediska davéryhodnosti zalezi i na advokatnich kancelafich, které spolecnost
nasmlouvala po celé CR tak, aby bylo mozno smlouvy o advokatni aschové finanénich
prosttedklt podepsat piimo v jednotlivych advokatnich kancelatich v ptislusnych
regionech. Domluvené advokatni Gischovy u advokati registrovanych u Ceské advokatni
komory jsou na Kladn¢, Praze, Ostraveé, Hranici na Moravé, Beroung, Luhacovicich,
Piibrami, Havlickové Brodé€, Brné a Pisku. Ve vétSin€ mést se spolupracuje se tiemi
advokaty, n¢kde ale pouze s dvéma ¢i jednim, dle frekvence prodeji a spokojenosti ¢i

vytizenosti jednotlivych advokatnich kancelafi. [17]

Spole¢nost si najala externi firmu na ucetnictvi, jelikoz vedeni spole¢nosti nemélo

ptedchozi zkusenosti s Gc¢etnictvim. [19]

Mohli bychom fici, Ze nejvétsi vliv z vnéjsiho prostiedi maji klienti, které se jednotlivi
makléfi snazi oslovit a nabidnout jim spolupraci v podobé zprostfedkovani prodeje nebo
koupé€. Klienti vlastné tvoti zdkladni stavebni kdmen obchodu realitni spole¢nosti, jsou
zdrojem K ziskani finan¢nich prostifedkti, bez nich by spole¢nost rychle zkrachovala.
Spolecnost je tedy zavisla na dvou druzich klientd a to na jedné strané majitell
nemovitosti a na stran€ druhé klientli neboli kupujicich, kteti maji z4djem o prohlidku

a nasledn¢ o koupi nemovitosti.
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1.6.3 SWOT analyza

V této Casti prace je zpracovana SWOT analyza spole¢nosti HVB Real Estate s. r. o.,
analyza slabych stranek a silnych stranek spole¢nosti ve srovnani s konkurenci, ale

I ptilezitosti a hrozeb spolecnosti. [1]

Tab. €. 1 SWOT analyza
SILNE STRANKY:

databaze potencionalnich klientt ke .
. . PRILEZITOSTI:
koupi nemovitosti,
vyplnéni mezery na trhu,
spoluprace mezi makléii v ramci
podpora zam¢stnanosti,
zadavani zéjemct do databaze,
_ kariérni postup makléia,
automatické generovani nemovitosti
. zvySeni kvalifikace makléfd,
vhodnym zajemctm,
) roz$ifeni pobocek a kancelafi,
kapital,
. nastaveny systém na dynamicky se
zajistovani komplexnich sluzeb,
] rozvijejici firmu.
malé naklady (inzerce, asistentka),

nendro¢né na prostory,

flexibilita.

, , HROZBY:
SLABE STRANKY:
o nediivéra klientti diky podvodnym
chyba jedince miZe mit Spatny vliv na
] ] realitnim kancelafim,
image firmy,
_ vysoka ¢i nova konkurence,
nedostate¢nd pozice na trhu, o
) legislativni omezent,
nepiili§ zndma spolecnost,
) danova zatez,
konflikty mezi makléfi.
ekonomicka krize,

nespokojeni klienti.

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012

1.7 Cile pro nejbliZsi obdobi

Vesker¢ cile pro nejblizsi obdobi se shoduji s dlouhodobymi cili spole¢nosti. JelikoZ je
tato spoleCnost postavena na principu sluSnosti a davéry mezi klientem
a zprostfedkovatelem, prvofadym hlavnim cilem spolec¢nosti je spokojeny klient. Pouze
spokojeny klient doporucuje sluzby spole¢nosti dale svym zndmym a ptateliim. Makléri
se snazi informovat zdkaznika o dalS$im postupu, aktivné s nim jednat o nové vzniklé
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situaci, jednat s protistranou ¢i dal§imi ucastniky a hlavné aktivné hajit jeho zajmy.
Spole¢nost poskytuje vysokou uroven pravniho servisu se zarukou vypracovani smluv
do tfi pracovnich dni po slozeni rezerva¢ni zalohy. Smlouvy, které pro klienty
zprostiedkovavaji, neobsahuji neobchodni praktiky jako naptiklad rozhod¢i dolozky,
skrytd smluvni ustanoveni ¢i nesmyslné smluvni sankce. Spole¢nost se snazi délat vse
pro to, aby vyrazn¢ posunuli obecné povédomi o realitnich kancelafich a jejich sluzbach
smérem ke spokojenosti zakaznik. Shrneme-li vSechny udaje, tak bychom mohli fici,

ze prvniho cile spole¢nost dosahne vysokou urovni poskytovani sluzeb. [15]

DalSim cilem je posileni spolecnosti na realitnim trhu. Spolecnost by se chtéla stat
jedni¢kou v poskytovani sluzeb. Ne vSak nutné v objemu zakazek, ale v poctu
spokojenych zdkaznikd. Z tohoto divodu s kazdym klientem maklét spolupracuje
individudlné a kazdd spoluprice je uSita na miru dle aktualnich potfeb majitele

nemovitosti. [15]

Jako u kazdé jiné spolecnosti patii mezi jeji cile zisk. S timto cilem souvisi i dalsi a to
vypracovani kvalitnéjSiho softwaru, ktery umozni efektivnéj$i komunikaci mezi makléti

a tim padem i realizaci efektivngj$iho informacniho systému. [19]

Spolec¢nost planuje postupem cCasu neustalé zlepSovani v systému skoleni, aby makléti
porozuméli a uméli pracovat s asertivnimi dovednostmi a neustale zvySovali svoji
kvalifikaci. Vysoka troven profesionality makléi je pro spolecnost rozhodujici v jeji
dalsi Cinnosti. Asertivni dovednosti by mél ovladat kazdy maklét této spolecnosti.

Vedeni se do budoucna bude snazit o neustalé zlepSovani a rozvoji makléit. [19]

v

Jelikoz je spolecnost teprve v rozkvétu, mezi jeji vyhlidky patii i1 rozSifeni pobocek po
celé mapé Ceské republiky, aby v téméf kazdém velkém mésté byla tato pobocka
zrealizovana. Podminkou tohoto rozsifeni je samoziejmé ndbér novych makléti.

Ekonomické vysledky spolecnosti za jeji kratkou ¢innost jsou zahrnuty v pfiloze.
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2 Konflikty ve spolecnosti a v pracovnich skupinach

2.1 Pojem konflikt
»Pojem konflikt (z lat. conflictus = stfetnuti, srazka) oznacuje situaci, kdy dochazi ke
sttetu dvou nebo vice protichtidnych, piiblizné¢ stejné¢ silnych snah, sil, tendenci ¢i

motivi.” [2, s. 79]

Konflikt je nevyhnutelny ve spolec¢nosti, ve které ¢lenové maji rizné predstavy a zajmy,

zvlasté pak soukromé zajmy. [3]

Prvni definice vysvétluje vyznam slova konflikt. Definic konfliktu existuje velké
mnozstvi, nicméné tato druhd definice pfesné pasuje na pozici realitniho makléte,
jelikoz kazdy makléf ma své vlastni soukromé zajmy. Tato pracovni pozice je
pfedurcena k tomu, aby kazdy maklér vydélaval co nejvice, tudiz zde dochazi ke stietu
z4jmu jednotlivych makléit.

Konflikt je neudrzitelnym stavem, coz znamena, ze se néco musi zménit. Stav konfliktu

mezi obéma objekty musi byt fesen. [4]

2.2 Pristupy ke konfliktiim

Nezvladnuti konfliktu znamena velké a vleklé problémy, které vedou k vyznamné
nespokojenosti makléit, k poskozeni organiza¢ni struktury a dobré image spoleénosti,
K pasivité a apatii ¢lenll organizace. VSe vySe jmenované zasadné ovliviiuje vykonnost

spolecnosti. [5]

Z tohoto diivodu se ke konfliktim pfistupuje Ctyfmi riiznymi piistupy:

e unitaristicky — pohled sjednocovaci, organizace je harmonicky celek, konflikt je
Spatny a musi byt odstranén,

e pluralisticky — organizace je soubor skupin, kazdad ma své zajmy, konflikt je pfirozena
soucdast organizace,

e interak¢éni — konflikt je potiebny a motivujici, organizace se prostfednictvim konfliktl
vyviji,

e radikalni — konflikt je nezbytny prvek kapitalismu, v trZznim hospodafstvi zakonité

musi existovat. [5]
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Ve spolecnosti HVB Real Estate S. r. 0. by se mohlo na konflikty pohlizet
pluralistickym piistupem. Kazda skupina maklétti ma své zajmy, jelikoz se tyto zajmy
mohou prolinat, tak zakonit¢ musi dochdzet ke konfliktim. Interakéni pfistup
v n¢kterych zalezitostech mize pomoci ve vyvoji spole¢nosti prostfednictvim praveé
motivujiciho konfliktu. Dva zbyvajici pohledy dle literatury jsou velmi radikalni a bylo
by tézké je ve spolecnosti praktikovat.

2.3 Pozitivni a negativni vliv konflikti
Ve vétsing pripadl je konflikt spojen s né¢im negativnim a stresujicim, vzdy to tak ale
byt nemusi. Konflikt miize znamenat vyvoj v dané problematice, mize vyvolat pocit

uspokojeni, kdyz je mozné prosadit lepsi feseni. [6]

Obr. ¢. 3 Dvé strany konfliktu

W

Zdroj: [7, s. 123]

2.3.1 Pozitivni vliv konflikti
Pozitivni vliv pfichazi s mobilizujicimi konflikty, protoze vedou k rozvoji aktivity

ajejimu zkvalitnéni. Prosazuji se nové pracovni postupy, reorganizuje se pracoviste,
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hledaji se nové spolupracujici firmy ¢i novy dodavatelé. Jednanim se fesi rizné hlediska
na danou problematiku. Pozitivni feSeni zavisi na schopnostech vedouciho manazera, na
jeho autorité, odbornych znalostech a dovednostech, zkuSenostech, vlivu na ostatni
pracovniky a vSeobecné divére. Je nutné se na konflikt pfipravit, prodiskutovat ho se
svymi spolupracovniky. Jednani by se mélo vést klidn€, vécné, bez osobnich emoci,
v souladu s psychologickymi piedpoklady vedouciho pracovnika. Tento vliv konfliktu
je charakteristicky tim, ze je kratkodobou zalezitosti. Situaci je nutné vyiesit co nejdiive
a zadnd strana by neméla odejit zjednani s pocitem porazky ¢i pocitu Spatné¢ho

vyfeseni. [5]

Vedeni spole¢nosti mize hledat nové lepsi advokatni kancelafe ¢i nové dodavatele
pfedméti firemni reklamy. Na tydennich poradach spolecnosti se tento pozitivni vliv
konfliktu muaze realizovat pomoci diskuze, vSe zavisi hlavné na komunikaci a vedoucim
porady na kladenské pobocce konkrétnéji Ondieji JaroSovi. Dle vlastni zkuSenosti jako
praktikantka v této spole¢nosti vim, ze rychlé vyfeseni konfliktu na tydennich poradach
byt tento vliv konfliktu jist¢ piinosem, jelikoz pozitivni konflikty S rychlym
a efektivnim feSenim dané situace by jist¢ doprovazel pozitivni dopad na déni ve

spolecnosti.

2.3.2 Negativni vliv konfliktii

Negativni vliv maji konflikty destruktivni. Pisobi negativné na jednotlivce, skupiny ¢i
vedeni spolecnosti. Z mobilizujiciho konfliktu se mtze stat destruktivni, jestlize neni
vCas a spravné vyieSen. Je dusledkem problémii v osobnich vztazich jednotlivych
pracovnikii nebo pracovnich skupin, ni¢i socialni klima ve spolecnosti, nevede
k vyfeSeni konfliktl. Nerespektuji se pravidla komunikace a zamérné se poskozuji
druhé strany konfliktu. U této podoby konfliktd je nejlepsi jejich rychla likvidace
s pouzitim vSech dostupnych prostfedki a pravomoci i1 za cenu docasné nevyhodnosti

provozu pracovisté spole¢nosti. [5]

Ve spolecnosti tento vliv konfliktlh miiZze vézt k nechuti makléte vykonavat jeho praci,
prace se mu muze zdat zdlouhavad a Unavna a nékteré Cinnosti muze shledat jako
zbyteCné a nezajimavé. Neustdlé pomlouvani a rozpory mezi nékterymi makléfi
jednotlivé tcastniky sporu ¢im dal vice vysiluji. Dopad tohoto negativniho vlivu

konflikt mize vyustit az k odchodu makléfe ze spolecnosti.
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2.4 Pravidla konfliktii
Pti dodrzovani pravidel se zvysi pravdépodobnost, ze konflikt bude vyfesen.

V nasledujicim textu jsou uvedeny mozna pravidla konflikti. [6]

Kazdy mé pravo, aby ekl sviij ndzor a mél stejné Casové vstupy jako druha strana
konfliktu. Je nezbytné naslouchat i nazorim, se kterymi nesouhlasite, abyste pochopili
cile druhé strany. Dostat prostor na objasnéni svého vlastniho cile. Strany konfliktu by
se mely dozveédét, co ocekava druha strana, co je pro ni dilezité a pro¢. Kolegové, se
kterymi vytvéfite pratelské a kolegidlni vztahy, nemusi byt stejného nazoru, ktery mate.
Pti konfliktu se nekti¢i, nezvysuje hlas, neurdzi, neironizuje. KdyZ se snazi jedna strana
1épe porozumét, doporucuje se parafrazovani myslenek. Neznehodnocuje a neshazuje se
oponentiiv nazor na véc. Konkrétni aktudlni ¢in se miize kritizovat, avSak samotny
partner se nekritizuje ani nehodnoti. Rozhovor se vede pouze v rovin¢ aktudlniho
problému, nepfibiraji se staré¢ problémy. Nenechte se ovladnout emocemi. Vysledkem je
efektivnéjsi postup ¢i kde byla pravda, nikoli to, ktera strana zvitézi. Na konci diskuze
se hled4 cesta kompromisu, vyzdvihnéte pozitivni 1 negativni ¢asti diskuze oponenta.

Negativni ¢asti se mohou brat jako vyzva. [6]

Pti1 Skoleni je realitni makléf sezndmen se zdkladnim obchodnim jedndnim, chovanim ¢i
normami, které upfednostiiuje vedeni spolec¢nosti. Vedeni spolecnosti by se mohlo

inspirovat témito pravidly konfliktd a zafadit je do programu tydennich porad.

2.5 Podoby konflikti

Jestlize chceme s konfliktem ve spole¢nosti pracovat, je dilezité rozeznat, o jaky druh
konfliktu jde, abychom mohli danou konfliktni situaci vyfesit. V praxi se ukazuje, Ze se
organiza¢ni konflikty netesi, podceniuji ¢i neptipousti se jejich dopad. Pomoc se hleda
az v okamziku, kdy konflikt udéla skody v organizaci. [7]

velké, které nas ohrozuji, pronasleduji a nedaji nam spat.” [7, s. 117]

Typt konfliktl je velké mnozstvi, literatura rozd€luje naptiklad nasledujici druhy

konfliktu.

2.5.1 Konflikty dle autorek Veselych
Dle autorek Veselych se rozdéluji konflikty na:

¢ nahlé a pfipravené,
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e zjevné a skryté,

e funkéni a disfunkéni.

Nekteré konflikty vznikaji necekané, takové jsou pravé nahlé konflikty, které nejdou
pfedem predvidat. Mohou rychle vzniknout a opét rychle odeznit. Piipravené konflikty
jsou pifedem promyslené, nacasované, maji stanoveny jasny cil a prostfedky, kterymi

chtéji druhou stranu konfliktu odstranit. [2]

Na zacatku probihaji jako skryté, poté se stanou zjevnymi. U zjevnych konfliktd je
znamo, mezi kym konflikty probihaji, co je pfedmétem sporu, stanoviska soupetti. Pri
téchto konfliktech se strany hadaji, dohaduji, jakym zptisobem ma byt dany spor feSen.
O sporu vykladaji dal$im nezainteresovanym osobam, podavaji stiznosti nadiizenym.
¢i ovliviiovat. Soupefi se na sebe mohou usmivat, jednat ptatelsky, avSak pti kazdé

piilezitosti se snazi soupeie oslabit. [2]

Funkéni konflikty posunuji konflikt, problém, stav, véc ¢i ¢innosti do pfijatelnéjsi
podoby. Konflikt poslouzil k n¢jakému ucelu napiiklad k zavedeni nové technologie,
vymeéné neschopnych pracovniki, Gpraveé norem, které budou Vv praxi Iépe proveditelné.
Disfunkéni konflikty naproti tomu netfeSi nic, nepfina$i nic nového, v nékterych

piipadech je stav po feSeni jesté horsi nez pied nim. [2]

VSechny tyto druhy konfliktl se ve spole€nosti objevuji. Nahlé konflikty vznikaji na
porad¢ pii feSeni dané situace a rlznych nazorG ucastnikid porady. V praxi makléfi
vyfesili situaci jinym zplisobem a kazdy znich se snazi prosadit svoji zkuSenost.
Ptipravené konflikty figuruji u situace, kdy néktery z maklétti vezme jinému makléfi
nemovitost. Pribéh konfliktu si makléf pfipravi a ndsledné na porad€ atakuje daného
makléte, ktery mu nemovitost vzal. Zjevné konflikty figuruji pravé u téchto dvou
maklétt. Tyto konflikty mezi makléti nasledné mohou vyvrcholit funkénimi konflikty,

kdy by se mohli doplnit nebo pfipsat vnitini predpisy spole¢nosti.

Vsechny druhy konflikt dle autorek mohou také byt:
e kratkodobé — trvaji hodiny, ¢i nékolik dnt,

e dlouhodobé — trvaji i 1éta. [2]
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Kratkodobé konflikty vznikaji napiiklad pouze na jiz zminéné poradé. Dlouhodobé
konflikty se objevuji nejvice mezi jednotlivymi makléfi a to v podobé neustalého

»soupefeni* o nabidky nemovitosti.

2.5.2 Konflikty dle Dédiny a Odchazela
Konflikty vznikaji mezi jednotlivci, skupinami ¢i spole¢nostmi. Na mnoha rovnich

a v ruznych formach se vytvareji rizné organiza¢ni konflikty. [5]

Konflikty se dle autort déli na:

e intraorganizacni — horizontéalni, vertikalni,
e interpersonalni,

e intrapersonalni,

e interorganizacni. [5]

Vsechny druhy konfliktd, které se vytvafeji v organizaci, se zahrnuji mezi
intraorganizaéni konflikty. Vznikaji na vSech trovnich organizaéni struktury, a to nejen
ve vertikdlnim sméru, ale 1 ve sméru horizontdlnim. U vertikalniho konfliktu jde
0 konflikt mezi vedenim a podfizenymi. U pracovnich skupin ¢i oddéleni dochézi
Kk horizontalnim konfliktim. JestliZe neni jasné rozdélena autorita na danou

problematiku, dva manazefi se mohou stfetnout ve svych pracovnich zalezitostech. [5]

Interpersonalni  konflikty jsou mezi riznymi lidmi Vv organizacich. Jedna se
0 nejtypictéjsi konflikt, ktery vznika z mnoha diivodi. Duvodem muize byt rizny pohled
na véc, snaha ziskat vice prostiedkll pro vlastni praci, odliSnosti v pracovnim piistupu
acasu. Interpersonalni konflikt vznikda i z intrapersonalniho konfliktu b&éhem

interpersonalni komunikace. [5]

Nejvice se ve spolecnosti objevuji interpersonalni konflikty, pravé v nich jsou zahrnuty
i intraorganiza¢ni. K interpersonalnim konfliktim dochazi ve spole¢nosti mezi kazdym
¢lankem jiZ zminéné organizacni struktury spole¢nosti, makléfem a majiteli nemovitosti

I makléfem a potencialnimi Klienty.

Intrapersonalni konflikt se odehravd v kazdém znas tedy uvniti ¢lovéka. Propuka
Z pocitu ohrozeni zakladnich lidskych hodnot ¢i neférového jednani, Cetnych proti sobé
pusobicich sil socializace. Intrapersonalni konflikt zaZivaji pracovnici, ktefi si mysli, ze
davaji podniku vice, nez dostavaji. Vznikd uvniti pracovnika, ktery zahlédne v praci
nelegalni nebo neetické chovani. [5]
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Interorganizaéni konflikt vznika mezi dvéma ¢i vice organizacemi na zdkladé jejich
vztahl. Objevuje se zde zavislost na dodavatelich ¢i distributorech. Riziko konfliktu se
zvysuje u podminek dodacich lhit ¢i jinych ¢asti smluv nebo dohod. Interorganizacni

konflikty mohou vychazet i z pfevzeti jedné organizace druhou organizaci. [5]

V HVB Real Estate s. r. 0. vznikaji interorganizacni konflikty mezi touto spolecnosti
a advokatnimi kancelafemi, dodavateli nebo konkurenci. Na této urovni se fe$i
interorganizacni konflikty v ptipad¢, kdy advokatni kancelar nezaplatila penize na ucet
Klienta v daném terminu ¢i v€as nepfipravila podklady pro spolupraci. U dodavatel
reklamnich pfedméti obcas dochazi k nedodrzeni terminu dodani. U konfliktd
s konkurenci se jedna predevs§im o piipad, kdy konkurence spolupracuje s majitelem
nemovitosti, u kterého jiz maklét této spolecnosti podepsal vyhradni smlouvu.
Spolec¢nost vznikla z prevzeti maklétt od jiné nejmenované spolecnosti, kterd zanikla,
zménila se jeji organizacni struktura v oblasti vedeni spolecnosti, v této situaci také

vznikaly interorganiza¢ni konflikty.

2.5.3 Konflikty dle Bedrnové a Nového

Konflikty se dle autorti rozd¢luji na:

e konflikty pfedstav — vznikaji, pokud jsou rozdily ve vnimani konkrétni situace a jak si
ucastnici situaci pamatuji,

e konflikty nazort — vytvareji se z rozdilnych hodnoceni skute¢nosti,

e konflikty postoji — jedna se o rozdilné pfistupy zucastnénych ve stejné situaci,

e konflikty zajmi — pro uspokojeni potieb tvoii rozdilné protikladné usili Gcastniki. [8]
Konflikty nazorti jsou v makléfi jako jedinci, kdy hodnoti stejnou situaci odlisnym
a maklétem, ktery ma jinou predstavu o zpisobu nabéru nemovitosti, kdy vedeni
pozaduje vzdy osobni schizky, zatimco pro makléfe je jednodu$si si informace
a fotografie nemovitosti nechat poslat emailem a na dal$im postupu se s majitelem
nemovitosti domluvit telefonicky. Konflikt zajma se vyskytuje mezi kazdymi dvéma
makléfi, ktefi plsobi ve stejné lokalité, kazdy chce ziskat co nejvice nabidek

nemovitosti. [8]

2.6 Vznik konfliktu

Konflikty v praci mohou vznikat nékolika zptsoby:
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e stiet hodnot,

e rGzné priority,

e svoboda versus kontrola,

e spory. [3]

Prvnim ze zptsobi je stiet hodnot. Zde vedeni spole¢nosti povazuje makléfe za finan¢ni
Cinitele, které je tfeba uzivat, vyuzivat a zachazet s nimi tak, jak si spole¢nost pieje.
Vznikaji té€z v situaci, kdy vedeni spole¢nosti ma jiné priority nez jednotlivi makléfi.
Svoboda versus kontrola je dalsim zptusobem vzniku konfliktt, kde jednotlivi makléti
chtgji svobodu, aby fidili véci podle svého, aby jejich Cinnosti vyhovovaly jejich
potfebam. Zatimco vedeni spolecnosti ma z4jem na dosazeni presné¢ dané¢ho postupu
prace. Konflikt je velice pravdépodobny v ptipadé, jestlize svou moc vedeni pouziva
piili§ tvrdé. Poslednim typem jsou spory, i Vv ptipadé, kdy ve spole¢nosti neexistuji
odbory, mohou na pfedem domluvené poradé vzniknout z pfitomnych jednotlivcd ¢i

vytvotenych skupin makléfa. [3]

2.7 Pric¢iny konfliktu

Podle Koubka mohou pficiny spocivat:

e V osobnosti a socialnim chovani jedinct,

e vV nedorozumeéni,

e ve stylu vedeni lidi v organizaci,

e ve zméenach techniky a technologie,

e V Organizaci prace a organizacnich struktur.

e Vv pii¢inach nachazejicich se mimo organizaci. [9]

%

U pfi¢iny osobnosti a socidlnim chovani jedinci se jednd zejména o chronické
vyvolavace problému. I ve spole¢nosti HVB Real Estate s. r. 0. se najdou osoby se
Spatnym vztahem k ostatnim lidem, moralisty, osoby parazitujici na praci ostatnich,
pracovniky liné ¢i neukaznéné. Nicmén¢ zde je vyhodou flexibilni pracovni doba, ktera
umozhuje se s témito lidmi stykat méné nez v ostatnich spole¢nostech a navic liny

makléf ze stejné oblasti, ptinasi jinému makléti moznost realizovani vice nabidek. [9]

U nedorozuméni se jedna jednat o nedostate¢nou komunikaci mezi organiza¢nimi
slozkami spole¢nosti nebo nedostate¢né proskoleni, kdy makléf nedodrzuje ptesny

postup prace. [9]
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U stylu vedeni lidi ve spolecnosti se jednd o malou pozornost, co se tyce zajmul
jednotlivych makléit ¢i neprojeveni respektu pii rychlém prodeji nemovitosti, ktera

byla inzerovana pouze mésic. [9]

Zména techniky a technologie ve spole¢nosti vyzaduje nové skoleni a vedeni by mélo

brat v potaz nazory maklétii na jednotlivé zmény v systému, zda opravdu piinesou

uzitek. [9]

Do organizace prace makléte zasahuje vedeni v piipadé, kdy neni s praci makléfe
spokojeno. V piipad¢, kdy maklét porusi zavaznym zplsobem vnitini predpisy
a spolecnost s nim rozvaze mandatni smlouvu, by mélo vedeni spole¢nosti projednat
s jeho podfizenymi makléti o jejich zméné nadfizeného v organizaéni struktute. Tato
situace je dulezita zejména v piipad¢, kdy se jedna o nového makléte a je dilezité, aby
jeho novy nadtizeny mél bohaté zkuSenosti. [9]

MV

Mezi pficiny nachéazejici se mimo spolecnost patii zivotni podminky makléte, jeho

zdravotni problémy ¢i problémy rodinné. [9]

Jiny pohled na danou problematiku je napsan v jiné knize, zde je vidén zdroj konfliktu
V nasledujicich zdrojich:

e rozdily ve vnimani,

e omezené zdroje,

e Clenitost,

e druh pracovnich aktivit,

¢ nespravedlivé zachdzeni,

e naruSeni teritoria,

e konflikt roli. [10]

Rizni makléfi mohou vidét stejné véci jinak, v tomto ohledu vzniké rozdil ve vnimani.
Kazdy byl vychovan jinak a v nékterych piipadech nelze pocitat, ze je budou vnimat
stejné. Omezené zdroje souvisi S nedostatkem financnich prostiedkl, kdy zejména
v zacatcich potfebuje maklét jejich zasobu. U cClenitosti se jednd o napéti mezi
jednotlivymi organiza¢nimi jednotkami, zejména z hlediska jejich zajmd. U druhu
pracovnich aktivit nastdva problém v pfipadé, kdy je prace makléfe zavisla na
smlouvach od feditelky pravniho oddé€leni. Nespravedlivé zachézeni se mlze ptihodit

zejména z vytizenosti vedeni spole¢nosti, kdy vedeni nema dostatek ¢asu pro feSeni
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makléfovi situace. Naruseni teritoria vznika v situaci, kdy jeden z makléiu vstoupi do
oblasti, kde mél sjinym makléfem spolecnosti dohodnutou oblast plsobeni nebo
v ptipad€¢, kdy jednd s majitelem nemovitosti, kterou ma zamluvenou jiny maklét

v systému Real Studio. [10]

Zajimavou pfic¢inou je konflikt roli, kdy matka dvou déti musi sladit jeji Cinnost

makléfky a napiiklad odpoledniho vyzvedavani déti ze Skolky ¢i skoly. [10]

2.8 Reseni konfliktu

Pii feSeni konfliktu Se ujasni priority, zasady a role, vyuziji se schvalené postupy
projedndvani stiznosti a sporil, objasni se rozdily v jejich interpretaci a dosdhne se
shody prostednictvim feSeni, kterd vezmou v tivahu ob¢ strany konfliktu, aby vyhraly

ob¢ strany. [3]

2.8.1 Reseni konfliktni situace

1. Ugastnik konfliktu by mé&l analyzovat problém ze svého pohledu, jaky na né&j ma
konflikt dopad, jak se konflikt jevi z jeho pohledu.

2. Posouzeni konfliktu spole¢né obéma stranami, uvédomeéni si rozdilného vnimani,
zpétnd vazba pomoci parafrazi, sdéleni pocit, hledani cesty k moznym ustupkiim na
obou stranach.

3.Znovu zaméfeni na pfani a potfeb obou stran, na zdkladé toho hledat cesty
kompromisu.

4. Zhodnoceni feSeni, jak jsou strany konfliktl s feSenim spokojené, faze se opakuje

s odstupem casu. [6]

2.8.2 Reseni konflikti mezi podrizenymi

Vedeni by si mélo zachovat klidnou hlavu a nadhled nad vécnou strankou konfliktu.
Vedeni spolec¢nosti by mélo poskytnout oporu a bezpe€i, pro to aby makléti mohli
vyfesit konflikt mezi sebou sami. Reseni od vedeni by nebylo uspokojivé pro obé strany
a nevylucovalo by se nebezpeci opétovného propuknuti. Vedeni by mélo fungovat jako
zprostiedkovatel feSeni mezi makléfi a nezaujaté by mélo vnimat situaci, mélo by se
snazit porozumét stranam, prozkoumavat situaci z riznych hledisek a vézt strany
k nahlédnuti problému z jiné strany. Komunikace by méla byt feSena pouze ve vécné

roviné. Navrhy feSeni by bylo dobré zapisovat a nasledné hledat jejich pozitiva
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a negativa. Vedeni by mélo shrnout variantu feseni a ujistit Se, zda feSeni strany spravné

pochopily. [8]

2.8.3 Reseni konflikti mezi podfizenym a nadfizenym

V praxi je obtizné neprojeveni moci. Konflikty ve stietu novych napadd se starym
feSenim jsou feSeny spiSe mocensky, nikoli v zajmu spole¢nosti. V modernich
systémech podnikového fizeni by mél byt konflikt posouzen z hlediska jeho obsahu.
Konflikty se projevuji v souvislosti s hodnocenim a odménovanim podiizenych. Méla
by byt dulezita objektivni métitka hodnoceni, ktera by méla byt zvefejnéna. V situaci
opakovanych piestupk by mély byt dilezité vécné argumenty vedeni. Vedeni by mé¢lo
rozpoznat piic¢iny konfliktu. [8]

2.8.4 Reseni konfliktii s obchodnimi partnery a s konkurenci

Zde by mé&l byt motivaci feseni spole¢ny cil a tim by mél byt hladky chod spole¢nosti.
Spole¢ny zajem je konflikty vyfesit. Konflikty se musi fesit v situaci, kdy vztah mezi
stranami musi pokracovat. Pfi¢inou konfliktu byva odlisnd interpretace podminek
dohody. Konflikty zamérného zkreslovani ¢i zatajovani informaci s umyslnym cilem
poskodit protistranu. Nejzavazngjsi ¢ast zde predstavuji konflikty, pfi kterych se porusi

zakon a jejich feSeni by se mélo provadét pomoci pravnich zastupct a soudd. [8]

2.9 Komunikace
S konflikty zce souvisi komunikace.

,,Pochazi z latinského slovesa communicare — sdélit, oznamit, OCastnit se, sdilet.”

[8, s. 66]

Jedna se o schopnost makléfe navdzat kontakt s dalSimi lidmi. Kazd4 komunikace se
rozdéluje do dvou ¢asti a to do obsahu a vztahu. Pomoci komunikace se poskytuji
informace, vedeni zadava ukoly, vybird lidi, motivuje a ovliviiuje je, dosahuje se
danych cild, ale také je komunikace duilezitd pro zpétnou vazbu, vedeni hodnoti, chvali

¢i kara, ale také se oslavuji uspéchy ¢i zvladaji krize. [7]

Vnitrofiremni komunikace je vlastné promyslené propojeni spole¢nosti diky formalnim
a neformdlnim prosttedkim. Komunikace je ovlivnéna nejen makléfi, ale i jejim
obsahem, prostfedim a podminkami ve spolecnosti. Vnitrofiremni komunikace se
prolind organizaénim chovanim, firemni kulturou, socidlnimi procesy spolecnosti,
informa¢nimi systémy a stylem vedeni spole¢nosti. [7]
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Neni dulezité jen to, aby se informace dostaly tam, kam maji, ale také o propojeni
makléti, které by mélo vést k vzdjemnému porozuméni a spolupraci. Je dilezité se

ujistit, zda byla informace pochopena. [7]

Komunikace ve spole¢nosti probihd pro nového makléte nejdiive Skolenim, tydennimi
¢i regiondlnimi poradami a samoziejm¢ v pribéhu celé jeho ¢innosti s nadfizenym
maklétem. Na poradé komunikuji makléfi mezi sebou, at’ uz dle formalni ¢i neformalni
struktury. Vedeni spole¢nosti nepravidelné komunikuje s nékterymi makléfi, hlavné
teditelka pravniho oddéleni, musi komunikovat s makléti, ktefi prodavaji nemovitost,

aby smlouvy upravila pro daného klienta.
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3 Zhodnoceni vyskytu konfliktii ve spolecnosti

3.1 Vyskyt konflikti

3.1.1 Konflikty mezi makléri
Kazdy realitni makléi chce mit ve své nabidce co nejvice ,,nabranych® nemovitosti.
Tato skutecnost hraje hlavni roli ve stfetu z4jmua jednotlivych maklétt. U nékterych

¢innosti, které makléf vykonava, dochazi pravé ke vzniku konfliktt mezi makléfi.

Dle vnitiniho ptedpisu ¢. DVPOI11 o Nabéru nemovitosti pod bodem ¢islo jedna je
makléf, ktery najde novy inzerat nemovitosti, kterou by chtél mit ve své nabidce,
povinen zadat nejprve telefonni ¢islo ¢i telefonni ¢isla z inzeratu do zalozky rychlého
klienta ve firemnim programu Real Studio. V rychlém klientu makléf provéri, zda tato

nemovitost je ¢i neni zamluvena jinym makléfem spole¢nosti. [18]

Obr. ¢. 4 Real Studio zaloZka rychlého klienta

Novénabidka | @ Nové poptévka | § Rychiykient | & Kontak, zajem | M 17000 e

| Pohledy

Telefonni &islo: 736285969 | Oteviit vybraného kiienta |
Prijment:
Emaik

Nabidky ~ Odpovidaijici klienti —

Neesistuje odpovidajici klient!
:ﬁ Kontakt |Jména
Poptavky

Zdroj: [20]

V souvislosti s touto skutecnosti vznika konflikt mezi makléti v ptipadé, kdy maklér
zapomene telefonni Cislo ovétit v zaloZce rychlého klienta a bez tohoto kroku na dané

telefonni ¢islo zavola. Tato situace se stava z duvodu lidského selhani.

Konflikt mezi makléfi nastava i v piipade, kdy makléi zapomene dany hovor zapsat do
zalozky rychlého klienta. Stava se, ze makléf zapomene tuto ¢innost vykonat z diivodu
zahlceni informaci od majitele nemovitosti. Majitel nemovitosti klade rizné otazky,

které makléfe zejména v zaatcich mohou piekvapit, ale i zkuSeného makléte mohou
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udivit natolik, ze v situaci, kdy ma hovor zapsat do systému, premysli nad zadanou
otazkou, zda na ni odpovédél spravné. Dusledkem nesoustfedéni se na postup prace

realitniho makléie je obvolani téhoz klienta dvéma makléfi spole¢nosti.

Vnitini predpis DVP0O11 o Nébéru nemovitosti pod bodem ¢islo 3 uvadi, jestlize se

makléf na telefonni ¢islo nedovolal, tak nezaklada ,,kartu nového klienta®. [18]

Obr. ¢. 5 DVP011 Nabér nemovitosti bod 3

HVB Real Estate s.r.o. Listc.323
HVB Korunni 1310/56 Witisk &.
12000 Praha 2 - Vinohrady Wdani &.

PJ |Cislo dokumentu: DVPOT1 Revize &. 0

-

Real Estate

(3.) Vlozeni noveho klienta a pridani zapisu z jednan.
Vv pripadeé, Ze jste se na inzerat nedovolali - NEZAKLADAT ,Kartu klienta”

Zdroj: [18]

Tento vnitfni pfedpis makléfi poruSuji zejména v piipadé, kdy nasli novy inzerat
nemovitosti, kterd by mohla patfit mezi jejich exkluzivni nabidky. Makléfi svadéji ,,boj*
o zamluveni této nemovitosti, tudiz vytvoii kartu nového klienta, piestoze se na inzerat
nedovolali. Nemovitost si makléti zamluvi v systému i v piipadé, kdy majitel exkluzivni
nemovitosti nemél o spolupraci s realitni spole¢nosti zajem, pod zaminkou, Zze by ho za
meésic pro spolupraci mohli pfemluvit. Majitelé nemovitosti jsou zejména v dobé
prvniho vyvéSeni jejich inzerdtu na nemovitost obvoldvani realitnimi kancelafemi a tak
si mysli, Ze nemovitost nebude problém prodat. Po tfech tydnech vSak ptfestanou volat

realitni kancelafe a okolo mozného prodeje nemovitosti nastane ticho. [19]

413

Nektefi makléfi ,,nabiraji* nemovitost, u které si majitel nepieje inzerci, pouze do
programu Real Studio. Nezadaji tuto nabidku nemovitosti na internetové stranky,

s kterymi ma spolecnost sjednanu inzerci.

Nemovitost ,,nabranou‘ timto zptisobem, makléf nabizi pouze pomoci databaze klienti,

ve které se nabidky a poptavky paruji automaticky, osobné ¢i telefonicky. Osobné
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klientdm, ktefi makléfe kontaktuji kvili prohlidce jiné nemovitosti nebo telefonicky

klientim, ktefi méli zajem o podobnou nemovitost v dané lokalite.

Konflikt zde vznikd v situaci, kdy jiny zkuSenéjS$i maklét spolecnosti, by chtél tuto
nemovitost obvolat za Gc¢elem ziskani této nemovitosti jako plnohodnotné nabidky.
Procento prodeje nemovitosti, kterd je inzerovana na internetovych strankach, je
vyrazn¢ vys$i nez pouhé zafazeni nabidky do databdze klientli ¢i individualni
informovani potencialnich zajemcd. Makléf, ktery nemovitost ,,nabral“ pouze do
programu Real Studio, vlastné tuto nemovitost blokuje ostatnim makléfim spole¢nosti,

ktefi by u daného majitele mohli byt uspesnéjsi.

V praxi je béznou zalezitosti, Ze makléf zavold na nemovitost, aniz by tusil, ze je jiz
zamluvena jinym maklétem spole¢nosti. Dé&je se tak v pripadé, kdy jedna tataz
nemovitost je uvefejnéna v obéhu jednou pod telefonnim ¢islem majitelky a podruhé
pod telefonnim ¢islem majitele. Pripadné nemovitost nabizi jak majitelé nemovitosti,
tak i1 ostatni rodinni pfisluSnici, znami nebo poradce majiteld. V tomto piipadé

rozhoduje majitel nemovitosti, kterého makléfe spole¢nosti uptednostni. [19]

Konflikty vznikaji i pfi aktualizaci nemovitosti. [19]

Obr. €. 6 Inzerovani na internetovych strankach

@ Nabidka N1200364 - Prodej bytu 2+1/40 m2 v OV Hofovice, ok...

| Zakladni |Adresa/cena| Popis | Maiitelé | Prabsh | Zsjiemci Webexporty | Souhm |

Server Exportovat Stav Datum Yice
Sreality [#]web Web 2922012 Vice.
reality,cz Neni aklivovén Aklivovat
freality iDNES.cz ] web Web 2332012 Vice..
reaiio? cz [#] web Web 2332012 Vice..
m Neni aktivovan Aktivovat
wow.reality | 23.cz []web Web 2332012 Vice.
RealityMIX.cz [#]web Web 2432012 Vice. =
ceskereality.cz [#]web Web 2332012 Vice..
LevneBydleni.cz [#] web Web 542012  Vice.
Annonce.cz [] web Web 2332012 Vice
Avizo.cz [ web Web 2332012 Vice..

o

=7 6| B|s|e|s | 2]

Zdroj: [20]
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Pti aktualizaci maklét nékteré své nabidky nemovitosti ,,shodi z internetovych stranek
a ¢eka do doby, nez se nabidky na téchto strankach smazou. Poté je opétovné zada na
internetové stranky a nabidky se tak zatadi do popiedi. 12 az 24 hodin trva doba mezi
Smazanim a opétovnym zatazenim nabidek a to dle vytizenosti internetovych stranek.
Pii kontrole telefonniho cisla v rychlém klientu jiny makléf spoleCnosti zjisti, ze
doty¢ny makléf nemovitost neinzeruje a tak se domniva, Zze majitelé s makléfem

ukoncili spolupraci. [19]

Také se jiz stala situace, kdy pftitel makléfe informoval, Ze jeho soused prodava
nemovitost. Makléf ,,nabral* nemovitost a poté se zjistilo, Ze nemovitost je jiz obsazena

jinym makléfem spolecnosti. [19]

Nekolikrat se jiz stala situace, kdy maklét ze spolecnosti ptivedl zajemce na prohlidku
nemovitosti, kterou mél v nabidce jiny druhy makléf. Druhy maklét se domnival, Zze
prvni makléf tak ucinil kviili moznosti ziskani tii procent z celkové provize za ptivedeni
kupujicich. Vychytraly prvni maklét vSak se zajemci podepsal vyhradni smlouvu a
domluvil se s majiteli nemovitosti na prodeji. Obesel tak druhého makléte nabizejiciho
nemovitost. Vedeni spole¢nosti bylo spokojeno, ze dostalo ¢ast své provize, jelikoz

poruseny protokol o prohlidce zlstal ve stejné spole¢nosti, danou situaci netesili. [19]

Konflikty mezi makléfi maji ve spoleCnosti rizné a postupem Casu nové podoby,

figuruji opravdu i v ne¢ekanych situacich.

3.1.2 Konflikty mezi vedenim a makléri
Nékteré Konflikty mezi makléfi pokracuji v podobé konfliktd mezi vedenim a makléfi.
Neékteré predeslé skutecnosti ohledné konflikth mezi makléfi nesouhlasi s cili

spolecnosti a na zaklad¢ toho dochézi ke konfliktim mezi vedenim a makléfi.

Jednim z cilti spolecnosti je spokojeny klient, ¢ehoz spole¢nost dosdhne vysokou trovni
poskytovani komplexnich sluzeb v oblasti prodeje nemovitosti. Situace, kdy jeden
makléf telefonuje uréitému majiteli nemovitosti, se kterym jiz jednal jiny makléf

spolec¢nosti, je s timto cilem v rozporu. [15]

Tato situace je nejen vrozporu scili spolecnosti, ale i s jiz zminénym vnitinim
pfedpisem c¢islo DVPO11 o Néabéru nemovitosti viz ptiloha D, ale také s vnitinim

predpisem ¢islo DVP010 s nazvem Cinnost makléie, ktery opét opakuje pod bodem 15
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povinnost zkontrolovat, zda tato nemovitost neni zamluvena jinym makléfem

spolecnosti. [16, 18]

Konflikt vznika i v dalich bodech vnitinich predpist DVP010 o Cinnosti makléte,
které opét maji zajistit, aby byl klient se zprostfedkovanim prodeje nemovitosti nadmiru
spokojen. Negativné myslici maklét je povinen v den, kdy pfemysli negativné, zanechat
realitni ¢innosti a vénovat se ji nasledujici den. Negativné myslici maklét jde poznat
nejen z telefonatu, ale i z feéi téla. Negativné myslici maklét odradi klienty od nakupu,
proto ve vlastnim zdjmu a Vv zdjmu svych financi a uspéchu neprovadi prohlidky ¢i

nabéry v dob¢, kdy pfemysli negativné ¢i v den, kdy ma vazné rodinné starosti. [16]

Dalsi konflikt mezi vedenim a makléfi vznika diky nedostatecné kontrole firemniho
emailu.

Obr. €. 7 Firemni email

F& Real Studio 2008 RNET

Aplkace Systém  Realitni servery Nastroje Napovéda

&' Dorucena posta - Mozilla Thunderbird

Soubor Upravy Zobrazeni Pfejit Zprdva Nastroje Nipovéda
Ii  Prijmout ~ L_s/{ Napsat Adreséf

(2] Doruéena posta

Vaechny slozky 4 P | Rychlyfit:  « Nepieftené  Shvézdikou (& Vadressfi  Stitky @ Prilohy
fEl - |zhak@hvbre...hvbreal.cz

= | & || @] predmat
[*| Dorucena posta (33)

Re: [SPAM] Fwd: byt Ho

H Kooty Poptavka po inzeratu s ID N1200201
" H :f;si","’"a posia Oznémeni o slozeni Estky 42 tis KE na Giéet HVB Real Estate, RZ 1103595
N N Re: RD Jivina

S ko3 Velikonoéni prani

| Nové inzeraty (5455)
~ |_Jzajimave inzeraty
| = Mistni slozky

& &) Re: N1103595 - zadost o smlouvu o smlouvé budouc
Re: N1103595 - Zadost o smlouvu o smlouvé budouci
& Re: [SPAM] Fwd: byt Ho

Zdroj: [20]

Ve vnitinim piedpisu ¢islo DVP010 o Cinnosti makléfe se uvadi pod bodem &islo 1
povinnost realitniho makléfe denné pouzivat firemni email. V terénu se doporucuje
vozit sebou notebook. Piesto se stava, Zze maklétr vedeni spoleCnosti neodepisuje

Vv del§im ¢asovém horizontu. [16]

V dal$im druhu konfliktu figuruji méné aktivni makléfi, kteti nedostatecné obvoléavaji
své nabidky nemovitosti. Dle vnitifniho pfedpisu DVP010 je maklét povinen kontrolovat
své zakazky a aktivné s nimi pracovat. Toto nafizeni plati obzvlasté tehdy, kdy nabidka

neni exkluzivni, to znamend, ze maklét s majitelem nemovitosti nepodepsal vyhradni
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smlouvu. Tuto nemovitost nenabizi pouze spolecnost HVB Real Estate s. r. 0. Jedna se
zejména o pripady, kdy danou nemovitost inzeruje na internetovych strankach vice
realitnich kancelafi. Vedeni apeluje na zamezeni zbytecné placené inzerce jiz prodanych
nemovitosti nebo inzerovani nemovitosti, u kterych majitelé jiz podepsali vyhradni
smlouvu s jinou realitni kancelafi a nesd¢lili tuto novou informaci makléti spolecnosti.

Tento predpis zajist'uje, aby nabizené portfolio firemnich zakazek bylo aktualni. [16]

Konflikt mezi vedenim a makléfi vznika také v piipadé neproplaceni provize
makléfi v daném meésici, ale az v mésici pfistim. Jestlize maklét dodd vSechny podklady
k vyplaté provize do Sestého dne v mésici, ma narok na vyplatu provize v tomto mésici.
Jiz nékolikrat se vsak stalo, ze makléti provize nebyla proplacena i presto, ze poslal vse

potiebné praveé do Sestého dne. [19]

Dalsi situace, kdy se dé&ji konflikty mezi vedenim a makléfi, je selhani obchodu. Po
selhani obchodu mezi sebou vedeni a makléfi diskutuji o tom, zda bude ¢i nebude
vracena rezervacni zaloha klientovi, ktery chtél danou nemovitost koupit. Smluvné je
podloZeno, Ze spolecnost neni povinna rezervacni zadlohu vracet a klient si je této
skuteCnosti plné¢ védom pifed podepsanim této rezervacni smlouvy. Piesto vSak
z diivodu principu slusnosti byla u n¢kolika ptipadi provize klientim vracena. Nazory

na to, u kterych pripadi je vhodné rezervaéni zalohu vratit, se pii diskuzi 1isi. [19]

S timto ptipadem souvisi situace, kdy provize musela byt z urcitého divodu vracena,

a vedeni tak pozadovalo vraceni provize po makléfi. [19]

Dale pii nedotazeni prodeje nemovitosti do kone¢né faze hrozi pozastaveni provize,

s ¢imZ je samoziejm¢ makléf silné€ nespokojen. [19]

Konflikty se objevuji uz i pii Skoleni, kdy makléf mé jinou pfedstavu nez vedeni
0 zpisobu nabéru nemovitosti. Vedeni pozaduje vzdy osobni schiizky, zatimco pro
makléfe je jednodussi si informace a fotografie nemovitosti nechat poslat emailem a na

dalsim postupu se s majitelem nemovitosti domluvit telefonicky. [19]

3.1.3 Konflikty mezi makléfem a majitelem nemovitosti, klientem
Zejména V zacatcich cinnosti makléte dochazi ke wvzniku konfliktd z divodu
nedostate¢ného proskoleni makléte, ktery informuje majitele nemovitosti ¢i klienta

0 dalSim postupu neptesné, nejasné ¢i nedostatecné. Nicméné konflikty mezi témito
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¢lanky se vytvaii béhem celého procesu od pocatecni spoluprace az po konecny prodej

¢i koupi nemovitosti.

Konflikt mezi makléfem a majitelem nemovitosti se nejcastéji déje z ditvodu predstavy
majitele o cené nemovitosti, ktera podstatn¢ pievySuje jeji skute¢nou hodnotu, nebo je

stanovena na urovni, za kterou se v dané lokalité neproda.

Maklét privedl na prohlidku nemovitosti potencidlniho kupujiciho, ktery podepsal
protokol o prohlidce. Podpisem protokolu o prohlidce potencialnim kupujicim se makléf
pojistuje proti situaci, kdy by ho obé strany mohly obejit. Konflikt ptesto vzplal v dobé,
kdy kupujici obesel makléfe a snazil se koupi nemovitosti uskuteénit pouze s majitelem

nemovitosti bez spoluprace s realitnim maklétem. [19]

Jiz nékolikrat se stalo, ze nastaly komplikace po podepsani kupni smlouvy. Kupujici si
nechal ud¢lat zkousku na radon a zjistil, Ze naméfené hodnoty ptesahuji povolené
limity. Prodavajici nemovitosti musi udélat opatieni, aby se snizila hladina radonu,

pokud tak neucini, smlouva pozbyva platnosti. [19]

Pii prodeji orné pidy, ke které jsou dodany nékteré podklady o tom, které povoluji
zfizeni stavby, se d&i také konflikty. I po vysvétleni situace maklétem, si kupujici
myslel, Ze je jedna o stavebni parcelu. Az po prodeji si kupujici uvédomil, ze nekoupil

plnohodnotnou stavebni parcelu. [19]

Konflikt vznikl v pftipadé, kdy Kklient koupil pozemek s c¢astecné zajiSténymi
inZenyrskymi sitémi. Poté se zmeénily uzemni plany a propadl dany termin uzemniho

planu. JelikoZ se do té doby nezacalo stavét, dokumenty pozbyly platnosti. [19]

Konflikt se déje v situaci, kdy je podepsana vyhradni smlouva i rezerva¢ni smlouva, ale

nemovitost spadne do exekuce s ¢astkou pievysujici prodejni cenu nemovitosti. [19]

3.1.4 Konflikty mezi spolecnosti a advokatni kancelaii

Konflikty mezi spolec¢nosti a nezavislou advokatni kancelafi vznikaji v ptipad¢, kdy
advokatni kancelar neodesle penize na bankovni ¢ty v€as dle termint stanovenych ve
smlouvé o uschové. Advokatni kanceldf je povinna nejprve dat makléfi avizo, Ze na
bankovni ucet advokatni kancelafe pfisly penize, které jsou odliSeny pomoci
variabilniho symbolu. Advokat je povinen dle smlouvy o uschové do péti dni penize
poukazat bance na ucet, kde se rusi hypotéka prodavajicich. Do péti dnti od piijmuti
podkladli, Ze nemovitost patii kupujicim a neni zatizend od prodévajicich, poslat
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prodédvajicimu penize na bankovni ucet. Po piedlozeni odhadu nemovitosti odhadcem je
uréena dan z prevodu nemovitosti a to 3 % z vyssi castky, kterou je bud’ cena odhadni ¢i
prodejni cena. Zbylé penize advokatni kancelaf posild na tuto dan finan¢nimu tradu a to
opét do péti dnii od predlozeni podkladi od odhadce. Pro spolecnost je velice dulezité
plnit ¢asovy harmonogram a urychlit tak zprostfedkovani prodeje, aby klienti byly

nadmiru spokojeni. [19]

3.1.5 Konflikty mezi spolecnosti a konkurenci

U konfliktd s konkurenci se jednd ptfedev§im o piipad, kdy se snazi konkurence
spolupracovat s majitelem nemovitosti, u kterého ma jiz makléf spole¢nosti HVB Real
Estate s. r. 0. podepsanu vyhradni smlouvu. Jestlize maklét podepsal vyhradni smlouvu
S majitelem, znamena to, ze prave dany makléf zajiStuje veskera jednani s ptipadnymi

zajemci. [19]

Také je tu pripad, kdy makléf spolupracuje s malou ,,garazovou realitni kancelafi, se
kterou je dohodnut, ze nékteré jeji nabidky nemovitosti s podepsanou vyhradni
smlouvou, bude inzerovat na internetovych strankach. V piipadé prodeje si procento
provize rozdéli. Stavaji se situace, kdy ,,garazova“ kancelai bud’ makléte po piivedeni
kupujiciho obejde, nebo je domluvena na inzerci i s jinou kancelafi. Inzerovani u jiné

realitni kancelafe snizuje mozné procento prodeje praveé pres daného makléie. [19]

Stava se, Ze realitni makléfi od jiné spolecnosti makléfovi volaji za ucelem, aby mu
sdélili, ze podepsali s majitelem nemovitosti, kterou ma makléf ve svych nabidkach,
vyhradni smlouvu. Informuji ho, ze si nepfeji, aby maklét naddle inzeroval tuto
nemovitost, a nafidi mu, at’ nemovitost smaze ze svych nabidek. Makléf spolecnosti
HVB Real Estate s. r. 0. se vSak fidi heslem, davéfuj, ale provéiuj na zakladé jiz
ziskanych zkusenosti. Maklé zavola majiteli nemovitosti a v mnoha piipadech je
udiven, ze majitel s nikym vyhradni smlouvu nepodepsal, realitni spolecnost makléie
pouze chtéla vySachovat ze hry. V téchto situacich je dobré se majitele nemovitosti na
danou realitni kancelaf poptat, avSak mu jiZ nesdélovat ¢i nerozebirat sviij osobni nazor
na ni, aby majitel nenabyl dojmu, Ze s nim makléf manipuluje a fikd mu, co mé dé¢lat.

[19]

Tato situace se stava i v opaéném sméru, kdy maklét podepise s majitelem vyhradni

smlouvu a jako jeho zastupce obvold ostatni realitni kanceladfe. Konflikt nastava
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Vv pfipadé, kdy tyto kanceldie nechtéji nabidku nemovitosti stdhnout z internetovych

stranek. [19]

3.2 Vyzkum ve spolecnosti HVB Real Estate s. r. o.

Cilem vyzkumu pomoci dotaznikti ve spole¢nosti HVB Real Estate s. r. 0. bylo zjisténi
situace ohledné konflikti a soucasné¢ho stavu komunikace mezi podstatnymi clanky
organizacni struktury spolecnosti. Dotaznik je zafazen v piiloze pod pismenem A.
Dotazniky makléfi vypliovali anonymné, aby se nebali projevit svilj ndzor. Dotazniky
byly rozeslany na kladenskou pobocku, ktera prozatim soustied’uje nejvétsi pocet
makléii spole¢nosti. Dotazniky hodnotily pouze situaci na této jediné pobocce

a z rozeslanych 39 dotazniki se jich vratilo 33.

V nasledujici ¢asti jsou nejprve uvedeny vysledky vyzkumu pro polozené otazky,
u kterych stacilo odpoveéd pouze zakrouzkovat. Déle jsou zvefejnény otazky, u kterych

makléfi odpovédi vypisovali.

3.2.1 Vyhodnoceni vyzkumu

61 % makléii pobocky spole¢nosti je toho ndzoru, ze konflikty vznikaji nejvice mezi
makléfi spolecnosti, 27 % makléri vSak nejvice konfliktd vidi mezi makléfem
a vedenim, pouhych 12 % konflikti se vyskytuje mezi makléfem a klienty. Z prvni
polozené otazky vyslo tedy najevo, ze nejvice se konflikty vyskytuji mezi makléti. Je
treba navrhnout u téchto konflikti feSeni, které by dospélo k lepsSimu efektivnéjSimu

fungovani spole¢nosti.
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Obr. ¢. 8 Vyhodnoceni nejcastéjsiho typu konfliktu ve spolec¢nosti

Nejcastéjise setkavate s konflikty

B mezi makléfem a vedenim B mezi makléfri mezi makléfem a klienty

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012

Témet vSichni makléti pobocky spolecnosti a to 88 % tvrdi, Ze na né konflikty plsobi
negativnim vlivem. Pribéh konfliktu doprovazi sniZzeni pracovniho vykonu,
nesoustfedéni se pifi praci, pocituji nepfiznivé klima ve spolecnosti a sniZzenou c¢i
prerusenou komunikaci. Nejvétsim problémem je zde pravé snizeni pracovniho vykonu
makléte, coz podstatné snizuje ptinos daného makléte pro spole¢nost. Pouhych 12 % je
toho nazoru, Ze konflikty je ovlivnily pozitivné a to tim, ze po vyfeSeni konfliktu odesly
ob¢ strany konfliktu s pocitem vyhry. Uvolnilo se napéti ve spolecnosti a konflikt je
motivoval v dalsi praci. Vedeni spole¢nosti by mélo uvazovat nad tim, jak negativni
vliv konfliktii nahradi pozitivnim vlivem konflikti, aby makléte konflikty motivovaly

V praci.
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Obr. ¢. 9 Vyhodnoceni prevazujiciho vlivu konflikta

Ve spolecnosti prevazuji konflikty s:

H pozitivnimvlivem W negativnim vlivem

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012

67 % maklérta vyplnilo, ze v jejich ptipadé prevazuji dlouhodobé konflikty, které trvaji
vice nez mésic. Pravé dlouhodobé konflikty jsou velkou zatéZzi na psychiku makléte.
Zbyvajicich 33 % dotazanych zaZivalo vice kratkodobych konfliktl, které odezni do

nékolika hodin, dnti, tydnt ¢i do mésice.

Obr. ¢. 10 Vyhodnoceni ptevazujiciho trvani konflikti

Ve spolecnosti prevazuiji:

B kratkodobé konflikty ~ m dlouhodobé konflikty

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012

V otédzce feSeni konfliktlh mezi makléfi o pfetahovani nemovitosti vedenim spolecnosti,
makléti dospéli témét k jednotnému 91% nazoru, ze vedeni tento typ konfliktli nefesi.
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Zbylych 9 % je jiného nazoru. Tuto situaci, by bylo velice pfinosné analyzovat, zda by

vedeni mélo pii konfliktech mezi makléti do déni zasahovat ¢i nikoli.

Obr. €. 11 Vyhodnoceni feSeni dlouhodobych konflikth mezi makléfi vedenim

spolecnosti

Resi vedeni spoleénosti dlouhodobé
konflikty o pretahovani nemovitosti?

Hano Ene

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012

76 % makléii nepozoruje, ze by prostfednictvim vikendovych seminafii dochazelo ke
zlepSovani vztahti ve spolecnosti. 24 % vSak souhlasi s druhou odpovédi, podle pana
makléfe Zdenka Haka je 24 % ndzoru ano z diivodu, Ze se jedna o velice komunikativni
osobnosti, které¢ si najdou cestu Kk ostatnim makléifim, at’ uz z divodu pratelského
navazani kontaktu ¢i z vlastnich divodd. Vlastnimi divody byva zjisténi situaci, které
se jinému makléfi staly za Gcelem ziskani vice zkuSenosti. DalSim divodem byvaji
vlastni z4jmy, aby se zjistily informace o makléfi a aby se nasla v téchto informacich

skulinka, ktera by pomohla v nabéru vice nemovitosti.
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Obr. ¢. 12 Vyhodnoceni zlepSeni vztahli ve spolec¢nosti diky vikendovym seminaiim

Vikendové seminare prispivaji ke
zlepseni vztahti ve spolecnosti

Hano MEne

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012

Dalsi polozenou otdzkou se zjistilo, ze 61 % makléiti nechce zavést Castéjsi poradani
vikendovych seminafi, zatimco 39 % dotdzanych by je uvitalo. Do 39 % se fadi

zejména novi makléfi nebo ti, ktefi maji méné zkuSenosti nez ostatni makléfi.

76 % dotazanych neshledava komunikaci mezi vedenim a jednotlivymi makléfi jako
dostacujici, zatimco 24 % je s komunikaci spokojena. M¢lo by se navrhnout feSeni,

jakym zpiisobem se vylepsi komunikace ve spole¢nosti.

Obr. ¢&. 13 Vyhodnoceni komunikace mezi vedenim a makléfi

Je komunikace mezi vedenim a
makléri dostacujici?

Hano Ene

Zdroj: vlastni zpracovéni, 2012
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Dalsi otazkou se zjistilo, ze v situaci, kdy se makléfi dostali do tizkym, vzdy nasli
n¢koho, na koho se mohli obratit. Tuto skute¢nost potvrdilo 100 % maklétu této
kladenské pobocky spolecnosti. Problémem je tedy pouze nedostatetna komunikace,

nikoli situace, kdy makléi potiebuje radu pti dilezitém rozhodnuti.

Bohuzel se v souvislosti s konflikty neobejde bez stresu a napéti celych 61 %
dotazanych, coz jisté velmi ovlinuje jejich pracovni tempo, at’ uz z pohledu zdali je stres
dohani k vét§sim vykoniim ¢i spise brzdi.

Obr. €. 14 Vyhodnoceni vyskytu stresu a napéti v souvislosti s konflikty

Konflikty vyvolavaji v makléri stres a
napéti:

Hano Ene

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012

45 % maklért pobocky je toho nazoru, Ze je spolecnost informuje o aktualnim déni ve

spole¢nosti. 55 % vsak nachazi v informovanosti aktualniho déni jisté mezery.
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Obr. €. 15 Vyhodnoceni ziskavani aktudlnich informaci o déni ve spole¢nosti

Ziskavate aktualni informaci o déni ve
spolecCnosti?

Hano Ene

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012

Makléti se vSak zcela shodli na tom, Ze byli informovani o cilech, kterych chce
spole¢nost dosdhnout. Je zajimavé, ze se makléfi na této skutecnosti na 100 % shodli.

Prvorady cil spolecnosti, kterym je spokojeny klient, v§ak neberou vzdy jako prioritu.

3.2.2 Pric¢iny konflikti

Makléti pobocky spole¢nosti v dotaznicich anonymné vypsali nasledujici piiciny
konflikti ve spolecnosti:

e porusovani vnitinich pfedpist,

¢ nedodrzovani predepsaného postupu prace,

e nesoustfedénost pii praci,

¢ zivotni podminky a zivotni situace,

e zdravotni, rodinné a finanéni problémy,

e V jiném makléfi,

e nedorozumeéni,

e vlastni zajmy makléte,

¢ nedostatecné proSkoleni makléie,

e nedostatecné zkuSenosti makléie,

¢ malé mnoZstvi nemovitosti k prodeji oproti poctu realitnich makléf,

e velké mnozstvi nemovitosti k prodeji oproti poctu kupujicich.
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Hlavni pfic¢inou konflikti mezi makléti se stalo poruSovani vnitinich predpist, kdy
maklét nedodrzuje predepsany postup své prace nebo rtizné podminky spolecnosti.

Vrwe

priCina se projevuje v tom, ze maklét nezkontroluje telefonni ¢islo v rychlém klientu.

Pricina nesoustfedéni se pii praci vznikd také naptiklad z osobnich problémil. Mezi
pfiCiny, které se nachézeji mimo spolecnost, patii i zivotni podminky ¢i Zivotni situace
makléfe, jeho zdravotni problémy ¢i problémy rodinné nebo financéni. Maklér
s financnimi nebo rodinnymi problémy byva neustdle pod velkym tlakem a i u pouhé
otazky od jiného makléfe dochazi ke konfliktim vétSinou kratkodobého charakteru.

Maklét si ventiluje své problémy na jiném makléfi spole¢nosti.

Dotazovani vidi pfi¢iny konflikti v jiném makléfi, ktery se rdd dohaduje o jistych
zalezitostech. Konkrétni nejmenovany makléf neustdle radi na poradach ostatnim, jak
maji vzniklé situace fesit, vSechno vi Iépe nez ostatni a jiné feSeni nez jeho neni pro néj
pripustné. Neustale se ostatnich makléit na poradach vyptava na rtizné véci ohledné

jejich nabéru nemovitosti, zejména na ty zalezitosti, do kterych mu nic neni.

Pouhé nedorozuméni se stava pficinou konfliktl mezi makléfi, makléfi a vedenim ¢i
makléfi a klienty, kde kazda strana konfliktu pochopila danou situaci jinak nez Strana

druha.

Pfi¢inou je 1 to, Ze kazdy makléf ma své vlastni z4jmy a tyto zajmy upiednostiiuje pred
zajmy spolecnosti, kterd by na vetejnost méla plsobit jako celek. Do vlastnich z4jmu se

zahrnuje pfedev§im ziskani co nejvice nabidek nemovitosti.

Pfi¢inou konfliktu mezi makléfem a klientem se stdva nejCastéji nedostateCné
proskoleni ¢i nedostate€na znalost a zkuSenosti daného makléte. Neni v moci makléte,
vlastnit veskeré zkusenosti v oboru. Cenné zkuSenosti ziskava, az kdyz se mu skute¢né
pfihodi.

Dalsi pfi¢inu dotazani vidi v tom, Ze je nabizeno malé mnozstvi nemovitosti k prodeji
oproti poctu realitnich maklét pasobicich v dané lokalité, kterych je opravdu mnohem
vice. Makléii se slétavaji na nemovitosti jako supi na svou kofist a prezit mohou pouze
jen ti nejsilngjsi.

Na druhé strané je dalsi pticinou to, ze nemovitosti k prodeji je nabizeno velké mnozstvi
oproti poctu kupujicich. Tato pii¢ina konflikti se projevuje Vvtom, ze majitel
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nemovitosti po del§im ¢asovém horizontu, kdy nemovitost za domluvenou cenu makléf

nedokazal prodat, vidi neuskutecnéni prodeje v neschopnosti konkrétniho maklére.

3.2.3 Dopady konflikta

Makléfi pobocky spole¢nosti v dotaznicich anonymné vyplnili nasledujici dopady
konflikti ve spole¢nosti:

¢ nesoustfedeéni se pfi praci,

e Spatny prvni dojem u majitele nemovitosti,

¢ ukonceni spoluprace s makléfem spolecnosti,

e Spatny prenos informaci a podkladi,

e posramocend povest spolecnosti,

e zvyseny stres pii praci,

e majitelé pisi v inzerdtu nemovitosti realitni kancelafe nevolat,
e snizena ¢i zruSena komunikace mezi stranami konfliktu,

¢ poskozeni organizac¢ni struktury,

e pomalejsi prace,

e odstoupeni makléfe od mandatni smlouvy.

Dopadem konflikti je nesoustfedéni se pii praci, kdy jednu tutéz nemovitost obvolaji
dva makléfi této spolecnosti. Na tento dopad navazuje hned dalsi v podobé vytvoreni
$patného prvniho dojmu u majitele nemovitosti. Spole¢nost ztraci v o€ich majitele prvni
zajimavy dojem z jejich prvniho jednani ¢i kontaktovani. Stava se, ze kvuli tomuto
Spatnému jednani makléte, nakonec ztrati zajem majitele nemovitosti, ktery na zéklade
nedorozuméni ve spolecnosti pravdépodobné piijme nabidku sluZzeb od jiné realitni

kancelafe.

Na nesoustiedénost pti praci z divodu existence konfliktu navazuje i Spatny pienos
informaci, kdy makléf posle e-mail na jinou e-mailovou adresu, nez mél, ¢i posle

podklady jiné advokatni kancelafi.

Razna nedorozuméni mezi spolecnosti a jejim okoli vede k tomu, ze lidé pomlouvaji
spole¢nost, tim dochazi k poSramocené povésti spolecnosti u vefejnosti. Konkurence ma
nejveétsi podil na této skutecnosti. Klienti ¢i zdjemci o nemovitost makléfe této
spolecnosti né€kolikrat chvalili za to, jak s klienty jednaji. Vyzdvihli zejména skute¢nost

ohledné¢ jejich chovani s klienty, které je oproti jinym realitnim kanceldfim
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profesiondlni. Makléfi tvrdi, ze konkurence pomlouva, jelikoz makléfi této spolec¢nosti

jsou velice schopni.

Dalsim dopadem konflikti je zvySeni hladiny stresu pii jednotlivych ¢innostech

maklére.

Konflikty makléfti s majiteli nemovitosti vedou K tomu, Ze majitelé nemovitosti ke
svym inzeratim automaticky pfipisuji, aby jim realitni kancelafe nevolali, Ze nemaji
0 spolupraci s nimi zajem. Stava se, ze poté co jejich nemovitost nemohou vice jak tii

roky n¢kdy 1 méné prodat, uz tak radikélni ndzor vii¢i spolupraci nemaji.

Dopadem konflikti je snizend ¢i zrusena komunikace mezi jednotlivymi stranami

konfliktu.

Dal$im dopadem snizené komunikace je poSkozeni organizaéni struktury spole¢nosti,

kdy se narusuji dalezité vztahy.

Makléii v konfliktnich situacich pracuji pomaleji a méné efektivné nez v situaci, kdy

jejich psychika neni narusena konflikty.

Dlouhodobé konflikty mohou vyvrcholit ukonéenim spoluprace makléte se spole¢nosti.
Jelikoz je spoluprace mezi makléfem a spolecnosti zaloZena na mandatni smlouve, ktera

je oboustranné vypovéditelna, neni problém, aby jeji vypovézeni makléf ucinil.

3.2.4 Projevy konfliktt

Mezi projevy konfliktl, které vznikaji mezi rlznymi dv€éma stranami, patii
nesoustfedéni se pfi praci, které dale pokracuje napiiklad nezkontrolovanim telefonniho
Cisla vrychlém klientu. Projevem konfliktu byva casto zhorSeny psychicky stav
makléfe, ktery souvisi pravé se zvySenym stresem pii praci. Makléfi, ktefi nejsou na
sob& zavisli a ktefi maji mezi sebou konflikt, mohou mezi sebou pfestat uplné
komunikovat a proces konfliktu dale probihd pfes jiné makléte spolec¢nosti. Timto

zpusobem se konflikty také projevuji. [19]

3.2.5 Vyvoj konflikta

Vyvoj konfliktu mezi stranami se odehrava riznymi zpisoby. Nékteré konflikty rychle
vzniknou a opét viceméné rychle odezni. Timto zplsobem probihaji samoziejmé
kratkodobé konflikty, kdy jednotlivé strany jsou opét schopny mezi sebou navazat

kontakt. Dany problém mezi sebou vyiesi ¢i konflikt sam od sebe odezni. [19]
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U tohoto vyvoje konfliktd se v nékterych piipadech jedna o konflikt mezi spole¢nosti
a advokatni kancelafi, kdy ob¢ strany chtéji, aby se dany konflikt rychle vyftesil, jelikoz

maji spole¢ny zdjem a tim je vyhovujici vzajemna spoluprace. [19]

Nekteré konflikty mezi makléfi pretrvavaji po celé mésice a vyviji se v podob¢ riznych
nepravidelnych atakli obou stran konfliktu. Zde se jednd pravé o piipad pretahovani

nemovitosti mezi makléfi. [19]

Zatimco vyvoj konfliktii mezi makléti je dlouhodobou zalezitosti, vyvoj konfliktu mezi
makléfem a majiteli nemovitosti, u kterych neni realizovan prodej, je vétSinou
kratkodob&jsi zalezitosti. Jestlize vznikne konflikt mezi makléfem a majitelem
nemovitosti, a majitel nemovitosti neporozumi ¢i nechce rozumét vysvétleni makléie, se
konflikt po dohadovani mezi obéma stranami vyvine az k ukonéeni spoluprace. Jedna se
zejména o piipad, kdy makléf s majitelem nemovitosti nepodepsal vyhradni smlouvu
a tak spolupraci s makléfem majitel mize ukoncit jednoduchym zptisobem a to pouze
slovng. [19]
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4 Navrh opatreni

V této posledni kapitole je navrzeno nékolik opatfeni pro zvladani konfliktt, které ve
spole¢nosti vznikly ¢i neustale probihaji a negativné pusobi na bezproblémovy chod
spole¢nosti. Vedeni spolecnosti by se mohlo inspirovat navrzenym feSenim a vyiesit tak
jejich stavajici situaci. Na zdkladé zhodnoceni vysledkii dotaznikového Setteni

a konzultaci s makléfem spolecnosti, by bylo prospésné realizovat nésledujici navrhy.

Navrhy opati‘eni pro FeSeni konfliktu ve spole¢nosti jsou:

e dodrzovani vnitinich predpist,

e doplnéni vnitinich ptedpisi ¢i vytvoreni nového vnitiniho predpisu,
e povinna ucast na tydennich a regionalnich poradach spole¢nosti,

e zlepSeni informovanosti makléit o aktualnim déni ve spolecnosti,

e feseni konflikt pii Skoleni maklére,

e individualni feSeni dlouhodobych konfliktd,

e reference spokojeného klienta,

e prakticke rady,

vevr . J A

e CastéjSi a efektivnéjsi poradani vikendovych seminaii, firemnich akei.

4.1 DodrZovani vnitinich predpisi

Je velice dulezité, aby jednotlivi makléfi dodrzovali vSechny body vnitinich ptedpisu.
Jediné tak bude spole¢nost fungovat podle pravidel a nevzniknou konflikty kvuli
nedodrzovani piesného postupu prace realitniho makléfe. Pravé dodrZovanim vnitinich
ptedpisit by mohly byt eliminovany konflikty mezi jednotlivymi makléfi pisobicimi
V jedné lokalité. Makléti budou dodrzovat vnitini predpisy jen v ptipadé€, budou-li si

védomi, Ze za porusovani vnitinich pfedpisit budou potrestani.

Jako trest pfi nedodrzovani vnitinich ptedpisii spolecnosti by mohl byt navrzen postih
Vv podobé snizeni stavajiciho procenta provize makléfe. Jestlize nyni Cini provize
makléte 42 %, bude tato provize pfi porusovani vnitinich predpist snizena na 40 %.
Navrh by mohl probihat ve dvou fazich. V prvni fazi by byla makléfovi podana vystraha
a ve fazi druhé pfi dalSim opakovaném poruSovani by byl realizovan postih. Tento
postih by mohl byt velice u¢innym nastrojem pro dodrzovani piedpisi, jelikoz kazdy
makléf se po tomto trestu bude snazit, aby se do této situace sniZzeni provize nedostal

ZNnovu.
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U zévazného dlouhodobého porusovani vnitinich predpisii by spolecnost méla zvazit,
zda s danym realitnim makléfem rozvaze mandatni smlouvu, na které je zaloZena jejich

spoluprace.

4.2 Doplnéni vnitinich predpisii €i vytvoieni nového vnitiniho
piredpisu

Dal8im névrhem feSeni konfliktl ve spolecnosti HVB Real Estate s. r. 0. je doplnéni
stavajicich vnitfnich ptedpisii nebo vytvoieni nového vnitiniho predpisu. Jasné by mélo
byt do ptedpist definovano feSeni konfliktl zejména téch, které se jiz ve spolecnosti
staly. Jasny popis vyfeSeni konfliktni situace, kterd se jiz stala, mize vyrazné pomoci
spolecnosti v jejim dal$im rozvoji. Umozni redukovat konfliktni situace a nékteré typy
konflikti mohou byt zcela zlikvidovany. Makléfi se diky tomuto doplnéni budou moci
plné¢ vénovat svym obvyklym pracovnim ¢innostem a povinnostem bez plisobeni
vnéjsich vlivi, které makléte zpomaluji ¢i zdrzuji v jeho préci.

Postup realizace doplnéni vnitinich predpisi:

1. Prozkoumani vyskytu konfliktd, které se ve spolecnosti staly a které probihaji.

2. Specifikace konfliktt, jak k nim dochézi.

3. Analyzovani konfliktt z obou stran konfliktu.

4. Projednani vhodnych feseni konfliktli na tydennich poradach.

5. Porovnani vysledku diskuze se stavajicimi vnitinimi predpisy.

6. Doplnéni skutecnosti, které ve vnitinich pfedpisech chybi.

7. Zpétna vazba pomoci diskuze na tydennich poradach.

Podobnym zptsobem jako je doplnéni vnitinich predpist by se mohly vyftesit konflikty
mezi spolecnosti a advokatni kancelari. Ve smlouvé by mélo byt jasné uvedeno, ze pii
nedodrzovani podminek smlouvy se spoluprace s advokatni kancelafi zruSi, nebot
zajiSténi penéznich transakci bez problému a vcas je v z4jmu spokojenosti klienta
spoleCnosti. V ptipadé opakovaného nedodrZzovani terminli by vedeni spolecnosti
nemélo otalet a okamzit¢ podat vystrahu advokatni kancelaii. Jestlize advokatni
kancelar neucini po vystraze piipadna opatfeni, vedeni spoleCnosti by mélo s touto

advokatni kancelafi ukoncit spolupraci.
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4.3 Povinna ucast na tydennich a regionalnich poradach spolec¢nosti
Vedeni spolecnosti by mélo apelovat na nutnost Ucastnit se tydennich a regionalnich
porad. Zejména pro zacinajici makléfe jsou tyto porady velice dulezité pro jejich

zaskoleni a to kompletné ve vSech zalezitostech.

Zakladnim stavebnim kamenem pifi vyfeSeni stavajicich konfliktd je pravé povinna
ucast makléfe na vSech tydennich poradach, které probihaji na kladenské pobocce
Vv rezii vedouciho porady Ondfeji JaroSovi, a regionalnich poradach. Jelikoz jsou nyni
tyto porady bez povinné tcasti, zalezi pouze na jednotlivych makléfich, zda se porad
zucastni.

Hlavnim divodem netcasti byva faze, kdy si maklét mysli, ze uZ mu porada nemuize
poskytnout dal§i nové informace. V tomto oboru se vyskytuje velké mnozstvi situaci,
které se mohou ptihodit, a tak je otdzkou, na které z porad probéhnou nové informace
a feSeni konkrétnich novych situaci z praxe. Je vSak dulezité, aby byl maklét pfipraven

na kazdou situaci a aby na ni byl schopen reagovat.

I zkuSeny maklét miize nékteré zaleZitosti zapomenout ¢i pomotat, z tohoto ditvodu je
také dllezitd povinna Gcast na tydennich poradach. Dirazné bych doporucila povinnost
ucastnit se tydennich porad z diivodu neustdlého zvySovani Grovné a profesionality
makléfe spolecnosti. Maklér spolecnosti mize byt na poradach motivovan sdélenim
provize uspé$nych makléiti a muze se s nimi poradit na efektivnéjsim postupu prace.

Vznikajici konflikt mezi dvéma makléfi plisobicimi v jedné lokalit€¢ mize byt pfi ucasti
na poradé¢ podchycen v€as. Diivodem neucasti na poradé by méla byt pouze nemoc
makléte €1 rodinné problémy. Spravnost veskerych rozhodnuti je zaloZena na tom, Ze
makléf umi v dané situaci spravné reagovat a vytesit dany problém, ktery se miize pii

kazdodennim pracovnim vytiZeni vyskytnout.

4.4 Zlepseni informovanosti makléii o aktualnim déni ve spole¢nosti
Na zaklad¢ dotaznikového Setfeni bylo zjisténo, ze 55 % maklétt kladenské pobocky
spolec¢nosti neni spokojeno s informovanosti o aktualnim déni. Timto ndvrhem by se

mohly eliminovat konflikty mezi vedenim a makléfi.

Vedeni spolecnosti by mélo své makléte Iépe informovat o aktudlnim déni ve
spolecnosti. Kazdy maklét by mél mit zakladni prehled, co je ve spole¢nosti nového
aco spolecnost planuje v nejbliz§i budoucnosti. V soucasné dobé vedouci porady
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makléfe mélo informovat o kazdé skutecnosti, ktera se ve spolecnosti d¢je, je pro
makléie dilezita a bezprostiedné s jejich praci souvisi. Pouhé upozornéni na poradach
také nestaci, jelikoZz ne vSechno si makléti zapamatuji a jelikoz ne vSichni makléti se

porad tcastni.

Nové informace by se mély kazdému makléti spole¢nosti posilat e-mailem bez ohledu
na to, zda jiz byl s touto skutecnosti obeznamen, nebot’ opakovani je matka moudrosti.
U zélezitosti, které vyzaduji okamzité vyieSeni, by vedeni mélo makléie o dané situaci

telefonicky informovat a nezpomalovat feseni dané situace pouhym odeslanim e-mailu.

V ptipadé, kdy makléf potfebuje danou zélezitost s vedenim projednat, by nemél byt
problém, aby si na néj vedeni spolecnosti vyhradilo €as. DalSim navrhem feSeni
konfliktu mezi vedenim a makléfi jsou konzultace, nejlépe vymezenad pracovni doba

Vv pracovnich dnech vedeni ur¢ena pro feseni problémut makléte.

4.5 Re$eni konflikth pri $koleni makléie

Zajimavym feSenim je navrh feSeni konfliktli jiz na Skoleni makléfe. Uz pti Skoleni na
tuto pracovni pozici miiZze byt makléf seznamen s moZnymi typy konflikti, které s touto
pracovni pozici bezprostfedné souvisi a ve spolecnosti se jiz nékolikrat staly nebo
neustale probihaji. Jestlize na né realitni makléf bude pfipraven jiz v zacatcich jeho
pracovni ¢innosti, V budoucnu usetii mnoho Casu jejich feSenim. Hlavné u moznych
konflikta s klienty bude mit ptipravené vyhovujici feSeni a na ptipadnou konfliktni
situaci bude umét rychle reagovat. Pti Skoleni by mél byt bran velky diraz na feSeni
konfliktl, které je jiz v praxi ovéfeno na konkrétnich ptipadech a které vyhovovalo

obéma stranam konfliktu.

4.6 Individualni reseni dlouhodobych konfliktii

Na zéklad¢ vysledkt dotaznikového Setfeni by se mohlo navrhnout individudlni feSeni.
V ptipad¢ dlouhodobych konfliktl, kdy mezi dvéma makléfi spolecnosti probihaji
neustalé rozpory, které nevedou ke spole¢nému feSeni, by vedeni spole¢nosti mélo do
tohoto konfliktu vstoupit. Dlouhodobé konflikty narusSuji organizaéni strukturu
spoleCnosti a snizuji nejen vykonnost danych makléii pfi praci, ale i celkovou

vykonnost spole¢nosti.
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Vedeni spolecnosti by mélo pozvat na schliizku obé strany konfliktu, prodiskutovat
s nimi jejich dlouhodobé konflikty. Kdyby se povedlo najit pii spolecné diskuzi feSeni,
kter¢ by vyhovovalo obéma stranam, konflikt by mohl byt efektivné vyfesSen.
V opacném piipade by vedeni spolec¢nosti mohlo navrhnout alespoit kompromisni feSeni

pro ob¢ strany I pfes riziko opétovného vzplanuti konfliktu.

4.7 Reference spokojeného klienta

Jsou klienti, kteti se setkali s neférovymi realitnimi kancelafemi, i pfesto, ze po delsi
dob¢ opét spolupracuji s realitnim makléfem, jsou ve vSech situacich velice obezietni
a haddavi. Reference spokojené¢ho klienta by mohla zejména majitele nemovitosti
uklidnit v jejich po¢inani a eliminovat tak konflikty pravé mezi makléfi a majiteli ¢i
pfipadnymi kupujicimi. Reference by mohla majitelam pomoci V otazce jednani

makléit spolecnosti s klienty, ubezpecila by je o férovém jednani této spolecnosti.

Tento navrh by mohl také otevfit cestu k lidem, ktefi zasadné necht&ji spolupracovat
s realitni spoleCnosti a uz pii telefonickém kontaktovani dévaji jasn€ najevo svij
razantni postoj ke spolupraci. Realitni maklét by po prodeji nemovitosti klienta pozadal,
zda by mohl vyplnit kratky formulaf spokojenosti se sluzbami spole¢nosti HVB Real
Estate s. r. 0. Mohlo by se tak posunout vSeobecné minéni vetejnosti o realitnich

kancelafrich.

4.8 Praktické rady
JelikoZ z dotaznikového Setfeni bylo zjiSténo, Ze nejvice pocituji makléfi kladenské
pobocky konflikty mezi makléti z divodu stietu zajmi, mohly by i malé napady tyto

konflikty vyftesit, Iépe fe¢eno moznému vzniku konflikt predejit.

Konflikty mezi makléfi zapficinéné obvolanim téhoz majitele nemovitosti se mohou
vyfeSit pouhymi praktickymi radami. Problém pfi zapomenuti vyplnéni udaji do
firemniho programu Real Studio, miZze makléf vyfeSit pouze tim, Ze na monitor
pocitace piilepi barevny vyrazny papirek, ktery jasn€ informuje o nutnosti dana data do
systému zapsat. Tento maly ndpad mulze velice zefektivnit ¢innost maklére. Timto
zpusobem se muze vyfeSit i problém ohledné zapomenuti makléfe zkontrolovat

telefonni ¢islo Z nového inzeratu v rychlém klientu.
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4.9 Castéjsi a efektivnéjsi poradani vikendovych seminar, firemnich
akci

Vedeni spolecnosti by se mohlo zamyslet nad zhodnocenim, které bylo zjisténo ohledné
vikendovych semindit. Zakladni mySlenkou pofaddani vikendovych seminait
a firemnich akci by mélo byt zlepseni vztahi ve spolecnosti a celkové stmeleni
kolektivu. Vysledkem téchto pofadanych akci by mohlo byt snizeni vyskytu konflikt
ve spolecnosti, at’ uz mezi makléfi ¢i mezi vedenim a makléfi. Snizeni konflikth

U Gcastnikt akei by velice pomohlo v ristu a rozvoji spole¢nosti.

Navazani pratelskych kontaktl mize také vytesit konflikty mezi makléfi a to u situaci,
kdy si makléf neni jist, zda je nemovitost danym makléfem zamluvena. Kdyz se makléfi
mezi sebou znaji a maji na sebe telefonni kontakt, neni problém, danému makléfi
zavolat a poptat se, zda je dand nemovitost obsazena. JestliZe je nemovitost volna, miize
dany maklét zkusit své §tésti u majitele nemovitosti. Je totiz mozné, ze by druhy maklét
mohl u majitele nemovitosti uspét, i presto, ze s prvnim makléfem nechtél navazat
spolupréci €i ji S prvnim makléfem ukoncil.

Cast&jsi a efektivngj§i poradani vikendovych seminaiti & firemnich akci by mélo
prospét k rozvoji jednotlivych makléiti v ramci komunikace, asertivnich dovednosti ¢i
zvyseni jejich profesionality béhem jednani s klienty. Jestlize ma makléf velké mnozstvi

dovednosti, konflikt mezi makléfem a majitelem nemovitosti nemusi viibec nastat.

4.9.1 Realizace vikendového seminare

Po zhodnoceni dotaznikového Setfeni, které analyzovalo soucasnou situaci, by mohl byt
ve spolupraci s vedenim spolecnosti realizovan vikendovy seminaf, ktery se bude
zabyvat problematikou konflikth. Hlavnim tématem bude zvladani konflikth pfi
pracovni C¢innosti makléfe, seznameni makléfi s novymi ndvrhy feSeni za ucelem
realizace opatieni pro pfedchazeni konfliktli ve spole¢nosti. Makléiim bude poslana
pozvanka na vikendovy semindf a zaroven budou informovani o casovém

harmonogramu seminéfe.
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Obr. €. 16 Pozvanka na vikendovy seminaft

Pozvanka na vikendovy seminar
19. - 20. kvétna 2012

Hotel Tri V&zZicky, Stritez 11, 588 11 StfiteZ u Jihlavy

www.trivezicky.cz

Sobota: 19.5.2012 9:00-16:00
Nedéle: 20.5. 2012 9:00-15:00
Hlavni téma: Konflikty ve spole¢nosti
Problematika konfliktnich situaci je aktudlnim tématem v nasi spolecnosti,
pojdme ji spolecné vyiesit.

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012

Casovy harmonogram vikendového seminare

Sobota 19. kvétna

9:00 —10:00 Seznameni makléti s vysledky dotaznikového Setfeni
10:10 — 12:30 Diskuze na téma vysledku Setieni, zvladani konflikta
12:30 — 13:30 Piestavka na obéd

13:30 — 14:30 Seznameni maklétti s moznymi navrhy opatieni konflikti
14:40 — 16:00 Diskuze ohledn€¢ moznych navrhi opatieni

Nedéle 20. kvétna

9:00 — 10:30 Navrhnéte vlastni opatieni konflikta

10:40 — 12:30 Shrnuti vysledkt diskuzi

12:30 — 13:30 Ptestavka na obéd

13:30 — 15:00 Informovani makléit o konecné verzi novych navrhli opatieni
Po poradaném vikendovém seminafi se urcit¢ podaii nejen zefektivnit cinnost makléfa,

ale 1 posunout spole¢nost v jejim rozvoji.
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5 Zavér

Tato bakalaiska prace se zabyvala zejména typy konfliktd a jejich pfiCinami ve
spolecnosti HVB Real Estate s. r.0. Nejprve byla spolenost kratce piedstavena, byly
zde naptiklad uvedeny zdkladni informace o spolecnosti, organiza¢ni struktuie, firemni
kultute, cilech pro nejblizsi obdobi a byla provedena SWOT analyza vnitiniho

a vngjsiho prostredi.

Déle se druha kapitola zabyvala podobami konflikti ve spolecnosti, na zakladé
nastudované literatury, kterd je uvedena v seznamu, byly analyzovany rizné pohledy na
konflikty a byly zde uvedeny dalsi zajimavé informace, které s touto problematikou

bezprostfedné souvisi.

Pot¢ byla zhodnocena situace ve spolecnosti na zdkladé informaci zjisténych
z dotaznikového Setfeni, konzultaci s makléfem spole¢nosti a osobnich zkuSenosti
z praxe Vtéto spolecnosti. Byly zde uvedeny a popsany konkrétni konflikty ve
spole¢nosti, jejich pfic¢iny, dopady, vyvoj ¢i projevy. Vyhodnoceni dotaznikti ukazalo,
ze makléfi kolem sebe vnimaji negativni vliv konfliktil, a na zaklad¢ této skutecnosti
byly v dal$i navazujici Casti prace feSeny mozné zpusoby opatieni proti konfliktnim

situacim.

V posledni ¢asti bylo navrzeno feSeni konflikti ve spolecnosti, které by pomohlo
zvladat soucasnou situaci ve spolecnosti. Navrhy dodrzovani vnitinich predpist,
doplnéni vnitinich ptedpisii, povinnd Ucast na tydennich a regionalnich poradach
spole¢nosti, feSeni konfliktt pii Skoleni makléfe a individualni feSeni dlouhodobych
konflikti by mohly vyfesit situaci ve spolecnosti a pomoci vikendového seminafe by
tyto navrhy mohly byt prodiskutovany s makléfi spolecnosti. Touto posledni ¢asti byl

naplnén cil této prace.

55



6 Seznam tabulek a obrazkiu

Tab. €. 1 SWOT ANalYzZa ....cccovviiiiiiiiiie e 15
Obr. €. 1 Logo spolecnosti HVB Real Estate s. 1. 0...coovvviiiiiiiiiiiiiiieice e 9
Obr. €. 2 Organizacni struktura SPOIECNOS ....eviuviiiiiiiiiiiie i 10
Obr. €. 3 DVE strany KOnfliKtu .......ccoiiiiiiiiiii 18
Obr. €. 4 Real Studio zalozka rychlého klienta...........ccccooiiiiiiiiiii, 29
Obr. ¢. 5 DVP0O11 Nabér nemovitosti DOA 3........ccvvieiiiieiieiieie e 30
Obr. €. 6 Inzerovani na internetovych Strankach ...........cccoooeiiiiiiiiiiie 31
Obr. €. 7 FIiremni €Mail........ccceeiiiiiiiiiiiiieie et 33
Obr. €. 8 Vyhodnoceni nejcastéjsiho typu konfliktu ve spolenosti..........ccceeveereernnneene 38
Obr. €. 9 Vyhodnoceni prevazujiciho viivu kKonfliktd ........ccoooeviiiiiiiiiiiiieciccee 39
Obr. €. 10 Vyhodnoceni ptevazujiciho trvani Konfliktl .........cccooeeeiiiiiiniiniiieiieee 39

Obr. €. 11 Vyhodnoceni feSeni dlouhodobych konfliktd mezi makléti vedenim

] 010) (51611 0 1] 5 TS T PR UP RO PPRROPRPOPIN 40

Obr. €. 12 Vyhodnoceni zlepSeni vztahii ve spole¢nosti diky vikendovym seminaitm 41

Obr. €. 13 Vyhodnoceni komunikace mezi vedenim a makléfi............ccceeviviviiiinniinnnn. 41
Obr. ¢. 14 Vyhodnoceni vyskytu stresu a napéti v souvislosti s konflikty .................... 42
Obr. €. 15 Vyhodnoceni ziskavani aktualnich informaci o déni ve spolecnosti............ 43
Obr. €. 16 Pozvanka na vikendovy SEMINAT..........ccoooveiiiiiiiiiiiiicsecc e 54

56



7 Seznam pouzitych zkratek
S.r.0. spolecnost s ru¢enim omezenym
IC identifika¢ni &islo

JUDr. doktor prav

57



8 Seznam pouzité literatury

Tisténé zdroje

[1]

[2]

[3]

[4]

[5]

[6]

[7]

[8]

[9]

[10]

TURECKIOVA, M. KIi¢ k ucinnému vedent lidi. Praha: Grada, 2007, ISBN 978-80-
247-0882-9

VESELA, J., KANIOKOVA VESELA, P. Sociologické aspekty managementu. Praha:
Grada, 2011, ISBN 978-80-247-2792-9

ARMSTRONG, M. Rizeni lidskych zdrojii. Praha: Grada, 2007, ISBN 978-80-247-
1407-3

DOLEZAL, J., MACHAL, P., LACKO, B. Projektovy management podle IPMA.
Praha: Grada, 2009, ISBN 978-80-247-2848-3

DEDINA, J., ODCHAZEL, J. Management a moderni organizovéani firmy. Praha:
Grada, 2007, ISBN 978-80-247-2149-1

MIKULASTIK, M. Komunikacni dovednosti v praxi. Praha: Grada, 2003, ISBN 80-
247-0650-4

HOSPODAROVA, |. Kreativni management v praxi. Praha: Grada, 2008. ISBN 978-
80-247-1737-1

BEDRNOVA, E., NOVY, I a kol. Psychologie a sociologie #izeni. Praha:
Management Press, 2007, ISBN 978-80-7261-169-0

KOUBEK, . Rizeni lidskych zdrojii: zdklady moderni personalistiky. Praha:
Management Press, 2007, ISBN 978-80-7261-168-3

CEJTHAMR, V., DEDINA, J. Management a organizacni chovani. Praha: Grada,
2010, ISBN 978-80-247-3348-7

Elektronické zdroje

[11]

[12]

Obchodni rejstiik a Sbirka listin - Ministerstvo spravedlnost Ceské

republiky. Justice.cz - uvodni stranaonline]. [cit. 2012-04-29]. Dostupné z:
https://or.justice.cz/ias/ui/vypis-
vypis?subjektld=isor%3a100160254&typ=full&klic=iNO6DVzccW2QOHiPN8JpHwW
%3d%3d

HVB Real Estate [online]. [cit. 2012-04-29]. Dostupné z: http://www.hvbreal.cz/
58


https://or.justice.cz/ias/ui/vypis-vypis?subjektId=isor%3a100160254&typ=full&klic=iNO6DVzccW2Q0HiPN8JpHw%3d%3d
https://or.justice.cz/ias/ui/vypis-vypis?subjektId=isor%3a100160254&typ=full&klic=iNO6DVzccW2Q0HiPN8JpHw%3d%3d
https://or.justice.cz/ias/ui/vypis-vypis?subjektId=isor%3a100160254&typ=full&klic=iNO6DVzccW2Q0HiPN8JpHw%3d%3d
http://www.hvbreal.cz/

[13]

[14]

[15]

[16]

[17]

[18]

Sluzby. HVB Real Estate [online]. [cit. 2012-04-29]. Dostupné z:

http://www.hvbreal.cz/sluzby

Kariéra. HVB Real Estate [online]. [cit. 2012-04-30]. Dostupné z:
http://www.hvbreal.cz/kariera

Https://makleri.hvbreal.cz/. HVB Real Estate [online]. [cit. 2012-04-29]. Dostupné z:
https://makleri.hvbreal.cz/

Https://makleri.hvbreal.cz/data/dokumenty/DVP010_V1R1 CINNOST_MAKLERE.
pdf. HVB Real Estate [online]. [cit. 2012-04-30]. Dostupné z:
https://makleri.hvbreal.cz/data/dokumenty/DVP010_V1R1_CINNOST_MAKLERE.
pdf

Https://makleri.hvbreal.cz/firemni-kontakty. HVB Real Estate [online]. [cit. 2012-04-
30]. Dostupné z: https://makleri.hvbreal.cz/firemni-kontakty

Https://makleri.hvbreal.cz/data/dokumenty/DVP011_V1R0 _NABER_
NEMOVITOSTI.pdf. HVB Real Estate [online]. [cit. 2012-04-30]. Dostupné z:
https://makleri.hvbreal.cz/data/dokumenty/DVP011 VIR0 NABER_NEMOVITOST
l. pdf

Ostatni zdroje

[19] HAK, Zden&k. Konzultace, In: Broumy, 10. dubna 2012, realitni makléf

[20] REAL STUDIO, Real Studio 2008 RNet [software]. [ptistup 2012-04-20]

59


http://www.hvbreal.cz/sluzby
http://www.hvbreal.cz/kariera
https://makleri.hvbreal.cz/
https://makleri.hvbreal.cz/data/dokumenty/DVP010_V1R1_CINNOST_MAKLERE
https://makleri.hvbreal.cz/data/dokumenty/DVP010_V1R1_CINNOST_MAKLERE.pdf
https://makleri.hvbreal.cz/data/dokumenty/DVP010_V1R1_CINNOST_MAKLERE.pdf
https://makleri.hvbreal.cz/firemni-kontakty
https://makleri.hvbreal.cz/data/dokumenty/DVP011_V1R0_NABER_%20NEMOVITOSTI
https://makleri.hvbreal.cz/data/dokumenty/DVP011_V1R0_NABER_%20NEMOVITOSTI
https://makleri.hvbreal.cz/data/dokumenty/DVP011_V1R0_NABER_NEMOVITOST%20I.%20pdf
https://makleri.hvbreal.cz/data/dokumenty/DVP011_V1R0_NABER_NEMOVITOST%20I.%20pdf

9 Seznam priloh

Priloha A: Dotaznik

Piiloha B: Rozvaha ve zjednodusSeném rozsahu k 31. 12. 2011

Priloha C: Vykaz zisku a ztraty ve zjednoduseném rozsahu k 31. 12. 2011

Priloha D: Vnitini pfedpis o Nabéru nemovitosti

60



Priloha A
Dotaznik — HVB Real Estate s. r. 0.

1. S jakymi konflikty se nejcCastéji setkavate?
a) mezi makléfem a vedenim
b) mezi makléfi
€) mezi makléfem a klienty

2.Jaké jsou dle VaSeho nazoru pficiny konflikti ve spole¢nosti HVB Real Estate s.
r.o.?

3.Pfevazuji u Vas ve spole¢nosti konflikty s:
a) pozitivnim vlivem (po vyfeSeni konfliktu jste Vy i Vas soupet odesli
s pocitem vyhry, uvolnéni napéti ve spolec¢nosti, konflikt Vas motivoval
Vv dalsi praci)
b) negativnim vlivem (pribéh konfliktu doprovazi snizeni pracovniho vykonu,
nesoustfedéni pii praci, nepfiznivé klima ve spole¢nosti, snizena nebo
ptrerusena komunikace)

4.Pievazuji ve Vasi spole€nosti:
a) kratkodobé konflikty (odezni do n€ékolika hodin, dnii, tydnt, do mésice)
b) dlouhodobé (trvaji vice nez mésic)

5.Resi vedeni spolegnosti dlouhodobé konflikty mezi makléfi o pretahovani
nemovitosti?
a) ano
b) ne

6.Jaké jsou dle Vaseho nazoru dopady konfliktti ve spole¢nosti?

7.Mate pocit, Ze vikendové seminare ptispivani ke zlepSeni vztahii ve spole¢nosti:
a) ano
b) ne



8. Uvitali byste Castéjsi poradani vikendovych seminati:
a) ano
b) ne

9.Shledavate komunikaci mezi vedenim a jednotlivymi makléii jako dostacujici:
a) ano
b) ne

10.Vyvolava ve Vas tato prace realitniho makléte v souvislosti s konflikty stres a
napéti?
a) ano
b) ne

11.Ziskavate aktualni informace o déni ve spole¢nosti HVB Real Estate s. r. 0.?
a) ano
b) ne

12.Jste informovani, jakého cile chce spole¢nost dosdhnout?
a) ano
b) ne

13.V situaci, kdy si nevite rady, mate se na koho obratit?
a) ano
b) ne



Priloha B Rozvaha ve zjednoduseném rozsahu k 31. 12. 2012

Obchodni firma nebo jiny
nizev Gdetni jednotky
HVB Real Estate s.r.o.

31.12.2011

Sidlo, bydliEtE nebo misto

Korunni 1310/56
Praha 2

PSC 120 00

Oznadeni AKTIVA
El b
AKTIVA CELKEM (f.02+03+07+12)

A Fohledavky 23 upsany zikladni kapitd]
8 Dlouhodoby majetek (7. 04 a2 08)
B. | Dlouhodoby nehmotny majatek
8.1l Dlouhodoby hmotny majetek
.11l Dlouhodoby finandni majetek
c. Obsns aktiva {F. 08 a2 11)
c.l Zisoby
c. Dlouhodobé pohledivky 009 0
c. 1. Kritkodobé pohleddvky 010 21 21
C.Iv. Kratkodoby finandni majetek 011 297 297
D. I Casové roziigeni 012 360 360
Oznadeni FASIVA

a b

FASIVA CELKEM (.14 + 20 + 25)

Viastnd kapitl (7. 153219)

A

Al Zakladni kapital 015 200
Al Kapitiloveé fondy 016

Al Rezervni fondy, nedélitelny fond a ostatni fondy ze zisku 017 10
A. Viysledek hospodafent minulych let 018

A V. Vysledek hospodafeni béZného GSstniho obdobi (+/-) 019 790
B. I Rezervy 021

B. I Dlouhodobé z3vazky 022

B. Il Kratkodobé zivazky 023 80
B. V. Bankowni Uvéry a vyp i 024

c. | Casové rozliZeni 025




Priloha C Vykaz zisku a ztraty ve zjednoduseném rozsahu k 31. 12. 2012

Obchodni firma nebo jiny
nizev USstni jednotky
HVB Real Estate s.r.o.

ke dni 31.12.2011

Sidlo, bydliEt nebo misto

24787108

Korunni 1310/56
Praha 2
PSC 120 00
Oznadeni TEXT Eisko SkuteSnost v ubstnim obdobi
sledovanem minulém
El b c ! 2
| Trzby za prodej zbod 1
A Naklady vynaloZens na prodang zbod 2
s e
. Vykony 4 4315
B. Vykonov3 spotieba 5 3411
G Osobni nakiady 7 193
D. Dané 3 poplatky 8 7
E Odpisy 2 £ho 3 £ho maj 9 6
. Triby z prodsie dlouhodobého majetku 3 materid 10
F. Zi 3 cena p 2ho dlouhodobeho majetku 3 = 11
G Zména stavu rezerv a opravnych polozek v provozni oblasti 12
g a komplexnich nikiadl pfiZtich obdobi
V. Ostatni provozni vynosy 13 233
H. Ostatni provozni naklady 14
V. Pfevod provoznich vynosl 15
R Pfevod provoznich nakladd 16
2 Provozni vysledek hospodafeni 17
[f. 06-07-08-09 + 10- 11 - 12 + 13- 14 + (-15) - (-16)]
Vi Tréby z prodeje cennych papirl a podild 18
J. Prodané cenné papiry a podily 19
Vil Vynosy z diouhodobeho finanéniho majetku 20
Vil Vynosy z kritkodobeho finandniho majetku 21




Oznadeni TEXT Gislo Skutenost v G=tnim obdobi
fadku
sledovaném minulém
3 b c 1 2
K. Naklady z finanniho majetku 22
IX. Vynosy z pis Eni yoh papird a derivatd 23
i Nikdady z plecendni ch papirs & derivith 24
M. Zména stavu rezerv 3 opravnych polozek ve finandni oblasti 25
X Vynosové Groky 26 2
N. Nakladove Groky 27
XI. Ostatni finanni vynosy 28
0. Ostatni finanéni naklady 29 10
XI1. Pfevod finanEnich vynosl 30
F. Pfevod finannich nakladd AN
- e e -
[F. 18- 19+ 20 + 21-22 + 23 - 24 - 25 + 28 - 27 + 28 - 29 + (-30) - (:31)]
a D 2 pijmi 23 biinou Sinnost 33 | 133
- Vysledek hospodafent za béZnou Sinnost (f.17+32-33);: 34
Xl Mimofadné vynosy 35
R. Mimofidné naklady 36
8. Daft z pfijmi z mimoradné innosti
o Mimofadny vysledek hospodafent {f.35-38-37)
T. Pfavod podilu na vysledku hospodafeni spolednikim (+/-)
e Vysledek hospodafeni za G3etni obdobi (+/-) (. 34 +33-39)

Vysledek hospodaieni pied zdanénim (+/-) (. 40 + 37 + 33 + 39)




Priloha D Vnitini pfedpis 0 Nabéru nemovitosti

HVB Real Estate s.r.o.
HVB Korunni 1310/66
12000 Praha 2 - Vinohrady

Real Estate

Nabér nemovitosti
. Prace s “rychlym klientem” v informacénim systému

(1.) Prace s "rycriym klentem” v nformadnin systémi

Pychiy Kiant ja KIiSovwm krokem pro nabrédry a ndasledna zpracovary nabidky a to

z nésledyicho divoo:

- vlokalitach repracue jen jeden makiél radl spolednosti a proo je potieba zajstit,
aby stejrou neamovitost navitivil a nebral pouze jeden Nas makiél a nakonaktovalo
maitele DosiupnS NSkolk Maklén’ rnad spolednosti

Vinzarnich novinach, na irzertnich serverech whiedsite nabidku napf. prode) byt
maz na dary rzecat zavoldts otavsts Real Studio a v zAloZee Rychly kiient proveite,
2da 12 stimto Kientem nejedna jiny malkics’

(2.) Overary, zda ze rabidku rabrat (tedy zoa s nineoracule JiZ jry meakias):

Cteviete Rychidgho klenta
- do kolorky TELEFONNI CISLO uvedte postupnd vdechny tel, kontakty, které
=0 pveleinény v rzerahl
- v Erpacd, Ze se pod danym tel, Ciskam nectiev jnénc proddvalicing - znamena
10, Ze s procavaicin edté nkdo rejedna a mizZete jg inned kantaktovat
- v pFipacsd, 7e jste s na nrerdt dovolal, watte sa zpét k Rychigmu Kientovi a 7w,
zaloZe kartu” prodavajicho - tzn. vioZite NOVEHD KLENTA, kde budete piddvat zapi-
sy z jodnéry a tm informovat astatni makléiie o stavu dand zakazky
- Vv Fipacs, Ze danou zakazku nezpracuele (metuds nabicka zadana v Real stu-
du) napozdsi nadedujic dan po dri uvedenam jako teomin nabEmu a naoude v Zapi-
se z jecnani uvecen dived nezoracovani, stéva se nemovitost dostupnou pro ostatry
maxlé’e a to | v pifpacd, Z2e zaplsy z jednény budou nedping - Spatnd zpracovans -
rebho Zadnag
- pokud B u klenta zruSend rabidka jindho mrakiére a v ZAose z jadnderd neni uve-
deno ngpt. Nabicka FD dedasné zrusena pe dohodd s majitelem, budu znovu aktive-
vat v 2/2012" stava se nemovitost, pipacné | daldi nemovitost tohoto klenta (majitsis)
dostupnym ro ostatni makiéia a mehou kontaktovat Kisnta za dcatem domiuvery
nabdru
- pokud e U Klienta aktivry nabickka iného makléfe (napi,. RD), nenabiat nemovi-
tost toboto klierta, v rdama doboyeh vztahl meaz makds posiate rfo makiéel Za majial,
sa kterym JiZ spalupracuge na prodail RD, prodéva dats nemovitost
- eord se okolzri situsce, ktenym je lépe pledchdzet zodoovEdrym provedenin
ZApisu z jecrani

VNITRNI PREDPS &, DVPOM / Nabér nemonitoss
@ 2090-207 HVES Fes Extale g0



HVB Real Estate s.r.o.
HVB Korunni 1310/66
12000 Praha 2 - Vinohrady

Real Estate

(3.) VicZen! nového <lienta a piidani zapisu z jodnant
- v prinacd, Ze jste se na Inzerd: necovolal - NEZAKLADAT Kartu kienta'
- v piipadd, 7 jste sa na inzerd: dovoal, zalofe Kartu Kienta” + piidejte ZAPS Z
JEDNANI 2 to néslodovnd:
- ateniete RYCHLEHO KUENTA - vioZte tel, kantakt, kiery je uveden v inzerdtu
- kliknéta na Nowvy Kient —vevo dole - zanista mana Kianta (které nate z telefo
nického rozhovory), zrate-k email doptfile se vBemi el konlakly: kleréjsou uvedarty v
inzeré, nasecns Kiknéte na Dokondt - voravo dole
- rmynl se vam oteviala  karta” Kienta, kterou ulofte disketkou - vpravo dole - a
prejdsta na zaloZu JEDNAN, kde pidaite zapis z jodnan' a to naskodowns:
{Zaps z jpcrani neciicdavaite co Poznamky’, neni zde zaznamenavan datum a £as,
zézramv peznance nenlrozhod i informaci, zda e mazné nabrat nemovitast nebo
re)
- kKikndte na idat zaps 2 jednan’ - vpravo nahofe - otevie se vam noved okno,
kde woinite zelens ocitka s tinvio ndzvy:
- DATUM JEDNANE neménite - zlistava takowy, jaky e vam pi otevieny obevl
. ZPUS08 JEDNAN: Kik na Spku rozoali se nabicka, vwherle de toho, jak jste s
Klentem |
- MET JEDNANI zadsite nézev nemovitosti napf

{Byt 3+1 0OV Poruba, FD Kiacno-Pekarskd, Pozemek Bmo. Chata Colacrd)
. ZPUSOB JEDNANE zde jo nutné plesnd infonmovat o priddinu a stavu nabidky
{musl byt ze zapisu zigme, zoa @ makiéi dohodnut s majtelem na nabénu a teomin,
reoo na dalsl spoluprac, plipadnsg, Ze makdél 2 naouds s Kisrterm daks jednat. Taxé
zde napdte Nfo, <avZ [ste namicwvitost natral)

(4.) Priciaciy:
a) Na rzeraljsie se dovoal - ved zalozle Kartu kienla', piidejle raps. tento zagis:
- Néb& cohodrut na - datum (napf’ 2.11,.201)"
- Akmie 58 nabér (schiizka) uskutedni- opst pideits zaps 7 sandni (napd. Na-
Dranc” rmebo NaHd plaioZzen na 5.11.20117)

Nejpozed)l nasledUiic’ den nabidku zoracufte - Kik na Nova nabidka (u tohoto

ta)
D) Vpipacds Ze sejednac klierta ktary = napfgle spalupract, nebo se jpdna o inze-
rufci B - cpét jo potiaba uddiat z4pis z jacndni naci:
(\Majited si neoiele spoluprad”, Jedna se o nabidku FK, \Ma podepsancu VS s
Fi< do 31.12.201, donodnuto, Ze bodu volat do 31.12.20117)

VNITRNI PREDPS & DVPOT / Nabér nemonitosst
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Abstrakt

HAKOVA, L. Typy konfliktii a jejich priciny ve firmé. Bakalaiska prace. Plzefi: Fakulta
ekonomicka ZCU v Plzni, 60 s., 2012

Klic¢ova slova: vyskyt konfliktt, pticiny konflikt, dopady konfliktti, ndvrhy opatfeni

Tato bakalafska prace se zabyva typy konfliktl a jejich pfi¢inami ve spolecnosti HVB
Real Estate s. 1. 0., hlavni ¢ast tvoii analyza konfliktii a zhodnoceni soucasné situace ve

spolecnosti.

Prace je rozdé€lena do ¢tyr kapitol. Pouze ve druhé kapitole je zahrnuta teoretickd cast,
ktera se prolina s praxi. Po pfedstaveni spole¢nosti jsou analyzovany nejen podoby
konfliktd z riznych pohledd, ale 1 bezprostiedné souvisejici problematika. V dalsi ¢asti
je zhodnocena soucasna situace ve spoleCnosti, ktera je zaméfena zejména na Popis
konkrétnich konfliktt ve spolecnosti, jejich pfic¢iny a dopady. Vysledky dotaznikového
Setfeni jsou vyhodnoceny pomoci grafického zobrazeni.

Hlavnim cilem této prace jsou navrhy opatieni pro zvladani konfliktnich situaci v HVB

Real Estate s. r. o., které jsou navrzeny za ucelem eliminace vyskytu konfliktd ve

spolecnosti.



Abstract

HAKOVA, L. Types of conflicts and their causes in the company. Bachelor Thesis.

Pilsen: Faculty of Economics, University of West Bohemia in Pilsen, 60p, 2012

Keywords: incidence of conflicts, the causes of conflicts, conflict impacts, proposed

measures

This bachelor thesis deals with the types of conflicts and their causes at HVB Real
Estate s. r. 0., the main part consists of conflicts analysis and assesment of the

currentsituation in a company.

The thesis is divided into four chapters. Only in the second chapter includes
a theoretical part which is intertwined with the practise. Both forms of conflicts are
analyzed from different perspectives after introduction of company but alsodirectly
related issues. The current situation in a company is evaluated in next section that is
focused on destribing specific conflicts in a company their causes and effects. The

results of the survey are disribed by using the graphical display.

The main purpose of this thesis is proposed measures to deal with conflict situations in
HVB Real Estate s. r. 0. which is designed to eliminate the occurrence of conflicts in

a company.



