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EessOna

Eestis putavad paljud inimesed teenida elatist erineva vahendustegevuse-
ga, kaasa arvatud kinnisvara vahendamisega. Kinnisvaramaakleri t66 tundub
sedavord lihtne, et sellega saab hakkama igaiks. Ka enamik kinnisvarabu-
roosid on pidevalt valmis votma oma meeskonda maaklereid juurde. Paraku
naitab vahendussektori suur to0jou voolavus, et kinnisvaramaakleri too siiski
igauhele ei sobi.

Kinnisvaramaakleri too ei ole sugugi lihtne. See néuab maaklerilt erinevaid
isikuomadusi ja laia teadmistepagasit. Suuremad kinnisvaraburood panusta-
vad uute maaklerite valjadppesse vaga palju, vaiksematel puuduvad selleks
ressurss ja sageli oskused. Nii liigubki kinnisvaraaris suur hulk ebaprofessio-
naalseid maaklereid, kes ei hooma oma vastutuse ulatust. Paraku viib selliste
diletantide tegevus alla ka tublide maaklerite maine.

Eesti taasiseseisvuse aja jooksul on paljud ettevétjad korraldanud erinevaid
kinnisavaralaseid koolitusi, kuid enamik koolitusprogramme sisaldab peami-
selt turuanallusi, juriidikat jms. See on ariliselt moistetay, sest koolitustel osa-
lejate seas on maaklerina tood alustada soovijate korval hulk muude valdkon-
dade esindajaid. Seetottu ongi koolitusprogrammid kokku pandud selliselt, et
aratada erinevate inimeste huvi koolituste vastu.

Olles ise aastaid tegev kinnisvaraalastel koolitustel, olen sageli kuulnud
nurinat, et kdik raagitu on kull vaga hariv ja huvitav, ent kuidas ikkagi maak-
leriametis konkreetselt alustada. Mida teha, kuhu minna? Seda vajakajaamist
tahakski kaesoleva kasiraamatuga korvata, unustamata seejuures maakleri
tegevuse oiguslikku poolt.

Olen eelkoige jurist, mitte mutgikoolitaja, seetottu olen kasiraamatu koos-
tamisel tuginenud aastatepikkusele kogemusele kinnisvarasektoris, kasuta-
des seejuures ka kolleegidelt 6pitut, mille eest olen neile vaga tanulik.

Kasiraamatus on samm-sammult kasitletud maaklerina tegevuse alustamise
erinevaid etappe alates tooks vajalikest isikuomadustest kuni maakleritasu
valjateenimiseni. Seejuures loodan, et kirjutatu pakub huvi ka kogenud maak-
leritele oma tegevuse kvaliteedi tostmisel.

Evi Hindpere



1 Kes on kinnisvaramaakler?

Kinnisvaramaakleri to6 on ajas ja ruumis muutunud. Elukutse esimesel
kiimnendil 1990ndatel oli kinnisvaramaakleri t00s suurem osakaal kinnisvara
hindamisel ja dokumentatsiooni vormistamisel ehk hindaja ja juristi rollil ning
seda lihtsal pohjusel:

- enne interneti ajastut oli klientidel raske hankida objektiivset hinnainfot;
- erastamise protsessid olid aja- ja toomahukad;
- Oigusaktid olid valjakujunemise jargus.

Viimasel kiimnendil on kasvanud kinnisvaramaakleri kui klienditeenindaja
roll. Maaklerite korval pakuvad hindamise ja juriidika valdkonnas teenust nii
kinnisvarahindajad, juristid, notarid kui pangad.

Praegu on kinnisvaramaakler eelkdige mudugiinimene, kes suudab oma
klientidele pakkuda lisavaartusena erialast konsultatsiooni. Konsultatsioonide
valdkond on lai, alustades kinnisvarale 6ige mutgihinna madramisest ja
muuginduannetest ning I6petades soovitustega kodusisustamise, remondi ja
kolimise teemadel.

Kohati peab maakler olema psuihholoogi rollis, sageli lepitajagi rollis. Peale
selle on maakler ka fotograaf, kuigi praeguse arengu jatkudes voib see too Ule
kanduda professionaalsete fotograafide katte.

Tegelikult on maakleri teenus vajalik mitte ainult neile, kes ise kinnisvara-
turul ei orienteeru, vaid ka neile, kes koike ise oskavad. Nii jaab neile palju
rohkem aega koige muu tegemiseks. Seega on kinnisvaramaakleri teenus
osaliselt mugavusteenus.

Raskustes peitub voimalus.
Albert Einstein

Et olla edukas, peab maakler eelkdige suutma juhtida iseennast, ennast keh-
testada, oma aega planeerida, endas tasakaalu saavutada ja seeldabi oma loo-
must arendada, silmaringi laiendada. Mitigitoo annab selleks palju véimalusi.

Ajuti voib tunduda, et maakleri t66 on pigem narvesoov hobi kui rikkuse
allikas. Ja seda eelkoige seetottu, et maakleri too eeldab suhtlemist paljude ini-
mestega, kellel on omad soovid, mured, hirmud, méttemaailmad ja teadmised.

See koik esitab maaklerile palju valjakutseid enese tundmadppimisel, oma
loomuse muutmisel ja joudmisel arusaamisele, kas ta sobib seda rasket tood
tegema. Raskeks ei tee maakleri tood autoga ringi séitmine ja objekti naitami-
ne, vaid erinevate inimeste ja inimloomustega toimetulek.



