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Uvodni slovo

V realitich se casto mluvi o prodeji. O prezentaci
nemovitosti, vyjednavani, cené, smlouvach nebo o tom,
jak dovést obchod do tspésného konce.

Jenze jesté pied tim v8im musi pfijit néco mnohem
jednodussiho - a zaroven mozné nejtézsiho.

Zakazka.

Bez ni neni co fotografovat, co nabizet ani o ¢em
vyjednavat. A pravé schopnost ziskdvat nové zakazky
patii podle mé zkuSenosti k tomu, co dlouhodobé
odliSuje Gspésné realitni makléie od téch, ktefi jsou
odkazani na ndhodu, momentélni situaci na trhu nebo
na to, zda jim zrovna zazvoni telefon.

Za roky préce s realitnimi makléfi jsem se mnohokréat
setkal s otazkou: ,Kde mam porad brat nové klienty?”

Moje odpovéd je vlastné jednoducha.
,Vsude kolem sebe.”

Nova zakadzka mutze zacit doporucenim byvalého
klienta, rozhovorem se sousedem, piispévkem na
socialni siti, telefonatem majiteli nemovitosti, spolupraci
s advokatem nebo uplné obycejnym setkdnim pii
sportu, na kaveé ¢i pti venceni psa.

)

Moznosti je mnohem vic, nez si vétSsina maklért
uvédomuje.



Problém obvykle neni v tom, Ze by nebylo co délat.
Problém je spi$ v tom, Ze ¢lovék po case za¢ne délat
stale totéZ. Pohybuje se ve stejnych kruzich, pouziva
stejné postupy a ¢ekd od nich jiné vysledky. A kdyz
néktery zplisob prestane fungovat, snadno vznikne
pocit, Ze ,nejsou zakazky”.

Pravé proto vznikla tato kniha.

Ne jako navod na jediny spravny zpusob ndaboru.
Takovy podle mé neexistuje. A uz viibec ne jako seznam
1240 ukolti, které byste méli postupné odskrtat.

Je to zasobnik moznosti.

Najdete v ném 365 konkrétnich naborovych aktivit -
symbolicky jednu pro kazdy den v roce. Od osobniho
kontaktu a networkingu pfes online marketing, pfimé
oslovovani majitelti a strategicka partnerstvi az po praci
s osobni znackou a méné tradi¢ni zpusoby ziskavani
zakazek.

A k nim dalsich 875 namétd, které vychazeji z prostieds,
v némz uz dnes Zijete. Z vaSich konickd, z&ma,
komunit, kazdodennich cest, lidi, které znate, i mist,
kam bézné chodite.

Préavé tato ¢ast je mi mozna nejblizsi.

Dobry nabor podle mé totiz nemusi znamenat, Ze se z
¢lovéka stane nékdo, kym neni. Nemusite chodit na
golf, pokud golf nesnasite. Nemusite natacet videa,
pokud vam kamera neni vlastni. A nemusite oslovovat
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cizi lidi na ulici jen proto, Ze nékdo jiny tvrdi, zZe pravé
tak se ziskdvaji zakazky.

v s

Mnohem smysluplnéjsi je podivat se na sviij vlastni
zivot a polozit si otazku:

,Kde uz dnes pfirozené potkavam lidi?”

Nékdo béha. Jiny hraje tenis. Nékdo ma psa, jezdi na
motorce, chodi na vystavy, pracuje na zahradé nebo
travi patecni odpoledne v oblibené kavarné. Nékdo se
angazuje ve své obci, jiny ma kolem sebe rodice
spoluzakti svych déti nebo komunitu lidi se stejnym
konickem.

To v8echno jsou vztahy.
A reality jsou piedevsim vztahovy byznys.

Nejde samoziejmé o to promeénit kazdého znamého v
potencialniho klienta nebo chodit mezi lidi s vizitkou
pfipravenou v ruce. Pravé naopak. Nejlepsi ndbor byva
¢asto ten, ktery jako nabor viibec neptisobi.

Lidé védi, co délate. Védi, ze tomu rozumite. Maji s
vami zkusSenost, dGvéruji vam a ve chvili, kdy oni nebo
nékdo v jejich okoli za¢ne fesit nemovitost, napadne je
vase jméno.

To se vétsinou nestane jednou velkou marketingovou
akci. Vznika to postupné. Jednim rozhovorem, jednim
telefonatem, jednou dobte poloZenou otazkou, jednim
uzitetnym pfispévkem, jednim setkdnim. Jednou



drobnou aktivitou, ktera sama o sobé mozné nepfinese

viibec nic, ale spole¢né s desitkami dal$ich vytvari néco
mnohem dilezitéjsiho: viditelnost, vztahy a davéru.

Proto také nemusite tuto knihu ¢ist od prvni stranky do
posledni. Neni to kniha, kterou jednou prectete a
odlozite do knihovny. Méla by byt spi§ pracovnim
nastrojem, ke kterému se budete vracet pokazdé, kdyz
budete hledat novy impuls, potifebovat rozhybat nédbor
nebo si pfipomenout, Ze cest k nové zakazce existuje
mnohem vic, nez se na prvni pohled zda.

Oteviete ji tam, kde pravé néco hledate. Kdyz
pottebujete novy impuls, vyberte si jednu aktivitu.
KdyZ mate pocit, Ze se vas nabor zacal opakovat, zkuste
néco, co jste nikdy nedélali. KdyZ chcete sviij byznys
rozhybat systematictéji, vyuzijte néktery z akénich
planG. A kdyz vam néktery napad pripomene aplné
jinou moZnost, kterd v této knize viibec neni, tim lépe.

PiSte si do ni, podtrhavejte si napady, které chcete
vyzkouset, pfipisujte vlastni zkuSenosti a vracejte se k

aktivitam, které vam fungovaly. Cim vic bude tahle
kniha po ¢ase , vase”, tim 1épe splnila svij acel.

Nechci vam dat 1240 odpoveédi.

Chci vam ukazat 1240 riiznych cest, kterymi se mutzete
vydat.

Nékteré vam budou piipadat samoziejmé. Jiné mozna
trochu blaznivé. Neékteré okamzité zavrhnete a u



nékolika si tfeba feknete: ,Pro¢ mé tohle nenapadlo
d¥iv?“

A praveé ty mohou stat za vyzkouseni.

Pokud si z této knihy vyberete deset aktivit, které
skute¢né zac¢nete délat, mze pro vas mit vétsi cenu nez
stovka napadd, které jen prectete.

Nébor totiz neni o mnozstvi piec¢tenych rad.
Je o tom, co skutecné udélate.

Pfeji vam proto, abyste na nésledujicich strankach nasli
nejen nové zpusoby, jak ziskdvat zakazky, ale
predevsim takové, které budou fungovat pravé vam.

A pokud vas néktery z téch 1240 napadh ptivede k
¢lovéku, kterého byste jinak nepotkali, k rozhovoru,
ktery by jinak nevznikl, nebo k zakazce, ktera by jinak
pfipadla nékomu jinému, méla tahle kniha smysl.

Petr Pavlicek
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Nabor zac¢ina aktivitou

Realitni trh se méni. Klienti maji vice informaci nez
kdykoli dfiv, konkurence je silnéjsi a davéru si dnes
musi makléf zaslouzit mnohem vic nez pred deseti
nebo dvaceti lety. Nestaci mit pékné vizitky, kvalitni
fotografie nebo c¢ekat, aZ zazvoni telefon. Pokud chcete
mit stabilni pfisun zakazek, musite byt vidét, budovat
vztahy a délat néco pro svij byznys prakticky kazdy
den.

Ne proto, Ze by realitni profese byla zavodem v
produktivité. Ale proto, Ze nabor je proces, jehoz
vysledky se ¢asto projevi az s odstupem casu.

Kazdy zkuSeny maklét vi, Ze bez zakazek neni obchod.
Mtzete byt skvély vyjednavac, vyborné rozumét pravu,
marketingu i oceniovani nemovitosti. Jenze vSechny tyto
schopnosti maji hodnotu teprve ve chvili, kdy pred
vami sedi klient, kterému muZete pomoci. A pravé
schopnost takové klienty dlouhodobé ziskdvat patii k

N 2

nejdiilezitéjsim dovednostem celé profese.

JenZe jak nabor délat systematicky? Jak se po letech
neuzaviit do stejnych postupti, stejnych kontakti a
stejné rutiny?

Praveé proto vznikla tato kniha.

Najdete v ni 365 konkrétnich naborovych aktivit -
symbolicky jednu pro kazdy den v roce - a dalsich 875
praktickych napadti, jak pfirozené vyuzit své konicky,
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komunity, kaZdodenni prostfedi i vztahy, které uz dnes
maéate kolem sebe. Nejde o to pridat si dalsich tisic
povinnosti. Jde o to objevit nové moznosti tam, kde
byste je mozna vibec nehledali.

Neexistuje totiZ jeden univerzalni nabor, ktery funguje
véem. Nékdo ziskava veétsinu zakdzek diky
doporucenim, jiny pres socidlni sité, dalsi diky osobnim
kontaktim ve své lokalité nebo dlouhodobé spolupraci
s advokaty a finanénimi poradci. Smyslem této knihy
neni presvédcit vés, Ze jedna cesta je spravnéjsi nez
druha. Smyslem je nabidnout vam dostatek moznosti,
abyste nasli ty, které budou fungovat pravé vam.

Kazda aktivita je kratka, srozumitelnd a okamzité
pouzitelnd. MuzZete ji zafadit do své denni rutiny,
pouzit jako inspiraci pro tym nebo si z nékolika aktivit
vytvofit vlastni tydenni plan. Nékteré budou vyZzadovat
osobni setkani, jiné praci se socidlnimi sitémi,
doporuceni, lokalni marketing nebo efektivnéjsi vyuziti
databaze klientt. A nékteré vds mozna vyvedou z
komfortni zony. Pravé tam ale ¢asto vznikaji ty nejlepsi
ptileZitosti.

MoZna nejdilezitéjsi myslenka celé knihy je pfitom
prekvapivé jednoduchd: nemusite udélat vSech 365
aktivit. Stac¢i, kdyZ si z nich vytvofite vlastni systém.
Kdyz kazdy den udélate alesporn jeden maly krok, ktery

2~ 2

vas priblizi k dals$imu klientovi, za¢ne se postupné

ménit néco mnohem dtilezitéjsiho neZz pocet kontaktti -
zac¢ne se ménit vase navykové premysleni o naboru.
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Po roce se mozna nebudete ohlizet na 365 splnénych
tkolti. Budete se ohliZzet na desitky novych rozhovort,
vztahti, doporuceni a zakazek, které by bez téchto
drobnych krokt nikdy nevznikly.

Vyzva je vlastné velmi prosta:
365 dni = 365 prilezitosti.

Zac¢néme tam, kde realitni obchod vznikal davno pted
internetem, reklamou i realitnimi portaly - mezi lidmi.
U osobniho kontaktu a networkingu.

Osobni kontakt a networking

V realitach plati jednoduché pravidlo: lidé obchoduji s
lidmi. A pokud jde o rozhodnuti, komu svéfit
nemovitost v hodnoté nékolika milionti korun, vstupuje
do hry jesté néco dilezitéjsiho - diivéra.

Tu nelze vybudovat jednim reklamnim sdélenim ani
jednou povedenou prezentaci. Vznika postupné. Z
osobni zkuSenosti, doporuceni, opakovanych setkani a
drobnych momentti, pfi kterych si o vas lidé vytvaieji
pfedstavu. Nékdy staci kratky rozhovor, jindy spolecna
zkuSenost nebo pomoc ve chvili, kdy ji druhy pottebuje.
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