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Uvodni slovo

Realitni trh se neustdle méni. Meéni se technologie,
ekonomické podminky, zplisob, jakym lidé hledaji
nemovitosti, i jejich oc¢ekavani od realitnich makléfa. Nékteré
postupy, které fungovaly pfed deseti nebo dvaceti lety, dnes
pusobi zastarale. Pfesto ztistava néco, co se neméni:

Obchod se stale odehrava mezi lidmi.

Mftizete mit perfektné pfipravenou prezentaci, znat trh,
pravni predpisy i véechny parametry nabizené nemovitosti.
Pokud ale neumite navazat vztah, naslouchat, klast spravné
otazky, rozpoznat pochybnost, pracovat s namitkou a ve
spravnou chvili klientovi pomoci udélat rozhodnuti, samotné
znalosti ¢asto nestaci.

Pravé o tom je tato kniha.

Prodejni techniky nékdy vyvoldvaji pfedstavu naucenych
vét, psychologickych triki nebo zptsobtli, jak druhého
¢lovéka pfimét k néfemu, co vlastné nechce. Tak je
nevnimam. Dobra prodejni technika neni manipulace. Je to
dovednost, ktera pomaha vést obchodni rozhovor tak, aby
mél smér, aby obé strany védély, o ¢em jednaji, a aby se
klient dokazal rozhodnout na zdkladé informaci, kterym
rozumi.

Rozdil mezi makléfem, ktery nemovitost pouze ukazuje, a
makléfem, ktery skute¢né prodavé, totiz casto nespociva ve
znalosti nékolika chytrych vét. Spocivd ve schopnosti
rozpoznat, co se v daném okamziku mezi lidmi odehrava.
Kdy mluvit a kdy mlcet. Kdy polozit otazku. Kdy
vysvétlovat. Kdy ustoupit. Kdy naopak prevzit iniciativu. A



také kdy prestat klientovi predkladat dalsi argumenty a
jednoduse se zeptat, zda je pfipraven udélat dalsi krok.

V této knize proto najdete zndmé obchodni modely, principy
komunikace, vyjedndvani, praci s ndmitkami i desitky
konkrétnich technik pouzivanych pifi uzavirdni obchodu.
Neberte je vsak jako sbirku veét, které se mate naudit
nazpamét. Stejnd véta mize v jedné situaci obchod posunout
a v jiné jej poskodit. Rozhoduje ¢lovék, okamzik, zptsob
podani i to, co jednani pfedchézelo.

Pravé proto se budeme vedle samotnych postupti vracet i k
tomu, pro¢ jednotlivé techniky funguji, co se pii rozhodovani
odehrava v hlavé klienta a kde je hranice mezi
profesionalnim  vedenim  obchodniho rozhovoru a
nepifjemnym tlakem. Technika bez pochopeni jeji logiky
totiz zlistdva jen naucenou formuli. Teprve ve chvili, kdy
rozumite jejimu principu, ji dokdzete pouzit pfirozené a ve
spravny okamzik.

Zacinajici maklét zde mize ziskat mapu, podle které se bude
v obchodnim jedndni lépe orientovat. ZkuSeny makléf
mozna zjisti, Ze fadu popsanych postuptt ddvno pouzivé,
aniz by je tak pojmenovéaval. A moZna také objevi nékolik
mist, kde béhem let zacal pfili§ spoléhat na rutinu.

Smyslem této knihy neni naudit vas padesat trikd, diky nimz
klient fekne ano. Jejim cilem je néco jiného: pomoci vam lépe
porozumeét procesu, ktery k rozhodnuti vede.

Protoze dobry obchodnik klienta do rozhodnuti netlaci.

Umi ho k nému dovést.

Petr Pavlicek
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NezZ za¢neme prodavat

NeZz se dostaneme k jednotlivym prodejnim technikam,
vyjednavani nebo zplisoblim, jak dovést obchod k
rozhodnuti, musime zacit u né¢eho mnohem zakladnéjsiho:

U komunikace samotné.
Sebelepsi technika totiZ nefunguje ve vzduchoprazdnu.

Funguje pouze tehdy, kdyZz mezi dvéma lidmi existuje
alespont zakladni déivéra, vzdjemné porozuméni a ochota
spolu mluvit.

V obchodé nékdy svadi predstava, Ze uspéch pfinese
spravné poloZena otazka, vhodné zvoleny argument nebo
dokonale zvladnuta technika. Jenze klient nevnima pouze to,
co fikate. Vnima také, jak to fikate, zda mu naslouchate, jestli
se 0 jeho situaci skute¢né zajiméte a zda z vaseho jednani citi
jistotu, respekt a pfirozenost. Jedna a tataz véta proto miize z
tst jednoho makléfe ptlisobit presvédcivé a z tst druhého
naucené nebo dokonce manipulativné.

Prvni ¢ast této knihy proto nezac¢ind prodejnimi technikami.
Zacina tim, na ¢em v8echny ostatni techniky stoji: schopnosti
komunikovat s druhym ¢lovékem.

Sila pfirozené komunikace v realitach

Komunikace je pro realitniho makléfe vic nez jen pfenos
informaci - je to nastroj, kterym buduje dtvéru, ovliviiuje
emoce a Fidi cely prabéh obchodu. I nejlepsi znalost trhu
nebo pravnich postupt ztraci vyznam, pokud ji nedokazete
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