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Úvodní slovo 

Realitní trh se neustále mění. Mění se technologie, ekonomické podmínky, způsob, jakým 
lidé hledají nemovitosti, i jejich očekávání od realitních makléřů. Některé postupy, které 
fungovaly před deseti nebo dvaceti lety, dnes působí zastarale. Přesto zůstává něco, co se 
nemění:  

Obchod se stále odehrává mezi lidmi. 

Můžete mít perfektně připravenou prezentaci, znát trh, právní předpisy i všechny 
parametry nabízené nemovitosti. Pokud ale neumíte navázat vztah, naslouchat, klást 
správné otázky, rozpoznat pochybnost, pracovat s námitkou a ve správnou chvíli 
klientovi pomoci udělat rozhodnutí, samotné znalosti často nestačí. 

Právě o tom je tato kniha. 

Prodejní techniky někdy vyvolávají představu naučených vět, psychologických triků 
nebo způsobů, jak druhého člověka přimět k něčemu, co vlastně nechce. Tak je 
nevnímám. Dobrá prodejní technika není manipulace. Je to dovednost, která pomáhá 
vést obchodní rozhovor tak, aby měl směr, aby obě strany věděly, o čem jednají, a aby se 
klient dokázal rozhodnout na základě informací, kterým rozumí. 

Rozdíl mezi makléřem, který nemovitost pouze ukazuje, a makléřem, který skutečně 
prodává, totiž často nespočívá ve znalosti několika chytrých vět. Spočívá ve schopnosti 
rozpoznat, co se v daném okamžiku mezi lidmi odehrává. Kdy mluvit a kdy mlčet. Kdy 
položit otázku. Kdy vysvětlovat. Kdy ustoupit. Kdy naopak převzít iniciativu. A také 
kdy přestat klientovi předkládat další argumenty a jednoduše se zeptat, zda je připraven 
udělat další krok. 

V této knize proto najdete známé obchodní modely, principy komunikace, vyjednávání, 
práci s námitkami i desítky konkrétních technik používaných při uzavírání obchodu. 
Neberte je však jako sbírku vět, které se máte naučit nazpaměť. Stejná věta může v jedné 
situaci obchod posunout a v jiné jej poškodit. Rozhoduje člověk, okamžik, způsob podání 
i to, co jednání předcházelo. 

Právě proto se budeme vedle samotných postupů vracet i k tomu, proč jednotlivé 
techniky fungují, co se při rozhodování odehrává v hlavě klienta a kde je hranice mezi 
profesionálním vedením obchodního rozhovoru a nepříjemným tlakem. Technika bez 
pochopení její logiky totiž zůstává jen naučenou formulí. Teprve ve chvíli, kdy rozumíte 
jejímu principu, ji dokážete použít přirozeně a ve správný okamžik. 

Začínající makléř zde může získat mapu, podle které se bude v obchodním jednání lépe 
orientovat. Zkušený makléř možná zjistí, že řadu popsaných postupů dávno používá, 
aniž by je tak pojmenovával. A možná také objeví několik míst, kde během let začal příliš 
spoléhat na rutinu. 
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Smyslem této knihy není naučit vás padesát triků, díky nimž klient řekne ano. Jejím cílem 
je něco jiného: pomoci vám lépe porozumět procesu, který k rozhodnutí vede. 

Protože dobrý obchodník klienta do rozhodnutí netlačí. 

Umí ho k němu dovést. 

Petr Pavlíček 
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