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Vazeni kolegoveé a kolegyné,

urcité se shodneme, ze realitni maklér neni jen zprostfedkovatel obchodu. Je privodce v
situacich, které jsou pro klienta ¢asto jednim z nejvétSich Zivotnich rozhodnuti. Stoji na
kfizovatce emoci, oCekavani, obav a velkych Cisel. A pravé v téchto chvilich rozhoduje
vic nez jen odbornost - rozhoduje zplsob pfitomnosti, energie, ktera z nas vychazi, ton,
jakym mluvime, a jistota, kterou nabizime.

Tento material nevznikl proto, aby vam fikal, co mate délat. Je tu proto, aby vas
inspiroval pfemyslet jinak. O sobé&, o klientech, o praci, ktera neni jen technicka, ale z
velké Casti psychologicka. Kazda z 55 kratkych kapitol je pohledem dovnitf. Nenabizi
feSeni, ale podnéty - ke vnimani, vSimavosti, zméné postoje. K rozvoji, ktery neni na
efekt, ale do hloubky.

Muzete Cist jednu kapitolu tydné. Nebo podle nalady, podle tématu. Ale v kazdé z nich
moZzna najdete néco, co se vas prave ted tyka.

Drzim vam palce, at vam tento material pomUze byt lepSimi makléfi - a mozna i
klidn&jSimi lidmi. ProtoZe uspéch v realitach neza¢ina dovednosti. Za€ina postojem.

za tym Realitni akademie Gaudens,

Petr Pavlidek
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|. NABOR A VZTAH S PRODAVAJICIM (18 témat)

1. Abyste ziskali kazdého klienta (a zakazku) - dfiv, nez oteviete pusu
2. Maklér jako priivodce, ne prosebnik

3. Kdyz zakazku opravdu potfebujete - a pro¢ to nesmi byt vidét

4. Ztrata davéry zacina tonem hlasu

5. Obleéeni neni pro klienta - je pro profesi

6. Proc¢ nestaci byt sympaticky - dGvéra je néco jiného

7. Kdyz se makléf snazi pfili§ - a klient couvne

8. Makléf nebo kamarad? Pro€ se to nékdy vymsti

9. ,My jsme malé mésto” - vymluva, ktera skodi vasi reputaci

10. Vztah k prodavajicimu: kdyz chybi autorita, chybi vedeni

11. Ne kazda zakazka je pro vas - a pro¢ to poznat véas

12. Zrcadleni klienta nestaci - potfebuje vedeni, ne kopii

13. Dvé minuty, které rozhodnou o zakazce: pfichod, postoj, slovo

14. KdyzZ klient pfinese znalecky posudek - a ¢eka, co udélate

15. Kdyz klient neni pfesvédceny, ze je Cas prodavat

16. Nejste v tom sami - ale klient to nesmi poznat

17. Makléf jako odbornik: pro¢ prodavajici hleda nékoho jako advokata

18. Kdyz klient fika ,zatim to zvazujeme* - co opravdu mysli?

Il. PRODEJ A PRUBEH OBCHODU (18 témat)

19. Jak nevypadat zoufale, i kdyZ zakazku opravdu potfebujete

20. Kdyz makléfr mluvi za klienta - a tim ztraci jeho davéru

21. Dynamika tfi lidi: kdyZ je na prohlidce i prodavajici

22. Pro¢ je chyba fikat ,klidné si to jesté rozmyslete®

23. Slova, ktera podkopavaji hodnotu (,slusna cena®, ,v pivodnim stavu®)
24. KdyZ kupujici ml&i - a co se dé&je v jeho hlavé

25. Maklér jako terapeut? Kdyz klient jen ventiluje, nevyjednava

26. Kdyz klient pfivede rodi¢e, kamarada nebo ,experta“

© Copyright Gaudens s.r.o0. Strana 3 (celkem 4) www.gaudens.cz



27. Jak Cist neverbalni signaly zajemce - a kdy mluvit méné

28. Pro¢ se nékdy nezeptat ,tak co na to Fikate?*

29. Co si mysli prodavajici, kdyz pfijedete na prohlidku s kupujicim v auté

30. Kdyz se béhem prohlidky zvedne vitr - a makléF ztrati otéze

31. Pro€ je chyba pifeskakovat pfibéh nemovitosti a jit rovhou k cené

32. Kdyz chcete pomoci, ale zni to jako natlak

33. Jak poznat, Ze kupujici nehleda nemovitost, ale jen potvrzeni svého postoje
34. Cena neni jen &islo - jak makléF ovliviiuje vnimani hodnoty

35. Kdyz klient pozaduje ,néco navic® - a kdy fict ne

36. Jak jednat s emocemi, aniz byste se do nich nechali vtahnout

lll. ROLE, DUVERA A SEBEREFLEXE (18 témat)

37. Pro¢ nékterym maklériim to ,funguje samo* - a co délaji jinak
38. Ticho je nastroj. Kdo se boji ticha, ztraci vedeni

39. Makléf bez ramce = klient bez jistoty

40. ,Znam se s nimi dlouho” - past divérného vztahu

41. Makléf neni expert na vSechno - a pro€ je dobré to pfiznat

42. Kdyz prodavate nemovitost nékoho znamého - rizika a role

43. Co déla profesionala: kontrola nebo vstficnost?

44. Proc vas klient potfebuje, i kdyz to nevyslovi

45. Jak se z profese stava rutina - a jak to poznat v€as

46. Vztahy vs. lajky: pro¢ ddvéru nepostavite na Instagramu

47. Kdyz se makléf omlouva za cenu - ztraci divéru i autoritu

48. Kazda fraze ma vahu - jak se zbavit zbyteCnych slov

49. Maklér, ktery ,jen preposila“ - a pro¢ se klienti ptaji, za co ho plati
50. Sebelcta jako nastroj riistu v realitni profesi

51. Kdyz v praci citite Unavu - signaly, které byste neméli ignorovat
52. MakléF jako zrcadlo - co o vas fika zpusob, jak mluvite

53. KdyZ se vam nechce - a pro€ to poznaji i klienti

54. Kazdy tyden trochu jiny - a pfesto porad vy. Profesni rast jako proces

IV. BONUS: Hodinova sazba makléfe - a proc si o ni fict bez omluv
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