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Vazeni kolegoveé a kolegyné,

realitni trh se neustale méni - technologie, ekonomické podminky i chovani klientd.
Presto jedna véc zUstava stejna: uspéch makléfe stoji na schopnosti navazovat vztahy,
umeét naslouchat a vést obchod od prvniho kontaktu az po uspésné uzavreni.

Tento material jsme pro vas pripravili jako prakticky navod, ktery vas provede klicovymi
prodejnimi technikami. NecCekejte teoretické poucky - najdete zde ovéfené postupy,
konkrétni pfiklady z praxe a tipy, které muzete zacit pouzivat okamzité.

A pro€ by si ho mél precist kazdy makléf? Novacci v ném ziskaji jasnou mapu prodeje -
krok za krokem, bez bloudéni a zbyteCnych chyb. ZkuSeni makléfi si diky nému znovu
osvoji nebo zdokonali postupy, které mozna v praxi Casem otupily, a objevi nové
zpUsoby, jak zvysSit svUj vliv i uzaviraci uspésnost.

At uz jste v realitach novackem, nebo zkusenym profesionalem, véfime, ze vam tento
privodce pomUlze posunout vasi praci o uroven vys. Protoze kazdé setkani s klientem je
pfilezitost - a je jen na vas, jak ji vyuZijete.

za tym Realitni akademie Gaudens,

Petr Pavlidek
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