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Uvodni slovo

Za vice nez tficet let, které se pohybuji v realitnim
prostiedi, jsem mél moZznost poznat tisice realitnich makléra,
manazerti a majitela realitnich kancelafi. Na skolenich, pfi
konzultacich, béhem spole¢nych diskusi i v Gplné obycejnych
rozhovorech u kavy. A ¢im déle tuto profesi sleduji, tim vice
jsem pfesvédcéeny, ze o uUspéchu v realitich casto
nerozhoduje jen to, co je na prvni pohled vidét.

Samoziejmé pottebujete znat pravo, obchod,
marketing, financovéani i samotny realitni proces. Pottebujete
umét spravné nacenit nemovitost, ziskat zakazku, vést
prohlidku a dovést obchod bezpe¢né k jeho konci. Jenze
vedle toho vseho existuje jesté druha rovina realitni prace.
Meéne viditelna, obtiznéji méfitelnd, ale ¢asto rozhodujici.

Psychologie.

Co se odehraje v prvnich nékolika vtefinach setkani s
klientem. Pro¢ jednomu makléfi lidé daveéruji témer
okamzité a jiny musi svou odbornost neustale dokazovat. Co
klient slysi v nasem hlase, i kdyZ jsme to nefekli. Co prozradi
nase nejistota, pfilisnd snaha, potfeba ziskat zakdzku nebo
naopak klid ¢lovéka, ktery zna svou hodnotu. Pro¢ nékdy
rozhodne spravné poloZend otdzka a jindy nékolik vtefin
ticha. Pravé takovymi situacemi se zabyvaji jednotlivé ¢asti
této knihy - od naboru a vztahu s prodavajicim pfes samotny
prabéh obchodu az po dévéru, profesni roli a sebereflexi
makléte.



Pravé o této méné viditelné casti realitni profese je
tato kniha.

Nenapsal jsem ji jako ucebnici psychologie. Ostatné
nejsem psycholog a nemam ambici se za néj vydavat. Jsem
vlastné jen obycejny pravnik, ktery se cely profesni Zivot
pohybuje v obchodg¢, realitich a vzdélavani lidi, ktefi v nich
pracuji. A mozna pravé proto mé psychologie této profese
zacala pred lety tolik zajimat. Protoze kdyZz desitky let
sledujete, pro¢ nékdo ziska davéru béhem nékolika minut,
zatimco jiny ji neziskd viibec, pro¢ jeden rozhovor skon¢i
podpisem a druhy nedorozuménim nebo pro¢ dva lidé
reaguji na stejnou situaci uplné jinak, dfive ¢i pozdéji zjistite,
Ze samotnymi obchodnimi pouckami si nevystacite.

Tato kniha proto neni odbornou psychologickou
publikaci ani souborem univerzalnich navoddé. Lidské
jednani je pfili$ slozité na to, aby se dalo uzavi¥it do nékolika
poucek. Chtél jsem spiSe zachytit situace, které makléfi
zazivaji kazdy den, a podivat se na né z trochu jiné strany.
Nejen o¢ima obchodnika, ale také o¢ima clovéka, ktery se
snazi porozumét tomu, co se v dané chvili odehrava mezi
lidmi - a co se odehrdva v ném samotném.

Protoze psychologie realitntho obchodu nezac¢ind u
klienta. Za¢ina u nas.

V tom, s jakym nastavenim piichazime na schiizku.
Jak reagujeme na odmitnuti. Jak zachdzime s vlastni
nejistotou. Jestli potfebujeme klienta presvéd¢it, nebo mu
dokdZzeme mnabidnout klid a vedeni. Jestli skute¢né
naslouchame, nebo jen ¢ekdme na chvili, kdy budeme moci
znovu mluvit. A také v tom, zda dokdZeme byt profesionaly i
tehdy, kdyZ se obchod nevyviji podle nasich predstav.



Ostatné pravé myslenkou, Ze vSe zacinda u samotného
makléte, za¢ind i prvni zamysleni této knihy.

Najdete zde ¢tyfiapadesat pohledd na situace, které
mozné dobie znate z vlastni praxe. Nékteré se tykaji vztahu s
prodavajicim, jiné jedndni se zdjemcem, dvéry, autority,
komunikace, emoci nebo profesni sebejistoty. A nékteré miii
predevsim k vdm samotnym.

Jednotlivé kapitoly mtzZete ¢&ist postupné, ale
nemusite. Klidné knihu oteviete tam, kde vds zaujme nézev
nékterého tématu. MoZné pravé proto, ze podobnou situaci
zrovna fesite. A mozna se k nékterym textiim po case vratite
a prectete je iplné jinak nez dnes. Ne proto, Ze by se zménila
jejich slova, ale protoZe se mezitim zméni vase zkusenost.

Pokud vas néktera kapitola pfiméje na chvili se
zastavit, vzpomenout si na konkrétniho klienta, polozit si

nepifjemnou otazku nebo piisté vést urcitou situaci trochu
jinak, splnila tato kniha svij acel.

Po vice nez tficeti letech v realitach totiz vérim, Ze
skutecné dobrého makléfe nevytvéreji pouze znalosti a
obchodni dovednosti. Vytvaii ho také schopnost rozumét
lidem.

A clovek, ktery chce dobfe rozumét druhym, musi ¢as
od casu zacit sdm u sebe.

Petr Pavli¢ek
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Nejdiiv vy - pak vSechno ostatni

V realitnim svété casto mluvime o tom, ze klicem k
tspéchu je porozumét klientdm. Jejich potfebam, obavam,
ofekdavanim a nékdy i tomu, co sami nedokazou presné
pojmenovat. Uéime se naslouchat, vést rozhovor, spravné
argumentovat, prezentovat nemovitost a zvladdat slozité
situace. To v8echno je dtlezité. Jenze v soustfedéni na klienta
nékdy prehlédneme c¢lovéka, ktery do kazdého jednani
vstupuje jako prvni.

Sebe.

Jesté nez zazni prvni argument, nez otevrete
prezentaci nebo zacnete mluvit o cené, vstupujete do
mistnosti vy. Se svou energii, ndladou, zkuSenosti,
sebejistotou i pochybnostmi. S tim, co jste prozili predchozi
den, co se vam podafilo minuly tyden a ¢eho se mozna
obavate pravé dnes. Néco z toho dokazete skryt. Néco nikoli.
A Kklient ¢asto vinima mnohem vic, nez si myslime.

Poznd, zda spéchate. Zda jste nervozni. Zda zakazku
opravdu potiebujete. Vnima tén hlasu, zphsob, jakym
podavate ruku, jak dlouho udrzite o¢ni kontakt, jestli
skute¢né poslouchate, nebo uz béhem jeho véty premyslite,
co odpovite. Neanalyzuje vas védomeé. Nesestavuje si
seznam vasich vlastnosti. Jen si postupneé vytvaii pocit.

A pravé pocit byva v lidském rozhodovani silngjsi,
nez jsme ochotni pfipustit.

Mfzete mit perfektné pfipravenou prezentaci, znat
vSechny tdaje o trhu a mit za sebou desitky tspésnych
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obchodt. Pokud vsak ptsobite nejisté, prilis horlivé nebo
jako nékdo, kdo potiebuje klientovo rozhodnuti vic nez
klient potfebuje jeho, viechna fakta najednou ztraceji ¢ast své
sily. Stejné tak muaZe nékolik klidnych vét ¢lovéka, ktery vi,
pro¢ piiSel a co mtlize nabidnout, vytvofit vétsi diivéru nez
pulhodinovéa prezentace.

Mozna préavé tady zacina psychologie realitni profese.
Ne u technik, kterymi miZeme ptsobit na druhé, ale u
schopnosti vnimat sami sebe.

Jaky maklét prichazi ke klientovi? Clovék, ktery
pottebuje ziskat zakazku, nebo profesional, ktery ptichazi
nabidnout svou zkugenost? Clovék, ktery se boji odmitnuti,
nebo nékdo, kdo vi, Ze odmitnuti je pfirozenou soucésti
obchodu? Clovek, ktery se snazi zalibit, nebo ¢lovék, ktery
dokaze byt pfijemny a soucasné si zachovat vlastni nazor,
hranice a profesni sebetictu?

Tyto rozdily mohou byt na prvni pohled nepatrné. V
praxi vSak rozhoduji o mnohém. O zptisobu, jakym
mluvime. O tom, zda dokdZeme mlcet. Jak reagujeme na
namitku. Jestli ustoupime ve chvili, kdy bychom méli vést.
Jestli klientovi fekneme to, co chce slyset, nebo to, co podle
naseho nejlepsiho presvédceni slyset potiebuje.

Realitni maklét totiz nevstupuje pouze do obchodnich
vztahti. Vstupuje do lidskych pi#ibéhti. Prodej nemovitosti
miize znamenat novy zacatek, ale také rozvod, dédictvi,
finan¢ni problémy, odchod déti z domova nebo louceni s
mistem, ve kterém nékdo stravil vétsinu zivota. Za cenou,
vymeérou a cislem parcely proto casto stoji emoce, které v
zadné smlouvé nenajdeme.
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A ¢lovék, ktery mé& druhé takovymi situacemi
provazet, potiebuje rozumét nejen jim. Potifebuje rozumét
také sobe.

Ne proto, aby byl dokonaly. Takovy maklér
neexistuje. Kazdy nékdy pochybuje, kazdy udéla chybu,
kazdy zazil jednéni, ze kterého odchazel s pocitem, Ze néco
mohl fict jinak. Profesni zralost nespociva v absenci téchto
okamzikd. Spocivad spiS ve schopnosti vSimnout si jich,
premyslet o nich a néco si z nich odnést.

MozZné proto stoji za to ¢as od ¢asu odlozit vSechny
obchodni techniky, prezentace, statistiky a argumentacéni
manuadly a polozit si nékolik mnohem jednodussich otazek.
,Jaky makléf vlastné chci byt?” ,Jak se vedle mé klient citi?”
,Co ze mé pozna jesté diiv, nez za¢nu mluvit?” ,Co se se
mnou déje, kdyz mé odmitne?” ,Jak reaguji, kdyz ztratim
jistotu?” ,A dokazu si zachovat vlastni hodnotu i tehdy,
kdyz obchod nedopadne?”

Odpovédi se budou v pribéhu let ménit. A to je
dobte. Clovek, ktery svou profesi bere vazné, neni po deseti
nebo dvaceti letech stejnym ¢lovékem, jakym byl na zacatku.
Néco se naucil o obchodu, néco o lidech a snad také néco o
sobé.

ProtoZe v realitaich nakonec nejde jen o nemovitosti.
Jde o lidi, vztahy, dévéru a rozhodnuti, kterd nékdy méni
zivot.

A jestli chceme lépe rozumét lidem, ktefi nam tato
rozhodnuti svéfuji, existuje jedno docela logické misto, kde
zacit.

U sebe.
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Kapitola prvni

Nabor a vztah s prodavajicim
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V realitni profesi za¢ind vSe ndborem a navazanim
vztahu s prodavajicim. Je to prvni krok, ktery ¢asto rozhodne
o tom, zda cely obchod viibec vznikne - nebo jestli se
zakdzka rozplyne diiv, nez zacnete mluvit o cené ¢i
podminkéch.

Tento Gvodni kontakt je mnohem vic neZ formalni
schtizka. Je to moment, kdy si budujete prvni dojem, ktery
zustava. Klient si béhem prvnich desitek vtefin utvaii pocit,
jestli jste tim clovékem, kterému mfize svéfit nejen
nemovitost, ale i diivéru. A dhvéra je zaklad, na kterém stoji
cely obchod.

Neméte $anci na aspéch, pokud nepfinesete néco, co
jde za samotnou prezentaci nemovitosti - musite byt
privodcem, ktery umi vést, naslouchat a reagovat s klidem i
jistotou. Nestaci byt jen mily nebo sympaticky - je potfeba
ukazat profesionalitu, kterd presahuje technické znalosti.
Zaméite se proto na to, jak nastavit ramec spoluprace, jak si
udrzet pozici odbornika a jak vybudovat pevné zaklady
vztahu, které vydrzi i naro¢né chvile. Uvédomte si, Ze
autorita nevznika natlakem, ale dtislednosti a respektem.

Tato kapitola vas provede tématy, kterd pomahaji
proménit prvni setkani v pevny zdklad tspésného obchodu -
a nauci vas, jak budovat vztahy, které klienti nezapomenou a
které vedou k dlouhodobé spolupréci.
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