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Uvodni slovo

Za vice nez tticet let, které se pohybuji v realitnim prostfedi, jsem mél moZznost poznat
tisice realitnich makléfti, manaZzertt a majitelt realitnich kancel4dfi. Na Skolenich, pfi
konzultacich, béhem spole¢nych diskusi i v iplné obycejnych rozhovorech u kavy. A ¢im
déle tuto profesi sleduji, tim vice jsem pfesvédceny, Ze o uspéchu v realitich casto
nerozhoduje jen to, co je na prvni pohled vidét.

Samozifejmé potfebujete znat pravo, obchod, marketing, financovani i samotny realitni
proces. Potiebujete umét sprdvné nacenit nemovitost, ziskat zakézku, vést prohlidku a
dovést obchod bezpecné k jeho konci. Jenze vedle toho vseho existuje jesté druhd rovina

vvvv

Psychologie.

Co se odehraje v prvnich nékolika vtefinach setkani s klientem. Pro¢ jednomu makléfi
lidé dhaveétuji témér 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,
potteba ziskat zakdzku nebo naopak klid ¢lovéka, ktery zna svou hodnotu. Pro¢ nékdy
rozhodne spravné poloZena otdazka a jindy nékolik vtefin ticha. Pravé takovymi
situacemi se zabyvaji jednotlivé ¢asti této knihy - od ndboru a vztahu s prodavajicim pies
samotny pribéh obchodu az po davéru, profesni roli a sebereflexi makléte.

Pravé o této méné viditelné ¢asti realitni profese je tato kniha.

Nenapsal jsem ji jako ucebnici psychologie. Ostatné nejsem psycholog a nemam ambici
se za né& vydavat. Jsem vlastné jen obycejny pravnik, ktery se cely profesni zivot
pohybuje v obchodé, realitdch a vzdélavani lidi, ktefi v nich pracuji. A mozna pravé
proto mé psychologie této profese zacala pred lety tolik zajimat. Protoze kdyZ desitky let
sledujete, pro¢ nékdo ziska dtivéru béhem nékolika minut, zatimco jiny ji neziska vtbec,
pro¢ jeden rozhovor skonc¢i podpisem a druhy nedorozuménim nebo pro¢ dva lidé
reaguji na stejnou situaci Gplné jinak, dfive ¢i pozdéji zjistite, Ze samotnymi obchodnimi
pouckami si nevystacite.

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

ProtoZe psychologie realitniho obchodu nezacina u klienta. Za¢ina u nas.

V tom, s jakym nastavenim pfichdzime na schiizku. Jak reagujeme na odmitnuti. Jak
zachazime s vlastni nejistotou. Jestli potfebujeme klienta presvédcit, nebo mu dokédzeme
nabidnout klid a vedeni. Jestli skutecné naslouchame, nebo jen ¢ekdme na chvili, kdy
budeme moci znovu mluvit. A také v tom, zda dokdZeme byt profesiondly i tehdy, kdyz
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se obchod nevyviji podle nasSich pfedstav. Ostatné pravé myslenkou, Ze vSe zac¢ina u
samotného makléfe, za¢ina i prvni zamysleni této knihy.

Najdete zde ¢tyfiapadesat pohledt na situace, které moznéd dobfe znéte z vlastni praxe.
Nékteré se tykaji vztahu s proddvajicim, jiné jednani se zdjemcem, dhavéry, autority,

komunikace, emoci nebo profesni sebejistoty. A nékteré mifi predevsim k vam
samotnym.

Jednotlivé kapitoly mtzZete ¢ist postupné, ale nemusite. Klidné knihu oteviete tam, kde
vas zaujme nézev nékterého tématu. Moznd pravé proto, Ze podobnou situaci zrovna
feSite. A mozna se k nékterym textim 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 vés néktera kapitola pfiméje na chvili se zastavit, vzpomenout si na konkrétniho

klienta, polozit si nepffjemnou otdzku nebo pfisté vést urcitou situaci trochu jinak,
splnila tato kniha sv{j tcel.

o v

Po vice nez tficeti letech v realitach totiz véfim, ze skute¢né dobrého makléte nevytvareji

o

pouze znalosti a obchodni dovednosti. Vytvari ho také schopnost rozumét lidem.
A clovék, ktery chce dobfe rozumét druhym, musi ¢as od ¢asu zacit sam u sebe.

Petr Pavlicek
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