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V hlavé realitniho maklére

Sto zamysleni o profesi, lidech a
rozhodnutich, ktera nas formuji



Uvodni slovo

Do svéta realit jsem vstoupil pfed vice nez tficeti lety. Myslel
jsem si, Ze se budu ucit hlavné o domech, bytech, smlouvéach

a cenach nemovitosti. Netusil jsem, Ze tou nejvétsi skolou
budou lidé.

Za kazdou prodanou nemovitosti se skryva piibéh. Nékdy
radostny, jindy bolestny. Nékdy zacina nova Zivotni etapa,
jindy jedna dalezitd kon¢i. A pravé moZznost byt u téchto
okamzikd povazuji za jedno z nejvétsich privilegii realitni
profese.

Tato kniha neni wucebnici realitntho zprostfedkovani.
Nenajdete v ni ndvody, jak ziskat vice zakazek, vést
prohlidku nebo vyjednavat o cené. Mym cilem bylo napsat
aplné jinou knihu.

Je to sto kratkych zamysleni o profesi, ktera mé
naucila mnohem vic nez jen prodavat nemovitosti. Je o
davéte, charakteru, trpélivosti, chybéach, vztazich i o
obycejnych dnech, které casto rozhoduji vice nez ty
vyjimecné.

Nemyslim si, Ze po jejim precteni budete znat vice
obchodnich technik. Doufam ale, ze budete o své préci
premyslet trochu jinak. A moZna zjistite, Ze tim nejcennéjsim,
co miize makléf klientovi nabidnout, nejsou jeho znalosti, ale
zptisob, jakym jedna s lidmi.

Kazdou kapitolu mtizete ¢ist samostatné. Knihu mitizete
otevfit na libovolné strance podle nédlady nebo podle toho, co



pravé fesite. Vracejte se k ni po nékolika mésicich nebo
letech. Dobra kniha totiZ neni ta, kterou jednou pfectete.
Dobré kniha je ta, ke které se vracite.

VN

Po tficeti letech v realitich véfim jedné jednoduché véci.
Lepsi makléf nevznika tim, Ze zné vice prodejnich technik.
Vznika tim, Ze lépe rozumi lidem. A nékdy i sdm sobé.

Pravé o tom je tato kniha.

Petr Pavlicek
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Realitni makléf neprodava nemovitosti. Pomaha
lidem délat velka Zivotni rozhodnuti.

Nejtézsi na realitdch nejsou nemovitosti. Jsou to lidé.
Nejlepsi makléti nejsou ti, ktefi nejvic mluvi.
Dobrého makléte poznate diiv, nez za¢ne prodavat.
Kazdy makléf jednou zjisti, Ze zkuSenosti nelze
uspéchat.

Profesi makléfe nedéla licence. Déla ji charakter.
Vétsina makléft nehleda cestu. Hleda zkratku.

V realitach se dfive nebo pozdéji ukaze, kdo jste.
Makléfstvi je maraton pievleceny za sprint.

Nejtézsi neni ziskat prvni zakazku. Nejtézsi je ziskat
stou.
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Dtivéra zacina diiv nez prvni podani ruky.

Klient si nepamatuje vsechno, co jste fekli. Pamatuje
si, jak se vedle vas citil.

Dtivéra se nedé urychlit.

Autorita se nekfici.

Odbornost bez diivéry nema témét zadnou cenu.
Lidé nehledaji dokonalého makléte. Hledaji klid.
Dtivéra se buduje po milimetrech a ztraci po
centimetrech.

Nejveétsi konkurence neni jina kanceléf. Je to klientova
nejistota.

Nejlepsi argument je nékdy ticho.
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Kdy?z klient pfestane byt ve stfehu, obchod teprve
zacina.
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Kazdy prodavajici prodéva néco jiného nez
nemovitost.

Za kazdym bytem je néjaky ptibéh.

Za kazdou cenou je néjaka emoce.

Strach rozhoduje ¢astéji nez logika.

Lidé chtéji radu. Jen nechtéji mit pocit, Ze jim nékdo
radi.

Klient malokdy fekne, ¢eho se opravdu boji.
Kdyz klient ml¢i, neznamend to, Ze neposloucha.
Cena byva jen pfevleceny strach.

Ne kazdy klient potfebuje makléte. Kazdy ale
pottebuje jistotu.

Klienti si ¢asto nekupuji byt. Kupuji budoucnost.
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Nejvétsim nepfitelem makléfe byva jeho vlastni ego.
Sebevédomi neni totéZ co sebejistota.

Pokora otevira dvete, které ego zavira.

Kazdy maklét nékdy zac¢ne véfit vlastnimu
marketingu.

Rutina je tichy nepfitel.

Talent pomitize na zac¢atku. Disciplina rozhodne na
konci.

Kazdé odmitnuti néco udi.

Makléti rostou hlavné tehdy, kdyz se jim nedafi.
Uspéch umi byt stejné nebezpe¢ny jako netispéch.
Nejvétsi bitvu vede maklét kazdy den sdm se sebou.
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Obchod zac¢ina davno pied prvni schtizkou.
Kazdé NE je jen informace.

Nékdy je nejlepsi obchod ten, ktery neudélate.

Ne vSechny zakazky stoji za ziskéni.

Kazda prohlidka ma vlastni rytmus.

Nejlepsi vyjednavaci nespéchaji.

Lidé nekupuji argumenty. Kupuji pfesvédceni.
Nejvic obchodt se pokazi kvili mali¢kostem.
Casto nerozhoduje posledni véta, ale prvni dojem.

Nz o2

Kazdy podpis za¢ina ddvno pred podpisem.

Cas je nejvétsi ucitel v realitach.

Nékteré odpovédi ptijdou az po letech.

Kazdy rok v oboru zméni pohled na ten pfedchozi.
Cim déle v realitach jste, tim méné soudite.

Nejvétsi zkuSenosti byva zména nazoru.

Clovek se nejvic nauci od lidi, ktefi s nim nesouhlasi.
nemovitosti.

To nejcennéjsi nejde spocitat.

Dobry rok jesté nedéla dobrého maklére.

Dvacet let zkusenosti mtze byt i jeden rok opakovany
dvacetkrat.

N

Lidé jsou citelnéjsi, nez si mysli.

Kazdy ¢lovék chee byt pochopen.
Respekt pfedchézi davére.

Nikdo nechce byt tlacen do rozhodnuti.
Nejvétsi zmény zacinaji otazkou.

~8~
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Naslouchéni je nejpodceriovanéjsi obchodni dovednost.
Lidé odpoustéji chyby. Neodpoustéji pretvarku.
Autenticita je dnes vzacnéjsi nez odbornost.

Kazdy ¢lovék pottebuje mit pocit, Ze rozhodl sam.
Dobry rozhovor zméni vic nez dobré prezentace.
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Chyby jsou skolné za zkusenosti.

Nejvétsi omyly byvaji nejdrazsimi uciteli.
Kazdy maklét mé klienta, na kterého nikdy
nezapomene.

Nékteré prohry jsou vyhrou s odstupem c¢asu.
Chyba neni ostuda. Opakované chyba uz ano.
Omluva nékdy zachréani vic neZ argument.
Kazdy $patny obchod zanecha stopu.
Nejvétsi lekce prichazeji bez pozvanky.
ZkuSenost je ¢asto jen jiny nazev pro omyl.
Cloveék roste hlavné tehdy, kdyz musi pfehodnotit
sam sebe.
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Uspéch piichazi tise.

Skutec¢né tspésni lidé uz nemaji potiebu néco
dokazovat.

Dtvéra je jedind provize, kterou dostanete predem.
Nejlepsi reklama ma jméno spokojeny klient.
Dobra povést se vytvari roky.

A ztraci béhem jediné minuty.

Uspéch neni cil. Je vedlejsi produkt.

Stésti preje pripravenym.

Kazdy tspéch zacina rozhodnutim nevzdat se.
Nejvétsi vitézstvi nejsou vidét.
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Reality mé naucily vic o lidech neZ o domech.
Kazd4 nemovitost jednou zméni majitele.

Ale nékteré ptibéhy ztstavaji.

Domov neni adresa.

Nejvétsi hodnotu nema nemovitost, ale daveéra.
Cim déle pracuji s lidmi, tim méné vé¥im na ndhody.
Kazdé setkani néco zanecha.

Nakonec si lidé nepamatuji cenu.

Pamatuji si ¢lovéka.

A moznd praveé proto jsem po tficeti letech
presvédceny, Ze v realitdch nikdy nejde jen o
nemovitosti.
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Kapitola prvni

O PROFESI
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Realitni makléf neprodava
nemovitosti. Pomaha lidem délat
velka zivotni rozhodnuti.

Lidé si po letech vétsinou nepamatuji, za kolik prodali svilj byt.
Pamatuji si, kdo stdl vedle nich, kdyz se rozhodovali.

Kdyz jsem pred tficeti lety zacinal 8kolit realitni makléte, mél
jsem za sebou nékolik let Gspésné realitni praxe a pravé jsem
studoval prava. Mél jsem pocit, zZe této profesi uz dobie
rozumim a Ze mam ostatnim co predat. Jenze jsem se mylil.
Myslel jsem si, ze tukolem makléfe je dobfe nafotit
nemovitost, spravné ji nacenit, najit kupujictho a dovést
obchod az k podpisu smlouvy. Jinymi slovy - Ze prodava
byty, domy a pozemky.

Dnes uZ si to nemyslim.

Za ta léta jsem mél moznost potkat stovky, mozna tisice
makléfi. Néktefi byli na zacatku své kariéry a s nad$enim
ocekavali prvni zakdzku. Jini méli za sebou stovky
prodanych nemovitosti. Néktefi v oboru vydrzeli cely
profesni zivot, jini po nékolika mésicich odesli. Poslouchal
jsem jejich pfibéhy na Skolenich, pfi konzultacich, béhem
prestavek u kavy i dlouhych vecernich debat po seminatich.
A ¢im déle jsem jim naslouchal, tim vice jsem si uvédomoval,
Ze to nejdilezitéjsi, co ve své praci fesi, se témér nikdy
netyka samotné nemovitosti.

O metrech ¢tvere¢nich, dispozicich nebo vyhledech z okna jsme
se bavili prekvapivé malo.
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Mluvili jsme o lidech.

O mladém paru, ktery mél pred svatbou a bal se, jestli si
miize dovolit prvni spole¢ny byt. O rodicich, jejichz déti
odesly z domova a ktefi po tficeti letech zvaZzovali, zda neni
¢as prestéhovat se do mensiho. O sourozencich, ktefi po
smrti rodi¢ti fesili prodej rodinného domu a zaroverni se
snazili neztratit dobré vztahy. O manzelich, ktefi se
rozvadéli, a byt, ve kterém kdysi pldnovali spole¢nou
budoucnost, se najednou stal symbolem konce jedné Zivotni

etapy.

Na prvni pohled Slo pokazdé o prodej nemovitosti. Ve
skutec¢nosti ale $lo o mnohem vic.

Kazda takovéa situace piedstavovala okamzik, kdy se lidem
ménil zivot. A pravé tehdy vstupoval do jejich pfibéhu
realitni maklér.

Mozna pravé proto jsem si casem zacal vsimat jedné
zajimavé véci. Ti nejlepsi makléti nebyli vzdy ti, ktefi nejlépe
ovladali obchodni techniky. Nebyli to ani ti, ktefi méli
nejdrazsi oblek nebo nejmoderngjsi prezentaci. Casto to byli
lidé, ktefi uméli na chvili zpomalit. Dokazali naslouchat.
Nebali se polozit otazku, na kterou nebyla jednoducha
odpovéd. A hlavné chépali, ze klient mnohdy nepotfebuje
presvédcit. Potfebuje porozumét vlastnimu rozhodnuti.

To je podle mé obrovsky rozdil.

Presvédcit ¢lovéka néco koupit nebo prodat je obchodni
dovednost.

Pomoci mu udélat spravné rozhodnuti je sluZba.
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A mezi témito dvéma pfistupy je propast.

Vefejnost casto vidi jen vysledek. Inzerat, prohlidku,
rezerva¢ni smlouvu a podpis kupni smlouvy. Jen mélokdo
ale vidi hodiny rozhovorti, vysvétlovani, ukliditovani emoci
nebo hledani feseni ve chvili, kdy se zda, ze se cely obchod
rozpadne. Pfitom pravé tam se podle mého nazoru

rozhoduje o tom, jestli je maklét skute¢nym profesionalem.

Za ta léta jsem si také uvédomil, Ze lidé si vétSinou
nepamatuji pfesnou vysi provize ani pocet prohlidek. Casto
si nepamatuji ani vSechny informace, které jim maklét sdélil.
Pamatuji si ale velmi dobfe, jak se vedle néj citili. Jestli na né
vytvarel tlak, nebo jim dodéval klid. Jestli méli pocit, Ze je
nékdo tlac¢i k rozhodnuti, nebo Ze je nékdo provazi jednim z
dtlezitych okamzik jejich Zivota.

Moznd pravé v tom spociva skute¢na podstata této profese.
Neprodavdme jen stfechy nad hlavou, pomahame lidem
uzavirat jednu zivotni kapitolu a otevirat druhou.

A ¢im déle se na praci realitnich maklért divam, tim vice
jsem presvédceny, Ze pravé v tom je jejich nejvétsi hodnota.
Ne v poé¢tu prodanych nemovitosti, ale v poctu lidi, kterym

pomohli projit ddlezitym Zzivotnim rozhodnutim s pocitem,
Ze na né¢j nebyli sami.

Kterd véta vds pti Cteni nejvice zastavila?
Na kterého klienta jste si pravé vzpomnéli?

Kdybyste méli z této kapitoly zménit jedinou véc ve své prdci, kterd
by to byla?
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