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Uvodni slovo

Kdyz jsem pred vice nez tficeti lety vstoupil do svéta realit, myslel jsem si, Ze se budu
ucit hlavné o domech, bytech, smlouvach a cendch nemovitosti. Netusil jsem, Ze tou

NI

nejvétsi skolou budou lidé.

Za kazdou prodanou nemovitosti se skryva pfibéh. Nékdy radostny, jindy bolestny.
Neékdy zac¢ina nova Zzivotni etapa, jindy jedna dtileZita konci. A pravé moZznost byt u
téchto okamzikii povazuji za jedno z nejvétsich privilegii nasi profese.

Tato kniha neni ucebnici realitniho zprostfedkovéni. Nenajdete v ni ndvody, jak ziskat

vice zakdazek, vést prohlidku nebo vyjednavat o cené. Mym cilem bylo napsat Gplné jinou
knihu.

Je to sto kratkych zamysleni o profesi, kterd mé naucila mnohem vic neZ jen prodavat
nemovitosti. Je o diavéte, charakteru, trpélivosti, chybach, vztazich i o obycejnych dnech,
které ¢asto rozhoduji vice nez ty vyjimecné.

Nemyslim si, Ze po jejim precteni budete znat vice obchodnich technik. Doufdm ale, ze

budete o své praci pfemyslet trochu jinak. A mozna zjistite, ze tim nejcennéj$im, co mutze
maklét klientovi nabidnout, nejsou jeho znalosti, ale zptisob, jakym jedné s lidmi.

KaZdou kapitolu mtzZete c¢ist samostatné. Knihu mtzZete oteviit na libovolné strance
podle nalady nebo podle toho, co pravé fesite. Vracejte se k ni po nékolika mésicich nebo
letech. Dobra kniha totiz neni ta, kterou jednou piectete. Dobra kniha je ta, ke které se
vracite.

Po tficeti letech véfim jedné jednoduché véci. Lepsi makléi nevznikd tim, Ze zna vice
prodejnich technik. Vznika tim, ze 1épe 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.

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

Kdyz jsem pred vice nez tficeti lety zac¢inal skolit realitni makléte, dival jsem se na jejich
praci podobné jako vétSina lidi. Myslel jsem si, Ze jejich tkolem je dobfe nafotit
nemovitost, spravné ji nacenit, najit kupujictho a dovést obchod aZ k podpisu smlouvy.
Jinymi slovy - Ze prodavaji byty, domy a pozemky.

Dnes uz si to nemyslim.

Za ta léta jsem mél moznost potkat stovky, mozna tisice maklérti. Néktefi byli na zac¢atku
své kariéry a s nadSenim ocekavali prvni zakazku. Jini méli za sebou stovky prodanych
nemovitosti. Néktefi v oboru vydrzeli cely profesni Zivot, jini po nékolika meésicich
odesli. Poslouchal jsem jejich pfibéhy na skolenich, pfi konzultacich, béhem prestavek u
kavy i dlouhych vecernich debat po seminafich. A ¢im déle jsem jim naslouchal, tim vice
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samotné nemovitosti.
O metrech ¢tvere¢nich, dispozicich nebo vyhledech z okna jsme se bavili pfekvapivé maélo.
Mluvili jsme o lidech.

O mladém péru, ktery mél pied svatbou a bdl se, jestli si miize dovolit prvni spolecny
byt. O rodicich, jejichz déti odesly z domova a kteti po tficeti letech zvazovali, zda neni
¢as prestéhovat se do mensitho. O sourozencich, ktefi po smrti rodi¢t fesili prodej
rodinného domu a zédroven se snazili neztratit dobré vztahy. O manzelich, ktefi se
rozvadéli, a byt, ve kterém kdysi planovali spole¢nou budoucnost, se najednou stal
symbolem konce jedné zivotni etapy.

Na prvni pohled slo pokazdé o prodej nemovitosti.
Ve skute¢nosti §lo o mnohem vic.

Kazda takova situace predstavovala okamzik, kdy se lidem ménil Zivot. A pravé tehdy
vstupoval do jejich pfibéhu realitni maklét.

MozZna pravé proto jsem si ¢asem zacal vsimat jedné zajimavé véci. Ti nejlepsi makléri
nebyli vzdy ti, ktefi nejlépe ovlddali obchodni techniky. Nebyli to ani ti, ktefi méli
nejdrazsi oblek nebo nejmodernéjéi prezentaci. Casto to byli 1idé, kteti uméli na chvili
zpomalit. Dokazali naslouchat. Nebali se poloZit otdzku, na kterou nebyla jednoducha
odpovéd. A hlavné chépali, ze klient mnohdy nepotiebuje presveédlit. Potiebuje
porozumét vlastnimu rozhodnuti.

To je podle mé obrovsky rozdil.

Presvédcit ¢lovéka néco koupit nebo prodat je obchodni dovednost.
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Pomoci mu udélat spravné rozhodnuti je sluZba.
A mezi témito dvéma pristupy je propast.

Vefejnost ¢asto vidi jen vysledek. Inzerat, prohlidku, rezerva¢ni smlouvu a podpis kupni
smlouvy. Jen malokdo ale vidi hodiny rozhovorti, vysvétlovani, uklidiiovdni emoci nebo
hledani feSeni ve chvili, kdy se zda, Ze se cely obchod rozpadne. Pfitom pravé tam se
podle mého ndzoru rozhoduje o tom, jestli je maklét skutecnym profesiondlem.

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

Mozna pravé v tom spociva skute¢nd podstata této profese.
Neprodavame jen stfechy nad hlavou.
Pomahdme lidem uzavirat jednu Zivotni kapitolu a otevirat druhou.

A ¢im déle se na préci realitnich makléft divam, tim vice jsem pfesvédceny, ze pravé v
tom je jejich nejvétsi hodnota. Ne v poc¢tu prodanych nemovitosti, ale v poctu lidi, kterym
pomohli projit diilezitym zivotnim rozhodnutim s pocitem, Ze na néj nebyli sami.

Ktera véta vas pri cteni nejoice zastavila?
Na kterého klienta jste si prave vzpomneli?

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

Nejtézsi na realitach neni ziskat zakazku. NejtéZzsi je
vstat i zitra a délat svou praci stejné poctivé jako dnes.

Skutecnou profesionalitu neprovéri vyjimecny den. Provéri ji stovky obycejnych dnii, kdy se
nikomu nechce, ale presto udéld spravnou vec.

KdyzZ se na skolenich zeptam tcastnikii, co je podle nich na praci realitniho maklére
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smlouvé. Vyjednat lepsi cenu. Prodat nemovitost v dobé, kdy se trh zastavi.

Jsou to pochopitelné odpovédi. VSechny totiz predstavuji situace, které si ¢lovék snadno
vybavi. Jsou vidét. Maji jasny zacatek i konec. O takovych chvilich se dobfe vypravi.



