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Vazeni kolegoveé a kolegyné,

urcité se shodneme, ze realitni maklér neni jen zprostfedkovatel obchodu. Je privodce v
situacich, které jsou pro klienta ¢asto jednim z nejvétSich Zivotnich rozhodnuti. Stoji na
kfizovatce emoci, oCekavani, obav a velkych Cisel. A pravé v téchto chvilich rozhoduje
vic nez jen odbornost - rozhoduje zplsob pfitomnosti, energie, ktera z nas vychazi, ton,
jakym mluvime, a jistota, kterou nabizime.

Tento e-book nevznikl proto, aby vam fikal, co mate délat. Je tu proto, aby vas inspiroval
premyslet jinak. O sobé&, o klientech, o praci, ktera neni jen technicka, ale z velké Casti
psychologicka. Kazda z 55 kratkych kapitol je pohledem dovnitf. Nenabizi feSeni, ale
podnéty - ke vnimani, vS§imavosti, zméné postoje. K rozvoji, ktery neni na efekt, ale do
hloubky.

Muzete Cist jednu kapitolu tydné. Nebo podle nalady, podle tématu. Ale v kazdé z nich
moZzna najdete néco, co se vas prave ted tyka.

Drzim vam palce, at vam e-book pomulze byt lepSimi makléfi - a mozna i klidnéjSimi
lidmi. ProtoZe uspéch v realitach nezagina dovednosti. Zagina postojem.

za tym Realitni akademie Gaudens,

Petr Pavlidek
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0. Nejdriv vy - pak vSechno ostatni

V realitnim svété Casto slySime, Ze kli€ k uspéchu je v porozuméni klientim, v jejich
potfebach, obavach a snech. Vime, jak naslouchat, jak vést rozhovor, jak spravné
prezentovat nemovitost. Ale v tom vSem dulezitétm a komplexnim procesu nékdy
opomijime jednu zasadni pravdu: vSe za€ina u nas samotnych.

Nejdfiv vstupujete do prostoru vy - s energii, kterou vyzafujete, s postojem, ktery
zaujimate, s jistotou nebo nejistotou, ktera se z vaSeho hlasu a fe€i téla odrazi. Je to jako
prvni ton symfonie - ovlivni celou melodii nasledujiciho dialogu, jednani i obchodniho
procesu.

Vase vnitfni nastaveni, vase psychicka rovnovaha a vase autenticita jsou to, co
skutecné ovliviiuje, jak vas klient vnima - dfiv nez stacite fict prvni slovo. Protoze realitni
makléf neni jen sluzba. Je to privodce v zivotnich rozhodnutich, strazce duvéry,
lidsky majak v nejistoté.

Vg wviv s

« Jaky makléf chci byt?
o Jaky Clovék stoji za timto povolanim?
e Co ze mé klienti citi jesté dfiv, nez promluvim?

o Jak se stavim k vyzvam, odmitnutim, pochybnostem, které jsou v tomto oboru
bézné?

Tyto otazky nejsou samozfejmosti. Mnohdy je odmitame, protoZe nas nuti podivat se do
hloubky, kam neradi sahame. Oteviraji prostor, kde neni jistota ani jednoduché odpovédi,
ale jen vyzva k rastu.

A praveé to je ucCel tohoto e-booku: nechat vas nahlédnout do svéta psychologie realitni
profese z vaseho nitra. Neni to soubor rychlych receptl, ale pozvanka ke zméné uhlu
pohledu, ktera mize vést k opravdové proméné.

ProtoZze €im Iépe porozumite sami sobé&, svym motivacim i limitim, tim lépe dokazete
budovat skute¢nou davéru u klientid. Ta dlvéra totiz neni o presvédcCovani,
vyjednavani nebo manipulaci. Je o vasi autenti¢nosti, klidu a pevnosti. O schopnosti
byt Clovékem, na kterého se da spolehnout - i kdyZ okolnosti nejsou idealni.

Muze to znit jako klisé, ale realita je takova, Ze bez vnitfniho ukotveni a prace na sobé,
se z makléfe snadno stane pouhy prenasec informaci, stroj na prodej, nékdo, kdo déla
praci, ale nezafi v ni.

Tento e-book vam nabizi 54 zamysleni - tfeba kazdy tyden v roce jedno - které vam
pomohou byt nejen lepSimi profesionaly, ale i lidsky zralejSimi. Protoze v realitach nejde
jen o nemovitosti, ale o lidi, o vztahy, o zivoty.

Néktera zamysSleni vam pomohou porozumét emocim klientd. Jina vas vyzvou, abyste si
dali vétSi prostor k vlastnimu klidu a energii. Néktera vas postavi pred otazku, jak
komunikujete, jak vedete jednani, jak se chovate v nejistoté.
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VSechny vSak maji jedno spoleCné: vyzyvaji vas, abyste se na svou praci podivali
hloubéji nez jen na vysledky, statistiky nebo doporuéeni. Abyste ji vnimali jako cestu,
na které se kazdy den stavate o néco lepsSi verzi sami sebe.

To neni jednoduché. Neexistuje univerzalni navod. Ale pokud se rozhodnete vydat touto
cestou védomé, otevie se vam prostor pro rust, ktery jde daleko za hranice obvyklych
obchodnich uspéchu.

A pravé proto pfed vami stoji moznost:
o zaCit kazdé setkani s védomim vlastni hodnoty, byt skutecné pfitomni a autenticti,
« vidét klienty nejen jako zakazky, ale jako lidi, kterym muzete pomoci,
e pfijmout i své nedostatky jako soucast cesty, ne jako prekazky,
e a postupné budovat nejen kariéru, ale i klidny, smysluplny vztah k vlastni praci.

Vase cesta nekonéi ani u posledniho zamysleni tohoto e-booku. Naopak - mozna teprve
zacCina. A pravé tim, Zze se rozhodnete vénovat Cas témto myslenkam, davate sobé i svym
klientdm nejlepsi dar: nékoho, kdo si vazi sam sebe a tim padem si vazi i druhych.

2

(B4 Jaky krok dnes udélate, abyste byli tim makléfem, kterého byste chtéli potkat?

)
s

lt

I. NABOR A VZTAH S PRODAVAJICIM

V realitni profesi za€ina vSe naborem a navazanim vztahu s prodavajicim. Je to prvni
krok, ktery Casto rozhodne o tom, zda cely obchod vibec vznikne - nebo jestli se
zakazka rozplyne dfiv, nez za¢nete mluvit o cené ¢i podminkach.

Tento uvodni kontakt je mnohem vic nez formalni schizka. Je to moment, kdy si
budujete prvni dojem, ktery zGstava. Klient si béhem prvnich desitek vtefin utvari pocit,
jestli jste tim Clovékem, kterému muze svéfit nejen nemovitost, ale i davéru. A davéra je
zaklad, na kterém stoji cely obchod.

Nemate Sanci na uspéch, 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, ktera
pfesahuje technické znalosti.

Zameérte 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, zZe
autorita nevznika natlakem, ale dislednosti a respektem.

Prvni kapitoly vas provedou tématy, ktera pomahaji proménit prvni setkani v pevny

zaklad uspésného obchodu - a nauci vas, jak budovat vztahy, které klienti nezapomenou
a které vedou k dlouhodobé spolupraci.
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1. Abyste ziskali kazdého klienta (a zakazku) - dfiv, nez otevrete pusu

A ted vy - vase vlastni cesta

Tento e-book neni navodem. Nenabizi univerzalni pravdy, ani zaruCené zkratky k
uspéchu. Nabizi jiny pohled - pohled zevnitf. Na to, co se €asto v realitni praxi nefika
nahlas, ale co zasadné ovliviiuje vysledek. Na postoje, emoce, vnitini nastaveni.

Mozna jste jednotliva zamysleni Cetli postupné, tyden po tydnu. Mozna jste jimi jen
projeli, zakrouzkovali si par vét a pokracovali dal. A mozna se k nim jesté vratite - az
prijde situace, kdy vas néco z textu znovu oslovi. To vSechno je v pofadku. Tento e-book
neni na jedno pouziti. Je to material k opakovanému premysleni.

Protoze praveé to je v realitni profesi nejcennéjSi: umét zastavit, podivat se na sebe - a
néco upravit. Ne kvlli tomu, ze délate néco Spatné. Ale protoze chcete jit dal. Jinak.
Védoméji. Lip.

Realitni Uspéch nezacina strategii. Za€ina postojem. Tim, jak mluvite. Jak pusobite. Jak
vnimate klienta. Jak vnimate sebe. A v tom je cely rozdil mezi makléfem, ktery klientovi
,néco prodava“, a makléfem, kterému lidé s dlivérou svéruji své rozhodnuti.

Pfesné to je davod, pro¢ tento e-book vznikl. Aby vam pomohl vnimat drobnosti, které
méni cely prabéh spoluprace. Aby vam pomohl ukotvit vasi autenticitu, sebeuctu, empatii
i schopnost fikat ne. A také abyste nezapomnéli, ze rist neni o vykonu, ale o sméru.

Co z téch 54 zamysleni s vami zlistava? Co ve vas néco pohnulo? A co
konkrétné mulzete udélat jinak - uz dnes, tento tyden, pfi pfistim telefonatu,
JL prohlidce nebo odmitnuti?

s

Tenhle e-book koncCi. Ale vaSe cesta ke zméné tim mozna pravé zacina...
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