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Vážení kolegové a kolegyně, 

realitní trh se neustále mění - technologie, ekonomické podmínky i chování klientů. 
Přesto jedna věc zůstává stejná: úspěch makléře stojí na schopnosti navazovat vztahy, 
umět naslouchat a vést obchod od prvního kontaktu až po úspěšné uzavření. 

Tento eBook jsme pro vás připravili jako praktický návod, který vás provede klíčovými 
prodejními technikami. Nečekejte teoretické poučky - najdete zde ověřené postupy, 
konkrétní příklady z praxe a tipy, které můžete začít používat okamžitě. 

A proč by si ho měl přečíst každý makléř? Nováčci v něm získají jasnou mapu prodeje - 
krok za krokem, bez bloudění a zbytečných chyb. Zkušení makléři si díky němu znovu 
osvojí nebo zdokonalí postupy, které možná v praxi časem otupily, a objeví nové 
způsoby, jak zvýšit svůj vliv i uzavírací úspěšnost. 

Ať už jste v realitách nováčkem, nebo zkušeným profesionálem, věříme, že vám tento 
průvodce pomůže posunout vaši práci o úroveň výš. Protože každé setkání s klientem je 
příležitost - a je jen na vás, jak ji využijete. 

 

 

za tým Realitní akademie Gaudens, 

Petr Pavlíček  
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Komunikace je pro realitního makléře víc než jen přenos informací - je to nástroj, kterým 
buduje důvěru, ovlivňuje emoce a řídí celý průběh obchodu. I nejlepší znalost trhu nebo 
právních postupů ztrácí význam, pokud ji nedokážete předat tak, aby ji klient přijal, 
pochopil a cítil se při tom bezpečně. Realitní transakce jsou totiž pro většinu lidí jedním z 
největších rozhodnutí v životě - a v takové chvíli nehledají jen obchodníka, ale průvodce, 
partnera a oporu. 

V této části se podíváme na základní principy komunikace, které by měl mít v malíčku 
každý úspěšný makléř. Nejde o složité techniky, ale o jednoduché a ověřené přístupy, 
které fungují právě proto, že jsou lidské, přirozené a staví na respektu k druhému 
člověku. Pokud si tyto principy osvojíte, nejen že zvýšíte šanci na uzavření obchodu, ale 
zároveň si vybudujete dlouhodobé vztahy, ze kterých mohou plynout další doporučení a 
opakované zakázky. 
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Věděli jste, že v roce 2025 společně s Vámi slavíme již 
29 let od založení Realitní akademie Gaudens? 
 
Děkujeme za důvěru. 
 
 

 

Síla přirozené komunikace v realitách 

 


