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Vazeni kolegoveé a kolegyné,

realitni trh se neustale méni - technologie, ekonomické podminky i chovani klientl.
Presto jedna véc zUstava stejna: uspéch makléfe stoji na schopnosti navazovat vztahy,
umeét naslouchat a vést obchod od prvniho kontaktu az po uspésné uzavreni.

Tento eBook jsme pro vas pfipravili jako prakticky navod, ktery vas provede klicovymi
prodejnimi technikami. NecCekejte teoretické poucky - najdete zde ovéfené postupy,
konkrétni pfiklady z praxe a tipy, které muzete zacit pouzivat okamzité.

A pro€ by si ho mél precist kazdy makléf? Novacci v ném ziskaji jasnou mapu prodeje -
krok za krokem, bez bloudéni a zbyteCnych chyb. ZkuSeni makléfi si diky nému znovu
osvoji nebo zdokonali postupy, které mozna v praxi Casem otupily, a objevi nové
zpUsoby, jak zvysSit svUj vliv i uzaviraci uspésnost.

At uz jste v realitach novackem, nebo zkusenym profesionalem, véfime, ze vam tento
privodce pomUlze posunout vasi praci o uroven vys. Protoze kazdé setkani s klientem je
pfilezitost - a je jen na vas, jak ji vyuZijete.

za tym Realitni akademie Gaudens,

Petr Pavlidek
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Sila pfirozené komunikace v realitach

Komunikace je pro realitniho makléfe vic nez jen pfenos informaci - je to nastroj, kterym
buduje duvéru, ovliviiuje emoce a Fidi cely pribéh obchodu. | nejlepsi znalost trhu nebo
pravnich postupu ztraci vyznam, pokud ji nedokazete pfedat tak, aby ji klient pfijal,
pochopil a citil se pfi tom bezpecné. Realitni transakce jsou totiz pro vétSinu lidi jednim z
nejvétsich rozhodnuti v Zivoté - a v takové chvili nehledaji jen obchodnika, ale priivodce,
partnera a oporu.

V této Casti se podivame na zakladni principy komunikace, které by mél mit v malicku
kazdy uspésny maklér. Nejde o slozité techniky, ale o jednoduché a ovéfené pfistupy,
které funguji pravé proto, ze jsou lidské, pfirozené a stavi na respektu k druhému
Clovéku. Pokud si tyto principy osvojite, nejen ze zvySite Sanci na uzavfieni obchodu, ale
zaroven si vybudujete dlouhodobé vztahy, ze kterych mohou plynout dalSi doporuceni a
opakované zakazky.

PODPORA PRO REALITNI KANCELARE A SAMOSTATNE PODNIKAJICI MAKLERE
www.gaudens.cz

Védéli jste, ze vroce 2025 spolecné s Vami slavime jiz
- 29 let od zalozeni Realitni akademie Gaudens?

Dékujeme za dlvéru. o0

© Copyright Gaudens s.r.o0. Strana 5 (celkem 5) www.gaudens.cz



