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Uvod

Prvu Cast Realitnej priru¢ky som napisala v ¢ase, ked podobne;j literattry bolo na trhu malo. Obsah
prvej Casti bol uréeny zacinajucim maklérom, ktory o tejto pracovnej oblasti nemali povedomie a mal
sluzit ako prirucka, ktora ich nasmeruije pri ich prvych krokoch v ramci tejto profesie.

Dnes mbéZeme konétatovat, Ze na trhu sa uz nachadza mnozstvo literatry uréenej pre zacinajlcich
maklérov.

Okrem tejto literatury maju novacikovia moznost absolvovat rézne Skolenia a kurzy, ktoré zabezpedujl
organizacie zdruzujuce realitné kancelarie na naSom trhu. V neposlednom rade mézeme povedat i to,
Ze aj samotné realitné kancelarie zacali viac dbat na odborny i osobnostny rast svojich maklérov a su
schopné im zabezpedit i Skolenia v ramci firmy. Jednoznaéne mézeme vidiet' obrovsky posun vo
sfére vzdelavania v profesii realitného makléra a to vnimam velmi pozitivne.

Vzdelavanie sa stalo ovela dostupnej§im a na trhu pribudlo mnozstvo novych realitnych kancelarii a
realitnych maklérov.

Naopak mnoho realitnych kancelérii svoju &innost na trhu ukoncilo a to z réznych dévodov.
Konkurencia na realitnom trhu je naozaj silnd a neustale narasta. Ak chce maklér patrit medzi TOP
obchodnikov nepostacia mu uz iba zakladné zruénosti a vedomosti, ktoré boli dostaCujuce kedysi.

Druha Cast Realitnej priruéky zohladriuje sucasné trendy. Predpokladd, Ze Citatelom je maklér, ktory
mauz zakladné povedomie o tejto profesii a zvladol zakladné zruénosti. Dokaze uzatvorit obchodny
pripadod “A” po “Z” a ma dostatok skusenosti.

Aj ked ovlada zakladnu tedriu, pocituje, ze patri na trhu k priemernym obchodnikom a ma snahu sa vo
svojom podnikani pohnut dalej a stat sa “A” ¢kovym

maklérom.

Aky je teda rozdiel medzi priemernym maklérom a TOP obchodnikom? Co navy$e dokaze TOP
obchodnik ponuknut svojim klientom, kde tkvie zakladny rozdiel v praci medzi priemernym a "A’Ckovym
maklérom?

Na tieto otazky najdete odpoved na nasledujucich stranach.



“A” versus “B”

Realitna ¢innost je interdisciplinarna oblast’ a realitny maklér musi mat teda zruénosti a vedomosti z
réznych odborov. Rozdiel medzi “A"¢kovym a “B”Ckovym maklérom spociva prave v tom, €i ma tieto
vedomosti a zrucnosti , no najma ¢&i ich dokaze implementovat aj do praxe.

TOP obchodnika vnimam primarne ako &loveka, ktory za sebou zanechava pracu odvedenu na 100%.
Na TOP obchodnika sa nedivam iba optikou kde rozhoduijuca je vySka zarobku. To nie je uréujucim
znakom, avsak je to pridanou hodnotou, ktoru tento ¢lovek vdaka svojej odbornosti ziskava.

Je to Elovek, ktory je spolo¢nostou a okolim vnimany ako odbornik v danej profesii, pracuje kontinualne
a nema nudzu o klientov. Pravidelne a Uspesne uzatvara obchodné pripady.

Laik, pripadne klient, ktory mal doposial skiisenost iba s “B"¢kovym maklérom by sa mohol domnievat,
Ze praca makléra je velmi jednoducha, povrchna a zbyto€ne precefiovana. Skusenost tychto klientov je,
Ze maklér nehnutelnost nafoti, napiSe inzerat a ¢aka kym sa mu ozve na zaklade inzeratu nejaky
zaujemca o kupu. Nasledne spravi par obhliadok a pri Stipke $tastia to dotiahne k samotnému
predaju/prenajmu. Kipnu zmluvu (ndjomnd zmluvu) mu v lepSom pripade pripravi pravnik, alebo
advokat a o ni¢ iné sa starat nemusi.

No a tieto Ukony by predsa zviadol i sam klient - predavajuci (prenajimatel), pricom by usetril vydavky
spojené s proviziou pre daného makléra &i realitnu kancelariu.

“B”Ekovy maklér neprinasa klientovi ziadnu pridant hodnotu a potom sa nemézeme ¢udovat, ze
klienti po takychto skusenostiach maju na maklérov tazké srdce.

Treba si v§ak uvedomit' i druhu stranku veci, a tou je, Ze “B"Ckovy maklér je tymto maklérom Castokrat
nie svojou vinou. Takto ho nauéili pracovat jeho nadriadeni a nikto mu nikdy nepovedal, Ze sa to da g
inak.

A predsa sa to da aj inak. DoCitate sa o tom prave v tejto prirucke.

Co vsetko teda musite ovladat, ak chcete byt “A”¢kovym maklérom?
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