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Uvod

Volam sa Alena Kimlerova a mala som to $t’astie, ze sa moja praca stala zarovenn 1 mojim
koniC¢kom. Pracujem ako realitnd maklérka a rozhodla som sa napisat’ realitna prirucku, ktora
by pomohla najmi zac¢inajucim maklérom zorientovat’ sa vo svete realit.

Ak sa planujete zacitat’ do nasledujucich riadkov, pravdepodobne sa nachadzate v obdobi, ked’
zvazujete zivotnu zmenu spojent so zmenou povolania. MozZzno ste sa uz aj rozhodli pre
povolanie realitného makléra a je dost mozné, ze uz ako makléri pracujete, avSak uspech sa
eSte nedostavil a preto hl'adate informécie, ktoré by vam pri vasej praci mohli pomdct’.

Tato prirucka je urcend najma zacinajicim maklérom, 'ud’'om, ktori zvazuju skusit’ tato pracu,
no nevedia, ¢o obnasa, ale 1 maklérom, ktori si tito pracu uz vyskusali, ale maju pocit, ze im
urc¢ité vedomosti chybaju.

Je potrebné si uvedomit’, ze uspech nikdy nepride sam, vzdy sa potrebné tvrda praca,
sebadisciplina a v ur¢itom zmysle aj sebaobeta. No povolanie realitny maklér, to nie je len
o tom. Potrebné su i urcité vedomosti.

Ked’ som v brandzi zacinala ja, patrala som po nejakej literature, ktora by ma nasmerovala tym
spravnym smerom. Na naSom trhu vSak takato literatura absentuje. Najdete mnozstvo
zahrani¢nych autorov venujucich sa osobnostnému rozvoju a motivacii. TieZ ndjdete literaturu,
ktora sluzi ako pomoc pri rozvoji obchodnych zru¢nosti. A je urCite dobré si to precitat’, avSak
dobry maklér musi mat’ aj urCité penzum teoretickych vedomosti. Jednoducho, musi vediet,
ako prebiehajil samotny predaj a samotna kupa nehnutel'nosti, Co vSetko je na to potrebné, aké
nastrahy na klienta ¢ihaji a ako sa im vyhnut. Mojim cielom preto nie je odovzdat vam
obchodné zru¢nosti ako také, na to su na trhu ini odbornici. TaktieZ nie som motivator.
Zastavam totiz nazor, ze najlepSou motivaciou pre cloveka je on sam, jeho vnutorné
presvedcenie, nastavenie. Clovek musi byt motivatorom sam pre seba. Musi vediet, ¢o a preco
robi. Stanovit’ si ciel’ a ist’ za nim.

Ja som sa ako maklérka ucila postupne a sama, praxou, ale i na vlastnych chybach. Domnievam
sa vSak, ze ak by som v Case, ked’ som sa na tto profesijni drahu vydala, mala v ruke aspoil
takato prirucku, zvladla by som mnoho veci lepSie avyhla sa mnohym problémom
a sklamaniam.

Prave preto som sa rozhodla napisat’ takyto kratky navod pre zacinajucich realitnych maklérov,
ktory im moéze posluzit’ ako pomdcka pri prvych obchodoch. Na nasledujtcich strandch sa
stretnete s niekol’kymi kapitolami, ktoré rozobert realitny obchod od pociatku, od prvého
telefonatu a kontaktu s prvym klientom cez ndbor nehnutel'nosti, jej prezentaciu az po uspesny
predaj. Je to navod, ako postupovat, na co si dat’ pozor, na co dbat’ a co nezanedbat.

Obchod s realitami totiz vobec nie je jednoduchy. Maklér berie na seba obrovska zodpovednost’
a klienti mu po prejavenej dovere vkladaji do ruk v podstate svoje celozivotné uspory, ktoré
chcu premenit’ na svoj domov. A naopak. Bezny smrtel'nik nepredava a nekupuje nehnutel'nost’
velakrat za zivot. Preto je to pre klientov neraz vel’mi stresujuca situdcia sprevadzand



mnoZstvom silnych emaocii a maklér je tu na to, aby im s fiou pomohol a odbremenil ich. Na
to vSak su potrebné aj urcité znalosti a vedomosti.

Préca realitného makléra ale nie je obyCajnou pracou, je to zivotny §tyl a na to je potrebné sa
1 pripravit’. Je mozné, ze nie celé vase okolie bude mat’ pre tito vaSu vasen pochopenie. Ddlezité
su v8ak vase rozhodnutie, nadSenie a vasa laska k tejto praci. Lebo len Pudia, ktori robia svoju
pracu s vasiou, sa stand uspesnymi.

Prajem vam prijemné Citanie a verim, Ze si v tejto knihe néjdete aspoii nieo, ¢o vdm pomoze
pri vaSich nasledujtcich obchodoch.



Uspech pride postupne

Uspiet’ vo svete realit nie je 'ahké, ale nie je to nemozné. Na to, aby ste uspeli, je potrebné
splnit’ niekol’ko podmienok.

1. Trpezlivost’ je v tomto biznise vel'mi ddlezitd. Obchod s realitami stoji najméa na dovere
zo strany klientov, na dobrom mene makléra a na kladnych referenciach.
Na toto vSetko je potrebny cas. Maklér musi na trhu posobit’ nejaka dobu, zrealizovat’ urcity
pocet obchodov, aby ho verejnost’ zacala vnimat’ ako kvalitného odbornika v oblasti realit. Toto
sa neudeje od vecera do rana, to si treba doslova ,,odmakat™, dat’ do toho tvrdl pracu, Cas
a trpezlivost’.

Ciasto¢ne vam moze ulahéit’ prvé kroky, ak za¢nete pracovat’ pod silnou znatkou na trhu,
s dobrym menom — teda v znamej realitnej kancelarii. Ak budete reprezentovat’ silni znacku,
ktora zarezonuje v usiach klientov, bude pre vas omnoho l'ahSie oslovovat ich, ale nezaruci
vam to ihned’ Gspech a odporiacania. K tym sa musite dopracovat’ vlastnou aktivitou.

2. Teoretické vedomosti su velmi dolezité. Akokol'vek sebavedomo dokazete
vystupovat’, nikdy klienta nepresvedcite o svojej profesionalite, ak mu nebudete vediet’
odpovedat’ ani na zakladné otdzky. Teoretick¢ vedomosti mdzete ziskat’ niekol’kymi
spOsobmi: samostudiom, praxou, absolvovanim rdéznych kurzov, na skoleniach priamo
v realitnej kancelarii, kde planujete pracovat. Vicsie, ale 1 mensSie realitné kancelarie sa
venuju tiez vzdelavaniu svojich maklérov, preto ak ste v tejto oblasti uplny laik,
odporu¢am zamestnat’ sa v nejakej zndmej realitnej kancelarii, ktord vam poskytne ¢o
najviac teoretického vzdelavania, ale i dohl'ad starSieho, skusenejsieho kolegu.

Urcite neodporacam pustit sa do tejto prace takpovediac bezhlavo, bez akychkol'vek
vedomosti, pretoze Skody, ktoré klientom pripadne spdsobite, mozu ,,zhltnat* aj ich celozivotné
uspory, nehovoriac uz o tom, Ze ak si hned’ na zaciatku kariéry posramotite meno nepodarenymi
krokmi, vel'mi tazko sa vam neskor bude ocist'ovat’.

3. Obchodné zruénosti/obchodny duch, tzn. realitny maklér je v prvom rade obchodnik.
Obchoduje s nehnutel'nostami, musi ich vediet’ odprezentovat’ a predat. Musi sa vSak
naucit’ predat’ iseba, pretoze konkurencia je velka aklient si chce vybrat' toho
najlepsieho makléra. Maklér musi vediet’ predat’ seba, svoje vedomosti, svoje zru¢nosti
a znacku, ktora reprezentuje.

4. Pozitivne myslenie je tiezZ vel'mi podstatny faktor. Potrebujete ho, aby ste udrzali sami
seba v pohode, ale tiez v kontakte s klientom. Ten z vas potrebuje citit' pozitivnu
energiu. Prvy dojem je vel'mi dblezity, preto musite posobit’ na svoje okolie pozitivne.

5. Vnitorna motiviacia je dolezitd v podstate pri vSetkom, do ¢oho sa ¢lovek pusti a chce
v tom uspiet’. Vnitorna motivécia je silno prepojend so stanovenim ciel'a. Clovek vzdy
musi mat’ svoj ciel’, lebo iba na zédklade neho si dokaze zvolit’ spravnu cestu a vhodné
prostriedky. Ak nemate ciel’, neviete, kam ist’, Co a ako robit’ a v konecnom dosledku sa
ani nikam nedostanete.
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