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StOWEM WSTEPU

Dzien dobry,

"Jak to zrobic, aby mi sie chciato tak, jak mi sie nie chce...”
"Stuchaj, naprawde jest stabo - mam coraz mniej transakcji..."
"Moi agenci siedzg w biurze i sq podtamani, mowiq tylko o tym jak rynek hamuje..."

Od kilku miesiecy, praktycznie nie ma tygodnia, w ktorym nie konsultowatbym
specjalistow z naszej branzy, ktorzy w zderzeniu z malejgcym popytem, raportujg
podczas rozmow, narastajgcqg frustracje, ktorej dodatkowo, towarzyszy poczucie
braku wptywu na sytuacje.

Koszty emocjonalne, ktore w pracy ponosi wielu agentow, sg czyms powszechnym |
niestety, niemalze naturalnym - bez wzgledu na koniunkture - natomiast w obecnych
warunkach bywajg ponadnormatywnie wysokie i owocujqg czesto poteznym stresem w
szerokim tego stowa znaczeniu. Zwiaszcza finansowym. Stgd juz tylko krok do
zjawiska kryzysu odpowiedzialnosci.

Cztowiek w kryzysie odpowiedzialnosci jest jak okulaty kon lub slepiec za kierownicq.
Mozna byc¢ rajdowym mistrzem albo czempionem topowych gonitw - bez znaczenia.
W kryzysie odpowiedzialnosci, nasz potencjat i umiejetnosci sg sabotowane tak
skutecznie, ze tracqgc racjonalne podejscie do rzeczywistosci, czesto brakuje
motywacji do dziatania i bywa, ze szukamy rozwigzan nie tam gdzie sie optaca.

Pracujgc od kilkunastu lat jako agent nieruchomosci oraz z agentami i menedzerami,
jako trener | konsultant widze, jak czesto ten temat w naszej branzy jest
niepogtebiony a nawet nieznany | przez to pomijany - tymczasem jest on kluczowy -
poniewaz kryzysow odpowiedzialnosci doswiadczamy cyklicznie jako ludzie.

Znajomosc tego zjawiska | co najwazniejsze umiejetnos¢ zarzgdzania tego typu
kryzysem jest jedng z najwazniejszych umiejetnosci - dla kazdego a zwtaszcza dla
tych agentow, ktorzy sq bardziej emocjonalni, wrazliwi i empatyczni od innych.

Widzgc powage sytuacji w jakiej znajduje sie pewna czesC naszych branzowych
kolegow i kolezanek, zdecydowatem sie opracowac te publikacje - zwtaszcza, ze wielu
z nich - z roznych wzgledow - nie ma, lub ma ograniczony dostep do wtasciwych
narzedzi czy optacalnych rozwigzan. Dziele sie tutaj mojg aktualng wiedzqg |
autorskimi narzedziami, ktore skutecznie stosuje w swojej praktyce jako menedzer |
trener narzedziowy.

Nie wiem, czy ta publikacja jest dla Ciebie, ale wydaje mi, ze sie kiedys moze nig byc -
bez wzgledu na to czy jestes agentem czy menedzerem.

Byc¢ moze uznasz, ze znasz kogos, kto aktualnie bardzo potrzebuje zawartych tu tresci
i narzedzi - czuj sie swobodnie dzielgc sie linkiem do niej.

Zatem... Tolle lege. Veritas odit moras! Owocnej lektury!
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Prolog
Zjawisko Kryzysu
Odpowiedzialnosci

W tym rozdziale m.in.:
e Jakie sg zrodta i przyczyny Kryzysu Odpowiedzialnosci?
e Czym witasciwie jest taki kryzys i jakie sg jego typowe objawy w
zawodowej roli?
e O roznych przebiegach i rodzajach reakcji na kryzys
odpowiedzialnosci
e O szansie, ktora czeka za progiem
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ZRODtLA K.O.

Zacznijmy od mozliwych zrodet
kryzysow odpowiedzialnosci (w skrocie:
k.o.) Dokonajmy dos¢ uproszczonego
podziatu na prywatne i zawodowe.

Jezeli chodzi o te pierwsze, to
zaliczamy do nich wazne wydarzenia
zyciowe, ktére mogg, cho¢ nie musza
wptywaé na naszg skutecznos¢ w
pracy. To min.: utrata bliskiej osoby,
powazna choroba, problemy w zwigzku
lub z dzieckiem, ale takze zdarzenia z
zasady pozytywne jak np. narodziny
dziecka czy nagte polepszenie sytuacji
materialnej.

UWAGA:

Jezeli w wyniku jakiego$ waznego wydarzenia zyciowego, tracimy motywacje do
dziatania i zwtaszcza jezeli wydarzenie to wigze sie z silnym stresem czy traumg -
najlepiej skorzysta¢ z pomocy specjalisty: terapeuty, psychologa lub psychiatry.

Zrédta kryzysu odpowiedzialnosci w
zawodowej roli, moga réwniez by¢ i
najczesciej sg typowo zawodowe.

To m.in.: przepracowanie lub
rozleniwienie, Cechg wspdlng kryzysow,
o tego typu zrodtach jest jednak to, ze
rzadko majg one dtugotrwaty i silny lub
ostry przebieg. Sa stosunkowo tatwe do
opanowania

i cho¢ generujg mierzalne straty, to
jednak rzadko sq to straty
nieodwracalne czy wrecz dewastujace.
Tego rodzaju kryzysow  mozemy
doswiadcza¢ nawet kilkukrotnie w
ciggu roku, jednak najczesciej ich
przebieg jest tak tagodny i sg tak
krotkotrwate, ze czesto nawet nie
identyfikujemy ich w petni swiadomie.
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Obecnie najczestsza przyczyna
kryzyséw odpowiedzialnosci agentéw
nieruchomosci jest brak, spézniona
lub btedna reakcja na konsekwencje,
wynikajagce z zatamania struktury
popytu na rynku nieruchomosci - czyli
mniejszej ilosci zapytan, ktdéra przektada
sie na mniejszg ilos¢ prezentacji, co w
konsekwencji oznacza mniej transakcji
w 0goélnym sensie.

Agenci, ktérzy szybciej zaakceptowali
rzeczywistos$¢ i odpowiednio wczesniej a
przede wszystkim prawidtowo
zareagowali, majg w tym wymagajgcym
czasie, dobrze lub co najmniej znosnie -
inni  zmagajg sie z rzeczywistoscig
napredce dokonujac korekt zas, jeszcze
inni - i to dla nich jest gtéwnie ta
publikacja - stopniowo odcinani od
zapytan, prezentacji i transakcji, niestety
utkneli w miejscu, czesto z poczuciem
braku Ilub ograniczonego wptywu na
swoj wynik...

Problem w tym, ze w wielu przypadkach
brak perspektywy poprawy sytuacji wraz
z silnym stresem finansowym
zaowocowat k.o. w swej najostrzejszej
formie:

brakiem lub minimalna iloscia
spotkan - co wyklucza poprawe
wyniku, o ile agent nie podejmie
zdecydowanych krokéw naprawczych.

ZACZYNA SIE
NIEWINNIE...

e ,Zeby mi sie tak chciato jak mi sie
nie chce” Z pewnoscig kazdemu
zdarza sie czasami taki troche stabszy
dzien - Po prostu: nie chce sie is¢ do

pracy - odczuwamy spadek
motywacji do dziatania - to
najzupetniej normalne

» ,Dlaczego Swiat  jest peten

idiotow...” Bez watpienia potrafimy
przywota¢ w pamieci przynajmniej
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jedna sytuacje, kiedy nie osiggngwszy
jakiegos celu (umowienie spotkania,
podpisanie umowy, finalizacja
planowanej transakcji) daliSmy upust
swojej frustracji - narzekanie na
klientow - to rowniez normalne.

e ,No co zrobisz, jak nic nie zrobisz -
przeciez to nie moja wina, ze...” Czy
czasami w takich sytuacjach zdarza
sie, ze uciekamy w wymowki? No
pewnie.. normalne.

Powazna grypa zaczyna sie jednak od
drobnych sygnatéw - znasz to uczucie,
kiedy wiesz, ze zbliza sie choroba
prawda? Jezeli zbagatelizujesz pierwsze
sygnaty mozesz by¢ zaskoczony.

JEZELI
CZASIE:

W OSTATNIM

* Notujesz znacznie mniej lub wrecz
nie masz nowych transakcji

e Zaczynasz sie martwi¢ o swoja
przychodowosé lub juz jestes ,pod
kreska”

Plus jednoczesnie narastajgce
trudnosdci operacyjne, powodujg_Twoja
demotywacje do dziatania i w
konsekwencji:

e Zaczynasz robi¢ mniej__spotkan
(prezentacji i przyjec) albo

e Robisz bardzo mato spotkan lub
wrecz

e Nie masz spotkan od jakiego$
czasu i wrecz "nie chce Ci sie_is¢
do roboty"

A przy tym:

« Uciekasz nadmiarowo w rozrywki
kosztem pracy.

* Kazda fraza, raport czy publikacja,
ktéra wieszczy Ilub potwierdza
trwajgcy kryzys i trudng sytuacje
przycigga Twojg uwage, po prostu
musisz jg od razu przeczytac¢ i
przez to martwisz sie jeszcze
bardziej lub czujesz sie lepiej bo:

« Utwierdzasz sie w przekonaniu, ze
Twoja kiepska sytuacja zawodowa
to nie twoja wina.

e Wiekszos¢ rozmodéw w  gronie
kolegow z pracy obraca sie wokot
tematu kryzysu, ale nie w obrebie
aktywnego poszukiwania
rozwigzan i wspierania sie tylko
narzekania, "szlamienia" i
nakrecania sie negatywnie.

e Zaobserwowates u siebie irytacje
w sytuacjach: kiedy komus$ idzie
pomimo wszystko dobrze Ilub
kiedy kto$ chce Cie wesprzec rada
(menedzer lub kolega/kolezanka)

To powaznie rozwaz czy nhie

znajdujesz sie w kryzysie
odpowiedzialnosci - zwtaszcza
jezeli do tego wszystkiego

dochodzi jeszcze jeden czynnik:

¢ Odnosisz wrazenie, Ze nie masz
realnego wplywu na swoja
sytuacje
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PRZEBIEGI | RODZAIJE
REAKCII

Kryzys odpowiedzialnosci w roli
zawodowej agenta nieruchomosci, jest
zjawiskiem cyklicznym i moze miec
rézne przyczyny oraz rézny przebieg.

Poziom kryzysu i sposdb reakcji na niego
bedg warunkowaty, jak sie on dla agenta
skonczy. (Niestety) bywa czesto, ze
faktycznym knock-outem (k.o) i
odejsciem z zawodu.

Najczesciej trwa ok 7-10 dni, objawia sie

znacznie zmniejszong aktywnoscia
operacyjna. Powoduje lekkie
konsekwencje (krotkotrwaty  spadek

ilosci transakcji)

e Typowy przebieg
Trwa okoto 3-6 tygodni. Objawia sie
bardzo niskg aktywnoscig operacyjng z

krotkotrwatymi epizodami wysokiej
aktywnosci (np 1, 2 dni). Powoduje
znaczny i dtugotrwaty spadek ilosci
transakcji

» Ciezki przebieg

Dtugotrwaty okres zmniejszajgcej sie
aktywnosci (2 m-ce lub wiecej) do
bardzo niskiego poziomu z zupetnym jej
brakiem, pod koniec. Najczesciej konczy
sie zwolnieniem.

Typowe  poziomy reakcji, mozemy
podzieli¢ na kilka grup. To jak
zareagujemy warunkowane bedzie przez

szereg czynnikow, m.in.: stopien
dojrzatosci w zawodowej roli, typ
osobowosci oraz niektdre cechy

wynikajgce wprost z naszego charakteru.

0 - APATIA/ZALAMANIE

Agent nie podejmuje zasadniczych
dziatan naprawczych. Poziom frustracji
jest tak wysoki a poziom motywacji tak
niski, ze przechodzi w stan ,pogodzenia
sie z losem” i apatii.

1- CZEKANIE

Agent nie podejmuje zasadniczych
dziatan naprawczych, nie zmienia dziatan
co do sposobu. Zamiast tego czeka,
najczesciej uciekajgc w t.zw. "pozytywne
myslenie", liczagc na poprawe sytuacji
zewnetrznej lub szczescie.

KE 8 1 o
2 - EMOCJONALNE REAGOWANIE

Podejmuje dziatania, ktére majg
charakter krétkotrwaty (stomiany zapat)
nieprzemyslany (brak doboru
adekwatnych dziatan do sytuacji) btedny
co do celu, (podejmuje nieadekwatne
dziatania do sytuacji Ilub dziatania
zastepcze - strategia na przegrywanie)
lub btedny co do sposobu (nieadekwatne
taktyki) - w efekcie chwilowo niweluje
swoOj kryzys odpowiedzialnosci, ale nie
rozwigzuje problemu w czasie, Zwieksza
sie frustracja i pojawia sie znaczne ryzyko
ponownego wejscia w k.o. tym razem
trwajgcego dtuzej i bardziej przykrego w
skutkach.

Podejmuje wtasciwe decyzje na poziomie
strategicznym, taktycznym i operacyjnym
- w efekcie niweluje kryzys swojej
odpowiedzialnosci i po pewnym czasie
rozwigzuje problem, wracajac do
oczekiwanej przychodowosci.

4 - ZAPOBIEGANIE | ODRACZANIE
Agent podejmuje dziatania
wyprzedzajgce, zanim problem sie pojawi
- odracza kryzys lub unika go w ostrym
przebiegu. Minimalizuje lub unika
przykrych konsekwencji wynikajgcych z
utraty motywacji do dziatania. Ten
poziom reakcji wymaga bardzo wysokiej
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samoswiadomosci (agent przewiduje i wie
kiedy k.o. sie do niego zbliza) oraz bardzo

wysokiej swiadomosci sytuacyjnej
zawodowej (potrafi przewidzie¢ trendy,
cykle i koniunktury czyli  czynniki
zewnetrzne, ktore moga zaktdécic

rownowage w niedalekiej przysztosci).

KRYZYS JAKO SZANSA

Z drugiej strony, dla niektoérych (i to dobra
wiadomos¢) faza Kryzysu
odpowiedzialnosci to okazja, aby rozwing¢
sie w zawodowej roli, wchodzgc na jej
Wyzszy poziom.

Bez wzgledu na to, czy analizujemy k.o.
z poziomu procesu grupowego (w ujeciu
np. Blancharda) czy agenta -
indywidulanie - kryzys
odpowiedzialnosci wydaje sie by¢
czesto koniecznym dla upgradu
skutecznosci w roli - przynajmniej dla
niektérych agentow nieruchomosci. Nie
bez kozery, w chinskim zapisie stowa
kryzys, tgczg sie ze sobg dwa inne stowa:
Zmiana i szansa.

Pozostaje zatem kwestia: pozwoli¢ aby
kryzys zarzadzit nami, czy tez madrze
zarzadzic¢ kryzysem?



https://www.facebook.com/imdmszkolenia

rozDziAt |

ROZDZIAL 1

Osobista swiadomosc
sytuacyjna

W tym rozdziale:
e Mozesz wykonac serie cwiczen zestawiajac swoje subiektywne
oceny z obiektywnymi faktami, dzieki czemu:
e Zweryfikujesz swoj aktualny status poczucia odpowiedzialnosci w

zawodowe]j roli
e Jezeli uznasz, ze tego potrzebujesz - w razie potrzeby dokonasz

"odtrucia"
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DLA KOGO s3a ¢wiczenia?

Cwiczenia sg opracowane dla agenta w przebiegu kryzysu odpowiedzialnosci.

Ich prawidtowe wykonanie zasadniczo pomoze "w odtruciu siebie" i zyskaniu
realnego wglgdu w rzeczywistos¢ oraz odzyskaniu normatywnej i zdrowej
motywacji do dziatania.

Dzieki temu, bedzie mozna rozpoczac proces opracowania planu naprawczego
swojej zawodowej sytuacji a nastepnie z zaangazowaniem go wdrozyc.

Opracowanie planu i/lub dziatanie BEZ wczes$niejszego "odtrucia" i odzyskania
kontaktu z rzeczywistoscig jest, z zasady skazane na porazke, w tym sensie, ze
nie zbliza do osiggniecia wczesniej wyznaczonych sobie celow.

Jezeli uwazasz, ze nie jestes w k.o. oczywiscie rowniez mozesz wykonac te
¢wiczenia.

JAK wykonywaé ¢wiczenia?

Aby ¢wiczenia byty dla Ciebie wartosciowe wez pod uwage ponizsze wskazowki:

1. Uwaznie zapoznaj sie z pytaniem giéwnym ¢éwiczenia, nie spiesz sie z
odpowiedzia.

2. Po wybraniu odpowiedzi, Twoim zdaniem najtrafniej oddajacej jej
adekwatnos$é do Twoich przemyslen - dla pewnosci sam zadaj sobie
pytanie: "Z jakiego powodu wybratem te odpowiedz?" - i zastanéw sie nad
odpowiedzia.

3. Po wybraniu odpowiedzi w pytaniu gtéwnym, przejdz do pytan
pomocniczych oznaczonych literami aoraz b

4. Nastepnie przejdz dalej i ponownie odpowiedz na gtéwne pytanie
¢éwiczenia - zastanéw sie czy chcesz pozosta¢ przy pierwotnej odpowiedzi
na nie, czy tez jestes$ gotowy j3 zmienié?

*Pierwsze cwiczenie jest wzbogacone o dodatkowe komentarze, majgce za
zadanie zobrazowac Ci w jaki sposdb optaca Ci sie podchodzi¢ do kazdego
¢wiczenia - kolejne ¢wiczenia wykonaj dla siebie podobnie.
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W nastepujacych po sobie 8 ¢wiczeniach zbadasz kolejno, wymienione ponizej
kwestie. Nastepnie wykonasz ostatnie c¢wiczenie - ktore w jasny sposob
podsumuje, Twoje wnioski i decyzje.

poziom wyjsciowej Motywacji

identyfikacja obecnej Sytuacji

poczucie aktualnej Sprawczosci

poziom i rodzaj Reakcji

samoocene Kompetencji

ocena adekwatnosci Wyniku
poziom Oczekiwan

operacyjne Wyzwania

5K p

G aj sie filtrowac emocje, nie spiesz sie |
nozwol sobie na glebsze zastano 3

fleksje.
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CWICZENIE 1

WYBIERZ ODPOWIEDZ OBRAZUJACA TWOJA
AKTUALNA MOTYWACIE DO DZIALANIA

PO WYBRANIU ODPOWIEDZI PRZEJDZ DO DRUGIEJ
CZESCI CWICZENIA - PYTANIA POMOCNICZE: A | B
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CWICZENIE 1a

Twoja che¢ i gotowos¢ do dziatania. Chodzi gtéwnie o ,Dziatania
A", czyli takie, ktoére najszybciej beda Cie zbliza¢ do transakc;ji:
prezentacji i przyje¢, ale takze czynnosci, ktére do dziatan A
prowadzaja (,Dziatan B") - czyli umawiania przyjec¢ oraz umawianie
i generowania prezentacji.

motywacja
wewnetrzna



https://www.facebook.com/imdmszkolenia

CWICZENIE 1a

Im wyzsza wartos¢ tym mniejsze prawdopodobienstwo, ze jestes w k.o. lub
szybko sie do niego zblizasz - dopdki masz wewnetrzng motywacje do dziatania
i chce Ci sie realizowac spotkania z klientami, i oczywiscie to robisz, zblizasz sie
do zarabiania w swojej zawodowej roli. Zachowaj uwaznos¢: pozostajac
pracowitym, mierz kluczowe wskazniki swojej efektywnosci i w razie potrzeby
dokonuj wyprzedzajgcych korekt w swoim dziataniu, aby zachowac kurs.
Pamietaj rowniez o witasciwej regeneracji zarowno fizycznej jak i psychicznej -
Twoje ciato i umyst to narzedzia Twojej zawodowej roli, ktorej funkcjg jest
zarabianie Ci pieniedzy.

Zastanow sie przez chwile nad powodem. Refleksje typu ,Po prostu” lub ,Bo nie”
nie zblizajg Cie do rzeczywistosci - zrob to dla siebie, mozliwe jak najszczerzej
okreslajgc powod.

Ponizej kilka mozliwych powoddw - czy ktorys z nich, mozesz odnies¢ do siebie?

Wyglada na to, ze nie za bardzo czujesz
che¢ do dziatan. Nie zakfadajac, ze jestes
leniwy przyczyna moze tkwi¢ w
trudnosciach jakie napotkates do tej pory i
by¢ moze czujac sie zniechecony, po
prostu nie mozesz ruszy¢ z miejsca,
poniewaz nie czujesz sie skuteczny w
swoich  czynnosciach i/lub  ogdlnym
wyniku.

W takim przypadku zastanéw sie
na ile Twéj brak aktywnosci (W
czynnosciach A i B) zmieni
sytuacje na lepsze a na ile na
gorsze?

Upraszczajgc do poziomu faktéw: Chce Ci
sie tylko jesli co$ jest dla Ciebie tatwe. To
nic ztego. Po prostu potrzebujesz sie
nauczy¢, aby stato sie tatwiejszym. Zta
wiadomos¢ jest taka - ze abys SIE nauczyt
(np. umawiania przyje¢ czy generowania
prezentacji) potrzebujesz najpierw...
chcie¢.

Na zadnym szkoleniu ani na zadnym
treningu nikt Cie niczego nie nauczy - to
Ty SIE uczysz -

wymaga to checi do dziatania
oraz dziatania.

Tak dtugo dopdki Ci sie nie zachce,
niestety nic sie zasadniczo i dtugofalowo
nie zmieni.

Zastanéw sie, czy gdybys
wiedziat ze sobie poradzisz,
Twoja motywacja bytaby
wieksza?

Moze tez by¢ tak, ze czujesz sie
przyttoczony catg masg negatywnych
informacji, ktére zewszad docierajag do
Ciebie z mediéw, Internetu na temat
pogarszajacej sie sytuacji w branzy
nieruchomosci, gospodarce czy polityce.
Na ile wptywa na Twdj nastréj, powodujac
ze ogodlnie Ci sie nie chce?

Zastanéw sie, na ile Twoje
nastawienie ma wplyw na Twoje
zachowanie.

Przywotaj w pamieci zaréwno pozytywne
jak i negatywne przyktady.

Nie chodzi o to aby pozytywnie myslec,
zaprzeczajagc faktom, ale o to, aby
akceptujac fakty wzig¢ sprawy w swoje
rece i dziatajac odpowiedzialnie i
zaangazowaniem, zmienia¢ to na co ma
sie realny wptyw.

Rozwaz zasadnicze filtrowanie
pewnych tresci

albo nawet detox od nich i

odzyskaj swéj czas i energie,

ktora przekuj w jak najwiecej spotkan w
terenie.

Nie chce Ci sie, poniewaz nie musisz, gdyz
masz wynik ktéry Cie zadowala.
Wspaniale. Jezeli uznajesz ze pora na
zastuzony odpoczynek bo ,excel” sie
zgadza - to z pewnoscig tak jest.

Mozna zatem przyjaé, ze ogdlnie
to Ci sie chce - po prostu TERAZ
bardziej Ci si¢ nie chce niz chce i
Swiadomie wybierasz nie-
robienie, uznajac to za
bezpieczne a nawet wskazane.
Jezeli faktycznie mozesz sobie na to
pozwoli¢ - to dobrze.
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CWICZENIE 1b

Wynik w roli agenta. Chodzi gtéwnie o Twoja przychodowos¢ w
ostatnim miesigcu, ktéra wynika z Twojej skutecznosci operacyjnej
(doprowadzanie do transakcji - ilo$¢) i finansowej ($rednia
przychodowos¢ z pojedynczej transakcji)

motywacja zewnetrzna
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CWICZENIE 1b

Wyglada na to, ze albo nie jestes zadowolony ze swojego obecnego wyniku albo
uznajesz go za dostateczny na teraz, ale niekoniecznie na przysztos¢. Odarcie ze
ztudzen i realistyczne podejscie, oddanie gtosu faktom zasadniczo wspiera Cie w
drodze do korzystnej zmiany - brawo!

Jezeli dodatkowo Twoja motywacja wewnetrzna (poprzednie <cwiczenie)
rowniez jest ,in-plus’, czyli Ci sie chce - to raczej nie grozi Ci ko. w ostrym
przebiegu

Wyglada na to, ze jestes zadowolony ze swojej przychodowosci lub przynajmniej
ja akceptujesz w obecnej wysokosci - co ttumaczy nizszy poziom obiektywnej,
zewnetrznej motywacji - co do zasady raczej nie odczuwasz obecnie silnej presji
finansowej. To dobrze.
Jezeli dodatkowo pomimo niskiej motywacji zewnetrznej, Twoja motywacja
wewnetrzna jest ,in-plus”, czyli Ci sie chce, to bardzo dobrze!
Jezeli jednak Twoja motywacja wewnetrzna jest ,in-minus” lub O to wez pod
uwage ponizsze wskazowki:

Moze tez byé tak, nie bedac zadowolonym ze swojej

obecnej przychodowosci, kto$ twierdzi, ze mimo to nie
potrzebuje jej poprawiaé.

Dla pewnosci zastandw sie nad
perspektywa utrzymania przychodowosci
na przynajmniej dotychczasowym
poziomie - na ile to realne, pewne, na ile
zalezy to od Ciebie, innych.

Co mogtbys zrobié, (jezeli widzisz
taka potrzebe), aby zabezpieczyé
na przysztos¢ dalsza stabilng
perspektywe przychodowosci

- konkretnymi dziataniami, minimalizujac
czynniki na ktére nie masz wptywu
(koniunktura w branzy). Czy juz je robisz?
Czy wiesz co zrobisz i co
wazniejsze: jak identyfikujesz
poziom swoich umiejetnosci w
konkretnych czynnosciach ktére
podejmiesz

- jednym stowem: czy wiesz jak to zrobi¢ i
czy bedziesz potrafi¢ zrobi¢ to skutecznie?

Jezeli taka osoba posiada inne zabezpieczajace jg zrédta przychodu lub
oszczednosci w takiej wysokosci, ze czuje sie bezpiecznie - to oczywiscie
dobrze. W takiej sytuacji, nie moze dziwi¢ ogdlnie niska motywacja
zarbwno wewnetrzna jak i zewnetrzna i o wiele trudniej jest je w sobie
wskrzesi¢, wszak nie ma ku temu waznych powodoéw.

Natomiast jesli takie podejscie jest podyktowane silng
frustracja oraz poczuciem braku wplywu to zaprzeczanie
faktom nie zbliza do rozwiazania, podobnie jak robienie
sobie na ztos¢.

Prawdopodobnie kto$ taki potrzebuje jednak poprawié¢ swoje finanse i im
szybciej uzna ten fakt, tym lepiej. Jezeli chce sie to osiggna¢ w roli agenta -
nie obedzie sie bez dziatania, na ktére jednakowoz kto§ moze nie mie¢
teraz ochoty.

Aby odzyskaé¢ siebie, ,ktére chce i potrafi” - potrzeba
najpierw emocjonalnego odtrucia.

Pozadang przychodowos$¢ mozna zabezpieczy¢ réwniez w innych niz
agent nieruchomosci, zawodowych rolach. Jezeli kto$ to rozwaza to dla
pewnosci warto odpowiedzie¢ sobie na pytanie:

»CZYy jestem gotowy zaczaé w nowym dla siebie Srodowisku
od zera i na ile jestem gotowy wzig¢ odpowiedzialnos¢ za
wynik gdzies indziej - co bedzie sie wigzato z wysitkiem i
zaangazowaniem”.

Zmiana srodowiska na nowe, to czasami dobry pomyst, warto jednoczesnie
pamietac, ze przenosi sie do niego ,stare Ja".
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CWICZENIE 1c

POTWIERDZAM CZY ZMIENIAM SWOJ PIERWOTNY WYBOR?
JESLI ZMIENIAM:
WYBIERAM ODPOWIEDZ OBRAZUJACA MOIJA
AKTUALNA MOTYWACJE
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CWICZENIE 1 - KOMENTARZ

Poziom Twoich motywacji (zarowno wewnetrznej jak i
zewnetrznej) jest niski. Nie musi to oznaczac, ze jestes w kryzysie
odpowiedzialnosci, choc najczesciej niestety  bedzie.
Konsekwencja "nie dziatania" operacyjnego, bedzie spadek
wynikbw w  zawodowej roli. Jezeli dysponujesz
zabezpieczeniem finansowym na najblizsze miesigce, unikniesz
prawdopodobnie wiekszej presji i stresu. Jezeli tak nie jest -
powaznie rozwaz zmiane podejscia - mogg Ci w tym pomadc
kolejne ¢wiczenia.

Masz wyzszg motywacje zewnetrzng niz wewnetrzng. Widzisz
potrzebe poprawy wyniku i jednoczesnie, prawdopodobnie
brakuje Ci motywacji do dziatania. Zastanéw sie czym to
jest spowodowane? By¢ moze brakiem rezultatdow,
trudnosciami jakie napotykasz? By¢ moze nie chce Ci sie
poniewaz masz alternatywne zrédto  przychodu lub
oszczednosci. W takim przypadku rozwaz na ile jest ono state i
pewne. Jezeli uwazasz, ze Twoja niska motywacja do
dziatania wynika z lenistwa, rozproszenia czy tez poczucia
braku kierunku, wykonaj kolejne éwiczenia.

Twoja motywacja zewnetrzna jest niska, wiec - prawdopodobnie
masz wynik, ktory jest przynajmniej wystarczajgcy w Twojej
ocenie - Pomimo to, wcigz Ci sie chce i masz wysoka
motywacje do dziatania. To bardzo komfortowa sytuacja, w
ktérej mozesz dalej dziata¢ bez presji. Spokojnie badaj
wskazniki swojej efektywnosci w kolejnych miesigcach, aby w
razie potrzeby dokonywaé korekt w dziataniach
operacyjnych.

Poziom Twoich motywacji jest (zarowno wewnetrznej jak i
zewnetrznej) zdaje sie byc wysoki. O ile widzisz potrzebe
poprawy swojego wyniku, co samo w sobie moze (choc¢ nie
musi) wywotywaé jakis rodzaj presji to zdajesz sobie
jednoczesnie sprawe, ze tylko dziatajac - faktycznie masz
szanse to osiggnaé. To dojrzate podejscie. Ewentualne
wyzwania jakie stojg przed Tobga o wiele tatwiej pokonasz, a
wiekszosé nawet ominiesz - chcac i bedac gotowym do
dziatania.
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CWICZENIE 2

WYBIERZ ODPOWIEDZ OBRAZUJACA TWOJA
AKTUALNA SYTUACIE

PO WYBRANIU ODPOWIEDZI PRZEJDZ DO DRUGIEJ
CZESCI CWICZENIA - PYTAN POMOCNICZYCH: AIB
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CWICZENIE 2a

Jak obecna sytuacja rynkowa wptywa na Ciebie emocjonalnie? Czy
stanowi powdd do zmartwien lub niepokoi Cig, czy raczej sprawia,
ze pozostajesz spokojny a moze nawet zrelaksowany, czy
zadowolony?

_ sytuacja
subiektywnie
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CWICZENIE 2b

Zaktadajac pesymistycznie, ze w najblizszym czasie z réznych
przyczyn, nie osiggnatbys zadnych dochodéw z pracy jako agent,
czy masz "poduszke finansowa", ktéra pozwoli Ci normalnie
funkcjonowag, bez zasadniczych wyrzeczen?

sytuacja obiektywnie
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CWICZENIE 2

POTWIERDZAM CZY ZMIENIAM SWOJ PIERWOTNY WYBOR?
JESLI ZMIENIAM:
WYBIERAM ODPOWIEDZ OBRAZUJACA MOIJA
AKTUALNA SYTUACIJE



https://www.facebook.com/imdmszkolenia

CWICZENIE 3

WYBIERZ ODPOWIEDZ OBRAZUIJACA TWOJE
POCZUCIE SPRAWCZOSCI

PO WYBRANIU ODPOWIEDZI PRZEJDZ DO DRUGIEJ
CZESCI CWICZENIA - PYTAN POMOCNICZYCH: AIB
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CWICZENIE 3a

W jakim stopniu, Twoim zdaniem masz wptyw na obecna sytuacje
panujaca na rynku nieruchomosci? Realnie czy mozesz cokolwiek
zrobi¢ osobiscie, aby ja zmieni¢ na lepsze np. sprawi¢ aby spadty
stopy procentowe, klienci ruszyli masowo na zakupy itp?

sprawczosc¢
zewnetrzna
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CWICZENIE 3b

Czy w obecnej sytuacji dostrzegasz mozliwos¢ jakiegokolwiek
wptywu na swoje osobiste wyniki w roli agenta? W jakim stopniu
Twoim zdaniem to mozliwe?

sprawczos¢ wewnetrzna
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CWICZENIE 3

POTWIERDZAM CZY ZMIENIAM SWOJ PIERWOTNY WYBOR?
JESLI ZMIENIAM:
WYBIERAM ODPOWIEDZ OBRAZUJACA MOJE
POCZUCIE SPRAWCZOSCI
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CWICZENIE 4

WYBIERZ ODPOWIEDZ OBRAZUJACA TWOJA
AKTUALNA REAKCIE

PO WYBRANIU ODPOWIEDZI PRZEJDZ DO DRUGIEJ
CZESCI CWICZENIA - PYTAN POMOCNICZYCH: AIB
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CWICZENIE 4a

Na ile wiesz i rozumiesz czego optaca Ci sie robi¢ wiecej, mnigj,
zacza¢, przestac lub robi¢ inaczej, aby zasadniczo wptyna¢ na swaj
wynik? Na ile wiesz jakie czynnosci strategicznie i taktycznie beda
optacalne? Na ile wiesz i na ile Ci sie wydaje?

éwiadompéé zmia.n
subiektywnie
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CWICZENIE 4b

Czy na bazie sSwiadomosci sytuacyjnej dziatasz bardziej
instynktownie, czy tez wg przemyslanego planu?

plan obiektywnie
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CWICZENIE 4

POTWIERDZAM CZY ZMIENIAM SWOJ PIERWOTNY WYBOR?
JESLI ZMIENIAM:
WYBIERAM ODPOWIEDZ OBRAZUJACA MOJA
AKTUALNA REAKCIJE
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CWICZENIE 5

WYBIERZ ODPOWIEDZ OBRAZUIJACA TWOJE
AKTUALNE WYNIKI

PO WYBRANIU ODPOWIEDZI PRZEJDZ DO DRUGIEJ
CZESCI CWICZENIA - PYTAN POMOCNICZYCH: AIB
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CWICZENIE 5a

Jakie jest Twoje poczucie wtasnej wartosci w zawodowej roli?
Odpowiadajac, wez pod uwage, ze mowa tu o Twojej zawodowej
roli - bez wzgledu na to, jak nisko lub jak wysoko sie ocenisz:
wystaw ocene "swojemu agentowi" a nie sobie jako Cztowiekowi.

subiektywna
ocena roli
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CWICZENIE 5b

Co obrazuja Twoje obecne wyniki, jesli chodzi o poziom Twojej
skutecznosci w roli, w obecnej sytuac;ji?

obiektywna analiza wyniku
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CWICZENIE 5

POTWIERDZAM CZY ZMIENIAM SWOJ PIERWOTNY WYBOR?
JESLI ZMIENIAM:
WYBIERAM ODPOWIEDZ OBRAZUJACA MOJE
AKTUALNE WYNIKI
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CWICZENIE 6

WYBIERZ ODPOWIEDZ OBRAZUJACA TWOJE
AKTUALNE KOMPETENCIJE

PO WYBRANIU ODPOWIEDZI PRZEJDZ DO DRUGIEJ
CZESCI CWICZENIA - PYTAN POMOCNICZYCH: AIB
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CWICZENIE 6a

Jak identyfikujesz swoje zawodowe kompetencje w obszarze
Wiedza? W jakim stopniu czujesz sie wyedukowany w szerokim
tego stowa znaczeniu, jesli chodzi o zawodowa role?

kompetencje
-wiedza
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CWICZENIE 6b

Jak identyfikujesz swoje zawodowe kompetencje w obszarze
Umiejetnosci? W jakim stopniu czujesz sie wytrenowany w
kluczowych czynnosciach A i B - zwigzanych z interakcjami z

klientami? Kieruj sie wynikami i wskaznikami efektywnosci swoich
Czynnosci

kompetencje - praktyka
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CWICZENIE 6

POTWIERDZAM CZY ZMIENIAM SWO3J PIERWOTNY WYBOR?
JESLI ZMIENIAM:
WYBIERAM ODPOWIEDZ OBRAZUJACA MO3JE
AKTUALNE KOMPETENCJE
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CWICZENIE 7

Skutecznos¢ w roli agenta to gtodwnie wypadkowa
ILOSCI i JAKOSCI Twoich dziatan. Czy identyfikujesz
wyzwania w ktoryms obszarze?

Zanim odpowiedz, wez pod uwage, ze:

Przez spotkanie rozumiemy czynnos¢ A czyli: prezentacje z kupujacym lub

spotkanie ze sprzedajgcym w celu przyjecia nieruchomosci

e Miesigc ma srednio 21 pracujacych dni

e "Statystyczny" agent nieruchomosci notuje w miesigcu mniej niz 21 spotkan
(mniej niz jedno dziennie)

e« Czy Twoja obecna ilos¢ spotkan A jest Twoim zdaniem wystarczajgca do

osiggniecia wyniku jaki potrzebujesz?

Co do skutecznosci spotkan, kieruj sie wskaznikami swoich konwersji
(skutecznosci  przyje¢, Sredniego wynagrodzenia (ustalanie prowizji),
skutecznosci prezentacji) Na razie pomin skutecznos¢ w obszarze czynnosci B
(czyli umawiania spotkan ze sprzedajacymi lub umawiania prezentacji).
Odpowiadajgc wez pod uwage roéwniez poziom swoich wyjsciowych
oczekiwan co do skutecznosci czynnosci A - co to znaczy "wystarczajgco" lub
"niewystarczajgco"” dla Ciebie.
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CWICZENIE 8

Jesli oczekujesz zmiany - to jakiej i w jakim stopniu
jestes w stanie sie zaangazowac?

Jezeli prawidtowo wykonate$ poprzednie ¢wiczenia, to jest szansa, ze Twoja
odpowiedz bedzie osadzona w rzeczywistosci - bez ztudzen i oszukiwania siebie.
Zatem bedzie to odpowiedz wtasciwa.

Nie zmienia to faktu, ze odpowiedz na powyzsze pytanie moze by¢ dla Ciebie
nietatwa tym bardziej, ze odpowiedz jest dla Ciebie - nie innych.

Typowo, wiekszos$¢ agentow chciataby docelowo robi¢ mniegj i jednoczesnie miec¢
wiecej - to mozliwe o tyle, o ile rosng ich kompetencje: przede wszystkim w
obszarze umiejetnosci. Jednak, aby faktycznie dynamicznie rosty - potrzeba
najpierw robi¢ duzo wiecej spotkan, poniewaz najwazniejsze umiejetnosci
agent wyksztatca i trenuje w interakcjach z klientami - gtéwnie w terenie.

Warto wzig¢ pod uwage aktualng koniunkture. By¢ moze wystarczy robigc tak
samo, robi¢ po prostu wiecej, aby mie¢ tyle samo co wczesniej lub mie¢ tylko
nieco mniej? Warto tez pamietaé, ze co do zasady: im wyzej pozycjonujesz
swoje oczekiwania, tym wiecej zaangazowania i wysitku optaca Ci sie zatozy¢.
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PODSUMOWANIE

Za Toba seria ¢wiczen. Pozwoél sobie na chwile refleksji, zanim przejdziesz dalej.
Zaktadajac, ze bedac w kryzysie odpowiedzialnosci, bez motywacji do dziatania -
To czy Twoje szczere odpowiedzi, na postawione pytania skionily Cie, do
Zmiany perspektywy pewnych swoich przekonan?

e Czy zestawienie swoich subiektywne odczu¢ z obiektywnymi faktami -
sprawito, ze inaczej spojrzates na pewne sprawy, czy tez raczej wywotato w
Tobie irytacje?

e Czy udato Ci sie odnalez¢ odpowiedz, na pytanie: dlaczego - tak naprawde -
Ci sie nie chce lub czego Ci brakuje w obszarze kompetencji, aby pewne
czynnosci staty sie dla Ciebie tatwiejsze?

e Czy zastanawiates sie lub zaobserwowates, czy - a jesli tak - to jak rézni sie
Twoje ewentualne poczucie zmartwienia w zaleznosci od tego czy dotyczy
rynku czy osobistej sytuacji? | jak ma sie to do Twojego nastawienia na
przysztos¢ - ponownie: rynku a Twojej osobistej sytuacji? Czy sktonito Cie to
do jakichs wnioskow?

e W koncu, czy zaobserwowates, ze analizujgc efektywnos¢ swojej zawodowej
roli, nawet jesli bytes wobec niej krytyczny - wcigz mozesz czué sie w
porzadku jako Cztowiek i mozesz przesta¢ bra¢ pewne rzeczy "do siebie" w
zawodowej roli?

e | najwazniejsze: Czy zestawiajgc swoje oczekiwania ze swojg gotowosciag do
dziatania, zaobserwowates co$ szczegdlnego? Jesli tak. Nie wahaj sie tego
nazwac.

Jezeli wykonates ¢wiczenia prawidtowo: z namystem i nie spieszac sie - to szansa
na to, ze sie "odtrutes" jest wysoka.

Odzyskiwanie asertywnego, opartego o fakty wgladu w rzeczywistosé, nie jest
ani proste ani tatwe, kiedy jest sie w k.o. - by¢ moze powyzsze ¢éwiczenia i
pewne wskazowki utatwity Ci to w jakims$ stopniu i ponownie nawigzates
kontakt z tg czesciq siebie, ktora jest asertywnym, odpowiedzialnym dorostym,
ktory chce i bedzie potrafit ogarng¢ swéj zawodowy swiat i co za tym idzie
wynik.

Aby sie w tym samodzielnie upewni¢, wykonaj ostatnie ¢wiczenie w tej czesci.
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CWICZENIE 9

Przed Tobg ostatnie ¢wiczenie w tej czesci. Jezeli chcesz je wykonac¢ witasciwie,
wez pod uwage réznice pomiedzy jakoscig odpowiedzi a jakos$cig wyniku.

Podobnie jak w przypadku poprzednich c¢wiczen: jakiekolwiek odpowiedzi
wybierzesz, bedg one prawidtowe, jezeli tylko dokonasz szczerego wyboru. Nie
mozna zaznaczy¢ "zle". Beda to po prostu prawidtowe odpowiedzi agenta o
pewnym stopniu dojrzatosci w zawodowej roli - mniejszym lub wiekszym. Nie
zmienia faktu, ze Twoje odpowiedzi bedg prawidtowe.

Jezeli zas chodzi o wynik ostaniego ¢wiczenia, ktére za chwile wykonasz, to
bedzie on odzwierciedlat status Twojego poczucia odpowiedzialnosci w
zawodowej roli.

Bez wzgledu na to jakie odpowiedzi wybierzesz w tym ¢éwiczeniu, to jezeli na
ostatnie ze stwierdzen zdecydujesz odpowiedzie¢:

e NIE

- oznaczac¢ to bedzie, ze nie jestes gotowy w petni wzigé odpowiedzialnosci,
zatem wecigz oczekujesz, ze inni ludzie badz zdarzenia w jakims stopniu,
rozwigzg za Ciebie aktualne wyzwania w zawodowej roli.
Ta odpowiedz bedzie w porzadku, bo to Twoja odpowiedz - wydrukuj i podpisz
swojg deklaracje z wilasciwg data, potwierdzajac swoje stanowisko w tej
kwestii przed samym soba.

e TAK
- ozhaczac to bedzie, ze sSwiadomy swoich przysztych decyzji, dziatan i zaniechan
- bez wzgledu na ich adekwatnos¢ do sytuacji czy optacalnos¢, - bierzesz petng
odpowiedzialnos¢ za swéj wynik w zawodowej roli agenta nieruchomosci.
Ta odpowiedz réwniez jest w porzadku, bo to Twoja odpowiedz - wydrukuj i
podpisz swoja deklaracje z wtasciwg data, potwierdzajac swoje stanowisko w
tej kwestii.
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CWICZENIE 9

DEKLARACJIA ODPOWIEDZIALNOSCI

W ZAWODOWEJ ROLI AGENTA NIERUCHOMOSCI

Jestem gotéw mniej martwic sie tym, na co nie mam realnego wptywu i przesta¢ na to narzekac do siebie i innych?

TAK NIE

Jestem gotdw faktycznie zaangazowac sie w to, na co mam realny wptyw?

TAK NIE

Jestem gotow zrezygnowac z wymowek i nie usprawiedliwiac¢ swoich niepowodzen inaczej, niz biorgc za nie petna
odpowiedzialnos¢?
TAK NIE

WIEM, ktérych i ile czynnosci operacyjnych optaca mi sie robi¢: wiecej/mniej/zaczaé/przestaé/nie zmieniac ilosci?
TAK NIE

Jezeli powyzsze NIE to jestem gotdéw podjgé wysitek aby sie skonsultowaé w tym zakresie?
TAK NIE

ROZUMIEM sposoby realizacji kluczowych czynnosci A i B, ktdre to czynnosci zasadniczo zblizajg mnie do transakgc;ji?
TAK NIE

Jezeli powyzsze NIE to czy jestem gotéw podjgé wysitek aby sie wyszkolié w tym zakresie?
TAK NIE

POTRAFIE w czynnosci A i B na tyle skutecznie, ze poziom moich umiejetnosci jest co najmniej wystarczajacy i
jednoczesnie nie sabotuje w istotny sposéb mojego wyniku?

TAK NIE

Jezeli powyzsze NIE to czy jestem gotdow podjec wysitek aby sie wytrenowac w tych czynnosciach?
TAK NIE

Jestem gotéw podjac optacalne dziatania pomimo trudnosci jakie bede napotykac po drodze?
TAK NIE

Ostatecznie biore petng odpowiedzialnos¢ za moj wynik w roli
agenta nieruchomosci

TAK NIE

Data i Podpis
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PODSUMOWANIE 1

JAKOSC
DECYZJI

ILOSC JAKOSC
| ADEKWATNOSC

DZIALAN I _
ZANIECHAN

SKUTKI

POWYZSZYCH
DLA MNIE

DLA INNYCH
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ROZDZIAL @

ROZDZIAL 2

Zawodowa swiadomosc
sytuacyjna

W tym rozdziale m.in.:

Rozpoczniesz prace nad 1 etapem swojego planu naprawczego:
Zbadasz swoj market

Odwotujac sie do swoich historycznych i obecnych wynikow,
okreslisz kluczowe parametry, wskazniki i konwersje:
Transakcyjne

Popytowe

Podazowe

Porownasz wskazniki wyciggajac asertywne wnioski
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Plan naprawczy

Dopiero po zakontraktowaniu z

samym soba Deklaracji
Odpowiedzialnosci - Dojrzatosci,
rozpoczyna sie wilasciwy proces

wychodzenia z k.o. i dopiero wtedy -
po odtruciu, kiedy odzyskalismy
dorosty i asertywny wglad w
rzeczywistos$¢ jest sens zastanowié
sie nad rozwigzaniem - czyli, w
omawianym tutaj przypadku - w jaki
sposéb pokonac¢ trudnosci w celu
odzyskania przychodowosci na
oczekiwanym poziomie.

Podstawg wtasciwego planu, sg dane
wyjsciowe - informacje, ktére pozwola
nam podjgé¢ lepsze decyzje kiedy
planujemy czy - a jesli tak - to co
zmieni¢ w obrebie ILOSCI naszych
dziatan oraz zaniechan oraz oczywiscie
ich JAKOSCI.

Krok 1.

Zbadaj
swéj rynek
i market

etap 1.

Krok 4.

Poréwnaj
kluczowe
wskazniki

etap 2.

Krok 7.

Dzialaj
mierzac wyniki
i skutecznosé

etap 3.

Proces

omawianego tu

planu

naprawczego, sktada sie 3 etapdéw i 3
krokow w kazdym z nich.

* W etapie pierwszym zbierasz dane

« W etapie drugim opracowujesz

plan,
gruntownej

poddajac

analizie,

zebrane
modelujgc

dane

oczekiwany rezultat i warunki jakie
muszg po drodze zaistnie¢, aby
rezultat osiggnac.

« W etapie trzecim realizujesz plan

w dziataniu, dokonujac w

potrzeby korekt - na

planu oraz na
zawodowej
najbardziej
umiejetnosci,
efektywnos$¢ Twoich dziatan.

Krok 2.

Zbadaj
historyczne
KPI

Krok 5.

Whioskuj
Pomysl
Wymodeluj

Krok 8.

Koryguj
plan w razie
potrzeby

poziomie

razie

poziomie
swojej

roli, rozwijajac
potrzebne

ktore

Krok 3.

Zbadaj
obecne KPI

Krok 6.

Zaplanuj
ilo$é i rodzaj
dziatahn AiB

Krok 9.

Trenuj

zwiekszg

Wzmachniaj zasoby
Eliminuj rezerwy
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Krok 1. Zbadaj swadj
rynek i market

To istotna kwestia, od ktdrej optaca sie
zaczac¢, choc¢ jesli posredniczych w
niewielkim miescie Ilub na bardzo
waskim markecie, z zebraniem
pewnych danych moze by¢ trudniej -
poniewaz te ogdélnodostepne, dotyczag
kilkudziesieciu miast a wW
szczegodlnosci 7 najwiekszych.
Dodatkowo niektére z nich sa
publikowane z duzym opdznieniem.

Niemniej jednak, dysponujgc danymi
historycznymi, mozesz pewne dane
wymodelowac, z nieduzym
marginesem btedu. W razie
watpliwosci jak to zrobic¢, skonsultuj
sie najpierw ze swoim szefem lub
menedzerem. Przyktady przydatnych
danych znajdziesz w dalszej czesci
publikacji, w czesci menedzerskiej.

Znajac swoj rynek i market mozesz
o wiele doktadniej okresli¢ realna
perspektywe transakcyjna na nim -
zaréwno ogélnie jak i dla
funkcjonujacym na Twoim rynku
agencji, a tym samym dla swojego
biura i siebie.

Dzieki temu, planujac przyszia
przychodowos¢é Zmniejszasz
margines btedu pomiedzy
niedoszacowaniem potencjatu a
jego przeszacowaniem.

Co zbadac¢ w pierwszej kolejnosci?

Spdjrz na grafiki. Zobaczysz
zestawienie danych makro
(ogdlnopolskich) z lokalnymi dla
przyktadowego miasta: Jeleniej Gory.
Pewne dane sg dostepne (czarny kolor)
inne (na czerwono) zostaty
wymodelowane.

Dzieki zestawieniu z tego konkretnego
przyktadu, agent Ilub menedzer w
miare  doktadnie, moze poézniej
szacowac¢ np. potencjat transakcyjny
na ostatni Q br. dla swojego zespotu
lub agenta

Krok 2. Zbadaj swoje

historyczne KPI

Transakcje
do 09" 22 NT_.“I'I'II'.'

Transakcje
Q122

Transakcje
Q2°22

Transakcje
Q3 22

Transakcje
Q4" 22

5772

1,33

NT/mc

]

NT/mc

0,66

NT/mc

?
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KPI czyli kluczowe wskazniki
efektywnosci (z ang. Key Performance
Indicators) obrazujg szeroko pojeta
efektywnos$¢ Twoich dziatan - opieraja
sie na liczbach, cyfrach i faktach i sa
osadzone w konkretnym przedziale
czasowym.

KPlI's mogg pomoéc Ci  Sledzi¢ i
monitorowa¢ postepy w ramach
wczesniej zatozonych celéw albo
obrazowacd efektywnos¢ Twoich
dziatan w ujeciu historycznym - i na
tym wtasnie aspekcie (historycznym)
skupisz sie w pierwszej kolejnosci,
zanim dokonasz korekt w dziataniu.
Nie optaca Ci sie korygowac¢ kursu ,na
czuja” - oprzyj sie na faktach, a nie
przeczuciach.

O ile sie ,cofng¢” w czasie? Odpowiedz
nie jest prosta, aczkolwiek warto miec¢
na uwadze, ze oproécz ilosci danych
rownie wazna jest ich jakos¢. Zatem:

o jezeli nie dokumentujesz
regularnie i doktadnie ilosci
dziatan i efektéw - musisz niestety
odwota¢ sie do witasnej pamieci,
okres$lajgc poszczegdlne wartosci
W przyblizeniu” ,okoto” itd. Te
wyniki nie bedg doktadne, ale i tak
optaca Ci sie wykonac¢ c¢wiczenie.
Wré¢ sie_do okresu, kiedy Twoje
wyniki byty dobre lub przynajmnie;j.
znos$ne i postaraj_sie_okresli¢ je w
czasie kwartatu.

+ Jezeli dokumentujesz regularnie i

doktadnie ilos¢ dziatan i efektéow
- to wspaniale. Dzieki temu lepiej i
doktadniej wymodelujesz ilosc¢
przysztych dziatan oraz swoje
efekty. Zacznij od okresu, kiedy
Twoje wyniki byty dobre lub
przynajmniej znosne. Zbadaj_okres
od minimum kwartatu do nawet
roku wstecz w zaleznosci od
potrzeb i mozliwosci.

Tabele z ktorymi sie zapoznasz, zawierajg wybrane, przyktadowe parametry,
ktére optaca Ci sie zbadaé, aby Twdj plan naprawczy byt mocno osadzony w
rzeczywistosci i miat szanse realizacji. Wskazniki oznaczone sg kolorami:

- niezbedne, by zaczac¢ planowac
- nie sg konieczne, ale sg bardzo przydatne do modelowania

precyzyjnosci planu i wyniku

dodatkowe - przydatne w pewnych okolicznosciach

W kolejnosci zbadaj nastepujgce grupy wskaznikow efektywnosci:
e TRANSAKCYINE
e POPYTOWE
e PODAZOWE
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Najpierw zbadaj wskazniki Ponizsza tabela to tylko przyktad i nie

transakcyjne, w badanym okresie zawiera wszystkich KPI, uwzglednia
historycznym. Im wiecej wskaznikéw nie tylko transakcje ogétem ale takze
potrafisz zidentyfikowac, tym w wybranych typach nieruchomosci.
wtasciwsze wnioski wyciggniesz w Tworzac wtasng tabele, wez to pod

dalszej czesci pracy nad planem

uwage, jezeli posredniczych np. tylko

na domach i dziatkach

Prior.
Smbl

T-33

Wybrany KPI (TRANSAKCYJNE)

KPI  KPI
historia aktualny Zmiana
x 0 Qfmcfinne

Nowych Transakcji (NT) w badanym okresie

Mowych Transakcji/mc (Srednio w miesigcu)

Srednia przychodowo$¢ z pojedynczej transakji — ogdlinie (w ztotych,
po uwzglednieniu Twojego udziatu w przychodzie)

Czas pomiedzy NT/NT ($rednio dni)

llosé nowych transakcji z przyjec na wytgcznosc

Sredni czas sprzedazy oferty wylacznosé

Skutecznosc sprzedazy ofert wylgcznosé (w procentach)
llos¢ nowych transakcji z przyjec open

Sredni czas sprzedazy oferty open

Skutecznosé sprzedazy oferty open ( w procentach)

NT w sprzedazy mieszkan (srednio w miesigcu)
NT w sprzedazy domow (Srednio w miesigcu)

NT w sprzedazy dziatek ($rednio w miesigcu)

Srednia przychodowoic z pojedynczej transakeji — sprzedaz (ile
zfotych? po uwzglednieniu Twojego udziatu w przychodzie)

NT w wynajmie mieszkan (srednio w miesigcu)
NT w wynajmie domow (srednio w miesiacu)

NT w wynajmie (komercja) ($rednio w miesigcu)

Srednia przychodowosc z pojedynczej transakcji — wynajem (ile
ztotych? po uwzglednieniu Twojego udziatu w przychodzie)
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Nastepnie zbadaj wskazniki
popytowe. Ponizej znajdziesz
przyktadowe tabele, ktére moga by¢ w
tym pomocne. Pamietaj jednak, aby
uwzgledniac model w jakim
posredniczych.

Prezentowane przyktady sg
uniwersalne, bez wzgledu na to czy
posredniczych tylko na
wytacznosciach, czy umowach

otwartych, w trybie mieszkanym oraz
w jakim modelu.

Prior.

Senbt Wybrany KPI (POPYTOWE)

KPI KPI _
histeriax @ aktualny Zmiana
Q/mcfinne

Prezentacji ogétem

Zapytan ogdtem

Srednio prezentacji w mcu

Srednio zapytarn w mcu

lloéé nowych zapytan w miesigcu (od nowych klientéw)
lloéé prezentacji do ilosei nowych zapytan

llos¢ prezentacji do ilosci wystanych dopasowan
Zapytan na open

Zapytan na wylgcznosc

S$redni czas od pierwszego kontaktu do transakcji

Srednia ilo$¢ ogladanych nieruchomoséci/jednego
klienta

Srednia ilos¢ prezentacji z 1 klientem do transakcji

llosé klientdéw w bieiacej obstudze w mcu

Prezentacji mieszkan

Zapytan mieszkan

Prezentacji domow

Zapytan domaw

Prezentacji dziatek
Zapytan dzialek
Prezentacji komercja

Zapytan komercja

Prezentacji Najem

Zapytan Najem
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Nastepnie zbadaj wskazniki podazowe,
uwzgledniajgc model w jakim dziatasz oraz

typ

nieruchomosci wW jakich sie

specjalizujesz

Prior. Smbl

Wybrany KPI (PODAZOWE)

KPI

historia x Q

KPI
aktualny
Q/mcfinne

Zmiana

Przyjete oferty (ogdtem, ilosc)

Przyjete oferty (Srednio w m-cu, ilos¢)

Przyjete oferty — irddfo rekomendacja (ogdlnie ilosc)

Przyjete oferty — Zradto rekomendacja (srednio w m-cu
ilos¢)

Przyjete oferty — frddto cold call (ogdlnie ilosé)

Przyjete oferty — irddto cold call (Srednio w m-cu ilosc)

Skutecznosé przyjec (ogdtem, sredni %)

Skutecznosé przyjec — irddto rekomendacja ($redni %)

Pp-11

Pp-12

Pp-13

Pp-31

Pp-32

Skutecznosé przyjec — Zrédto cold call (Sredni %)

Przyjete oferty na wytgcznosé (ogdinie)

Przyjete oferty na wytgcznoséé (Srednio w m-cu)

Skutecznosc przyjec na wylgcznosc (Sredni %)

Przyjete oferty open (ogdlnie ilosc)

Przyjete ofert open ($rednio w m-cu, ilosc)

Skutecznosc przyjec open (sredni %)

Ofert open konwertujgcych w wytgcznosé (Sredni %)

Ofert open konwertujgcych w wylgcznosc (sredni czas-
dni)

Wysokos¢ prowizji netto (Sredni %)

Wysokos¢ prowizji netto (w ztotych, srednio)

Przyjete oferty sprzedaz ogotem

Przyjete mieszkania sprzedaz

Przyjete domy sprzedai

Przyjete dziatki sprzedaz
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Teraz, po zebraniu w.w. danych,

mozesz zobrazowaé najwazniejszy z

parametréw, agregujac dostepne
KPI - czyli statystycznag historyczna
pojednycza transakcje:

KPI  Kp|  Zmiams

prior.smbl  Wybrany KPI (HISTORYCZNA TRANSAKCJA) ~ Srednio  Srecnio %

w R0 WoxQ
2021° 2022° +-lb.

Na jaka umowe?

lle srednio prezentacji/NT?

Ile czasu od zlecenia do umowy?

Ile byto srednio zapytan na oferte?

Jakie gtéwne Zrodio zapytania?

bezp)

Ile obejrzat ze mng zanim kupit?

cash)?

Ht-10

Jakie gtowne Zrddto prezentacji? (dopasowanie, zapytanie

Jakie Zrédto klienta popytowego? (zapytanie bezp, reko, inne)

lle czasu od zapytania do umowy przedwstepnej lub pw (jesli

Te historyczne dane powinny byé
usrednione. Szukasz odpowiedzi na
szereg pytan typu:

Ile Srednio prezentacji musiatem robic,
aby doprowadzi¢ do jednej
statystycznej historycznej transakcji?

lle s$rednio miatem zapytan na
nieruchomos¢ zanim sie sprzedata?

lle srednio ogladat ze mna
nieruchomosci  statystyczny kupiec

zanim ze mna cos kupit?

itd

Uzyskane odpowiedzi dotyczg
historycznego okresu, kiedy Twoja
efektywnosc¢ i przychody byty
zadowalajgce. Aby opracowac plan na
teraz potrzebujesz uzupetni¢ tabele o
aktualne wskazniki...czyli:

Krok 3. Zbadaj swoje
obecne KPI

W przedostatniej kolumnie wpisz
usrednione wskazniki obrazujace
Twoja obecng efektywnosé.
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Pojawia sie pytanie jaki okres bada¢ w
tym przypadku? Jest kilka opcji.

e Mozesz np. zbadac¢ ostatni miesigc
lub kwartat - ten okres, ktéry
identyfikujesz jako obiektywnie
stabszy pod katem efektywnosci
dziatan i jednoczesnie na tyle
krétki, ze obrazuje on obecne
aktualne wskazniki Twojej
efektywnosci

» Mozesz tez, znajac Sredni czas
swojego wczesniejszego cyklu
transakcyjnego (w zaleznosci od

skutecznosci operacyjnej
agentow, moze sie on
ksztattowaé réznie) ustalié

wiasnie taki okres. Pamietaj
jednak, ze nawet jesli obecnie
notujesz  wiecej niz 1 nowa
transakcje miesiecznie, to raczej
nie optaca sie bada¢ okresu
krotszego niz miesigc. Jezeli zas,
srednio notujesz mniej niz jedna
nowga transakcje miesiecznie (np.
0,7 NT/mc) to badajgc obecne kpi
nie cofaj sie w czasie zbyt daleko.

* Najczesciej trafnym okresem
obrazujagcym obecne wskazniki
efektywnosci jest okres kwartatu
(1Q) - zatem jezeli nie masz duzej
wprawy w stosowaniu badania
efektywnosci, lub nie dysponujesz
zaawansowanym CRM, ktéry zlicza
KPI i obrazuje danych w zadanych

interwatach - kierujac sie
przedstawionymi tabelami, stworz
prosty arkusz excel z

najwazniejszymi  wskaznikami i
badaj je regularnie.

Krok &4, Poréwnaj

kluczowe wskazniki
UWAGA: Aby wynik w ostatniej
kolumnie byt miarodajny
potrzebujesz wzig¢ pod uwage,

w jakim okresie badates historyczne
wyniki a w jakim obecne i w razie
potrzeby (jesli okresy s3a rézne)
dokonaé¢ stosownych obliczen.

PRZYKtLAD:

Jan zbadat historyczne KPI w czasie
wybranego kwartatu (3miesigce) w
2021r. — byt to czwarty kwartat, czyli od
listopada do grudnia.

Poniewaz w owym czasie jego cykl
transakcyjny wynosit 30 dni - to
badajgc swojg obecng efektywnosc
zatozyt okres 1 miesigca. W zwigzku z
tym zanim dokonat porownania
pomiedzy historycznymi | obecnymi
wskaznikami, niektore wartosci
historyczne  potrzebowat podzielic
przez 3 | dopiero wtedy zestawit z
obecnymi.

Najpierw poréwnaj te wskazniki, ktore
W jasny sposdb wskazg, czy a jesli tak,
to ,o ile” obsunagt sie Twdj rynek
(zaktadajgc, ze Twoje dziatania - jesli
chodzi o ich ilo$¢ - nie ulegty
zasadniczej zmianie).

Zacznij od nastepujgcych wskaznikow:

o llo$é przyjeé (wzrosta/bez
zmian/spadta) - jesli zmiana, to o
ile (procentowo/liczbowo)

* llosé zapytan popytowych
(wzrosta/bez zmian/spadta - jesli
spadta, to o ile (procent/liczbowo)

e llo§é prezentacji (wzrosta/bez
zmian/spadta - jesli spadta, to o ile
(procentowo/liczbowo)

« Efektywnosé prezentacji
(wzrosta/bez zmian/spadta - jesli
spadta, to o) ile
(procentowo/liczbowo)

o lloéé transakcji (wzrosta/bez

zmian/spadta) - jesli spadta, to o ile
(procentowo/liczbowo)
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Krok 5. Whnioskuj
pomysl wymodeluj

Jezeli poddasz asertywnej analizie
choc¢by te podstawowe wskazniki to
szybko zrozumiesz, ile potrzebujesz
miec¢ obecnie:

» Przyjec, aby wygenerowac
odpowiednig ilos¢ zapytan

Dodatkowo zrozumiesz czy a jesli tak
to o ile potrzebujesz zwiekszy¢ ilos¢
spotkan obecnie (przyjeé¢, prezentacji)
aby doprowadzi¢ do jednej nowej
transakcji, biorgc poprawke na obecne
warunki rynkowe.

UWAGA: Na tym etapie, nie
zastanawiasz sie JAK to zrobisz. To
btad. Celem jest zidentyfikowanie
co potrzebuje sie najpierw
wydarzyé, KTORE wskazniki i O ILE
muszg sie zmienié, na t.zw. lejku,

e Zapytan, aby wygenerowac
odpowiednia ilo$¢ prezentacji aby$ otrzymat pozadany rezultat w
zaplanowanym czasie - czyli
e Prezentacji, aby wygenerowac transakcje.
odpowiednig ilos¢ transakcji
pior.smbl  \Wybrany wskaznik (konieczna minimalna ILOSC w czasie) ilosé

lle potrzebuje minimlanie NT/mc?

zakupie?

obstudze?/mc

pozadang ilosc spotkan?

Ilu zatem potrzebuje prezentacji/nt?

lle w takim razie potrzebuje nowych zapytan/ jednga prezentacje?

lle potrzebuje wysta¢ dopasowarn aby wygenerowac jedng prezentacje?

llu érednio prezentacji potrzebuje z jednym klientem, aby podjat decyzje o

llu nowych klientéw potrzebuje minimum?/mc

llu hotéw-kupcow potrzebuje minimum?/mc

lle zatem ogodlnie klientow popytowych potrzebuje miec w bieigcej

lle w takim razie ofert potrzebuje przyjgc?

lle zatem spotkan z klientami sprzedajacymi potrzebuje zrobic, aby to osiggnac?

lle sposrod tych spotkan wygeneruje z polecen?

lle zatem rozmow telefonicznych ,,na zimno” wykonad, aby skutecznie umowic
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Czego optaca mi sie WIECEJ?

Czego optaca mi sie MNIEJ?

Co optaca mi sie ZACZAC 7
(czego dotychczas w ogdle nie robitem)

Co optaca mi sie PRZESTAC ?
(co dotychczas robitem niepotrzebnie)

Co optaca mi sie INACZEJ?
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Krok 6. Zaplanuj rodzaj
iilos¢ dziatan Ai B

Dopiero teraz, kiedy w oparciu o dane
wymodelowate$s potrzebng a wrecz
niezbedng ilo$¢ czynnosci, mozesz
zaczg¢ osadzaé¢ swoje dziatania w
czasie.

Z nieztg doktadnoscig wiesz czy a jesli
tak to o ile zwiekszy¢ "potke z
ofertami" aby mie¢ potrzebg ilos¢
zapytan.

Jakie to powinny byc¢ oferty?

lle musisz zrobi¢ spotkan aby je
pozyskac, ile telefonéw wykonac¢ itd

e Zaplanuj czynnosci A (przyjecia i
prezentacje)

e Zaplanuj czynnosci B (umawianie
przyje¢ i umawianie prezentacji)

Krok 7. Dziataj mierzac
wyniki i skutecznos¢

Doktadnie i skrupulatnie, dokumentuj
swoje dziatania, ich ilo$¢ oraz efekty, a
takze pozostate wskazniki popytowe,
podazowe i transakcyjne, gtownie
oparte o zmienng zapytan
popytowych, zarédwno nowych jak i
tych klientéw, ktérych masz w biezacej
obstudze, nawet jesli sg tylko leadami.

Dzieki temu, jak pilot, ktéory patrzy na
instrumenty poktadowe, bedziesz
wyraznie widzieé, czy zblizasz sie do
celu, czy w zaplanowanym czasie, czy
jestes na kursie czy tez z niego
zbaczasz.

Jezeli w Twoim biurze dysponujesz
wsparciem doswiadczonego
menedzera, to bedzie ono tym
skuteczniejsze, im bardziej bedziecie
zwraca¢ uwage na ‘'instrumenty i
zegary"

Krok 8. Koryguj plan w
razie potrzeby

Jak powszechnie wiadomo, samoloty
na catym Swiecie nieustannie schodzg
z kursu a mimo to najczesciej
bezpiecznie dolatujg do celu.

Korygowanie planu, jest czyms
naturalnym i bardzo potrzebnym.
Szczegdlnie w sytuacji, kiedy
wychodzisz z k.o. niwelujgc jego skutki
- optaca Ci sie mocno trzymac ster a
nie lecie¢ na autopilocie, bo "taki byt
plan®.

Dzieki temu, ze odpowiedzialnie
zadbasz o krok 7, mozesz teraz
samodzielnie albo razem z
menedzerem, nanosi¢ optacalne
zmiany, ktére uczynia plan jeszcze
lepszym - moze sie np. okazaé, ze
dzieki tym korektom (ilosci i rodzaju
dziatan) dolecisz tatwiej i/lub
szybciej niz zaktadaliscie
pierwotnie.

W razie watpliwosci co do kierunku
korekt - konsultuj sie.

Krok 9. Wzmacnhiaj
zasoby Eliminuj
rezerwy

Jezeli zadania co do ilosci i rodzaju
dziatan operacyjnych zostaty
wyznaczone wspierajgco i sg przez

Ciebie realizowane - pozostaje kwestia
ich efektywnosci.

Poniewaz zadbates o krok 7 - mozesz
teraz zacza¢ szuka¢ odpowiedzi na
pytanie:

Ktére umiejetnosci potrzebuje
wytrenowagé, aby efektywnosé
moich dziatan byta lepsza, dzieki
czemu tatwiej osiggne kamienie
milowe mojego planu?
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Najwazniejsze, cho¢ nie wszystkie,
sposrdd tych umiejetnosci to:

« Umawianie spotkan w celu
przyjecia

« Skuteczne
nieruchomosci

e J.w. ale na wytacznosé

« Negocjowanie ewentualnego
wynagrodzenia (prowizji) ze
sprzedajacymi

* J.w. ale z kupujacym

» Skuteczne generowanie
prezentacji bez czekania na nowe
zapytania

» Skuteczne prezentowanie

« Finalizowanie transakcji

przyjmowanie

Nie optaca Ci sie trenowac wszystkiego

"na raz" i "od razu". Zrozum, ze bez
upgradu, tez osiggniesz cel, dziatajac
po prostu efektem skali na

wymodelowanych wtasciwie ilosciach
czynnosci Ai B.

Zastanow sie raczej, ktdrg z
wymienionych umiejetnosci optaca Ci
sie wytrenowacd jako pierwszg,
poniewaz zwiekszenie efektywnosci w
niej, w pierwszej kolejnosci bedzie
wspierato efektywnosc planu.

Dzieki temu albo oszczedzisz czas na
inne czynnosci albo przeznaczajac tyle
samo czasu, co dotychczas, uzyskasz
wieksza sprawnosc i lepszy efekt.

Przyktad A.

Marta mierzgc swoje wskazniki

efektywnosci doszta do wniosku, ze

gdyby zwiekszyta skutecznoscé

pozyskiwania nieruchomosci o

zaledwie 10%, to:

e aby zrealizowag¢ swodj miesieczny
plan przyje¢, oszczedzitaby okoto
25h pracy w terenie w miesigcu lub

e robigc tyle samo, przyjmowata by 4
wytgcznosci wiecej w miesiacu,
dzieki czemu... rozumiesz prawda?
Wiecej zapytan, wiecej prezentacji,
wiecej transakcji. | tym razem
wiadomo o ile wiecej.

Przyktad B

Marta doszta do wniosku, ze gdyby
zwiekszyta efektywnos$¢ generowania
prezentacji na biezgcych leadach
popytowych o zaledwie 10%, to:
generowataby o 0,8 nT miesiecznie
wiecej

Przykiad C

Marta doszta do wniosku, ze gdyby
zwiekszyta swdj sredni procent netto
na umowach podazowych o
statystyczne tylko 0,5% to w ciggu
roku zarobitaby wiecej o ponad 20k zt.

Swdj czas i pienigdze w rozwdj
inwestuj madrze - w roli agenta:
przede wszystkim w rozwoj

umiejetnosci.

Trudnosci...

Jezeli nie masz nawyku pracy na
liczbach cyfrach i dotad, Twoje
dziatania jesli chodzi o planowanie
byty intuicyjne, to mozesz napotkac
szereg trudnosci opracowujgc swoj
pierwszy plan w ten sposéb.

By¢ moze zainspiruje sie w jaki$
sposob case-study agentki Marty, ktory
znajduje sie w kolejnym rozdziale?

Jesli trudnosci sa z zebraniem
danych (najczesciej) konsultuj sie z
menedzerem lub szefem - nie
musisz mie¢ WSZYSTKICH danych,
ale niech Twéj plan opiera sie na
tych ktére masz a nie na
przeczuciach.

Jesli nie do konca jest dla Ciebie jasne
czym sie rézni np. generowanie
prezentacji od obstugi zapytania,
odsytam Cie do innych moich
publikacji dostepnych w sieci.
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ROZDZIAL B

ROZDZIAL 3

Plany naprawcze

W tym rozdziale:

e Zapoznasz sie z wybranymi elemntami case study agentki Marty z
Jeleniej Gory

Zrozumiesz w jaki sposob podejmowata decyzje tworzac swoj plan
Zrozumiesz na przyktadzie, dlaczego kpi okazaty sie kluczowe dla
jej sukcesu

Zaczerpniesz inspiracji, co utatwi Ci opracowanie swojego planu
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Poznaj Marte

Marta jest agentkg w Jeleniej Gorze. Pracuje w niewielkim rodzinnym trzyosobowym biurze.
Jest koncowka sierpnia " 22

Miasto: Jelenia Géra

Mieszkancow: 78k

Zasob mieszkaniowy: 36426 lokali mieszkalnych

Transakcji (RCiWN) w 2020 - 784 lokali mieszkalnych
Dziatalnosci zwigzane z obstuga rynku nieruchomosci (PKD) 170
Agencji i biur nieruchomosci: okoto 60

Wzigwszy pod uwage, sredni wzrost sprzedazy nieruchomosci lokalowych w Polsce w 2021 na
poziomie 22,60% Marta zaktada, ze w 2021 w Jeleniej Gorze, sprzedato sie okoto 961 lokali
mieszkalnych (poki co brak danych z GUS). Biuro Marty sprzedato natenczas tgcznie 45 lokali
mieszkalnych (mieszkan i domow) co przy zatozeniu, ze biura realizujg okoto 30% transakcji i
liczbie biur w Jeleniej Gorze w okolicach 60, daje udziat biurze Marty w rynku konkurencji
ponad 15% - nieZle. Rok 2021 byt dla niej udany:

2021 wybrane dane

Srednio w miesigcu prowadzita 12 ofert sprzedazowych

2 na wytgcznosc

9 otwartych

Srednio w miesigcu notowata 20 nowych zapytan ($rednio 2 zapytania na
oferte/mc)

Z czego srednio 10 owocowato aktywnymi klientami, (ktorzy ogladali z nig
nieruchomosci

Srednio w miesigcu utrzymywata 18 aktywnych klientéw (biezacych i
nowych)

Srednio w miesigcu realizowata 13 prezentacji

W 2021 r. zrealizowata tgcznie 18 transakcji sprzedazowych lokali
mieszkalnych (15 mieszkan i 3 domy) na rynku wtoérnym.

Jej skutecznosc sprzedazy wynosita

71% na ofertach wytgcznych

9% na ofertach otwartych

Jej konwersja prezentacji do transakcji wynosi 8,66 (Srednio co 9 prezentacje
notowata nowa transakcje)

Ale obecnie jest rok 2022 | popyt gwatftownie spada, rowniez w Jeleniej Gorze...
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Jest sierpiers a Marta ma 8 transakcji - niby nie tak fatalnie, ale widzi wyraznie, ze w kolejnych
kwartatach, jej srednia NT/mc wyraznie spada.

Badajgc obecny rok do sierpnia, Marta doszta do wniosku, ze jesli nic nie zmieni w sposobie |
ilosci swoich dziatan, to nie ma pewnosci czy cokolwiek jeszcze sprzeda do korica roku.

2022 Q3 wybrane dane

e Srednio w miesigcu prowadzi 14 ofert sprzedazowych (4 wytacznoéci, 10
otwarte)

 Srednio w miesigcu notuje 8 nowych zapytarh miesiecznie (0,57 zapytania na
oferte/mc), co owocuje zaledwie 2 howymi aktywnymi klientami

e tgcznie ma w biezgcej obstudze 6 klientow popytowych aktywnych

 Srednio w miesigcu notuje 2,66 prezentacji (lipiec 5, sierpien 2, wrzesier 1)

¢ W Ql miata 4 nowe transakcje a w Q2 zanotowata 3 NT

o W Q3 sprzedata 1 mieszkanie, od dwoch miesiecy nie sprzedata nic

e Jej skutecznosc sprzedazy wynosi 25% na wytgcznosciach i 0% na zleceniach
otwartych

o Jej konwersja prezentacji do transakcji wynosi 7,98

| ar

perspektywe, sradowisko i modelw jakim dziatasz.

Zatrzymaj sie na chwile | zaobserwuj sposob myslenia Marty.

Marta modeluje, ze w normalnych warunkach powinna w ciggu najblizszych 4 miesiecy
zrealizowac od 4 do 6 nowych transakcji, srednio 1,25 miesiecznie.

Wie jednak ze popyt znacznie spadt Wie rownoczesnie ze transakcje w Jeleniej Gorze bedq -
odwotujgc sie do danych zakfada, do konca roku na jeleniogorskim rynku lokali mieszkalnych.
"do podziatu" pomiedzy biura bedzie okoto 60 transakcji nieruchomosci lokalowych, reszta
odbedzie sie bezposrednio. Jest sie "o co bic". Marta akceptuje ogdlng koniunkture, ale nie
akceptuje swojego wyniku na takim poziomie | zastanawia sie co zrobic¢, aby z tych 60
mozliwych transakcji zrealizowac przynajmniej 4 - zatozyta, ze taka ilos¢ pozwoli jej
funkcjonowacd. Gdyby zrealizowata od 5 do 6, ma juz zapewniony komfort i spokojny sen.

Pytanie: Co Twoim zdaniem opfaca sie zmieni¢ Marcie w ilosci, rodzaju i jakosci dziatan,
aby notowata srednio (w obecnych warunkach rynkowych) przynajmniej 1,5 nowej
transakcji miesiecznie (tak jak w 2021)?
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Marta tez sie zastanawiafa. Rozumie prostq zaleznosc: aby byta transakcja potrzebna jest
najczesciej prezentacja a z nimi ostatnio krucho..analizuje swoje KPI...

Jej skutecznos¢ prezentacji w wysokiej koniunkturze wynosita prawie 12% czyli prawie co
9 prezentacja konriczyta sie transakcjq. (Ktos powie: stabo, inny: przecietnie, ale to byt
wynik Marty) Obecnie co prawda ma wyzZszqg skutecznosé (prawie 13%) ale wciqgz brakuje
Jjej odpowiedniej ILOSCI. Zdecydowata, ze najpierw skupi uwage na tej kwestii i wyliczy.

lle zatem prezentacji - przy swoich umiejetnosciach - potrzebuje Marta obecnie, aby
notowac¢ 1,5 nowej transakcji miesiecznie?

Odpowiedz: Niestety, ale raczej nie jest to 12, jakby wynikato z prostego réwnania (7,98x1,5).
Marta na poczgtek zatozyta pesymistycznie, ze potrzebuje przynajmniej 40% wiecej prezentacyi
niz ma dotychczas, aby miec jedng nowq transakcje (czyli minimum 17). O pewnosci mozna
mowic jesli bedzie ich miata 20. By¢ moze w okolicach 25 prezentacji miesiecznie osiggnie 15
nowej transakcji — statystycznie. Zaktada pesymistyczny scenariusz, nie optymistyczny.

Zaktadajqc, ze dotychczas 70% prezentacji byto z nowych zapytan a 30% Marta generowata
samodzielnie polecajgc nieruchomosci klientom w biezgcej obstudze, oraz ze statystyczny
aktywny klient oglgdat z nig 1,5 nieruchomosci to:

lle zatem nowych zapytan potrzebuje obecnie, aby wygenerowac¢ takgq ilos¢ prezentacji?

Odpowiedz: Musiataby miec okoto 50 zapytan miesiecznie (doktadnie 46,66) — jak uzyskac takq
ilos¢ w obecnym czasie | czy w ogodle to jest mozliwe?! Postanawia nie ulegac emocjom | liczy
dalej...

Marta wie ze zapytania sq z ofert, zatem zaktadajgc, ze nic nie zmieni w rodzaju i typie
nieruchomosci jakie przyjmuje, oraz zaktadajqc, ze pracuje na zleceniach gtownie otwartych

Ile musiataby miec¢ w takim razie ofert "na pétce”, aby wygenerowacé 46 nowych zapytan
miesiecznie, wiedzqgc ze obecnie ten wskazZnik wynosi 0,57 zapytania na oferte na
miesigc?

Odpowiedz: Marcie wychodzi, Zze musiataby miec okoto 80 ofert na swojej potce (!)

Marta znajgc swojq skutecznosc przyjec na wytgcznosc (10%) oraz przyjec na umowe otwartg
(55%) dochodzi do stusznego wniosku ze musiataby w ciggu najblizszych 3 miesiecy odbyc w
okolicach 120 spotkan, czyli (az) 2 spotkania dziennie... dwa

Dla pewnosci obrazu sytuacji liczy sobie jeszcze:

lle musiataby wykona¢ zimnych telefonéw, aby umoéwic tyle spotkan, wiedzgc ze okoto
20% spotkan nie dochodzi do skutku z réznych przyczyn a jej skutecznosé¢ umawiania
wynosi 30%

Odpowiedz: Kurcze, wychodzi na to, ze 500 rozmodw, czyli.. (az) 7,93 rozmowy dziennie,
zaktadajgc ze pracuje 21 dni w miesigcu.
Hmm...
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Marta ma dwa wyjscia:

e Albo pojsc za tymi liczbami, czyli robi¢ wiecej i nic nie zmieniajgc w sposobie (metodzie,
procesach itd.)

» albo biorgc pod uwage te liczby, robi¢ wiecej, ale robic tez inaczej, czyli: poszukac bardziej
efektywnych rozwiqgzan (ale wcigz kierujgc sie faktami, czyli swoimi wskaznikami)

Decyduje sie zrobié to drugie.
Po pierwsze: zastanawia sie jak inaczej zwiekszy¢ ilos¢ aktywnych klientow popytowych, skad
ich pozyskac, jak do nich dotrzec. To o nich przeciez chodzi, bo to oni najfatwiej generujq

prezentacje a potem transakcje.

Dla przyktadu, tylko dwa pomysty sposréod ponad 57 pomystow Marty.:

» obdzwonic¢ wszystkich swoich klientow ktorzy dokonali z nig dowolnej transakcji w ciggu
ostatniego 15 roku. W sumie byto to ponad 60 osob (miata w ciggu ostatnich 18mcy — 24
transakcji (18 w 20211 6 w ql-g2 2022). W mitej rozmowie dopytywata o polecenia popytowe.

Owocuje to 3 kontaktami do faktycznie aktywnych klientéw, ale co ciekawe otrzymata
takze 5 rekomendacji do klientéw sprzedajgcych niejako przy okazji

Pomyslata tez, ze warto np.:

o Obdzwonic wszystkich witascicieli nieruchomosci, ktére ma w obstudze na umowie otwartej
I przekonac ich do ustugi wytgcznej. Zauwazyta po prostu, ze ponad 80% nowych zapytan
jakie miata to byty zapytania na jej wytgcznosci a tylko 20% na zlecenia otwarte.
Dodatkowo statystycznie na kazdych 10 zapytan na wytqgcznosci az 7 owocowato
prezentacjami. Wykonuje zatem 10 telefonow.

Jej dziatania zaowocowaty 1 nowqg wylgcznosciqg i 9 odmowami. Kiedy powtdrzyta te
czynnos¢ po miesigcu, kolejne 2 zlecenia skonwertowaty w wytgcznosci

e Postanowita tez dokonac szeregu zmian w sposobie obstugi, przestawiajgc sie z podawania
na sprzedawanie. Dodatkowo strategicznie postanowita m.in., ze:

Docelowo wiekszosc jej portfolio bedq stanowity zlecenia na wytqgcznosc, ale nie byle jakie i nie
za wszelkag cene.

Znajgc jeleniogdrski rynek i biorgc poprawke na koniunkture, decyduje sie przyjmowac
najkrocej na 15 roku i gtownie mniejsze mieszkania (czyli np. jesli 3 pokoje to najlepiej
niewielkie, najlepiej ponizej 50 m2).

Postanawia, ze na umowe otwartq przyjmie tylko wtedy, jesli wynagrodzenie bedzie bardzo
motywujqce | dodatkowo obiektywnie, bedzie duza szansa na przejscie Na wytQcznosc.

Dodatkowo postawia, ze okoto 15% jej portfolio bedqg stanowity luksusowe nieruchomosci — z
powszechnie dostepnych danych wynika bowiem, ze w woj. dolnoslgskim jest ponad 55 tys.
0s6b o rocznym dochodzie ponad Imin brutto i blisko 22 tys. podatnikdow, zarabiajgcych
minimum 20 tys. brutto miesiecznie - a rynek dobr luksusowych (réwniez nieruchomosci) w
kryzysie ma sie zwykle szczegdlnie dobrze.
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PODSUMOWANIE case study

W ciagu pierwszych 4 tygodni Marta:

Z dziatan na biezacych zleceniach podazowych otwartych przyjeta 1
nieruchomosé¢ na wytacznosé

Z dziatan na historycznych transakcjach przyjeta 1 dodatkowa
nieruchomosé na wytacznosé + 1 dodatkowa otwarta + 1 klienta
popytowego o wysokim priorytecie obstugi (kupiec)

Wykonata 200 telefondw zimnych, przeprowadzajgc 140 rozmow i
umawiajgc 40 spotkan z czego 36 sie odbyto

W wyniku tych spotkan z zimnych telefonéw przyjeta 4 nieruchomosci
na wytacznosé + 14 nieruchomosci na umowie otwartej, razem 18
nieruchomosci

Marta zakonczyta miesigc 25 przyjeciami (!). 6 na wylgcznosé i 19
otwartymi.

W pierwszych czterech tygodniach planu naprawczego nic nie sprzedata i
konczy miesigc posiadajgc tgcznie 10 wytacznosci i 29 zlecen otwartych

Czym jednak zaowocowalty pierwsze 4 tygodnie?

Srednio kazda z nowych ofert w pierwszych 5 tygodniach od publikacji
wygenerowata zaledwie 1,07 nowego zapytania, tacznie jednak az 30
nowych zapytan.

Zaledwie z 13,3% nowych zapytan Marta zrealizowata prezentacje - razem
4

Zaledwie z 10% nowych zapytan pozyskata nowych dodatkowych
aktywnych klientow popytowych o wysokim priorytecie obstugi (kupiec) -
razem 3

Dalsze ,celowane pozyski” pod tych 3 klientow oraz umiejetne polecanie
im nieruchomosci w biezgcej obstudze dato tgcznie az 12 dodatkowymi
prezentacjami w czasie do 5 tygodni od pierwszego kontaktu. (co
razem z inicjalnymi prezentacjami tgcznie srednio dato 5 prezentacji na
klienta-kupca)

Ze ,starych” ofert, ktore miata w portfolio, na starcie planu naprawczego
zanotowata 5 nowych zapytan w tym jednego dodatkowego klienta o
wysokim priorytecie obstugi - kupiec, w potaczeniu ze ,starymi”
klientami popytowymi dato to 5 dodatkowych prezentac;ji.

3
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PODSUMOWANIE case study 3

W kolejnych tygodniach Marta:

e Marta powtarza procedure ponownego kontaktu 2z klientami
sprzedajacymi, gdzie podpisata umowe otwartg - 10% sposréd nich
przechodzi na wytacznosé, co poprawia wskaznik nowych zapytan na nie.

« Roéwnolegle realizuje plan spotkan podazowych i przyjeé.

« Osmy tydzien planu naprawczego Marta korczy 2 nowymi
transakcjami.

e Marta jest bardzo zmeczona ale zadowolona. Odzyskata kontrole i spokdj.

Czym dodatkowo zaowocowalty te tygodnie?

o Dostata kolejne zlecenia od dwdch oséb, ktore dokonaty z nig transakcji w
ub. roku - pamietaty o jej potrzebie

e Sptyneto do nigj kilkanascie nowych zapytan na oferty, ktore pozyskiwata
na biezaco, co przetozyto sie na kilka dodatkowych prezentacji - 5

e Realizujgc inne sposrod swoich 57 pomystow, wygenerowata troche
nowych prezentacji - 12

e W oOparciu o nowe dane, ktore systematycznie dokumentuje badajac
kluczowe KPI, Marta modyfikuje plan spotkan i przyje¢ w taki sposéb,
aby doprowadzi¢ do sytuacji, ze ma w portfolio przynajmniej 30
nieruchomosci na wytacznosé. Z czego 3 to luksusowe nieruchomosci.
25 to mieszkania w najbardziej popularnym sektorze plus 2 inne w
ktorych sie nie specjalizuje. Osiggnie to do konca roku.

o Selektywnie zmniejszajac ilos¢ zlecen otwartych, docelowo zostawia
tylko te gdzie fakty wskazujg na to, ze jest duze prawdopodobienstwo, ze
skonwertujg w transakcje (moze szybko pokaza¢ kupcowi przy okazji
innych prezentacji) lub w wytgcznosci gdzie jest perspektywa wysokiego
wynagrodzenia i cena ofertowa nie jest "catkowicie oderwana od
rzeczywistosci lub tez wtasciciele sg plastycznie co do ceny.
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PODSUMOWANIE case study

o Wcigz dokumentuje wszystkie wazne czynnosci , badajgc swojg skutecznosc,
konwersje, wskazniki. Szczegolnie pilnie obserwuje ilos¢ nowych zapytan i inne
wskazniki ,popytowe” — korygujgc w razie potrzeby zatozenia i plany co do ilosci
spotkan na najblizsze tygodnie.

e Po pewnym czasie identyfikuje te elementy swoich proceséw, ktére mogtyby
dziatac lepiej ale brakuje jej wiedzy jak to zrobi¢ — idzie na szkolenie i zdobywa
wiedze, (np. jak w czasie malejgcego popytu pracowac z klientami poszukujgcymi,
gdzie ich szukac | jak generowacC prezentacje, nie czekajgc na zapytania - aby
generowac zaplanowanaq ilosc¢ transakcji)

e Po pewnym czasie identyfikuje te elementy swoich proceséw, w ktérych
mogtaby miec¢ wiekszqg skutecznosé, ale brakuje jej umiejetnosci, nie potrafi tego
zrobi¢ tak skutecznie jak by chciata - idzie na trening i poprawia skutecznosé¢ (np.
Jjak umawiac przyjecia z minimum 80% skutecznosciq, jak robic skuteczne przyjecia
i/lub spotkania z kupujgcymi, jak zwiekszy¢ swojq prowizje itd.)

» W grudniu zasigdzie do wigilijnego stofu spokojna o swojqg przychodowosé. Cieszy
sie bliskoscig swojej rodziny. Przeszta potezny kryzys odpowiedzialnosci, ale odzyskata
kontrole, zabezpieczyta | ustabilizowata swoje finanse. Nie moze uwierzyc, jak to
mozliwe, ze kilka miesiecy wczesniej rzeczywistosc widziata wszystko tylko w czarnych
barwach i nie miata motywacji do dziatania.

o W tym samym czasie niestety, spora czesc jej branzowych znajomych nie ma niestety
powodow do radosci. Widzgc wyniki Marty twierdzq, ze ma szczescie, ktorego im po
prostu brakuje. Niektorzy, pomimo, ze nie majg wyniku, czujq potrzebe doradzania jej
co powinna robic¢ | zawsze majg gotowqg wymowke, aby usprawiedliwic  swojqg
nieskutecznosc w roli. Tylko jedna kolezanka z innego biura, podeszta do Marty na
branzowym spotkaniu, pogratulowata jej i zapytata jak to zrobita?

znalazia oparc:ew cyfrach efekcreskall 1dobrym planle ktorykorygowaia
A 2| rol o
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Zanhim zaczniesz dziataé...

Opracowates swéj plan naprawczy i jestes
gotéw dziata¢ - wspaniale! Wiesz juz ile,
czego i jakich efektow potrzebujesz na
poszczegdlnych etapach lejka
sprzedazowego, aby zanotowac¢ w czasie
pozadang przez Ciebie ilos¢ transakcji i

wygenerowac przychod jakiego
potrzebujesz, aby odzyskac¢ petng kontrole
nad swojg zawodowa rolg i odzyskac
spokdj.

Zanim zaczniesz, wro¢ jeszcze na chwile
do swojego planu naprawczego oraz KPI i
odnoszac sie do kazdej z zaplanowanych
przez Ciebie czynnosci operacyjnych,
postaraj sie poszuka¢ odpowiedzi na
nastepujgce kwestie:

e Wiedza - czy i w jakim stopniu
Rozumiem i Wiem Jak

e Narzedzia - czy Mam Czym

e Umiejetnosci - czy i w jakim stopniu
Potrafie

Dzieki temu wyznaczysz swoje zasoby
(mocne strony) i rezerwy (stabsze strony)
w obrebie tych kwestii.

Przyktad A

Jednym z elementédw planu naprawczego
Marty, byto jak wiesz skontaktowanie sie
ze wszystkimi klientami, ktérzy dokonali z
niag zakupu w ub. roku w celu uzyskania
potencjalnych rekomendacji, polecen,
kontaktow do ludzi ktérzy sg obecnie
zainteresowani kupnem nieruchomosci.

Marta nie robita tego wczesniej, ale
wiedziata, ze najpierw musi miec liste
(jedno z narzedzi) zatem potrzebowata
m.in.:

e Dotrze¢ do Informacji/Wiedzy (kto z
nig kupowat, sprzedawat, uzyskac
numery telefonéw do klientow, maile,
przypomnie¢ sobie czego dotyczyta
transakcja, aby wspierajgco odniesc¢ sie
do tego w rozmowie telefonicznej.

« Czy miata do tego narzedzia? Np.
CRM lub przynajmniej osobiste
notatki? Jesli nie, to skad mogta
uzyska¢ potrzebne informacje? Od
menadzera, szefa - czy oni mieli to
udokumentowane?

* Majac liste potrzebowata
zaplanowac¢ jak bedzie wygladata
modelowa rozmowa, okresli¢ cele
maksymalne, sSrednie i minimalne -
potrzebowata zatem skryptu, albo
chociaz panu rozmowy. Czy
potrzebowata go opracowac
samodzielnie lub z kim$ czy tez
takie narzedzie byto dla niej
dostepne w jej biurze?

e Dysponujac juz niezbednymi
informacjami, narzedziami oraz
wiedzgc i rozumiejgc jak wykonac
to zadanie, Marta =zadata sobie

pytanie czy i w jakim stopniu
potrafi - poniewaz jak mowilismy,
nie robita tego wczesniej,

postanowita potrenowac z
menedzerem i wykonali wspdlnie
kilka scenek. Otrzymata informacje
zwrotnag, dokonata drobnych
poprawek w sposobie modwienia i
poczuta sie pewniej.

e Marta i Menedzer zgodnie doszli do
whniosku, ze umiejetnosci Marty sg
na wystarczajgcym poziomie, aby
wykona¢ to zadanie wspierajgco i
zblizy¢ sie do osiggniecia celéw
jakie przed soba postawita.

Przyktad B

Jednym z elementoéw planu
naprawczego Marty, byto umowienie
przynajmniej 10 spotkan tygodniowo z
klientami sprzedajgcymi.

Marta sprawdzita swojg skutecznosc
takich spotkan - stwierdzita, ze jej
srednia skutecznos¢ w podpisywaniu
umow na wytgcznos¢ wyniosta w 2021
roku - 18%
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Jednoczesnie zaobserwowata, ze w 2Q
2022 jej skutecznos$¢ wynosita 22 % a
wiec wzrosta.

Zatem rozumie proces przyjecia, wie
jak je robi¢, dysponuje potrzebnymi
narzedziami i potrafi na 10 spotkan
uzyskiwa¢ Srednio dwie umowy na
wytgcznoscé. Identyfikuje taka
skutecznosé jako wystarczajgca do
tego, aby osiagnaé¢ swéj cel
minimalny w obrebie przyjeé¢ na
wytacznosé w miesiacu, czyli 4.

Jezeli skuteczno$¢ Marty Dbytaby
niewystarczajgca, miataby do podjecia
decyzje:

e Czy nic nie zmieniajagc w obrebie
tego co sie dzieje na spotkaniu,
robi¢ po prostu wiecej spotkan, a
wiec wiecej umawia¢ - i osiggngc
cel przyjec, robigc np. nie 10 ale 15
spotkan tygodniowo, czy tez:

» Potrzebuje lepszej wiedzy? Moze w
modelu jej spotkan jest co$ do
zasadniczej zmiany, moze uzywane
przez nig techniki sg stabe?

e Potrzebuje poprawi¢ umiejetnosci?
Moze model, proces i techniki sag
ok, ale po prostu popetnia btedy na

spotkaniu, bo np. wykonuje
techniki btednie?

e Czy tez potrzebuje jednego i
drugiego?

liczg sie umi

ingu w terenie |

23

Co sie To

zalezy

optaca?

» Nie wiesz co zrobi¢? - Konsultuj sie
(z szefem, menedzerem, mentorem
- zdobywaj informacje i/lub
wiedze co do kierunku)

* Nie wiesz jak? - Szkol sie (w biurze
wewnetrznie, lub zewnetrznie z
wtasciwym szkoleniowcem -
zdobywaj wiedze co do sposobu)

« Nie potrafisz? -  Trenuj (z
kolega/kolezanka, ktorzy juz
potrafig, menedzerem ktdéry potrafi,
lub trenerem narzedziowym, ktory
potrafi - zdobywaj lub poprawiaj
umiejetnosci)

Jezeli nie masz dostepu do
wewnetrznych konsultacji, szkolen lub
treningéw, w swoim biurze, Ilub
uznajesz je za niewystarczajgce -
korzystaj z zewnetrznych. Jezeli nie
dysponujesz srodkami aby
zainwestowac¢ w rozwiniecie wiedzy
czy umiejetnosci, poszukaj darmowych
szkolen lub konsultacji. Jezeli z
dowolnej przyczyny nie mozesz
konsultowaé¢ sie lub/i szkoli¢ czy
trenowa¢ - a chcesz osigga¢ cele,
wykonujgc zadania przy
niewystarczajacej skutecznosci -
dziataj efektem skali i réb wiecej tego
co do zrobienia aby mie¢ spodziewany
efekt ,na lejku”

jetnoscl. Te z kolel trenuje sie
~Zas in

s t

ietnyc h
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@
Epilog
Wychodzac z "doliny
Smierci"...

W tym rozdziale:
e Cdzie ijak tadowac swoje baterie, czyli rola zawodowa a inne role
zyciowe
e O sile optacalnych rutyn i zaufaniu do siebie

e O Work Life Balance troche inaczej
e 21 zasad BHP
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Gdzie tadowaé¢ swoje
baterie?

Twdj plan naprawczy bedzie wymagat
determinacji, zaangazowania i.. czasu.
Chcgc unikng¢ przepracowania i
mozliwego spadku mocy, optaca Ci sie
zadba¢ o cos, co nazywa sie
psychiczng higiena.

Czasem angazujac sie
ponadnormatywnie w obszar zycia:
.praca” - gdyz wymaga tego sytuacja,
istnieje ryzyko, ze inne, rownie wazne
obszary zycia mogg ucierpiec.

Z pewnos$cia wiec nie chcesz
docelowej sytuacji, w ktdrej co prawda
.excel i pit sie zgadzaja” ale
jednoczesnie w innych sferach zycia
.dogasa pozar” pozostawiajac
zgliszcza.

Nie tra¢ z oczu tego co poza
pieniedzmi, jest réwnie wazne w
Twoim zyciu. Dbajac o te aspekty,
jednoczes$nie tadujesz swoje baterie do
pracy zawodowej - to system naczyn
potgczonych.

To co w zyciu wazne..
poza pracyg, ktéra ma przynosic
pienigdze.

Zdrowie

Bedgc ostabionym czy chorym trudno
efektywnie pracowac. Jednoczesnie
ciato, ktére jest w dobrej kondycji,
wspiera nastawienie i jest znacznie
tatwiej. Nie bez kozery moéwi sie w
zdrowym ciele zdrowy duch”.

Problemy finansowe i niepewna
zawodowa przysztos¢ nierzadko ktada
sie cieniem na relacjach z partnerem.
Czasami trudno znalez¢ w sobie
ochote na zabawe z dziecmi czy czas z
rodzing, kiedy w gtowie ktebig sie
zawodowe rozterki. Jednoczesnie
pozytecznie spedzany czas z
najblizszymi wspaniale ,odtruwa” i
dodaje motywacji do dziatania oraz
odwagi w konfrontacji z wyzwaniami
zawodowymi.
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Relaks/Hobby

Rezygnujgc catkowicie z ,nagrod” dla
siebie, traci sie rados¢ zycia i tatwo
popas¢ w przygnebienie, ze dla innych,
dla pracy ,poswieciliSmy wszystko co
lubilismy kiedys$ robi¢”. Jednoczesnie
pasja czy hobby bedzie znacznie
odcigzato Cie od presji wyniku sensu
stricte - co jest czyms$ normalnym w
innych dziedzinach, zwtaszcza w
pracy. Wszak to co robimy w ramach
hobby ma byc¢ czystg przyjemnoscia.
Taka rownowaga jest wskazana,
zwtaszcza dla perfekcjonistow.

Przyjaciele

Koncentracja na pracy moze sprawic,
ze ucierpig towarzyskie interakcje, co
dla niektérych moze byé¢ frustrujgce,
zwtaszcza jesli towarzyszy im
przekonanie, ze podczas gdy inni sie
swietnie bawig on musi pracowac.
Jednoczesnie prawdziwy przyjaciel, to
ktos z kims mozesz zaréwno
pozartowac jak i wygadac¢ sie bez
obawy, ze zostaniesz oceniony - to
kolejne potencjalnie cenne pole do
odtruwania

Duchowos¢é

Brak dbatosci o szeroko pojete aspekty
duchowe, moga u niektérych
powodowac¢ z czasem poczucie braku
sensu wiekszych staran tu i teraz.
Aczkolwiek oczywiscie nie musza.
Jednoczesnie poczucie harmonii z
otaczajagcym nas sSwiatem, naturg czy

sitg WYZSZ3 ma potwierdzony,
zbawienny skutek dla ludzkiej
psychiki.

T.zw. "Duch" nieprzypadkowo byt i jest
wskazywany jako kluczowy aspekt
zycia (po "Ciele" i "Umysle") przez
najwieksze autorytety swoich czaséw,
bez wzgledu na epoke w jakiej zyli
(zyja) ich kulture, wyznanie czy tez
jego brak.

Non-Profit

Jezeli nalezysz do oséb, ktdre czuja
potrzebe robienia dla innych czegos
wiecej, niz tradycyjne wspieranie raz w
roku WOSP'u - to oznacza ze tego
potrzebujesz. Cudowny paradoks
pomagania za darmo dla innych
polega na tym, ze sie.. optaca. Dziata
podobnie jak duchowosé, odnawia w
nas poczucie spetnienia i przydatnosci
oraz wywotuje radosc.

Jak tadowaé¢ swoje
baterie?

Zacznij od tego ile i czego optaca Ci
sie robic¢. Jezeli widzisz takag potrzebe:

Zacznij robi¢ co$ czego nie robites -
raz dziennie przez powiedzmy

kwadrans - np. czyta¢ dzieciom
(RODZINA) albo robi¢ pompKki
(ZDROWIE) albo medytowacd

(DUCHOWOSC). Dodaj jedng dtuzsza
aktywnos¢ w tygodniu w weekend w
jednym z waznych dla Ciebie
obszarow. Ewentualnie znacznie
dtuzsza raz w miesigcu.

Przestan robi¢ cos co robisz co w
zadne sposdb Cie nie wspiera (choc
mozesz sobie czasami ttumaczyé, ze
wrecz przeciwnie) Jesli jest cos takiego
to z pewnoscig juz to wiesz, tylko sie
nie oszukuj. Jestes sumag swoich
nawykow i rutyn. Moze na poczatek
zZrezygnuj z tresci w Internecie, ktére
tylko kradng Twdj czas? Uwaga.: Nie
optaca Ci sie ttumaczy¢ samemu sobie,
ze ,to Cie luzuje itp.” - Nie luzuje Cie,
jesli cho¢ raz miate$ potem poczucie
winy, ze mogtes ten czas wykorzystac
inaczej lub jesli odbito sie to
negatywnie na innych osobach lub
waznych sprawach do zatatwienia.
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R6b mniej, R6b wiecej - Z pewnoscig
jest sporo czynnosci jakie wykonujesz
poza pracy, ktére sg optacalne i wiesz
ze robisz ich za mato. Analogicznie sg
tez zapewne takie, ktérych nie optaca
sie catkowicie eliminowac, ale
jednoczes$nie wiesz, ze poswiecasz im
za duzo czasu. Wiesz co optaca sie
zrobi¢ w takich sytuacjach prawda?
Zmien proporcje i ustal je tym razem
optacalnie.

Zaplanuj "co" i zaplanuj "kiedy"
Zmiany wprowadzaj stopniowo. W
pierwszym kroku zidentyfikuj 3
sposrod 6 najwazniejszych dla siebie
obszaréw. Np. (RODZINA, ZDROWIE,
HOBBY)

Nastepnie zastanéw sie nad 1
(maksymalnie 3) dziataniami, ktére w
tym obszarze przestaniesz robic,
zaczniesz robi¢, bedziesz robi¢ mniegj
lub wiecej.

ZACZYNAM

codziennie:
Rodzina na tydzien:
w miesigcu:

codziennie:
Zdrowie na tydzien:
W miesigcu:

codziennie:
Duchowosé na tydzien:
W miesigcu:

Relaks codziennie:
na tydzien:
Hobby W miesigcu:

codziennie:
Przyjaciele na tydzier:
w miesigcu:

codziennie:
Non-Profit na tydzier:
w miesigcu:

PRZESTAJE

Wypisz to. Nastepnie osadZz to w
konkretnym zakresie czasowym (raz
dziennie, raz w tygodniu, raz w
miesigcu) i zablokuj na to optymalna
ilos¢ czasu.

Mozesz w tym celu skorzysta¢ z
przyktadowej tabeli.

Sita optacalnych rutyn

Naprawde tych kilka zmian ma mnie
zasadniczo wspiera¢ w wytrwaniu i
osiggnieciu, tego co zaplanowatem? -
by¢ moze ktos pomysli w ten sposdb..
Coé6z.. z doswiadczenia wtasnych
kryzyséw odpowiedzialnosci oraz
konsultowanych i prowadzonych
przeze mnie o0s6b, moge z petnym
przekonaniem powiedziec, ze
zdecydowanie tak.

Zawodowy kryzys odpowiedzialnosci
rzadko pozostaje bez wptywu na
pozostate aspekty zycia. Jednym z
kluczy do poradzenia sobie z nim i

»
codziennie: codziennie:
na tydzien: na tydzien:
W miesigcu: W miesigcu:
codziennie: codziennie:
na tydzien: na tydzien:
W miesigcu: W miesigcu:
codziennie: codziennie:
na tydzien: na tydzien:
W miesigcu: W miesigcu:
codziennie: codziennie:
na tydzien: na tydzien:
W miesigcu: W miesigcu:
codziennie: codziennie:
na tydzien: na tydzien:
W miesigcu: W miesigcu:
codziennie: codziennie:
na tydzien: na tydzien:

W miesigcu: W miesigcu:
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jego
dziatanie,

cyklicznych,
czynnosciach. Zanim owe czynnosci

skutkami jest
ktore
mato

efektywne
opiera sie na
pasjonujgcych

stang sie nowymi nawykami,
przecietny cztowiek potrzebuje
wzmochnienia a raczej serii wzmocnien.
np. sity woli.

Co réwnie istotne, optaca @ sie
ograniczy¢ ilos¢ ,ostabiaczy” tejze.
Nanoszac kilka drobnych zmian w
ZyCiu poza-pracg wspieramy site swojej
woli - i o to tak naprawde chodzi. Bo
tej samej Woli uzywamy w rdznych
aspektach zycia. Silna Wola jest jak
miesien. Wycéwicz go.

Work-Life Balance

Zdajgc sobie sprawe, jak istotne jest
balansowanie zawodowej roli z innymi
zyciowymi rolami, warto jednoczesnie
pamietac¢ o kilku kwestiach:

« W sformutowaniu Work Life Balance
pierwszym stowem jest Work

e Work-Life Balance jest przede
wszystkim odpowiedzig dla ludzi,
ktdorzy pracuja... wiecej od innych

* Majac do ogarniecia kryzys
najczesciej trzeba troche wiecej
"work" dlatego balans bedzie
istotny

» Work Life Balance nie oznacza, ze
na prace i przyjemnosci

przeznaczasz tyle samo czasu
 Osoby leniwe, ktére ttumaczg swdj
niewystarczajgcy wynik work-life
balansem wcigz pozostajg bez
oczekiwanego wyniku.

Sita zaufania do siebie
Na ile ufasz samemu sobie?
Odpowiedz jest brutalnie prosta: na
tyle, na ile dotrzymujesz danego sobie
stowa, czyli zobowigzan jakie
dobrowolnie podejmujesz wzgledem
siebie samego. Zadbaj o to, aby
wzmacnia¢ swoje zaufanie do siebie
samego.

Jezeli naprawde sobie ufasz, to nie
wynika to z ,wiary w siebie” tylko z
pewnosci - bo potwierdzity to Twoje
wczeshiejsze wtasciwe decyzje,
dziatania i zaniechania. Czujesz sie
pewny siebie samego i w naturalny
sposéb tg pewnoscig emanujesz.
Pomysl o tym chwile i jesli doszedtbys
do wniosku, ze tak do konca to sobie
nie ufasz to spokojnie: Nie musisz
ufa¢ sobie od razu w 100% ale dbaj o
to, aby Twoje zaufanie do siebie
samego rosto.

Czesciej niz dotychczas podejmuj
lepsze, tym razem wiasciwsze decyzje,
wybory i bardziej optacalne dziatania.

Zaufanie
do siebie VS .
Wiara

w
siebie

d porazki, nawet symbolicznej

p

[i:l-l i
dzien od

iy
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1. Cele
czesci

ilosSciowe dziel na mniejsze

2.Blokuj czas na dziatania A i B -
inne dziatania podejmuj dopiero jak
wykonasz te kluczowe
3.Dziataj w krotkich
czasowych

sprintach
4. R6b czeste ale krotkie przerwy po
osiggnieciu celu sprintu.
5.Dokumentuj wyniki i wskazniki
6.Wyznacz sobie duzg nagrode
miesigca, wiekszg nagrode tygodnia i

matg nagrode dnia

7Wprowadz optacalne
swojego zycia prywatnego

rutyny do

8.Dbaj o relacje z bliskimi - blokuj
na to czas

9.Zadbaj o zdrowie, réwniez o
odpowiednig diete

10.Wysypiaj sie, ale nie zasypiaj -
Wstawaj wczesniej

11.Cokolwiek robisz,
czas, ktéry Ci pozostat

szanuj swoj

12.Nie zabieraj pracy do domu - po
pracy nie pracuj dla pieniedzy

13.Regularnie réb cos pozytecznego
dla innych ludzi - za darmo - znajdz to
14.0granicz media
spotecznosciowe/Filtruj tresci

15.Najpierw praca potem zabawa

16.Jesli Ci sie nie chce - dotdéz sobie
ciezaru, po czym jak zrobisz - odejmij

17.Jesli tracisz wiare w siebie - nie
mysl o jutrze - po prostu dochowaj
swoich zobowigzan DZISIAJ
18.Konsultuj sie kiedy tracisz
poczucie kierunku dziatan

19.Jezeli nie wiesz jak - zdobywaj lub
aktualizuj wiedze, szkol sie w
kluczowych obszarach

20.Jezeli rezultaty Twoich dziatan
wskazuja, ze nie potrafisz w takim
stopniu jak chcesz, pomimo ze
teoretycznie wiesz jak co$ robié, -
poprawiaj kluczowe umiejetnosci -
trenuj je

21.Badz wytrwaty
i dziataj y
Zaangazowahiem

Jezeli nie zachowujesz wszystkich wymienionych zasad BHP, nie przejmuj sie,
ale badzZ swiadomy, Ze wigZe sig to z pewnym ryzykiem, Ze w perspektywie
czasu =zaplacisz za to cene - ponowny spadek mocy/ostabienie

ernocjonalne/brak oczekiwanego rezultatu,

Niektore z tych zasad sg szczegolnie krytyczne (zostaty wytluszczone) — zadbaj
odpowiedzialnie, aby przestrzegac ich w pierwszej kolejnosci...
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Dodatek

dla Menedzera

W tym rozdziale m.in.:
e Od czego zaczac?
e Najwazniejsze z pytan menedzera zespotu agentdw nieruchomosci
e Jak wspierac¢ w budowie planu naprawczego?
e Jak wspierac w realizacji planu?
e Jednoaktowka znaleziona w niszczarce na dokumenty
e Poswiecanie sie a wybieranie menedzera
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Od czego zaczg¢?

Pracujgc z agentem w przebiegu
kryzysu odpowiedzialnosci, zacznij od
odtrucia. Jest tylko jedna sytuacja
kiedy nie optaca Ci sie tego robi¢ -
mianowicie wtedy kiedy sam jestes w
kryzysie odpowiedzialnosci.

Zaktadajgc jednak, ze tak nie jest
przeprowadz z agentem serie ¢wiczenh
Z pierwszego rozdziatu, prowadzac
jednocze$nie pogtebiong rozmowg -
uwaga: to nie jest rozmowa
oceniajgca! Twoim zadaniem jest
przeprowadzi¢ agenta przez proces
myslowy, w  ktérym dokona on
zderzenia swoich subiektywnych
odczu¢ z obiektywnymi faktami - i
doprowadzi go to do wtasciwych
whnioskow. JEGO wnioskdéw, nie Twoich.
Nie pouczaj, nie oceniaj, nie méw, ze
"zle" mysli, jezeli Jego odpowiedzi
nie s3 zgodne z Twoimi
oczekiwaniami. Zadawaj pytania
wskazujac rézne perspektywy. Co
jesli? Co zrobisz w sytuacji gdy... Z
jakiego powodu tak uwazasz? Jakie
fakty potwierdzaja to co moéwisz?
Gdzie widzisz trudnos$¢? itp

Jezeli finalnie jego Deklaracja
Odpowiedzialnosci bedzie wypetniona
wspierajgco, to znaczy, ze optaca sie
rozpoczadé prace nad planem
naprawczym.

Najwazniejsze z pytan
menedzera zespotu

To nie jest pytanie do agenta, tylko
pytanie jakie optaca Ci sie zadawac
codziennie samemu sobie.

Co moge zrobié, aby moi ludzie
zarobili pienigdze?

Zwré¢é uwage, ze NIE JEST to
pytanie: Co moge zrobié, aby mieé
zaplanowany przychéd w 4Q lub co
moge zrobié aby zrealizowaé SWOJ
"plan na pazdziernik"

R&znica wbrew pozorom wcale nie jest
subtelna. Jesli rozumiesz sens tego
pytania na gtebokim poziomie to
jestes na wtasciwym stanowisku. Jesli
dodatkowo potrafisz szukac i
znajdywac¢ na nie odpowiedz to jestes
zapewne ponadprzecietnie skuteczny
w tym co robisz.

Jak wspieraé¢ w
budowie planu?

Znasz swodj rynek i jednak jeste$
bardziej zanurzony wW faktach,
raportach i cyfrach niz typowy agent.
Znasz rowniez najwazniejsze KPI
zespotu i poszczegdlnych agentéw.

W zaleznosci od stopnia
doswiadczenia i dojrzatosci w roli
agenta nieruchomosci, zdecyduj czy
opracuje plan samodzielnie a potem
go z Tobg skonsultuje, czy tez od
poczatku zrobicie go razem. Jezeli
agent bedzie robit plan samodzielnie,
zapewnij mu dostep do
odpowiednich danych zaréwno
makro (rynek i biuro) jak i jego
personalnych: popytowych,
podazowych i transakcyjnych

TWQOI ZESPOL | Agent/ka
Transakcje
do 09’22 Wi
Transakcje
a2 — | = | =
Transakcje
Qa2 _— = NT/me

Transakcje
QFR —— = NT/me

Transakcje
Q4’22
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Czesto dobrym pomystem, jest
zrobi¢ na poczatku SWOT pod
konkretnego agenta - znajgc jego
wskazniki: liczbe ofert na podtce, ilos¢
zapytan miesiecznie, prezentacji, ich
skutecznos$¢ itp wskaza¢ Silne i
Stabsze strony, Szanse oraz
Zagrozenia.

Poréwnujgc historyczne wyniki agenta
z obecnymi tatwo to zidentyfikujesz.

Moze sie na przykiad okazaé
(czesto) ze obecnie chociaz zapytan
i prezentacji jest obiektywnie mniej,
to ich skutecznos$é¢ jest wieksza. Ma
to miejsce dlatego, ze jest mniej
ogladaczy a aktywni klienci maja
zwykle site nabywcza.

Moze sie réwniez okazaé, ze wzrosta
skutecznosé przyjeé nieruchomosci i
tatwiej uzyskiwaé wylacznosci a
nawet Zze ustalane ewentualne

wynagrodzenie (prowizja) jest
wyzsze - poniewaz trudniej jest
sprzedaé.

To stwarza szereg szans i utatwien w
realizacji czesci planu.

NOWE
ZAPYTANIE

- oy

Optaca Ci sie rdéwniez znac¢ realna
wartos¢ czynnosci A swoich agentéw
oraz co bardzo istotne w obecnych
warunkach, warto$¢ pojedynczego
zapytania na oferte - poniewaz w
czasie niskiego popytu kazde
zapytanie popytowe jest na wage
ztota.

Ponizej przyktadowe wyliczenie
miesieczne dla sSredniej wielkosci
biura, 12 agentéw, tacznie 100 ofert
na stronie. Miesiecznie notuja
$rednio 100 zapytan.

Te wyliczenia réwniez warto badaé
w czasie, poréwnaé¢ historie kiedy
rynek byt rozgrzany z obecnymi
wskaznikami.

Te wyliczenia mozna tez a nawet
nalezy opracowac dla poszczegdlnych
cztonkédw zespotu - jasno zobaczysz
wtedy jak rézne modele iloosciowe w
planie naprawczym wyjdg dla agentéw
o wiekszej a mniejszej skutecznosci:
generowania prezentacji, transakcji i
polecen. Wyliczenie dotyczy nowych
zapytan - a co z klientami popytowymi
z biezgcej obstugi?

Srednio nowych zapytan/mc
biuro: 12 agentéow
8,33 zapytania/mc per agent

Srednia ilo$é prezentacji w mc
7 prezentacji/mc per agent

Srednia ilosé transakcji/mc
1,08 transakcji/mc per agent
Sr. skutecznosé prezentacji 6,46

Srednia ilo$é dalszych polecen
76,9% NT owocuje poleceniami

Srednia ilosé dalszych prezentacji
1 polecenie =1,19 prezentacji
Srednia ilo$¢ dodatkowych trans.
0,19 dod. transakcji/per agent/10 polecen
$r. skutecznosé prezentacji 3,65 (!)
lle jest Srednio warte 1 nowe zapytanie?
1NZ =0,153
6,53 NZ=1NT
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dod
atek

LUDZIE

LICZA
NA CIEBIE

LICZ

LUB
NAUCZ SIE

-CODZIENNIE
WYBIERASZ:

POCIESZAC?
CZY )
REALNIE WSPIERAC?



»Dialog (nie)odpowiedzialnosci”

/w jednym akcie i trzech wersjach/

Wystepuiy:
Cztowiek na brzegu, Tongcy wwodzie, Koto Ratunkowe

ffadein/

Czlowiek na brzegu
Hej! Czy ty aby nie zaczynasz tong¢? Moge pomaoc...

Tonacy w wodzie
Poradze sobie!

fewentualnie moéwi/1a??? Skad!...
Jalbo/ przeciez wiem!

Cztowiek na brzegu
Zaraz utoniesz jak czegos nie zrobisz. Mam tu koto ratunkowe - zlap je i
doplyniesz bezpiecznie do brzegu!

Tongcy w wodzie
Wolatbym line ratunkowa - mozna by mnie przyciggng¢ do brzegu, bo nie
chce mi machac nogami!

Jfewentualnie mowi/ Splerde!#@!
/albof Ale ja chcg utonac!

Czlowiek na brzegu
Mam kolo - zlap je chociaZz To ostatni moment!
/rzuca koto Tongcemu/

Koto Ratunkowe
Ziuuup!
fupada tuz obok Tonacego/

Tonagcy w wodzie
Qrwaw jednorozce?!
Jewentualnie méwi/ Eee... chyba jest za mate
falbo/ Daj cos innego!

Bul bul bul...to Twoja wina!!l /gtos Tongcego spod wody/

[fade out/
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Razem ale osobno

Jezeli jestes menedzerem,
odpowiedzialnie troszczagcym sie o swoich
agentow - optaca Ci sie_byé blisko, m.in.
po to, aby zaobserwowac¢ kiedy agent
zaczyna zbliza¢ sie. do k.o. i podjgé
odpowiednie kroki, aby go unikngt ZANIM
utraci zdolnos¢ do zarabiania. Bycie
blisko oznacza m.in. regularne i uwazne:

* wpatrywanie sie w metryki
(excel/crm)
« wstuchiwanie w agenta -

(spotkania/bilanse)
« konsultowanie lub wspieranie

Jezeli przegapites zotte swiatto i pulsuje
czerwone, czyli agent jest juz w k.o. -
Twoim obowigzkiem jest wskazywaé mu
droge powrotu do odpowiedzialnej,
dorostej postawy.

Mozesz w tym celu umiejetnie skorzystac¢
np. z zawartych tu narzedzi albo pewnych
innych narzedzi, ktére daje podczas
szkolenia szefowskiego. Jezeli masz
watpliwosci lub pytania jak wtasciwie to
zrobic¢ - skontaktuj sie ze mna.

Wracajac jednak do w.w. historyjki
warto wiedzieé¢, kiedy optaca Ci sie
wskakiwaé ,,do wody” - otdéz wtedy
kiedy agent, pomimo trudnosci chce i
jest gotowy dziataé.

Moze nie potrafi¢, nie wiedzie¢, moze
rowniez nie rozumiec - to bez znaczenia
jesli chce dziataé¢ i bedzie gotéw podjaé
wysitek. To konieczny warunek, aby
zrozumieé, nauczy¢ sie i "sie naumieé"

Potrzebuje wtedy szczegdlnie Twojego
wsparcia i natenczas czesciowo
WSPOtDZIELICIE odpowiedzialno$é¢ za
wynik. Twojg odpowiedzialnoscig jest
zapewni¢ mu zasoby i upewni¢ sie, czy
wie po co, rozumie dlaczego i potrafi - a
jesli cokolwiek z powyzszego stanowi
problem to zapewni¢ mu konsultacje,
szkolenia i trening a jego
odpowiedzialnoscig jest wykonaé¢ prace
nad swoja rola.

Poki jednak po drugiej stronie zamiast
asertywnego dorostego, bedziesz miec
zbuntowane dziecko, ktdére na ztosc
chce odmrozi¢ sobie uszy, albo
krytycznego rodzica, ktéry twierdzi, ze
wie lepiej cho¢ wyniki tego nie
potwierdzajg - nie wskakuj.

Nie stéj jednak bezczynnie tylko:

e dawaj feedback

e konsultuj

e mow jezykiem
dorostego

» pokazuj perspektywe

o odtruwaj

asertywnego

- az agent bedzie gotéw do dziatania
i podjecia wysitku, aby ,macha¢
nogami” - to jego odpowiedzialnos¢ i
droga do dojrzatosci w zawodowej roli,
jezeli ma jg kiedykolwiek osiggngc, to
on musi pokona¢ k.o. Nie zrobisz tego
Zza niego.

Uporczywe ratowanie agenta, ktéremu
.sie nie chce” pomimo zaangazowania
z Twojej strony - kradnie Twdj czas dla
agentow, ktérym ,sie chce”,

Wybieraj zatem rozsadnie dla kogo
przeznaczasz swéj czas i wsparcie,
aby nie poswieci¢é innych, o wiele
bardziej wartych Twoich wysitkéw
agentow.

Kontraktuj jego odpowiedzialnosé
uzywajac np. Deklaracji
Odpowiedzialnosci. Natenczas jest
sens pomoéc w budowie planu
naprawczego, jezdzi¢ razem w
teren, wspieraé¢ operacyjnie itp. -
nie zrobienie tego w takiej sytuacji
to bylby s$miertelny menedzerski
grzech.

Pamietajmy tez, aby w pierwszej
kolejnosci wymagac¢ od siebie. Mamy
prawo popetniac btedy jako
menedzerowie, trenerzy itd. Notujemy
tez porazki. Dojrzale identyfikujgc
nasze role, mamy obowigzek uczy¢ sie
i stawac lepszymi - poniewaz nasza
rola jest wspierac¢ innych.
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NA KONIEC

od autora

W tym rozdziale:

e Dyskusja btedow

e Twoja informacja zwrotna
e Ostatnie stowo...
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Dyskusja btedow

Chodzi o moje potencjalne btedy
jako autora tej publikacji. Tworzgc to
narzedzie i decydujgc, ze udostepnie
je publicznie, sita rzeczy
zdecydowatem réwniez dokonaé¢ w
nim szeregu pewnych uproszczen -
zdaje sobie jednak sprawe, ze kazdy
czytelnik ma indywidulang,
specyficzna sytuacje.

e Moze sie zatem zdarzy¢, ze pytania,
ktoére Ci zadatem mogty nie byc
wtasciwe a mozliwe odpowiedzi na
diagramach oraz moje komentarze
do nich nie oddajg w petni lub
tylko czesciowo oddajg Twoja
sytuacje - zaktadajgc ze podszedtes
do tych tresci racjonalnie i w
prawdzie przed soba samym.

W takim przypadku licze na Twoje
zrozumienie i chetnie Cie skonsultuje
osobiscie, jezeli tego potrzebujesz.

e Moze sie rdwniez zdarzyé¢, ze po
zapoznaniu sie z narzedziem
stwierdzisz, ze przeciez to wiesz, ba
wiedziates to juz wczesniej - w
takim przypadku pozostaje mi tylko
szczerze sie cieszy¢ i pogratulowac
Ci wysokiej swiadomosci -
handbook jest bezptatny, ale jesli
uwazasz, ze przeptacites swoim
czasem lub danymi kontaktowymi -
pozwdl mi o tym wiedzieé: napisz
do mnie co moégtbym zrobi¢, aby Ci
to zrekompensowac.

Jezeli dodatkowo oprécz swiadomosci
masz tez wynik, ktory Cie interesuje to
bardzo dobrze - bo wiedzie¢ jak, ale
nie potrafi¢, to wcigz tylko wiedziec.
Jesli potrzebujesz poprawi¢ konkretne
umiejetnosci - czuj sie swobodnie i
Smiato napisz do mnie.

Czas decyzji

Jezeli dotarte$ az dotad, to uporates
sie z ponad 70 tys. znakdéw bez spacji -
- szacunek :) Zapewne pozostata Ci
ostatnia decyzja do podjecia: - czy
stosujac sie do

zawartych tu wskazowek lub inspirujgc
sie nimi podjaé wysitek i wykona¢
prace w celu korzystnej zmiany i
powrotu do regularnej skutecznosci i
co za tym idzie zarabiania w roli
agenta nieruchomosci?

To moze by¢ trudna decyzja i
nietatwy proces - jezeli ja
podejmiesz, podejmiesz
jednoczesnie odpowiedzialnosé za
jej koncowy rezultat.

To byt mato motywujacy tekst - wiem.
Ale zadaniem tego handbooka nie
jest "chwilowe napompowanie Cie
motywacja" rodem z mszalno-
szkoleniowej masoéwki. Taki rodzaj
motywacji jest dla dzieci a Ty jestes$
dorostym, ktéry chce odzyskaé
kontrole nad swojg zawodowa rolg i
wynikami. Asertywny Dorosty nie
potrzebuje takiej motywacji.

Licze, ze to wiesz i ufasz w swdj
potencjat - lub odzyskasz zaufanie do
siebie.

Kryzysy odpowiedzialnosci s3
normalne i wpisane w nasze role. Jesli
wygrasz cho¢ raz z powaznym k.o. i
zachowasz uwaznos$¢ - minimalizujesz
ryzyko, ze kolejny (w tej samej roli)
bedzie réwnie powazny. Jednoczesnie
zwiekszasz szanse, ze szybciej sie
uporasz z kolejnym albo nawet
czasowo odroczysz - bo kryzys
przyjdzie.. to raczej pewne, wiec lepigj
mie¢ wprawe w wygrywaniu niz w
przegrywaniu.

Poczucie takiej wygranej, jest
wspaniate i nie da sie go pomyli¢ z
zadnym innym. Bedziesz wiedzie¢, ze
to zrobites - szczerze Ci tego zycze!

Pisze te stowa z perspektywy 45-latka,
ktéry w swoich zawodowych rolach,
ma za sobg troche kryzysow
odpowiedzialnosci, najczesciej
tagodnych oraz dwa - naprawde
powazne w zawodowej roli agenta
nieruchomosci.
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e nauczytem sie akceptowaé ze
przychodza

e nauczytem sie nie-akceptowag,
aby pozostaly ze mna na dtuzej

* nauczytem sie z nimi wygrywac¢

Zrozumiatem tez madrosé
stwierdzenia, ktére mowi, ze w
chinskim zapisie stowa kryzys -
wpisane s3g tez stowa szansa i zmiana.

Céz.. Chyba juz wiesz, ze tak
naprawde nie wygrywamy z jakims$
kryzysem, tylko... wygrywamy z soba
- robigc miejsce na nowego, troche
doskonalszego siebie.

Dziekujgc Ci za uwaznag lekture, zycze
jednoczesnie, abys z sukcesem
wykorzystat szanse jaka przed Tobg
obecnie stoi lub stanie w przysztosci!

Owocnych i licznych transakcji!

Dawid Marecki

Podziekowania

Chce gorgco podziekowa¢ Osobom,
ktére zaréwno zawodowo jak i
prywatnie wspieraty mnie w pracy nad
publikacja:

Wspaniatej dr Joannie Heidtman,
ktdéra jako wybitny psycholog i trener,
konsultowata naukowo i merytorycznie
zawarte w publikacji tresci oraz
narzedzia pod katem ich uzytecznosci
i zgodnosci z zasadami psychologii.

Agentom, menedzerom i prezesom,
ktérzy swoim wartosciowym
feedbackiem na wczesnym etapie
dostepu do publikacji, pozwolili mi
uczynic jg lepszg. W szczegdlnosci:

Andrzejowi Jaklinskiemu, Kacprowi i
Wojciechowi Sadowskim, Anecie
Stolarskiej, Anicie Baranowskiej i
Szymonowi Zboralskiemu oraz
Jadwidze Wéjs - goraco dziekuje za
Wasz czas, zaangazowahie, trafne
uwagi oraz oczywiscie testimoniale.

Tomaszowi Wiectawowi (MODO) za
wsparcie marketingowe.

Oraz prywatnie (last but not least)
mojej wspaniatej Rodzinie za ogrom
wyrozumiatosci, cierpliwosci i mitosci
jaka mnie codziennie obdarzaja.
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FEEDBACK C

FEEDBACK OD CIEBIE

e Czy ogodlnie uwazasz ten handbook za przydatny? W jakim stopniu,
dla kogo i dlaczego?

e Czy brakto Ci jakichs elementdw a jesli tak to jakich?
Dlaczego bytoby to dla Ciebie istotne?

e Jezeli odnalaztes w nim wartosc dla siebie osobiscie — opisz mozliwie
najdoktadniej, jaka konkretnie i dlaczego.

kontakt@imdm.pl

KONTAKT DO NAS

EFEKTYWHNE PRAKTYKI SIKOLENIOWE &

88
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REDAKCJA

DZIEKUJEMY ZA ZAPOZNANIE SIE Z PUBLIKACIA.
MAMY NADZIEJE, ZE DOKUMENT SPELNIL
TWOJE OCZEKIWANIA.

EFEKTYWNE PRAKTYK| SZIKOLENIOWE

a@j
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dr. Joanna Heidtman - konsultant naukowy publikacji. Psycholog i
socjolog; doradca, wyktadoweca, trener, autorka ksigzek

Andrzej Jaklinski - witasciciel sieci, menedzer
POt NOC Nieruchomosci

Jadwiga Wajs - menedzer zespotu
TUR NIERUCHOMOSCI

Wojciech i Kacper Sadowscy - wtasciciele OBROTNI
Nieruchomosci, menedzerowie i agenci

Aneta Stolarska - menedzer, agent nieruchomosci
METROHOUSE Katowice Brynow

Anita Baranowska i Szymon Zboralski- wtasciciele, menedzerowie
ZBORALSCY GROUP - Nieruchomosci i Finanse

EFEKTYWNE PRAKTYKI SZKOLENIOWE
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https://www.facebook.com/lokalnieksperci
https://www.facebook.com/ObrotniBiuro
https://www.facebook.com/profile.php?id=100075952610043
https://www.facebook.com/anetametrohouse
https://www.facebook.com/twojskutecznyagent

