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Htrudne czasy tworzq silnych ludzi, silni ludzie tworzq
dobre czasy, dobre czasy tworzq stabych ludzi, stabi
ludzie tworzq trudne czasy”

starozytne przystowie, autor nieznany

Wszystko zaczyna
sie...wczesniej

W 2015 r. podczas konferencji TED, Bill Gates
wygtaszat mowe stawiajgc teze, ze zyjemy w
najlepszych czasach o jakich moglismy marzyc.
Pomimo wielu problemdéw, z ktérymi borykat
sie dwczesny Swiat, Gates przedstawit mocne
dowody, ktdre kazaty wierzy¢, ze Swiat zmierza
w kierunku, ktory pozwoli ludziom uporac sie z
wyzwaniami, jakie przed nim stojg, m.in.
ubdstwem.

Wiekszos¢ mediow i komentatoréw skupita sie
na optymistycznej wizji, jednak najczesciej
pomijano  pewien znaczacy watek @z
wystgpienia — byt to fragment, w ktérym Gates
zidentyfikowat tylko jeden, ale kluczowy
problem, z ktérym ludzkos¢ zmierzy sie w
niedalekiej przysztosci. Problem, na
rozwigzanie ktérego, nie byto opracowanej
zadnej globalnej strategii, a nawet nie
przeznaczano S$rodkdw, aby zacza¢ tego
rozwigzania szuka¢. Problem globalnej
pandemii wraz z jej wszystkimi
konsekwencjami: medycznymi, spotecznymi i
gospodarczymi. Pomimo staran Gates'a i
zatozenia fundacji oraz dotowania jej wieloma
setkami, wtasnych milionéw dolaréw -
niewielu decydentéw ,dobrych czasow”,
Swiata nauki, polityki i medycyny podjeto
temat i rozwigzania nie opracowano na czas...

Mikroskopijna drobina sprawita, ze
opustoszaty cate miasta i wielu z nas martwi sie
o zdrowie swoje i bliskich. Generuje to rodzaj i
poziom stresu, nieznany od wielu pokolen.
Wiekszo$¢ z nas reaguje w zbadany przez
psychiatréw sposdb — adekwatnie do fazy, w
ktérej sie aktualnie znajdujg. Niektorzy
zatrzymujg sie na dtuzej w fazie wyparcia, inni
podrézujy szybciej, zaliczajagc kolejne etapy
reakcji...

Chtodnym okiem

Naptywajgce ze Standéw Zjednoczonych oraz
Europy informacje o kondycji panstwowych
gospodarek, ograniczania lub zatrzymania
produkcji, zrywanych tancuchach dostaw,
zatamania gietd, rosngcego bezrobocia czy fali
bankructw, kazg zdroworozsgdkowo i coraz
powazniej bra¢ pod uwage fakt, ze przed nami
trudny czas.

Obnizenie i tak niskich stép procentowych,
moze nie mie¢ tak znaczgcego wptywu jak w
2008 — Niektorzy wskazujg, ze w owym czasie,
byto jeszcze z czego schodzi¢ i faktycznie
obnizka ta byta odczuwalna. Poza tym -




zauwazajg - nie jest to rozwigzanie do
utrzymania w perspektywie dtugiej, bez
przykrych konsekwencji.

Poszczegdlne rzady przeznaczajg miliardy (USA
prawie 3 biliony) szybko ,dodrukowanych”
dolaréw, jenéw, funtéw i euro, a takze polskich
ztotych na programy pomocowe dla obywateli
i firm. Cena bedzie rosnaca inflacja i co
najmniej, powazne spowolnienie praktycznie
kazdej gospodarki, co w potagczonym sSwiecie
dotknie wiekszos¢ krajow, branz i ludzi.

Sposréd  rozsadnych ekspertéw, najwieksi
optymisci mowig o znaczgcym spowolnieniu,
realisci o kryzysie a pesymisci o catkowitym
zatamaniu.

To, czy pandemia zostanie powstrzymana
relatywnie szybko (do kilku miesiecy) ma
znaczenie przede wszystkim w aspekcie
ludzkiego zycia — nie tylko w wymiarze
globalnym, ale takze w kazdym
indywidualnym, jednostkowym przypadku.

#1 STAY

Jesli wirus zostanie z nami ,na dtuzej”,
ludzkos¢ nauczy sie zy¢ i pracowaé w czasach
zarazy. Po poczatkowej panice, lek zostanie
nieco oswojony, zwifaszcza po opanowaniu
pandemii. Ryzyko pozostanie do czasu
opracowania skutecznej szczepionki na

aktualny szczep, ale ludzie wdrozg nowe
zachowania, uczynia z nich nawyki i sprébuja
zy¢ dalej, choé inaczej. Historia pokazuje, ze
cztowiek potrafi sie przystosowaé do
naprawde ekstremalnych warunkow, jesli
sytuacja tego wymaga, choé¢ niewielu juz
pozostato, ktérzy to pamietaja.

W aspekcie gospodarczym, za blizej
nieokreslony czas, bedzie mozna moéwic¢ o
powrocie ludzi do pracy, wyhamowane
gospodarki ruszg stopniowo z miejsca, ale
skutki bedg odczuwalne prawdopodobnie
wiele miesiecy.

Branza posrednictwa
nieruchomosci a rynek
nieruchomosci w Polsce.

Istniejg juz opracowania uznanych agencji
badawczo-konsultingowych, dotyczace
mozliwych przysztych scenariuszy rynku
nieruchomosci m.in. relacji podaz/popyt,
poziomdéw cen, mozliwych  zachowan
deweloperéw i klientow itd. Sg one dostepne i
zapewne znane w branzy posrednictwa obrotu
nieruchomosciami. Czas zweryfikuje ich
trafnosc.

Gorzej niestety z analogicznymi raportami i
prognozami dla branzy posrednictwa w
obrocie nieruchomosciami bo cho¢ sam rynek
nieruchomosci zasadniczo wptywa na te
branze, nie jest jedynym czynnikiem wptywu w
obecnej sytuacji...




Na te chwile, mozemy za to obserwowac
ptyngce z medidw spotecznosciowych od
agentow, wiesci o rosnacej liczbie
odraczajacych lub rezygnujacych z zakupdéw
klientéow - niepewna sytuacja gospodarcza i
zawodowa, kaze sie zastanowi¢ czy brac kredyt
a prognozy dot. rynku pracy (wg réznych
szacunkoéw, do kornca roku straci prace od 1
min do nawet 3 min Polakdw), pogtebiajg te
niepewnosc.

Czes¢ inwestoréw odktada zakupy, liczac na
spadek cen. Nastat zastdj na rynku wynajmu.
Rosnie obawa przed prezentacjami, czy w
ogéle spotkaniami z wiadomych wzgledéw —
aby wymieni¢ tylko te najbardziej popularne
watki.

Mato kto jednak podaje konkretne liczby,
cyfry. O ile mniej, jaki udziat? Oczywiscie
jedng z przyczyn jest krotki czas trwania
zjawiska. Pytanie w ilu biurach faktycznie sie
to mierzy? Oraz czy branza jest gotowa dzieli¢
sie takimi danymi? Chlubnym wyjatkiem sg
niektore portale (np. nieruchomosci.online.pl
— jako pierwszy), ktére w komunikacji z
biurami, podajg konkretne wskazniki
dotyczace np. wahan ilosci wyswietlen ofert.

Rowniez aktywnosci pojedynczych biur czy
agentow, ktorzy staraja sie pozyska¢ dane na
zasadzie wymiany informacji, zastuguja na
pochwate. Czas szybko zweryfikuje, kto i w
jakim stopniu, bedzie gotowy jednoczy¢ sie,
wspotpracowaé, szukajac rozwigzan, jakie
koalicje powstang czy tez rozpocznie sie
bezpardonowa walka o przetrwanie.

Woracajgc do biur i agentéw, po poczatkowych
uspokajajgcych komunikatach, ze wszystko
dziata normalnie i dokonczeniu czesci
zaplanowanych transakcji, Ci ktérzy sg gotowi
mowi¢, komunikujg znaczne spadki nowych
zapytan i z obawag wypatrujg kolejnych
transakcji, od ktérych przeciez czesto zalezy
dalsze funkcjonowanie, zarabianie.

Nie brakuje rowniez optymistow. Stynne
,hieruchomosci s3 i bed3”, co rusz
powtarzane, czesto bez wiekszej refleksji przez
niektérych posrednikdw, jest oczywiscie
prawda — pytanie tylko: , Ktérzy posrednicy i
biura nadal bed3”? Nie jest to juz takie
oczywiste, z kilku wzgleddw, ktére potaczone,
kazg sie mocno zastanowi¢, nad tg kwestia.
Spdjrzmy na szacunkowe dane sprzed kryzysu.

o Wiekszos¢ transakcji jest realizowana
bezposrednio ($rednio 65% a wg
niektorych badan nawet 75%)

e W wiekszosci biur w Polsce dzielgc liczbe
rocznych, nowych transakgji
sprzedazowych przez liczbe agentéw - na
agenta przypada miedzy 0,5 a 0,8 nowej
transakcji sprzedazowej miesiecznie, czyli
od 6 do 9,6 rocznie.

e Okoto 80% agentow jest w pierwszym
progu podatkowym




e 51,4% Polakéw deklaruje, ze oszczedza
(zatdozmy optymistycznie, podobny
odsetek wsréd agentoéw
nieruchomoséci) Srednio  odkfadaja
okoto  14%  oszczednosci  (40%
gospodarstw  domowych odkfada
mniej niz 10% oszczednosci a 48,6%
nie oszczedza w ogdle)

e Dotad okoto 75% agentow
»Wytrzymywato” w branzy
maksymalnie do 6 lat

e 70% firm w Polsce planuje zwolnienia
swoich pracownikéw (informacja z
przed kilku dni)

W tej rzeczywistosci, wielu z posrdd agentow
nieruchomodsci, czy witascicieli biur, jak réwniez
i sieci, ma powody do niepokoju, zwtaszcza
jesli biezaca sytuacja bedzie sie przedtuzaé¢ o
kolejne tygodnie a moze miesigce i
dodatkowo, zastaje ich nieprzygotowanych:
bez nowoczesnych narzedzi, szeroko pojetych
procedur czy odpowiednio wysokiej rezerwy
finansowe;j i/lub kapitatowe;.

Kto upadnie, kto przetrwa?

S3 tez agenci, ktérzy w swoich zawodowych
rolach uzyskujg ponadprzecietne a nawet
wybitne rezultaty i wysoce rentowne biura —
podejrzewam, Zze czytajac powyzisze dane,
mogli sie najwyzej smutno u$miechngé¢ -
wysoce operacyjni, z wypracowang marka
osobistg, wktadali wiele wysitku i determinacji
przez ostatnie lata w swoje dziatania. Zapewne
mogg by¢ bardziej spokojni o najblizsza
przysztos¢ — zapracowali na to.

W dtugiej perspektywie przetrwajg ci, ktérzy
nie przejedli zyskéw, oraz beda potrafili
dostosowac¢ sie do nadchodzacych zmian
majac na ten cel lub pozyskujgc, odpowiednie
srodki i zasoby w postaci technologii,
nowoczesnego i bezpiecznego modelu obstugi,
zasoboéw  ludzkich, przywddztwa  oraz
zoptymalizowanych kosztéw prowadzenia
dziatalnosci.

Na poziomie biznesowym, nikogo nie
faworyzujagc - poczawszy od agentéw-
freelanceréw, przez rodzinne biura, Srednie i
wieksze agencje az po duze sieci franczyzowe
— kazdy moze posiadaé szereg przewag i
ograniczen w obecnej sytuacji, w zaleznosci od
tego czy mierzy sie ze sztormem czy z gorg
lodowa. Dla lepiej przygotowanych do obecnej
sytuacji biur i agentéw — to sztorm. Dla gorzej
— gora lodowa tuz przed dziobem. Dla tych,
ktdrzy w ogdle nie sg przygotowani niestety
jednoidrugie...




/agrozenia i szanse w
najblizszym czasie dla biur

Popularny przepis na kryzys pt: "wczesniej
wstawa¢ — podzniej chodzi¢ spac”, ktory
wystarczyt w wiekszosci przypadkéw podczas
poprzedniego kryzysu (2008) na ten moment
wydaje sie niewystarczajacy, przynajmniej tak
dtugo, dopdki agenci i klienci sg zamknieci w
dobrowolnych lub przymusowych
kwarantannach. Obecne uwarunkowania sg
zgofa inne.

Waine czym sie ptynie oraz manewrowos¢.
Najmniejsze zagléwki robig zwrot w kilka
sekund i zwykle tatwiej omijajg géry lodowe.
Najwieksze tankowce wykonujg zwroty nawet
kilkadziesigt godzin, ale podczas sztormu, na
tankowcu mniej kotysze i trudniej wypas¢ za
burte... jednak nie tylko rozmiar agencji moze
mie¢ znaczenie.

Wazne jakie ma sie przyrzady i wyposazenie.
Biura i agenci przygotowane technologicznie,
operacyjnie w ramach skutecznego modelu
majg prawdopodobnie zasadniczg przewage.

Wazna moie by¢ bandera. W czasach
niepewnosci i poczucia zagrozenia przez
klientow, niektérzy moga widzie¢ atuty
wynikajgce ze znanej marki (rdwniez lokalnej).
Pozostaje kwestia: znanej z czego? A wiec Ci,
ktorzy  odrobili  lekcje 'z  komunikacji
wizerunkowej, bez wzgledu na to, czy duzi czy
mniejsi mogg mieé przewage. W przypadku
agentow i partnerdw franczyzowych, bedzie to
sprawdzian lojalnosci.

Wazna jest ilo$¢ paliwa i/lub stan zagli. Biura
i agencje, przygotowani pod katem rezerwy
kapitatowej i finansowe] tatwiej przetrwaja
okres z niewielka iloscig transakcji lub nawet
bez nich. Agenci, ktorzy zadbali o poduszke
finansowa, zabezpieczajgcg na okres od 3 do
6mcy, beda mieli zdecydowanie mniej stresu.

Waine kto dowodzi i nawiguje. Szefowie,
ktérzy majg za sobg doswiadczenie
poprzedniego kryzysu i przeszli kilka burz, sg z
zasady lepiej przygotowani mentalnie oraz
czesto zabezpieczyli zasoby na ,czarng
godzine”. Szef Ilub menadzer, ktéry jest
reaktywny w obliczu stresu, nie jest liderem,
szczegdlnie na trudny czas. Agenci potrzebuja
spokojnego, pewnego siebie szefa a klienci nie
tolerujg agentow z widoczng presja -
szczegblnie w tym czasie. Kto$ kto ptywat
dotad tylko na spokojnych wodach, musi
szybko odrobi¢ lekcje. Menadzerowie z
doswiadczeniem popartym wynikami,
potrafigcy realnie wspiera¢ agentow w
zarabianiu, bedg kluczowi w przypadku
wiekszych jednostek.

Kluczowa bedzie zatoga. Operatywni,
zdeterminowani agenci o wysokich
umiejetnosciach interpersonalnych z
odpowiednig wiedzg i doswiadczeniem, a
przede wszystkim wysoce transakcyjni bedg w
krotkiej perspektywie na wage ztota. W
dtuzszej perspektywie, przede wszystkim Ci,
ktérzy mimo mniejszego doswiadczenia i
wiedzy, bedg gotowi uczy¢ sie, popetniajac
btedy. Nacechowani odwagg i wysokim
poczuciem wiasnej wartosci jako ludzie, o
wysokiej samoregulacji — to do nich nalezy
przysztosé.




Kluczowe kierunki uwagi...

Mozliwe, ze zasadniczo zwiekszy sie
dynamika przesiadek, jak i wyrzucanie
za burte tych, ktérzy stabo nawigujac
lub wolno wiostujac, beda... za drodzy
w utrzymaniu.

Jezeli potwierdzg sie szacunki, co do
wysokosci wzrostu bezrobocia, stynny
»rynek pracownika” odejdzie
prawdopodobnie w przesztos¢.
Jednoczesnie sumaryczny koszt

nietrafionej rekrutacji i/lub
nieumiejetnego wdrozenia, w nowych
okolicznosciach prawdopodobnie

wzrosnie, gtdwnie za sprawg kosztow
utraconych szans oraz kosztow
posrednich. Obecnie suma wszystkich
kosztéw w zaleznosci od warunkow
wspotpracy wynosi miedzy 15 a 38 tys.
ztotych (agent odchodzi po 3
miesigcach, nie notujac transakcji).
Mozliwe, ze sieci stang sie czasowg
przystania dla operatywnych free-
lanceréw lub wysoce transakcyjnych
rozbitkach z biur, ktére upadng -
gtéwnie ze wzgledu na nizsze koszty
prowadzenia dziatalnosci niz
samodzielnie. Decydujaca bedzie
wiasciwa oferta dla takich agentéw
oraz renoma i wiarygodnosc¢ sieci.
Mniejsze biura z przemyslang kontr-
oferta rowniez mogq by¢ atrakcyjne.
Wysoce prawdopodobny wydaje sie
scenariusz zaostrzenia walki miedzy
biurami, na prowizje dla klientéw,
szczegllnie w pierwszej fazie kryzysu.

e Zainicjujg to biura i agenci ze
szczegolnie wysokay presjg finansowa.
Moze to spowodowac, ze klienci i tak
oczekujgcy ustepstw w  trudnych
czasach, beda eskalowa¢ zadania.

e Prawdopodobnie kupujacy inwestorzy
chetniej niz dotychczas zaakceptujg
wyzsze prowizje, aby dowiedziec sie o
szczegoblnych okazjach przed innymi.

e Dos¢ prawdopodobne jest w diuiszej
perspektywie zwiekszenie podazy,
szczegblnie wiekszych, droiszych w
utrzymaniu lokali z hipoteka. Pomijajac
ruchy na cenach, prawdopodobnie
jednak trudniej bedzie sprzedaé, niz
kupi¢ co moze korzystnie wptynaé na
wysokos$¢ prowizji od sprzedajacych.

e Znaczenie technologii w posrednictwie
w nieruchomosciach zasadniczo
wzros$nie. Bardzo prawdopodobne jest
pojawienie sie ,nowych graczy” lub
,nowych w Polsce”, z innowacyjna
propozycja dla rynku obrotu
nieruchomosciami i ich uczestnikéw.

e Biura inwestujgce w wiekszej czesci w
rozwdj umiejetnosci agentow a w
drugiej w wiedze zwiekszg obroty
szybciej, taniej i dynamiczniej od
konkurencji oraz z  wiekszym
prawdopodobienstwem utrzymajg sie
na rynku.

Z pewnoscig s tez tacy, ktorzy nie pracuja
teraz nad strategia jak przetrwac tylko jak
wygra¢ — jesli poprowadzg ten proces
wtasciwie — to witasnie oni beda prawdziwymi
beneficientami  przysztej  hossy, ktéra
nadejdzie. Brawo.




O optymalizacji dziatan i
kosztow

Czas kryzysu to czas szczegOlnie
zdecydowanego optymalizowania: — szeregu
dziatan operacyjnych, generujacych przychéd
(w celu zwiekszenia ich efektywnosci) oraz
roznego rodzaju kosztéw zwigzanych z
prowadzeniem dziatalnosci. To co w dobrej
koniunkturze powinno byé norma, zdrowo
prowadzonego biznesu, w czasach kryzysu
staje sie bezwzgledna koniecznoscia.

Przed agentami i biurami prowadzonymi
przez szefow posiadajacych ten nawyk,
nadchodzace miesigce rysujg sie, pomimo
trudnosci, o wiele jasniej.

Niestety, w czasach prosperity wiekszos¢,
ulegajac wizji ,wiecznie zielonych pastwisk”,
nie dba o odpowiednig rezerwe na trudny czas,
ktéry przeciez, jak uczy doswiadczenie
przychodzi cyklicznie.

Z kolei w trudnych czasach spadku
przychodowosci, uwage koncentrujg najpierw
koszty. Bez zbudowanej rezerwy, hasto
yJtniemy koszty” staje sie czesto... cieciem
nerwowym. | w pospiechu tnie sie, machajac
na oslep siekierg, podczas gdy bardziej
wskazane bytoby gruntownie przemyslenie,
gdzie i ile ucigé, aby nie odbito sie to np. na
kluczowych dziataniach operacyjnych. Dlatego
czesto lepszy bytby skalpel, pewna reka i
gruntowny namyst.

Czas decyzji...najlepie;
wiasciwych

Czas analiz a nastepnie decyzji wifasnie sie
rozpoczat. Podejmowanie witasciwych decyzji
w warunkach wysokiej niepewnosci co do
przysztosci jest umiejetnoscig nabytg w drodze
przesztych doswiadczen na podstawie
historycznych oraz biezacych, obiektywnych
danych.

Szef czy agent - Kazdy potrzebuje witasciwie
zdecydowaé, ktére dziatania operacyjne oraz
kiedy i w jaki sposéb optymalizowaé, a takze,
ktére koszty, w jakiej kolejnosci, stopniu oraz
jak scinad.

W obszarze szeroko pojetych kosztow, tatwiej
bedzie tym, ktérzy faktycznie i doktadnie
wiedza gdzie znajdujg sie ich pozycje typu
outcome. Jakiego sg rodzaju i typu. Nie chodzi
tu tylko o koszty bezposrednie, cho¢ to tam
uwaga kieruje sie zwykle w pierwszej
kolejnosci. Przechodzac na obszar ksiegowy,
warto doktadnie zbada¢ kapitaty wtasne i obce
oraz zrozumieé, o ile nie zrobito sie tego
wczesniej, jak  funkcjonujg  przeptywy
finansowe w firmie.




Ci, ktérzy potrafili skutecznie mierzyé,
dotychczasowq efektywnos¢ dziatan
marketingowych oraz operacyjnych, np.
pracujac na zaawansowanych systemach CRM
lub samodzielnie stworzonych arkuszach
kalkulacyjnych dysponujg realng wiedzg, z
ktdrg mozna juz co$ robi¢. Aby wyciggngaé
wiasciwe wnioski, bardzo istotna bedzie
jakos¢ zebranych danych - wczesniejsze
skrupulatne dokumentowanie szeregu
informacji w CRM teraz szczegdlnie przyniesie
owoc. Pozostali bedg zmuszeni optymalizujgc
dziatania i koszty, kierowac sie intuicja.

O znaczeniu dziatania z
perspektywy agenta

W czasie epidemii, wymuszone bedg dziatania
w obszarze obstugi online. Wydaje sie jednak,
ze mocno mylg sie Ci agenci, ktérzy liczg, ze
narzedzia zatatwig sprawe, za nich. Aby realnie
zarabiac wcigz trzeba bedzie z
zaangazowaniem SPRZEDAWAC a nie
PODAWAC. Tak samo jak zawsze, odkad mamy
wolny rynek. Konieczne bedg znaczace
korekty w komunikacji z klientami. Jesli chodzi
o sprzedaz czy negocjacje - pewne techniki i
sposdb ich stosowania odchodzg wtasnie do
lamusa lub w najlepszym przypadku do
schowka na inny, lepszy czas. W perspektywie
najblizszych miesiecy do roku, to wtasnie jedne
z kluczowych réznic, szczegblnie decydujace,
ktérzy agenci przetrwajg. Kazdy zwykle
oczekuje ustepstw, w kryzysie po prostu
,bardziej”. Biznes od Panstwa, agencje od
portali, szefowie od podwtadnych...

Dlaczego zatem klienci mieli by sie zachowac
inaczej i nie oczekiwa¢ mniejszych opfat za
zrealizowane ustugi?

Agenci zdolni nauczy¢ sie nowych
umiejetnosci, dbajacy o rozwdéj i trening,
szybciej i pewniej wrdca do zarabiania.

Szefowie i menadzerowie, ktorzy wyszkol3 sie
w swoich kompetencjach beda
skuteczniejszymi  liderami i realnym
wsparciem dla agentow.

Sugerowane podejscie na
najblizsze 2 tygodnie.

Do 11 kwietnia (moze dtuzej, czas pokaze), to
czas _na_opracowanie dtugofalowej strategii
(kluczowe pytanie w ramach strategii brzmi
DLACZEGO?) oraz szeregu krotko i
Srednioterminowych taktyk (JAK? W JAKI
SPOSOB?), ktére zapewne beda wymagaty
modyfikacji i korekt, a takze operacji (KTO?
KIM? KIEDY? CO?) Warto okresli¢ réwniez,
czego NIE robié¢ w dtugiej, Sredniej i krotkiej
perspektywie.




W  obecnych niefatwych  emocjonalnie
okolicznosciach nie brakuje gtoséw, petnych
t.zw. ,pozytywnego myslenia”. To zbadane
zjawisko, jeden z etapdw radzenia sobie ze
stresem w celu oswojenia sytuacji. To dobrze,
ze mozemy spedzié czas z rodzing, zatrzymadé
sie w biegu, nabraé dystansu do rzeczywistosci
— doceni¢... Jezeli dotad tego nie robilismy, to
oznacza, ze tracilismy co$s niezwykle
wartosciowego w swoim zyciu. Ostroznie
jednak z pozytywnym mysleniem typu
»Wszystko bedzie dobrze”, jezeli nie idg za tym
konkretne dziatania — dla wielu biur i agentéw,
niestety nie bedzie. Kiedy juz nacieszg sie
kontaktem z rodzing, life-balancem, itd. —
wrocg do nowej wymagajgcej rzeczywistosci, z
dylematami typu, jak przezy¢ do pierwszego i
co jemy na obiad. Stres powrdci z podwdjng
sita. Czy w takich warunkach nadal bedg
potrafili doceni¢ usmiech dziecka, czy znajda
czas na oddech, zatrzymanie i refleksje? A
powinni, bo to bardzo wazne.

Zatem bez realnych dziatan, prognozowanie
czy bedzie dobrze czy Zle jest bez sensu. Bedzie
inaczej. Warto zrezygnowaé z pozytywnego
myslenia na rzecz Pozytywnego Nastawienia.
Dokona¢ chtodnej analizy zebranych faktow i
danych, po czym opracowaé¢ plan, ktory
nastepnie z Odwagg i Wiarg wdrozyc.
Nastepnie... dokonywaé korekt.

Agent czy szef, najgorsze co moze teraz zrobi¢
to... czekajac biernie na rozwdéj wydarzen, nic
nie robi¢ do 11 kwietnia — to przepis na
porazke.

,Kazdego ranka w Afryce budzi sie lew. Wie, ze musi
szybko biec, aby dogonic gazele — inaczej umrze z gtodu.
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Kazdego ranka w Afryce budzi sie gazela. Wie, ze musi
szybko biec, aby umknqc¢ przed Iwem — inaczej straci
Zycie... Czasami nie warto zastanawiac sie, czy jestes
Iwem czy gazelq. Biegnij.”

R.M.Rilke (niezyjqcy poeta)

Jedna z rdzinic miedzy nami a zwierzetami
polega na tym, ze te drugie, zawsze wiedza
kiedy sie zatrzyma¢, zregenerowac, poswiecic¢
czas mtodym... Kiedy jednak biegng po zdobycz
lub umykajg — to wktadajg w to catg swoja
energie.

By¢ moze powyzsze rozwazania oraz krotki,
podstawowy  hand-book, zawierajacy
wskazowki na najblizsze dni, bedzie inspiracja,
jak przygotowa¢ sie do wyzwan, ktére
przyniosg najblizsze miesigce.

Dziekujgc za lekture, zycze Panstwu zdrowia,
determinacji i biznesowej obfitosci - warto
pamietac, ze to silni ludzie tworzg dobre czasy!

Dawid Marecki

Doradza na poziomie zarzqddw przedsiebiorcom z branzy
nieruchomosci, z ktérq zwiqzany jest od 2007r. W swojej karierze
zrekrutowat i wyszkolit ponad 1000 specjalistow w tym agentow
nieruchomosci, menadzieréw i decydentéw. Konsultuje m.in. w
zakresach rekrutacji, szkoleri wewnetrznych, budowania zespotéw
sprzedazowych, tworzenia kultury organizacyjnej, systeméw
motywacyjnych oraz proceséw obstugi klientow. Trener narzedziowy i
autor szkolen z zakreséw szeroko pojetych negocjacji oraz sprzedazy -
stosuje unikalng autorskq metode treningu, o potwierdzonej
skutecznosci. Przeprowadzit kilkanascie tysiecy godzin szkoler,
treningéw i konsultacji. Cztonek think-thanku Biznes 4.0 Izby
Gospodarczej Europy Srodkowej. Twérca projektu IMDM — efektywne
praktyki szkoleniowe.
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Ponizszy dokument stanowi propozycje kilku wybranych,
podstawowych zagadnien, do rozwazenia na najblizsze dni. By¢
moze okazg sie pomocne w celu samodzielnego opracowania
planu dziatan, w ramach indywidualnie zidentyfikowanej
strategii — jako, ze biura i tym samym agenci, dziatajg w ramach
réoznych modeli oraz systemow, dokument ten w wiekszej swej
czesci wyznacza kierunki uwagi a w mniejszej podaje konkretne
przepisy — szanujac indywidualny charakter kazdej dziatalnosci,
jej specyfike oraz biezacg sytuacje finansowo-ksiegowa.

Jezeli jeste$ agentem nieruchomosci i zawiesites dziatania do 11
kwietnia, znajdziesz tutaj kilka sugestii dotyczacych tego co
moziesz zrobi¢ teraz, bez wychodzenia z domu, aby
zminimalizowaé zagrozenia i zwiekszyé szanse na
przeprowadzenie transakcji, kiedy wrécisz do pracy, po
dobrowolnej kwarantannie.

Agenci z wiekszych miast majg przewagi wynikajgce z wiekszej
ilosci dostepnych zlecen i wyzszych cen, dziatajg jednak w duzym
otoczeniu konkurencyjnym i trudniej zbudowaé im marke
osobistg. Agenci z mniejszych miast, majg zwykle mniejszg ilos¢
dostepnych zlecen, ceny sg mniejsze, ale majg réwniez mniejsze
koszty i o wiele tatwiej wybudowac im rozpoznawalnos¢ w
swoim miescie.

Prezentowane nizej zagadnienia, wtasciwe wdrozone zadziataja
bez wzgledu na lokalizacje, w ktdrej dziatasz.

Badz kreatywny, odwazny i dziafaj z wizjg!




l. Opracuj nowe procedury
Ograniczenia wynikajgce ze stanu epidemii (wczesniej stanu zagrozenia epidemicznego) z czasem zostang
zniesione. Prawdopodobnie zostanie PONOWNIE przywrdocony stan zagrozenia epidemicznego.
Ostatecznie rowniez i ten stan zostanie zniesiony, jednak potrzebujesz opracowac lub ulepszy¢ procedury
bezpieczenstwa, poniewaz klienci nadal beda mogli mie¢ obawy przed spotkaniami.

Trzeba zatozy¢, ze niektdrzy z Twoich klientédw, beda gotowi realizowac transakcje, spotykac sie, nawet
teraz, pomimo istniejgcych ograniczen np. w przemieszczaniu sie, zgromadzen itp. Potrzebujesz
opracowacé procedury, ktére pomoga Tobie i klientom w sposéb bezpieczny dla zdrowia oraz nietamigcy
prawa realizowac swoje potrzeby. W tej ostatniej kwestii warto skonsultowaé sie z prawnikiem.

PROCEDURY SWIADCZENIA UStUG & BEZPIECZENSTWA

* Opracowane materiaty na www: dla grafik/marketing/admin www
(aktualizowac na biezqco)

* Opracowane procedury, dokumenty, szablony: dla agentow
(aktualizowa¢ na biezqco)

*  Wysytka e-mail [tryb pracy, procedury, bezpieczeristwo] do klientow
w biezqcej obstudze z podpisang umowg: Agenci wg opiekunow

zlecen.

* Spotkanie w biurze * Telefon lub sms do w.w. klientow z informacjq o wystanym e-mail, z

*  Przyjecia prosbq o zapoznanie sie: Agenci ASAP

* Prezentacje * Zabezpieczyc srodki bezpieczeristwa dla Klientow | Agentow * W razie potrzeby konsultowac sie,

* Transakcje (maseczki, rekawiczki, ptyny dezynfekujqce, chusteczki itp.) nanosic¢ zmiany

| * Aktualizowac informacje na www, fb
| | | URUCHOM KORYGUJ
STAN EPIDEMII Sl STA .’
OPRACUJ ZBADAJ

PRAWNIK . Kiedy spotkania online, kiedy na zywo w zaleznosci od aktualnego stanu * Feedback od Klientéw
REJENCI (Ktorzy pracujq, . Logistyka tych spotkan, step-by-step + jakie Srodki bezpieczeristwa dla réznych stanéw * Feedback od Agentéw
pod jakimi warunkami) . Czy potrzebne nowe dokumenty, jakie?
AGENCI (Ich sugestie, . Jakie narzedzia do obstugi online dla agentéw?
pomysty) . Informator pop-up na www dla klientéw o aktualnym trybie pracy biura oraz agentéw wraz z najwazniejszymi nr telefonow
INNE (Doswiadczenia oraz biurowym adresem mailowym (aktualizowac adekwatnie do biezqcego stanu)
innych biur, agentéw) . Dedykowana zaktadka na www dla klientéw z informacjami:

- czy, i w jaki sposob sq Swiadczone ustugi przyjec, prezentacji i transakcji (aktualizowa¢ adekwatnie do biezqcej sytuacji)
- polecane przez Ministerstwo Zdrowia procedury dotyczqce bezpieczeristwa (aktualizowac zgodnie ze strong ministerstwa)
- procedury bezpieczeristwa wdrozone przez biuro dotyczqce spotkan w biurze, w terenie oraz u notariusza
- informatory: w jaki sposéb zatozy¢ EPUAP, podpis elektroniczny oraz jak z nich korzystac w celu uzyskania odpowiednich
dokumentdw i zaswiadczeri niezbednych do przeprowadzenia transakcji — w formie dokumentu do pobrania
* Szablony e-mail do klientow, informujgce o wdrozonych procedurach bezpieczeristwa oraz jak i ktére czynnosci sq realizowane w
aktualnym stanie

Procedury swiadczenia ustug i bezpieczenstwa

Zastandw sie, jaki rodzaj czynnosci (agenci) twoje biuro jest gotowe wykonywac¢ w stanie epidemii i/lub
zagrozenia epidemicznego. W zaleznosci od decyzji zastandw sie nad wybranymi zagadnieniami i opracuj
wiasciwe procedury dot. zaréwno bezpieczenstwa, kwestii prawnych, jak i logistyki oraz potrzebnych
narzedzi:

e Jak wskazywa¢ nieruchomosci online przy udziale agenta z biura?

e Jak zrealizowaé prezentacje online ze wskazaniem adresu? Elektroniczny protokot wskazania
adresu?

e Jak zrealizowac prezentacje ,,na zywo”? (w sytuacjach szczegélnych w poza stanem zwyktym)

e Jak zrealizowa¢ przyjecie nieruchomosci ,,on-line” i/lub w biurze?

e Jak zrealizowac przyjecie nieruchomosci ,,na zywo”? (w sytuacjach szczegélnych w poza stanem
zwyktym)
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e Jak zrealizowaé spotkanie w biurze z klientami? (w sytuacjach szczegdélnych w poza stanem
zwyktym)

e Jak zrealizowac¢ transakcje w kancelarii notarialnej? (w sytuacjach szczegdlnych w poza stanem
zwyktym)

e Jakie procedury bezpieczenstwa dla agentéw i klientéw zachowal po zniesieniu standéw
alarmowych

Informuj klientéw

e Zadbaj, aby na stronie www pojawit sie komunikat (najlepiej w formie pop up) informujacy
klientow o aktualnym trybie pracy biura oraz agentéw wraz z najwazniejszymi nr telefondéw oraz
biurowym adresem mailowym (aktualizowa¢ adekwatnie do biezgcej sytuacji)

e Zadbaj, aby na stronie www pojawita sie zaktadka, w ktérej klienci znajdg kompleksowe
informacje:

- czy, i w jaki sposdb sg sSwiadczone ustugi przyjeé, prezentacji i transakcji (aktualizowad
adekwatnie do biezgcej sytuacji)

- polecane przez Ministerstwo Zdrowia procedury dotyczace bezpieczernstwa (aktualizowac
zgodnie ze strong ministerstwa)

- procedury bezpieczenistwa wdrozone przez biuro dotyczgce spotkan w biurze, w terenie oraz u
notariusza

- informatory: w jaki sposdb zatozy¢ EPUAP, podpis elektroniczny oraz jak z nich korzysta¢ w celu
uzyskania odpowiednich dokumentdéw i zaswiadczen niezbednych do przeprowadzenia transakcji
w formie dokumentu do pobrania

UWAGA: Niezwtocznie po wprowadzeniu procedur poinformuj o nich klientéw, zanim rozpoczniesz inne
dziatania — w pierwszej kolejnosci klientéw (podazowych i popytowych) z podpisang umowa
posrednictwa. Nastepnie skontaktuj sie telefonicznie i zacheé¢ do zapoznania sie z wiadomoscig. W
dtuzszej perspektywie informuj klientéw o kazdej zmianach w procedurach, aktualnie do okolicznosci

Il. Wybrane dziatania w obrebie obstugiwanych zlecen

Biezgce zlecenia z podpisang umowag posrednictwa to obecnie Twdj najbardziej cenny zaséb, ktéry moze
zapewnic Ci utrzymanie ptynnosci finansowej. Zadbaj strategicznie o kazdego ze swoich klientéw. Pomimo
obecnej sytuacji jakas ich cze$¢ (poczatkowo zapewne niewielka) bedzie gotowa dokonaé transakcji.
Dotyczy to zarowno klientow popytowych jak i podazowych. Potrzebujesz ich zidentyfikowac i podjgc
szereg dziatan, aby dokonali transakcji wtasnie z Tobg. Czas na marnowanie lub niedbatg obstuge mingt —
kazda transakcja, jest w tych warunkach dla Ciebie na wage zfota.




Dziatania w obrebie zlecen podazowych z podpisang umowg

Podejmij dziatania, aby uratowacé jak najwiecej obstugiwanych przez Ciebie zlecenn podazowych,
minimalizujgc straty (dotychczas poniesione koszty na promocje oraz koszty alternatywne, gtéwnie koszt
utraconego wynagrodzenia w przysztosci) — dotyczy to w pierwszej kolejnosci, zlecen podazowych

¥}

zawartych w formule ,,na wyfacznosc”.

// PIERWSZE DZIALtANIA NA ZLECENIACH PODAZOWYCH Z UMOWA

Zaktualizowane dziatania zwiekszajqce szanse
na transakcje w czasie trwania zlecenia
Dziatania moggce doprowadzic do
przediuzenia czasu trwania umowy

Wyznacz cele rozmowy z Whascicielem * Zanotuj wyniki rozmow.
Maksymalny (uzyskac zgode na zaktualizowany Jakie cel osiggngtes?
plan sprzedazy lub uzyskac decyzje o * Nadaj priorytety
przedtuzeniu) zleceniom:
Sredni (ponowny kontakt, ewentuainie open) O wysoki
Minimalny (cos co zawsze osiggniesz) Q Sredni
Opracuj Skrypt rezmowy telefonicznej z Q Niski
Wrtascicielem *  Zbadaj konwersje
OPRACUJ ZBADAJ
ZIDENTYFIKUJ ZADZWON KORYGUJ
*  Przejrzyj wszystkie ziecenia *  Przecwicz Skrypt w parze, zanim zadzwonisz, *  Ulepsz skrypt w razie
wytqgezne ktérych jestes popraw bfedy potrzeby
opiekunem * Skontaktuj sie w ramach zleceri, ktére wkrdtce sie *  Wykongj kolejng serie
*  Wybierz te, w ktérych czas przeterminujg (0-2mce) rozméw
trwania umowy koriczy sie * Skontaktuj sie w ramach zleceri 2-4 mce *  Zaktualizuj wszystkie zlecenia
do 6 mecy * Skontaktuj sie w ramach zleceri 4-6 mcy podazowe, ktérych jestes
* Podziel je na grupy: * Skontaktuj sie w ramach zleceri otwartych (jezeli opiekunem
0 0-2 mce takie obstugujesz)
0 2-4 mce + Dzwori maksymalnie w serii po 5 tel. | przejdz do
Q 4-6 mey czesci ZBADAJ

*  Przejrzyj wszystkie zlecenia
otwarte, (jezeli takie
obstugujesz) ktérych jestes
opiekunem

W tym celu:

1. Zidentyfikuj te zlecenia, w ktérych czas zawartych uméw mija w ciggu najblizszych 6 m-cy oraz
sporzadz ich liste, dzielgc jg na 3 grupy: 0-2mce,2-4mce,4-6mcy

2. Zastanéw sie, co konkretnie mozesz zrobi¢ w obecnych okolicznosciach, aby wykazujgc realng
wartos¢ dla Klienta, doprowadzié do transakcji pomimo obiektywnych trudnosci lub przynajmniej
uzyskac przedtuzenie terminu zlecenia.

3. Opracuj samodzielnie (lub w grupie roboczej) skrypt takiej rozmowy ewentualnie skorzystaj z
gotowych rozwigzan. Przygotuj sie, ze czesto nie bedzie to rozmowa tatwa emocjonalnie zaréwno
dla Ciebie jak i dla klienta — prze¢wicz kilkukrotnie rozmowe z innym agentem.

4. Wyznacz cele takiej rozmowy. Maksymalny, sredni i minimalny. Cel minimalny wyznacz w taki
sposdb, aby praktycznie zawsze go osiggngé. Moze to by¢ np. ,zakonczyé rozmowe w mitej
atmosferze” lub ,wykazad sie troskg o dobro klienta podczas rozmowy” czy ,,Pozostac kulturalnym
i asertywnym, pomimo braku porozumienia” By¢ moze w tym momencie wydaje Ci sie to bez sensu
— zaufaj jednak — dzieki temu, ze zawsze osiggniesz ktorys z celdow (chocby minimalny) chronisz
swoje poczucie wiasnej wartosci a przez to proaktywne nastawienie — co moze by¢ trudne, bo licz
sie z faktem, ze w tych szczegolnych okoliczno$ciach, mozesz uzyska¢ sporo odméw na poziomie
celu maksymalnego, a nawet Sredniego — cel minimalny to twoja mentalna ,tarcza”. Celem
srednim moze by¢, pomimo braku porozumienia w zasadniczej kwestii, pozostanie w kontakcie i
ustalenie daty kolejnej rozmowy.

5. Przeprowad?Z pierwszg serie rozméw. Zanotuj wyniki, sporzadZ notatki i zbadaj konwersje. W
rzeczywistosci chaosu i emociji, to fakty i cyfry pozwolg Ci zachowa¢ zdrowy biznesowy rozsadek.
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6.

7.

Dokonaj korekt przed drugg serig. Zastanow sie, co mogtbys powiedzieé¢ inaczej, lepiej. W razie
potrzeby zmodyfikuj plan rozmowy. Moze mogtbys cos dodac? Przyktadowo, jesli z 5 pierwszych
rozmow osiggnates 1x cel maksymalny, 3x cel sredni i 1x cel minimalny, mozesz opierajac sie na
faktach i nie ktamiac, stwierdzié, ze: ,,80% naszych klientéw bierze pod uwage przedtuzenie
umowy lub juz zdecydowato sie to zrobi¢” — to silny przekaz, ktéry moze wspieraé¢ efekt.
Szczegolnie silny do klientéw o meta-programie ,,inni” oraz racjonalnych.

Zaktualizuj wszystkie podazowe zlecenia wytaczne

W przypadku zlecen podazowych w formie otwartej, (jezeli takie realizujesz) postepuj podobnie.
Pamietaj, ze w ich przypadku réwniez poniostes koszty bezposrednie zaréwno jako agent (np. koszt czasu
zainwestowanego w dziatania) jak i szef (koszty zwigzane z ekspozycjg i/lub promocjq takiej oferty).

1.

Zidentyfikuj ilos¢ zlecen obstugiwanych w tej formule. Kierujac sie danymi ,,sprzed kryzysu” podziel
je wg kategorii (wysoko ptynne, S$rednio ptynne, nisko ptynne) modelujac perspektywe
ewentualnej transakcji w przysztosci. Wez pod uwage m.in. takie wskazniki jak cena, cena za metr,
ilos¢ pokoi (w przypadku mieszkan)

Stworz liste zlecen wg kategorii i (w przypadku wiekszej ich ilosci) podziel na serie np. po piec.
Zastanow sie nad celami do osiggniecia. By¢é moze pomocne bedga ponizsze wskazéwki:

Jaka czes¢ sposréd Twoich klientéw sprzedajacych, w obecnych okolicznosciach, stata sie lub
pozostaje silnie zorientowana na sprzedaz? Jakie s tego obiektywne przyczyny/powody? Co to
moze oznaczac dla Ciebie? By¢é moze niektdrzy z nich, wyprzedzajac przyszty trend spadkowy
beda sktonni obniza¢ ceny jui teraz? By¢ moie niektdrzy rozwaig przejécie na zlecenie
wytaczne? Czy jest cos to warunkuje? Jakg korzys$¢ lub rozwigzania, znajac ich cele, magtbys dla
nich wykaza¢?

Ktérzy z Twoich klientow, ze wzgledu na szczegdlng sytuacje, zawieszajg lub rezygnuja ze
sprzedazy? Jesli zawieszajq, to na jaki czas? llu ich jest? Jak w takim razie rezygnacja lub czasowe
zawieszenie czesci eksportdw, moze korzystnie sposéb wptyngé na Twdj budzet?

W oparciu o swoje wnioski wyznacz cele maksymalne, srednie i minimalne.

Opracuj samodzielnie model rozmowy z takim klientem lub skorzystaj z gotowych rozwigzan.
Zaplanuj terminy i zablokuj czas w swoim dniu pracy na kontakt z klientami podazowymi, ktérych
obstugujesz w ramach zlecen otwartych.

Przeprowadz pierwszg serie rozmoéw. Zanotuj wyniki, zbadaj konwersje, sporzadz notatki.
Zastanow sie co moze dziata¢ lepiej. WprowadzZ korekty w sposobie w jaki rozmawiasz lub
zmodyfikuj model jesli tego wymaga.

Zaktualizuj wszystkie obstugiwane podazowe zlecenia otwarte.

Podsumowanie — zlecenia podazowe
W oparciu o uzyskane informacje i osiggniete cele, nadaj wszystkim wecigz obstugiwanym zleceniom
podazowym, odpowiedni priorytet obstugi (wysoki, $redni, niski).

Zleceniom otwartym, w ktérych wiasciciele zrezygnowali ze wspdtpracy wypowiadajgc umowe, zamknij
obstuge — ale pozostaw ich ekspozycje na stronie www, na czas wypowiedzenia, jaki precyzuje Twoja
umowa posrednictwa. Ponioste$ szereg kosztéw w zwigzku z obstugg — to Twoje ryzyko biznesowe —
niemniej ta oferta, choé w fazie wypowiedzenia nadal moze generowac leady popytowe.

Zlecenia o wysokim priorytecie. Tymi zleceniami optaca sie zajmowac w pierwszej kolejnosci, przed
innymi. O ile zidentyfikowates je prawidtowo, to te zlecenia przyniosg Ci okoto 80% Twojego przysztego
przychodu, ktérego teraz szczegélnie potrzebujesz. Optaca sie przeznaczy¢ wiekszg ilo$¢ czasu na dziatania
operacyjne, inwestowac w narzedzia oraz odpowiednie srodki na ich promocje.




W przypadku tych zlecen, na wydatki patrz jak na inwestycje, nie jak na koszt. Zwykle s3 to zlecenia
wyfaczne, w rynkowych, lub nizszych niz rynkowe cenach, lub takie gdzie wtasciciel deklaruje, ze z
obiektywnych przyczyn bardziej niz na cenie, zalezy mu na czasie.

Zlecenia o $rednim priorytecie. Tymi zleceniami zajmuj sie, po wykonaniu biezgcych czynnosci na
zleceniach o priorytecie wysokim, czyli w drugiej kolejnosci. To wcigz cenne zlecenia, ktére powinny
przynies¢ pozostate 20% przysztego przychodu. Rozwaz jednak, w ktérych przypadkach optaca sie
utrzymac koszty promociji, a w ktérych je zmniejszy¢. Rozwaz réwniez ilo$¢ i skale stosowanych narzedzi,
oraz dziatan. Pilnuj kosztu. Zwykle sg to zlecenia w rynkowych cenach, otwarte lub zlecenia wytaczne z
dtuzszym niz 6 m-cy terminem realizacji, czesto wtasciciel deklaruje, ze bardziej niz na czasie zalezy mu na
kwocie.

Zlecenia o niskim priorytecie. Tymi zleceniami zajmuj sie dopiero po wykonaniu biezgcych czynnosci na
zleceniach o priorytetach wysokim i srednim. Czyli na koncu. Jezeli zidentyfikowate$ je prawidiowo,
rozwaz zdecydowang redukcje kosztéow promocji. Byé moze zdecydujesz po prostu pozostawié je na
swojej stronie bez dodatkowych dziatan promocyjnych. Zwykle sg to zlecenia otwarte w wyzszych niz
rynkowe cenach, lub zlecenia, w ktorych wiasciciel deklaruje brak pospiechu, lub rozwaza zawieszenie
sprzedazy w bliskiej perspektywie.

Niezwtocznie po ustaleniu priorytetéw podejmij dziatania mogace doprowadzi¢ do transakcji, zaczynajac
od zlecen o wysokim priorytecie. Ograniczenia stanu epidemii mogg spowodowaé, ze najczesciej nie
bedziesz mogt doprowadzi¢ do prezentacji ,na zywo”. Niemniej mozesz, w zaleznosci od wdrozonych
wczesniej procedur skutecznie promowac oferte, a kiedy warunki pozwolg - sfinalizowac¢ transakcje.

Dzieki zastosowaniu dziatan inicjujgcych kontakt, mozesz przede wszystkim:
e Uratowac zlecenia wytaczne, ktédrym grozito przeterminowanie sie.

o Zidentyfikowaé zlecenia, w ktérych ze wzgledu na aktualne szczegdlne okolicznosci,
witasdcicielom zaczeto sie spieszy¢ do sprzedazy np. chcg wyprzedzi¢ zaktadany trend
przysztych znacznych spadkéw cen.

o Zidentyfikowaé zlecenia otwarte, ktérych wiasciciele bedg sktonni, ze wzgledu na obecng
sytuacje, rozwazy¢ przejscie na wytacznosc.

Zapewne zdobyte w ten sposob informacje i Twoje kolejne dziatania przyblizg Cie do transakgji.

Przy okazji, kontaktujgc sie z osobami, ktére Ci zaufaty, powierzajgc swoje nieruchomosci w posrednictwo,
mogtes:

o Przekaza¢ informacje o tym, w jaki sposéb w obecnej sytuacji, bedziesz przeprowadzac swoje
czynnosci

e Pokaza¢, ze sprawy klientéw sg w dobrych rekach

e Whykazujgc sie wiedzg, aktywnoscig i zaangazowaniem zaprezentowac sie jako specjalista, z
ktédrym warto kontynuowaé wspétprace.

Sugerowane dziatania w obrebie zlecen popytowych
Po tym jak Twoi klienci popytowi zostang poinformowani o nowych procedurach bezpieczenstwa i
trybie dziatania biura, skontaktuj sie z nimi.

Jakas czes¢ z Twoich klientow popytowych wstrzyma poszukiwania bgdz w ogdle z nich zrezygnuje. Inni
wrecz przeciwnie, zaczng aktywniej dziata¢. Potrzebujesz ustalié, ktdrzy pozostajg aktywni i w jakim
stopniu.




W pierwszej kolejnosci skontaktuj sie z tymi, ktorzy ogladali z Toba przynajmniej jedng nieruchomos¢ i
zaktualizuj ich priorytet i potrzeby. Pamietaj o réznicach pomiedzy parametrami a potrzebami. Jezeli nie
rozumiesz doktadanie CZEGO potrzebuje Twdj klient, a dysponujesz tylko parametrami, warto
przypomnieé sobie znacznie stowa ,,dlaczego” i przeprowadzi¢ pogtebiony wywiad.

Nastepnie zaktualizuj pozostatych klientéw, ktdrzy dotad byli przez Ciebie obstugiwani tylko telefonicznie
lub mailowo.

W pierwszej kolejnosci zidentyfikuj inwestoréow. Jesli to prawdziwi inwestorzy, to zwykle sg
przygotowani finansowo, decydujg szybko i bez emocji, kierujac sie wskaznikiem ROl a nie ,,0g6Inym
klimatem”. Inwestora zapytaj wprost, co by sie musiato sta¢, aby$s byt gotowy dzwoni¢ do niego,
informujac o szczegdlnych okazjach, przed innymi — negocjuj twardo w miekkim stylu osobistym, walczac
o godziwe wynagrodzenie.

Pozostatym klientom nadaj priorytet, podobnie jak w przypadku zlecen podazowych. Co do zasady
najbardziej perspektywiczni s zwykle klienci, ktéorym zakup ma rozwigza¢ jakis palacy problem a nie
zaspokoi¢ potrzebe.

PIERWSZE DZIAtANIA NA ZLECENIACH POPYTOWYCH

Skrypt rozmowy w ramach aktualizacji biezgcych zieceri z umowq
Skrypt rozmowy w ramach aktualizacji biezgcych zlecer bez umowy
Skrypt rozmowy w ramach obstugi nowych zapytan

Wyznacz cele rozméw «  Zanotuj wyniki rozméw. *  Ulepsz skrypt w razie
Maksymalny (wzbudzi¢ aktywnosc do dziatari) Jakie .:el ?Si qgnales? potrzeby. . .
Sredni (okreslic priorytet, zrozumie¢ potrzeby) * Nadaj p riorytety : Wykuf"]j kolejng serie
Minimalny (zaktualizowac zlecenie) z/ecenu.am: rozmow . .
Jezeli planujesz szukac nowych ofert dla pilnych kupcow: u Wysoki *  Zaktualizuj wszystkie
QO  Opracuj model rozmowy cold-call na prywatne ogtoszenie aby uzyska¢ zgode na wystanie maila z O sr ?df’ ZIE,CE"’D,F'DP xtowe,
informacjami O Niski ) ) ktcfrych Jestes
Q  Oopracuj maila dla takiego wiasciciela *  Zbadaj konwersje opiekunem
OPRACUJ ZBADAJ KORYGUJ
NOWE ZAPYTANIA @ BIEZACE ZLECENIA ® ©] ® '
& || an UPGR
ZIDENTYFIKUJ KONTAKTUJ SIE
*  Przejrzyj wszystkie zlecenia popytowe ktorych *  Przecwicz Skrypt w parze, zanim zadzwonisz, popraw bfedy
Jestes opiekunem « Skontaktuj sie w ramach zlecen z podpisang umowq
*  Wybierz te, z podpisang umowaq (klient oglgdat z * Skontaktuj sie w ramach zleceri bez umowy
Tobg przynajmniej 1 nieruchomosc) * Dzwori maksymalnie w serii po 5 tel. | przejdz do czesci ZBADAJ
* Podziel je na serie po 5 * Szukajqc nowych ofert dla pilnych kupcow:
*  Przejrzyj wszystkie zlecenia bez umowy Q Zadzwori na prywatne ogtoszenie, przedstaw sprawe i uzyskaj zgode na wystanie informatora mailem, ewentualna prezentacja w przyszfosci

O Wyslij przygotowang wiadomosé (procedury, bezpieczeristwo)

O !/ Nie negocjuj prowizji, rodzaju umowy — zostaw to na czas kiedy bedzie mozna sie spotkac!)
O Zadzwori i dopytaj o wnioski z maila, uzyskaj wstepnq zgode na spotkanie w przyszitosci

¢ Obstuguj nowe zapytania wg procedur i obowiqzujgcych w danym czasie

Nowe zapytania

Jezeli w ciggu najblizszych tygodni otrzymasz t.zw. nowe zapytanie (popytowe lub podazowe) bedzie ono
szczegblnie cenne. W tak wymagajacej sytuacji jak obecnie, nowi klienci, ktorzy samodzielnie inicjuja
kontakt, s3 prawdopodobnie mocno zmotywowani do dziatan.

Prawdopodobnie w duzej mierze, kupno lub sprzedaz nieruchomosci, bardziej niz zaspokoi¢ potrzebe,
bedzie rozwigzaniem jakiego$ palgcego problemu — rozmawiajgc z nimi, tak poprowadz rozmowe, aby
samodzielnie mogli dojs¢ do wniosku, ze wtasnie Ty, jako agent mozesz by¢ najlepszg opcjg dla nich w
tym czasie.

W przypadku kazdego nowego zapytania, od nowego klienta — zawsze informuj o biezgcych
procedurach, wykazujac bezpieczenstwo dla klienta oraz utrzymang zdolnos$¢ operacyjng biura.

\MDM

BFEKTYWNE PRAKTYXI SZKOLENIOWE




Jezeli nie robites tego wczesniej, dopytuj o Zréodto zlecenia (jak sie dowiedziat o biurze lub gdzie znalazt
oferte) — NOTUJ i zbieraj dane, dzieki temu tatwiej zidentyfikujesz, ktore kanaty promocji i narzedzia,
utrzymywac a gdzie zmniejszaé lub przesuwaé srodki na ekspozycje ofert i/lub marki.

Przyjmuj tylko w formule na wytgcznos¢ — w trudnych czasach, szczegdlnie potrzebujesz pewnych
transakgji.

lIl. Dbaj o spotecznos¢, w ktorej zyjesz

Jezeli jestes agentem nieruchomosci, zapewne wielokrotnie spotkates sie z nieufnoscia, odrzuceniem —
agent nieruchomosci w powszechnej opinii nie cieszy sie duzym zaufaniem — czesto jest to
niesprawiedliwa ocena. Zawsze jest dobry czas, aby robi¢ cos dobrego dla ludzi, nie oczekujac zaptaty —
a teraz wielu ludzi szczegdlnie potrzebuje wsparcia. Jezeli jest to zgodne z wartosciami jakie
reprezentujesz jako cztowiek i agent, zaangazuj sie w pomoc. Mozesz to zrobi¢ samodzielnie lub
zastanowic sie ze swoimi wspotpracownikami, w czym moglibyscie byé przydatni. Dbajgc o innych, dbasz
rowniez o siebie, wzmacniajgc sie mentalnie. Pamietaj, ze kiedy skonczy sie epidemia, wcigz mozesz
pomagac!

Jezeli w czasie trwania epidemii, agencja lub agenci angazuja sie w jakiekolwiek dziatania wspierajace,
pomocowe, charytatywne, wolontariat, honorowe krwiodawstwo itp. zamieszczaj na biezgco informacje
na ten temat — takie komunikaty krytykujg gtéwnie ci, ktérzy nic nie robig. Jest réznica miedzy
chwaleniem sie a informowaniem. Jezeli kiedykolwiek szacunek spoteczny do posrednikow ma by¢
wysoki, warto podkresla¢ kazde dziatanie, ktére wynika z wartosci jakie wyznaje Twoje biuro i Ty,
szczegblnie w tym trudnym czasie.

Dziekujemy za lekture!

Przed nami czas peten wyzwan — jezeli informacje zawarte w tym dokumencie, chociaz w niewielkiej
czesci, okazaty sie byé przydatne lub stanowity inspiracje do wtasnych opracowan, to wspaniale. Jezeli
chcesz o co$ dopyta¢, potrzebujesz sie skonsultowac jako szef lub agent, jesteSmy do Twojej dyspozycji w
ramach 20 minutowej bezptatnej konsultacji. Podczas konsultacji, nie prowadzimy rozméw handlowych
— to Ty jestes podmiotem. Aby umoéwi¢ termin i czas konsultacji skorzystaj z maila:
david.marecki@imdm.pl

W ewentualnych sprawach biznesowych mozesz pisa¢ na adres: kontakt@imdm.pl

Prawa

Jezeli uwazasz, ze dokument, z ktérym sie zapoznates jest wartosciowy i zechcesz sie nim dzieli¢, udostepniajgc zrédta — czuj sie swobodnie.
Dokument jest udostepniany bezptatnie. Mozna go réwniez powiela¢ w czesciach lub catosci, na dowolnych nosnikach, ale nie mozna go
kras¢ — prosimy pamietac o prawach cytatu, podajac autora oraz nazwe firmy. Dziekujemy.



mailto:david.marecki@imdm.pl
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