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0d autorki

Ten poradnik to méj osobisty, praktyczny przewodnik
po $wiecie nowoczesnego posrednictwa. Nie znajdziesz
tu nudnych teorii, lecz konkretne przyktady i sprawdzone
strategie prosto z mojej codziennej praktyki. Pokaze Ci,
jak budowat¢ niezbedng wartos¢ posrednictwa, wykorzy-
stujac najnowsze narzedzia i innowacyjne podejscia, spra-
wiajac, ze Twoja praca stanie sie nie tylko skuteczniejsza,
ale i doceniana jak nigdy dotad. Przygotuj sie na dawke
inspiracji, ktéra zamieni Twoje wyzwania w spektakularne

sukcesy.

Beata Nowakowska



Wprowadzenie:
Gdy innowacja spotyka praktyke - diaczego
.Najlepszy wykiad to przykiad™?

Jako posrednik z ponad dwudziestoletnim doswiadcze-
niem wiem, ze to konkretne historie i studia przypadkéw
zamieniajg abstrakcyjng wiedze w praktyczne narzedzia,
ktére naprawde dziataja. Ten ebook to znacznie wiecej
niz zbiér moich opowiesci. To Twdj osobisty arsenat argu-
mentoéw i umiejetnosci, gotowy do uzycia w kazdej sytu-
acji. Stworzytam go na bazie moich wieloletnich obser-
wacji i niezliczonych porazek i sukceséw, wzbogaconych
0 najnowsze trendy i innowacje technologiczne. Dzieki
prawdziwym przykladom pokaze Ci, jak udowodnic
klientom, ze posrednik to nie koszt, ale inwestycja, ktéra
sie optaca, a warto$¢ Twojej pracy, cho¢ czasem niewi-
dzialna, jest zawsze realna i wzmocniona przez nowo-

czesne rozwigzania.



Rozdziat 1:
Budowanie zaufania od pierwszego Kontaktu

Pierwsze wrazenie jest kluczowe w kazdej branzy, ale
w nieruchomosciach ma ono wage ztota. Klienci powie-
rzaja nam swoj czesto najwiekszy majatek i oczekuja nie
tylko skutecznosci, ale przede wszystkim poczucia bez-
pieczenstwa i zaufania. Jak zatem budowac¢ to zaufanie
od samego poczatku, zanim jeszcze padna konkretne py-
tania o wycene czy strategie sprzedazy. Kluczem jest po-
kazanie, a nie tylko méwienie o swojej wartosci, wspie-

rane cyfrowymi narzedziami i przejrzystoscia online.

Przyktad 1: Pozyskiwanie klienta na wytacznosc z cyfrowa
przewaga

Wspominam klientke, panig Marie, wiascicielke piek-
nego, cho¢ wymagajacego nieco remontu mieszkania
w kamienicy. Pani Maria byla sceptycznie nastawiona
do umowy na wytacznos¢, argumentujac, ze ,im wiecej
agentéw, tymwieksza szansanaszybkasprzedaz” Mogtam

standardowo ttumaczy¢ zalety wytacznosci - wieksze
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zaangazowanie, jedna osoba do kontaktu, spdjna stra-
tegia marketingowa. Zamiast tego, opowiedziatam pani
Marii historie, wzbogacong o cyfrowe argumenty.
,Pamietam pana Jana, zaczetam. ,Miat bardzo po-
dobne mieszkanie do pani, rowniez w kamienicy, i tez
poczatkowo chciat wspdtpracowac z kilkoma biurami. Po
trzech miesigcach mielismy sytuacje, gdzie rézne ogto-
szenia pojawiaty sie zr6znymi cenami, a potencjalni kupcy
byli zdezorientowani. Pan Jan czut sie przyttoczony tele-
fonami od wielu agentéw, czesto z tymi samymi pytaniami.
W koncu zdecydowat sie na wspédtprace ze mng na wylacz-
nos$¢. Od razu wdrozytam spersonalizowana strategie marke-
tingowa, obejmujaca profesjonalng sesje zdjeciowa, wirtu-
alny spacer 3D i precyzyjne targetowanie reklam online do
wiasciwych odbiorcédw. Zorganizowatam dzien otwarty, na
ktéry zaprositam tylko starannie wyselekcjonowane osoby;,
wczedniej kwalifikowane dzieki zaawansowanym narze-
dziom CRM, ktére pozwolity mi zweryfikowac ich zdol-
nos¢ kredytowa i realne zainteresowanie. Efekt: mieszkanie
sprzedato sie w trzy tygodnie, za cene, ktéra przekroczyta
jego oczekiwania, a on sam nie musiat sie niczym martwic,
otrzymujac regularne, zautomatyzowane raporty z po-
stepow za posrednictwem dedykowanego portalu klienta.”
Pani Maria stuchata z uwaga. Widziata w historii

pana Jana swoje wlasne obawy i dostrzegta konkretne
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rozwigzanie, poparte nowoczesnymi metodami. Po spo-
tkaniu podjeta decyzje o podpisaniu umowy na wytacz-
nos¢ ze mna.
Lekcja:
Komunikowanie wartosci poprzez dowdd spoteczny
i konkretne, technologicznie wspierane rezultaty

Ten przyktad jasno pokazuje, ze ludzie ufajg kon-
kretnym historiom i rezultatom bardziej niz ogélnym de-
klaracjom. Zamiast wygtasza¢ teoretyczny wyktad o wyz-
szos$ci wytacznosci, uzytam dowodu spotecznego - historii
kogos podobnego do klienta - aby zilustrowa¢ moje kom-
petencje i skuteczno$¢, podkreslajac jednoczesnie wy-
korzystanie innowacji. Pani Maria mogfa zwizualizowac

sobie korzysci i unikniecie potencjalnych probleméw.

Pokaz, nie méw: Zamiast méwi¢, ze jestem sku-
teczna, opowiedz, jak bytam skuteczna w podobnej
sytuacji, wskazujac na uzyte narzedzia i techno-
logie, takie jak wirtualne spacery, CRM, czy sperso-
nalizowane raporty.

Personalizacja wspierana technologia: Dostosu;j
przykfad do sytuacji i obaw klienta. Pokaz, ze rozu-
miesz jego specyficzne potrzeby i potrafisz je za-

spokoi¢ dzieki zaawansowanym rozwigzaniom,
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ktére automatyzuja i usprawniajg proces.
Koncentracja na rozwigzaniu i optymalizacji:
Podkresl, jak Twoje dziatania rozwigzaty konkretne
problemy klienta i doprowadzity do sukcesu, mi-
nimalizujac jego wysitek i maksymalizujac efek-
tywnos¢ poprzez inteligentne algorytmy i systemy
zarzadzania danymi. To buduje poczucie bezpie-

czenstwa i kompetengji.

Przyktad 2: Radzenie sobie z obiekcja ,Po co mi agent w erze
Internetu?”

Czesto na poczatku mojej kariery styszatam od
klientéw: ,Po co mi agent. Przeciez to tylko dodatkowy
koszt, a sam jestem w stanie wystawi¢ ogtoszenie i po-
kaza¢ mieszkanie”. To byfa jedna z najczestszych obiekgji,
ktérg musiatam przeku¢ w argument za wspdtpraca.
Zamiast wdawac¢ sie w dlugie wywody o wartosci do-
danej, nauczytam sie opowiadac krotka, ale celng historie,
ktéra adresowata cyfrowe wyzwania.

+Miatam kiedys klienta, pana Kowalskiego,” opowia-
datam. Byt przekonany, ze sprzeda swoje mieszkanie sa-
modzielnie. Wystawit je na kilku portalach, zrobit zdjecia
telefonem i czekat. Poczatkowo telefony dzwonity, ale

wiekszo$¢ oséb byta tylko ciekawa albo szukata okazji do
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targowania sie o absurdalne kwoty. Pan Kowalski stracit
tygodnie na odbieraniu telefonéw o kazdej porze, uma-
wianiu dziesigtek nieefektywnych spotkan - czesto z oso-
bami, ktore wcale nie byty zainteresowane kupnem, a jedynie
chciaty ,zobaczy¢. Co wiecej, brak profesjonalnej promocg;ji
cyfrowej i optymalizacji pod katem algorytmow wyszuki-
warek sprawit, ze jego ogtoszenie gineto w gaszczu innych,
podobnie jak niska jakos¢ zdjec z telefonu nie wyrdzniata sie
na tle konkurencji. Po dwdch miesigcach byt sfrustrowany
i wyczerpany, a mieszkanie nadal stato. W koncu zgtosit sie
do mnie. Pomogtam mu odswiezy¢ oferte, zrobitam profesjo-
nalne zdjecia, stworzytam wirtualny spacer 3D, a co najwaz-
niejsze - zajefam sie kwalifikacjg kupujacych za pomoca pre-
cyzyjnych kryteriéw i narzedzi CRM, weryfikujac ich zdolnos¢
kredytowg i realne intencje. Odpowiadatam tylko na tele-
fony od faktycznie zainteresowanych i wiarygodnych oséb,
oszczedzajac mu czasu i nerwéw. Po zaledwie trzech ty-
godniach od naszej wspdtpracy znalazt sie kupiec, ktory
zaoferowat cene, ktérej pan Kowalski juz nie spodziewat
sie osiggna¢, a proces transakcji przebiegt sprawnie i bez-
problemowo dzieki mojej koordynacji.’

Ta historia czesto rozbrajata obiekcje. Klienci widzieli
w niej odzwierciedlenie wtasnych obaw o strate czasu
i pieniedzy, a jednoczesnie konkretne rozwigzanie, ktére

ja oferowatam, wykorzystujac przewagi technologiczne.
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Lekcja:
Skuteczne rozwiewanie watpliwosci poprzez ukazanie
konsekwencji braku profesjonalnej, cyfrowej pomocy

Moje doswiadczenie nauczyto mnie, ze najlepszym spo-
sobem na rozwianie watpliwosci jest przedstawienie re-
alnych konsekwencji braku profesjonalnej, kompleksowej
pomocy i zestawienie ich z konkretnymi korzy$ciami wy-
nikajacymi ze wspotpracy, szczegolnie w kontekscie zto-
zonosci rynku cyfrowego. Nie chodzi o straszenie, ale o re-
alistyczne pokazanie potencjalnych trudnosci, z ktérymi
klient moze sie zmierzy¢, gdy brakuje mu dostepu do spe-
cjalistycznych narzedzi i wiedzy.

Empatia i zrozumienie obiekcji: Zamiast walczy¢
zobiekcja, pokaz, ze jg rozumiesz. Klient poczuje sie
wystuchany i zrozumiany.

Wizualizacja problemu i rozwigzania w erze on-
line: Poméz klientowi zobaczy¢, jak wyglada ,sce-
nariusz bez agenta” (strata czasu na nieskuteczne
ogtoszenia, niska jakos¢ prezentacji online, brak
kwalifikacji kupujacych, brak optymalizacji pod
SEO dla ogtoszen) oraz jak wyglada ,scenariusz
z agentem” (spokodj, bezpieczenistwo, optymalna

cena, profesjonalna ekspozycja cyfrowa, selekcja
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klientéw, wykorzystanie Al do analizy trendéw).
Skupienie na oszczednosciach i efektywnosci:
Podkresl, ze cho¢ ustuga agenta ma swojg cene, in-
westycja w nig oszczedza klientowi znacznie wiecej
— czasu, nerwow i czesto pieniedzy, ktére mégtby
straci¢ na nieefektywnej sprzedazy w skompliko-
wanym S$rodowisku cyfrowym, gdzie rywalizacja

0 uwage jest ogromna.

Rozwiniecie: Przekucie obiekcji w inwestycje
w innowacje

Kiedy klient méwi ,po co mi agent?’, tak naprawde
pyta ,jaka jest Twoja warto$¢ w obliczu dostepnych tech-
nologii?”. Moim zadaniem jest pokaza¢, ze moja obec-
nosc¢ to nie wydatek, lecz inwestycja, wzmocniona przez
nowoczesne narzedzia, zaawansowane algorytmy i eks-
percka wiedze cyfrowa. Dzieki historiom, ktére obrazuja
konkretne problemy i ich rozwigzania, jestem w stanie
przedstawi¢ siebie jako niezbednego partnera w trans-
akgcji. Pokazuje, ze to ja biore na siebie ciezar, ztozonos$¢
i ryzyko procesu, zapewniajac klientowi komfort, bez-
pieczenstwo i maksymalizacje zysku, wykorzystujac naj-
nowsze innowacje branzowe, takie jak automatyzacja

marketingu, precyzyjne targetowanie reklam czy systemy
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do zarzadzania przeptywem pracy. W ten sposéb obiekcja
zmienia sie w zrozumienie, a sceptycyzm w zaufanie do

moich kompetengji i realnej wartosci, ktéra wnosze.
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