Jaki powinien by¢ idealny posrednik? Odpowiedz na to pytanie pozwoli nam nie tylko
stworzy¢ wzor, do ktorego warto dazy¢, ale takze uchwyci¢ punkt, w ktorym aktualnie
si¢ znajdujemy.

Posrednik to zawdd interdyscyplinarny, czyli osoba taka musi posiada¢ okreslona wiedze
z zakresu prawa, podatkéw, ekonomii, psychologii, marketingu i1 reklamy. Istotne sa rowniez
umiejetnosci postugiwania si¢ komputerem, posiadanie prawa jazdy. Standardem powinna
by¢ biegla znajomos$¢ przynajmniej jednego jezyka obcego. I najwazniejsze - posrednik szkoli
si¢ przez cate swoje zycie zawodowe.

Niektorzy z nas pewnie pamigtaja w Polsce czasy, kiedy posrednikiem mogt zosta¢ kazdy.
Nie bylo zadnych standardow i ograniczen, organizacji zawodowych, gorzej — nie bylo
zadnych wzorcow. Kazdy radzil sobie, jak umial. Wraz z przemianami politycznymi
1 gospodarczymi po 1989 roku rynek nieruchomosci ozyl z niezwykla sita, wigc potrzeba byto
jakichkolwiek ludzi, ktorzy =zajgliby si¢ kojarzeniem stron w transakcjach
nieruchomosciowych.

Teraz tak fatwo juz nie jest. Od lat walczymy o to, by posrednikiem mogt zosta¢ tylko
cztowiek gruntownie wyksztatcony. I nie jest to, jak sugeruja niektorzy, kwestia zamykania
zawodu czyli proba ograniczania konkurencji, lecz konsekwentne tworzenie $rodowiska
wysoko wykwalifikowanych specjalistow. Obecnie posrednikiem moze by¢ tylko osoba
z wyksztatceniem wyzszym kierunkowym, ktéra posiada licencj¢ zawodowa.

Niektore biura zmieniaja si¢ diametralnie. Powoli znikaja papiery, a zamiast komputeréw
stacjonarnych posrednicy postuguja si¢ laptopami i1 specjalistycznymi programami, ktore
umozliwiaja wzajemna komunikacj¢ niezaleznie od miejsca, w ktorym sig znajduja. Ponad 30
firm na terenie Warszawy uzyskato juz certyfikat ISO 9001, dzigki ktoremu w prosty sposob
mozna porzadkowac prace catego zespotu. Certyfikat ten, podobnie jak w innych dziedzinach
gospodarki, pozwala na uzyskanie prestizu i wiarygodno$ci w oczach partnerdéw i klientow.

Posrednictwo to przede wszystkim praca z ludZzmi. Dlatego idealny posrednik powinien umie¢
tatwo nawiazywac znajomosci, by¢ usmiechnigty, cierpliwy i zyczliwy, z drugiej strony
czujny i elastyczny. Uczciwo$¢, obowiazkowos$¢, terminowos$¢ to podstawa wzajemnych
kontaktow.

Praca z klientem rozpoczyna si¢ czg¢sto od odpowiedzi na e-mail czy przez telefon. To duza
sztuka tak przeprowadzi¢ rozmowg, by klient zechcial zainteresowac si¢ nasza firma i jej
powierzy¢ swoja sprawe. Niezwykle istotna jest umiejetno$¢ stuchania, tak by odpowiednio
zdefiniowac¢ potrzeby klientoéw. W tym pomagaja rozmaite programy, kwestionariusze, ale nic



nie zastapi ,,czynnika ludzkiego”. Moze by¢ przeciez i tak, ze klient doktadnie wypisze swoje
potrzeby, ale chgtnie przystanie na lekka ich modyfikacje. Wszystkim takim kontaktom
powinna towarzyszy¢ idea dlugofalowej wspolpracy. Polacy coraz chetniej i czgsciej
zmieniaja miejsca zamieszkania, dlatego warto podtrzymywac¢ znajomo$¢, czy chocby
pozostawi¢ po sobie dobre wspomnienia. Nigdy nie wiadomo, kiedy klient do nas wroci czy
poleci nas swoim znajomym.

Jak nas widza tak nas pisza. Odpowiednim wygladem i1 zachowaniem wzbudzamy zaufanie i
szacunek, dlatego trzeba powaznie pomysle¢ i o tej stronie pracy.. Ubior idealnego posrednika
nie powinien by¢ ekstrawagancki i szokujacy, co nie znaczy, ze musi on rezygnowac z
indywidualizmu wynikajacego z jego osobowosci. Nalezy by¢ zadbanym, schludnym i
eleganckim, poniewaz swoim wygladem budujemy nie tylko autorytet osobisty, lecz takze
firmy, ktdéra reprezentujemy.

Posrednicy z Zachodu 1 USA nosza zawsze bardzo dobre jakosciowo ubrania, jezdza
samochodami dobrych marek poniewaz uwazaja, ze ich poziom materialny jest zewngtrzna
oznaka sukcesu. Przekaz jest bardzo czytelny — zaufaj mi, jestem dobry w tym co robig, czy w
przeciwnym wypadku sta¢ by mnie bylo taki §wietny samochod?

Piszac o zachowaniu, mam tu na mysli rowniez mowg ciata, o ktorej sporo si¢ teraz mowi.
Pracujac z klientami musimy bowiem wiedzie¢, ze wigkszo$¢ informacji przekazujemy nie za
pomoca stow lecz wzroku i jesli t¢ umiejetnos¢ posiedlismy w stopniu odpowiednim,
jesteSmy z pewnoscia postrzegani jako pewniejsi siebie, wiarygodniejsi, a takze potrafimy
bardziej skutecznie budowac¢ relacj¢ z innymi. Niewerbalne aspekty mowy daja nam réwniez
informacje o stanach emocjonalnych rozméwcy, jego intencjach, oczekiwaniach, pozycji
spotecznej, pochodzeniu, wyksztatceniu, samoocenie, cechach temperamentu i wielu innych.

Nie dajmy si¢ jednak zwariowa¢ - idealny posrednik nie moze zapomnie¢ o jezyku.
Podreczniki moéwiace o sztuce perswazji 1 manipulacji wchodza na pierwsze miejsca na
listach wydawniczych bestselleréw, jednak bez umieje¢tnego postugiwania si¢ jezykiem
ojczystym czy zachowywania podstaw ortografii na piSmie, wszystkie nasze wysitki sa
nieskuteczne.

Szkicujac portret idealnego posrednika nie mozna zapomnie¢ o takich cechach jak: otwartos¢
na $wiat i kreatywno$¢. Zyjemy w czasie niezwykle szybkich przemian, nowych wynalazkéw,
szalonego rozwoju. Dotyczy to kazdego z nas, dlatego nie wolno zamyka¢ si¢ na to, co
widzimy, przeciwnie — nalezy umiej¢tnie wykorzystywacé najnowsze zdobycze, by podnosic¢
jakos¢ naszej pracy 1 w szerszym aspekcie — zycia.
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