JAK ZAGRAC, zeby wygraé nowy rynek? ZACZNIJ OD STRATEGII.

Agata Stradomska
agataonieruchomosciach.pl

bialelwy.pl

Podczas mojego wystgpienia dowiesz sig, jak Swiadomie wejs¢ w 2026: wybrac¢
Swojg strategie, dziatac skutecznie i nie reagowac na przypadek. Pokaze konkretne
narzedzia i metody dla nowoczesnej agentki nieruchomosci — dla tych, ktore chcg
zaczgC nowy rok z planem, a nie chaosem.

Bede mowic o tym, jak wybrac swojq strategie, by poradzi¢ sobie ze spadkiem
sprzedazy, rosngcymi kosztami i trudnosciami w pozyskiwaniu klientow. Podziele sie
konkretnymi narzedziami i metodami, ktére pomogg Ci dziata¢ skutecznie, zamiast
reagowac na przypadek.

WHY - HOW - WHAT
WHY (AUTODIAGNOZA) - PYTANIA POMOCNICZE

1. Co w tej branzy najbardziej mnie wkurza / doprowadza mnie do szatu — i
dlaczego chce to robi¢ inaczej? (WHY bardzo czesto rodzi sie z buntu.)

2. W jakich momentach mojej pracy czuje: ,To ma sens. Dlatego tu jestem”? “To

jest to”. (To wskazuje zrodto energii.)

Co robie inaczej niz wiekszos¢ - z przekonania? (To esencja Twojej wartosci.)

4. O co najczesciej proszg mnie klienci lub agenci — bo wiedzg, ze zrobie to
dobrze? lub Za czym klienci by tesknili, gdybym jutro znikneta? (To odbicie
tego, za co jestes$ ceniona.)

5. Co chce, zeby rynek i klienci moéwili o mnie za trzy lata? (Tu wychodzi
kierunek WHY.)

6. Jakg zmiane w zyciu klienta najbardziej lubie obserwowac?

Co mnie trzyma w tej branzy, gdy jest ciezko — naprawde ciezko?

8. Co by sie zawalito, gdybym znikneta z rynku jutro? Za czym ludzie naprawde
by tesknili?

w

N

DOJSCIE DO WHY - DLA PRZYKLADOWEJ AGENTKI

1. Co mnie najbardziej wkurza w branzy?

Ze ludzie traktujg te prace jak dorabianie, a nie zawod. Bylejako$¢, prowizje za 0,5%,
kopiuj—wklej w ogtoszeniach. Klienci czesto nie wiedzg, komu mozna zaufac.

2. Kiedy czuje: ,,To jest to”?
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Gdy finalizujemy trudng transakcje, a klient méwi: ,Gdyby nie pani, nie datbym rady.”
Albo gdy widze, Zze dzieki mojej pracy kto$ naprawde poprawia jakos¢ swojego zycia.

3. Co robie inaczej niz wiekszo$¢ — z przekonania?

Zawsze robie analize rynku i pokazuje klientowi prawde, nawet jesli nie jest
wygodna. Dbam o etyke, o interes klienta, nie ide na skroty. Nie scigam sie na
prowizje ,kto taniej’, tylko na jakosc.

4. Za czym klienci by tesknili, gdybym jutro znikneta?

Za tym, ze mogq mi zaufa¢. Za tym, ze ogarniam im caty chaos: od dokumentéw po
negocjacje. Za tym, ze mowie, jak jest — nie to, co chcieliby ustyszec.

5. Co chce, by rynek méwit o mnie za 3 lata?

Z nig warto. Jest konkretna, uczciwa, skuteczna i ogarnia rzeczy, ktérych inni nie
ogarniajq.

6. Jakg zmiane najbardziej lubie obserwowac?

Kiedy klient z przerazonego robi sie spokojny. Kiedy widze ulge po podpisaniu aktu.
Kiedy dzieki mojej pracy ktos sprzedaje cos szybciej i za lepszg cene, bo dobra
strategia dziafa.

7. Co mnie trzyma w tej branzy, kiedy jest ciezko?

Wiedza, ze to ja moge by¢ tym profesjonalistg, ktérego brakuje na rynku. |
satysfakcja, ze umiem zrobic cos, czego wiele 0sob nie potrafi: przeprowadzic¢ ludzi
bezpiecznie przez bardzo trudny moment.

8. Co by sie zawalito, gdybym znikneta?

Kilka trudnych transakcji, na pewno. Ale przede wszystkim poczucie bezpieczenstwa
u klientow, ktérzy wiedzg, ze mogg oddac klucze i spac¢ spokojnie.

WHY tej agentki:

»,Pracuje w nieruchomoS$ciach, zeby dawac ludziom pewnos¢ tam, gdzie panuje
chaos — fgczyc etyke, wiedze i twardg analize z realnym dowozeniem efektow.
Chce, zeby klienci mieli wreszcie agenta, ktoremu mozna zaufac, a nie tylko kogos,
kto wystawia ogfoszenie.”

Krétsza wersja: ,Moje WHY to bezpieczenstwo i jakoS¢ — robie te robote tak, jak
powinna byc robiona.”
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Bardziej emocjonalna wersja: ,Jestem tu po to, zeby ludzie przestali bac sie
transakcji. Zeby mieli kogo$, kto naprawde stoi po ich stronie.”

MOJE ODPOWIEDZI:

MOJE WHY:
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HOW
Co robie konkretnie, zeby moje WHY nie byto pustym hastem?

Czyli:

— jakie zasady?
— jakie decyzje?
— jakie praktyki?
— jakie standardy?

HOW to Twoje metody dziatania.

1. Zawsze zaczynam od analizy rynku i uczciwej wyceny, nawet jesli klient
wolatby ustyszec¢ inng cene.

2. Prowadze proces krok po kroku, méwigc klientowi, co bedzie dalej, jakie sg

ryzyka i co robimy, zeby je ogarngc.

Pracuje na jasnych zasadach i umowach, ktére chronig interes klienta i mo;.

4. Komunikuje sie regularnie i proaktywnie, zeby klient nie musiat zgadywac,
Co sie dzieje.

5. Nie obnizam prowizji kosztem jakosci, bo wiem, ze dobra obstuga wymaga
czasu, wiedzy i odpowiedzialnosci.

6. Podejmuje decyzje etyczne, nawet jesli jest trudniej, bo to buduje zaufanie
i dlugoterminowe relacje.

7. Buduje relacje, nie transakcje — dziatam tak, zeby klient wrdcit, a nie tylko
zeby zarobi¢ prowizje.

w

MOJE HOW:

Zasada 1: ...

Zasada 2: ...

Zasada 3: ...

Sposbb pracy 1: ...

Sposbb pracy 2: ...

Decyzje, ktorych nie podejmuje: ...

Standardy, ktérych zawsze sie trzymam: ...
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MODEL 5 Sit. PORTERA — PRZYKLAD DLA AGENTKI NIERUCHOMOSCI
Z WARSZAWY

1. Sita konkurencji w branzy (wysoka)

Warszawa to rynek nasycony do granic zdrowego rozsgdku. Agentek i agentow jest
duzo, a réznica miedzy nimi sprowadza sie czesto nie do jakosci, tylko do...
marketingu i widocznosci. Konkurencja trzyma ceny prowizji nisko, walczy ofertami

,Za darmo”, a wiasciciele mieszkan sg bombardowani telefonami z 30 biur
jednoczesnie.

Co to oznacza dla agentki?

— Musi miec jasng strategie pozycjonowania (premium / lokalnie / specjalizacja).
— Musi stale dbac¢ o edukacje i jakosc¢, bo rynek od razu weryfikuje bylejakosc.
— Nie wygra ceng — wygra profesjonalizmem i obstuga.

2. Grozba wejscia nowych graczy (Srednia — wysoka)

Do branzy mozna wejsc¢ tatwo. Zero barier. Zero licencji. Kazdy ,po kursie
weekendowym” moze ogtosic¢ sie agentem (a nawet bez kursu). Na rynek
posrednictwa mogg wejs¢ tez zagraniczne sieci franczyzowe, banki i firmy finansowe,
deweloperzy, portale itp.

Co to oznacza?

— Przewage daje doswiadczenie + lokalna marka osobista.

— Trzeba budowac relacje, bo nowi gracze nie majg jeszcze kontaktow.

— Technologia przestaje by¢ dodatkiem — jest codziennoscia.

3. Grozba substytutéw (wysoka)

Najwieksze substytuty:

— sprzedaz bez posrednika,

— serwisy ogtoszeniowe (sprzedam bezposrednio), media spotecznosciowe
— oferty off-market przekazywane z rgk do rak,

— znajomy prawnik/wujek ksiegowy ,ogarnie temat”.
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Co to oznacza?

— Agentka musi pokazac wartos¢ dodang, ktorej nie da zaden substytut: negocjacje,
bezpieczenstwo, czas, wickszy zasieg.

— Marketing edukacyjny staje sie obowigzkiem.

— Budowanie bazy klientéw i utrzymywanie relacji.

4. Sita dostawcow (Srednia)

Dostawcami dla agentki sa:

— portale ogtoszeniowe (drozejg co roku albo i czesciej),

— fotografowie, home stagerki,

— prawnicy,

— CRM-y, narzedzia marketingowe, Al, automatyzacje, wyceniarki, inne narzedzia
— marketingowcy: pozyskiwanie lidéw, budowanie wizerunku itp.

— franczyzodawcy, agencje nieruchomosci (jesli pracuje w strukturze lub sieci)

Co to oznacza?

— Koszty ustug rosng (szczegolnie portale), wiec rentowno$¢ spada.

— Trzeba selekcjonowaé dostawcow, nie bra¢ ,najtanszych”, pilnowac efektywnosci.
— Warto budowac state relacje, bo obniza to koszty i podnosi jakos¢.

— Mozna podejmowac decyzje o potgczeniu sie w strukturze lub o wyjsciu

5. Sita negocjacyjna klientéw (bardzo wysoka)

Klienci sg wymagajgcy, swiadomi, majg dostep do danych cenowych i potrafig
poréwnac jakos¢ ofert i ustug. Czesto chcg ,petnej obstugi za pét ceny”.

Co to oznacza?
— Trzeba budowac wartos¢, nie sprzedawac po rabacie.

— Pokazywac merytoryke, proces i efekty (before/after, case studies).
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— Wyjasnia¢ klientowi, co dostaje — zanim zapyta o cene.
Kluczowe podsumowania:

Musze mie¢ jasng specjalizacje — nie moge by¢ ,od wszystkiego”.
Potrzebuje silnej marki lokalnej, bo konkurencja jest ogromna.

Musze pokazac klientom warto$¢, zeby ograniczy¢ negocjacje prowizji.
Technologia i procesy to méj standard, nie dodatek.

Edukacja klientow = leady i zaufanie, bo substytuty bedg sie mnozyc.

Whniosek dla agentki z Warszawy:

Rynek jest trudny, nasycony i wymagajgcy. Dlatego przewage daje strategia, a nie
,bieganie na zywiol”.

Konkurencja wewnatrz branzy

Grozba nowych wejs¢ (np. deweloperzy, portale, zagraniczne sieci, finanse,
frelancerzy)

Grozba substytutéw (sprzedaz bezposrednia przez portale, socialmedia)

Sita dostawcow (portale, partnerzy technologiczni, franczyzodawcy/biura)

Sita nabywcow (klienci poréwnujg, negocjujg)
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SWOT - PRZYKLAD DLA AGENTKI NIERUCHOMOSCI Z WARSZAWY

S — Strengths (Mocne strony)

Dobra znajomosc¢ lokalnego rynku (dzielnice, ceny, trendy).

Silna sie¢ kontaktow: inwestorzy, fotograf, stagerka, notariusz.
Umiejetnos¢ budowania relacji i zaufania.

Doswiadczenie w negocjacjach i prowadzeniu transakcji ,od A do Z”.
Profesjonalne materiaty marketingowe (foto, wideo, social media).
Wysoka etyka pracy i standardy obstugi (czyli przewaga nad bylejakoscig
rynku).

Co to oznacza?

— Mozesz dziata¢ w segmencie wymagajgcych klientéw, bo dowozisz jakos¢.

W — Weaknesses (Stabe strony)

Brak czasu na regularny marketing (ciggta biezgczka).
Chaotyczny proces pozyskiwania leadoéw — ,raz jest, raz nie ma”.
Niewystarczajgco mocna specjalizacja - za szeroka oferta.
Zaleznos¢ od portali ogtoszeniowych (koszty rosng).

Czasem zbyt niskie prowizje, bo ,nie wypada odmowic¢”.

Co to oznacza?

— Rentownosc¢ spada, a kalendarz bywa pusty lub przepetniony — Zzadna opcja nie
jest zdrowa.

O - Opportunities (Szanse)

Rosngca potrzeba BEZPIECZENSTWA transakcji — klienci sie bojg btedow.
Wzrost liczby osob pracujgcych zdalnie i kupujgcych mieszkania inwestycyjne.
Trend do profesjonalizacji branzy - wyrdznisz sie jakoscia.

Mozliwos¢ wyspecjalizowania sie (np. wynajem premium, konkretne dzielnice).
Narzedzia Al i automatyzacje: mniej biezgczki, wiecej sprzedazy.

Coraz wieksza $wiadomos$¢ klientéw, ze ,samemu to jednak ryzyko”.

Co to oznacza?

— Mozesz budowa¢ marke zaufanej ekspertki i brac lepsze prowizje.

T - Threats (Zagrozenia)
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Niska jako$¢ ustug w branzy psuje rynek i zaniza ceny.
Samodzielni sprzedajacy + platformy ,sprzedam bez posrednika”.
Duza konkurencja, szczegdlnie poczatkujgcych agentow.
Rosngce koszty portali, reklamy, obstugi (rentowno$¢ w dot).
Spadek liczby transakcji i ostroznosc¢ klientow.

Wahania stép procentowych wptywajgce na popyt.

Co to oznacza?
— Tylko strategia i wybor grupy docelowej trzymajg Cie w grze.
Whniosek strategiczny:

Agentka powinna budowac¢ marke specjalistki, uchwyci¢ szanse w edukacji i
bezpieczenstwie transakciji, a jednoczesnie ograniczy¢ chaos operacyjny i zaleznos¢
od portali.

Droga: specjalizacja + procesy + wyzsza warto$¢ = lepsze prowizje i stabilnos¢.

TWOJA ANALIZA SWOT

S — Strengths (Mocne strony)

W — Weaknesses (Stabe strony)

O — Opportunities (Szanse)
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T — Threats (Zagrozenia)

BUSINESS MODEL CANVAS — PRZYKLAD DLA AGENTKI NIERUCHOMOSCI

1. Kluczowi partnerzy

Portal ogtoszeniowy / system MLS

Fotograf, wideo, dron

Home stagerka

Notariusz, prawnik

Doradca kredytowy

Lokalni inwestorzy / wtasciciele wiekszych portfeli

Biura, z ktérymi wspétpracuje (wspétpraca miedzyagencyjna)
Dostawcy CRM i narzedzi marketingowych

2. Kluczowe dziatania / aktywnosci

Pozyskiwanie ofert (prospecting, rekomendacje, marketing)
Przygotowanie nieruchomosci do sprzedazy (foto, opis, home staging)
Publikacja i promocja ofert

Spotkania z klientami i prezentacje nieruchomosci

Negocjacje

Prowadzenie transakcji + obstuga formalna

Edukacja klientow (webinary, social media)

Budowanie marki osobistej

3. Kluczowe zasoby

e Wiedza o rynku lokalnym

Marka osobista i opinie
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Program CRM i eksport ofert

Proces i know-how pracy z klientem
Umiejetnosci negocjacyjne i sprzedazowe
Kontakty do sprawdzonych partneréw

Profil w social media

Materiaty marketingowe (szablony, foto, wideo)

4. Propozycja wartosci

Dla sprzedajgcego:

Sprzedaz szybciej i drozej niz samodzielnie
Profesjonalna obstuga od A do Z
Bezpieczenstwo transakcji i brak btedow
Realna oszczednos¢ czasu

Ekspercka wycena oparta o dane

Dla kupujgcego:

Dostep do ofert off-market
Prowadzenie przez caty proces
Wsparcie negocjacyjne

Bezpieczne przejscie przez formalnosci

Dla inwestora:

Znajdowanie rentownych okazji
Analiza optacalnosci
Opieka nad transakcjg

5. Relacje z klientami

Relacje oparte na zaufaniu i rekomendacjach

Edukacja przed sprzedazg (materiaty, social media, rozmowy)
Jasny proces wspotpracy (brief, harmonogram, komunikacja)
Dostepnosc i regularne raportowanie

Opieka posprzedazowa (follow-up, feedback)

6. Kanaty dotarcia

Social media (Instagram, Facebook, TikTok, LinkedIn)
Portale ogtoszeniowe

Strona www / blog

Rekomendacije i networking

Webinary i live'y
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e Mailing do bazy
e Lokalna widocznosc¢ (eventy, spotecznosc osiedlowa)

7. Segmenty klientéw

Wiasciciele mieszkan w danym miescie / rejonie

Kupujacy pierwsze mieszkanie

Inwestorzy (wynajem, flip, najem dtugoterminowy)

Klienci premium szukajgcy kompleksowej obstugi

Osoby mieszkajgce za granicg sprzedajgce nieruchomosci w Polsce

8. Struktura kosztow

Reklama (Facebook Ads, portale ogtoszeniowe)

Fotografia, wideo, dron, home staging

Narzedzia: CRM, podpisy elektroniczne, systemy raportowe
Prowizje dla partneréw (np. polecenia)

Szkolenia i rozwo;j

Koszty administracyjne i biurowe

Samozatrudnienie / ZUS / podatki

9. Strumienie przychoddéw

Prowizje od sprzedajgcych
Prowizje od kupujgcych
Success fee za negocjacje
Ustugi dodatkowe:
o analiza inwestycyjna,
o home staging konsultacyjny,
o opieka posprzedazowa dla inwestora
e Prowizje za polecenia kredytowe

MOJ MODEL BIZNESOWY

1. Kluczowi partnerzy

2. Kluczowe dziatania / aktywnosci

3. Kluczowe zasoby
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4. Propozycja wartosci

5. Relacje z klientami

6. Kanaty dotarcia

7. Segmenty klientow

8. Struktura kosztéw

9. Strumienie przychodow

STRATEGIA

MOJA STRATEGIA

Na jakim rynku dziatam?

Jakg pozycje chce zajgc?

Na czym zbuduje przewage?
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Kogo obstuguje, kogo NIE?

Jaki model pracy wybieram?

W co inwestuje czas i pienigdze w 2025-2026, a czego nie ruszam?
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Agata Stradomska
Menedzer, trener, ekspert rynku nieruchomosci

Podnosze poziom tej branzy, faczac etyke, wiedze i realne wyniki — dla
klientéw, agentow i jakosci rynku.

Od ponad 15 lat zwigzana z rynkiem nieruchomosci, gdzie tgczy role menedzera,
doradcy i szkoleniowca. Jej pasjg jest wspieranie ludzi — zaréwno klientow w
realizacji ich plandw mieszkaniowych, jak i agentow w budowaniu kariery w tej
wymagajgcej branzy.

Posiada interdyscyplinarne wyksztatcenie — jest inzynierem papiernictwa, magistrem
zarzadzania i marketingu, a takze absolwentkg studiéw podyplomowych z
marketingu oraz posrednictwa w obrocie nieruchomosciami. Od 2002 roku prowadzi
dziatalno$¢ gospodarczg, a od 2009 roku aktywnie zarzgdza biurami nieruchomosci,
rekrutujgc i szkolgc setki agentow w catej Polsce.

Zdobywata wiedze i doswiadczenie od czotowych treneréw z Polski, USA, Austrii czy
Portugalii, uczestniczgc w miedzynarodowych konferencjach i warsztatach. Dzis
sama tworzy programy edukacyjne dla posrednikéw, dzielgc sie swoim know-how i
inspirujgc kolejne pokolenia profesjonalistow rynku.

Obecnie zarzgdza warszawskg agencjg Biate Lwy Nieruchomosci (bialelwy.pl),

rozwijajgc marke na stotecznym rynku i kierujgc kilkudziesiecioosobowym zespotem
doradcow.

Licencje i certyfikaty:

e Posrednik w obrocie nieruchomosciami — Ml i PFRN nr 10641, KIGN 1462
e Zarzadca nieruchomosci — PFRN nr 28951
e Specjalista PFRN w zakresie zarzgdzania najmem lokali mieszkalnych

e Certyfikowany Negocjator na Rynku Nieruchomosci nr 0052

Dziatalnos¢ ekspercka i edukacyjna:

e Cztonek: WSPON, NAR (National Association of Realtors), CEPI
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e Autorka licznych publikacji i poradnikow — wtasny blog
agataonieruchomosciach.pl oraz artykuty m.in. na Infor.pl

e \Wspodtautorka ksigzki ,Liderki Nieruchomo$ci” oraz uczestniczka projektu
liderkinieruchomosci.pl

Jej motto to stowa Konfucjusza: ,,Wybierz prace, ktérg kochasz, a nie przepracujesz
ani jednego dnia w zyciu.”

Swoje WHY opisuje: Wchodze w ten rynek po to, Zeby podnosic standardy tam,
gdzie kroluje bylejakoS¢ — dawac klientom pewnosc¢, a agentom rozwaj, dzieki
wiedzy, etyce i skutecznym strategiom, ktore realnie dowozg efekty. Buduje firme,
ktorej reputacja i poziom pracy robig roznice w catej branzy.
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