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To jest podcast ,Wiecej niz oszczedzanie pieniedzy” - odcinek 96. Dzisiaj dajemy zestaw
wskazdwek, jak negocjowac zakup mieszkania na rynku wtérnym.

Witam Cie w kolejnym odcinku podcastu ,Wiecej niz oszczedzanie pieniedzy”. Ja nazywam sie
Michat Szafranski i w tej audycji przedstawiam konkretne i sprawdzone sposoby pomnazania
oszczednosci. Opowiadam, jak rozsadnie wydawac pienigdze i jak odwaznie realizowac swoje
pasje i marzenia. Jesli tylko szukasz odrobiny stabilizacji finansowej i emocjonalnej w swoim
zyciu, to ten podcast jest dla Ciebie.

Jestem przekonany, ze jeszcze zaden z odcinkdw podcastu nie miat takiego potencjatu na
wygenerowanie oszczednosci jak ten, ktory ustyszycie za chwile. Moim gosciem jest Wojciech
Wozniczka - po pierwsze zawodowy negocjator, po drugie autor ksigzki Negocjuj! Czyli jak
zwyciezac w codziennych sytuacjach i po trzecie inwestor na rynku nieruchomosci. | poprositem
go o to, by uzupetnit tematyke mojej ksigzki Finansowy ninja, bo tam opowiadatem o tym, jak
negocjowac zakup mieszkania na rynku pierwotnym, czyli bezposrednio od dewelopera.

A dzisiaj skupimy sie na rynku wtérnym, gdzie mamy zdecydowanie wieksze mozliwosci
zbijania ceny, dlatego ze tam nie ma profesjonalistéw albo osoby, ktore zajmuj3 sie sprzedaza
nie sg tak duzymi profesjonalistami jak negocjatorzy u deweloperow. Tam sie tez mieszkania
sprzedaje i kupuje emocjami, a trzymajac na wodzy te emocje po naszej stronie, mozemy
bardzo duzo ugrac.

Dzisiaj bardzo szczegdtowo przedstawiam caty proces budowania relacji pomiedzy kupujacym
i sprzedajacym - Wojtek bedzie o tym opowiadat. Przeprowadzi nas przez caty proces
negocjacji, przedstawi wszystkie podstawowe zasady i kilka catkiem dobrych technik
negocjacyjnych. Ja juz przestuchatem te rozmowe, wiec wiem, ze jest absolutnie Swietna.

| bardzo dobrze Wam radze, przygotujcie sie na tworzenie notatek, bo ta wiedza jest
potencjalnie warta naprawde duzo pieniedzy. | tu nie ma absolutnie ani grama przesady

w tym, co mdéwie. Temat zgtebiamy bardzo doktadnie. Cata rozmowa ma dwie godziny, ale
jestem bardzo mocno przekonany, ze nawet nie zauwazycie, kiedy minie ten czas. Zapraszam
bardzo do wystuchania.

Michat Szafranski: Cze$¢ Wojtek, powiedz, kim jestes i co robisz?
Wojtek Wozniczka: Witam Cie serdecznie. W zasadzie zajmuje sie zawodowo dwiema

rzeczami: jedng jest firma szkoleniowa, ktorg prowadze juz od kilkunastu lat, druga
negocjowanie, ktdrym zajmuje sie krocej. Inwestuje tez w nieruchomosci.
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Michat: | od razu powiem, ze jeste$ autorem ksigzki Negocjuj! Czyli jak zwyciezac

w codziennych sytuacjach. Dobra ksigzeczka. Bedziemy wtasnie o tym dzisiaj rozmawiac. |
w ksigzce poswiecites bardzo duzo miejsca tematowi przewodniemu tej naszej dzisiejszej
rozmowy, czyli negocjacjom zakupu i sprzedazy mieszkania. Powiedz jeszcze, jak ta Twoja
kariera wygladata, skad Ci sie to wzieto, ze negocjujesz i szkolisz z negocjowania?

Wojtek: Jestem z Krakowa, z Nowej Huty. Zawsze o tym mdwie gtosno i wyraznie, bo ta Nowa
Huta gdzie$ tam mi sie wyryta w gtowie dos¢ mocno.

Michat: Kultowe miejsce.

Wojtek: Tak, kultowe miejsce, najwieksze blokowisko w Europie, ponad 350 tys.
mieszkancow. Natomiast w latach 90., kiedy ja sie tam wychowywatem, byto dos¢
niebezpieczne. Teraz to sie mocno zmienito, podejrzewam, ze tak troche jak warszawska
Praga. Obecnie w Nowej Hucie jest bardzo fajnie, sympatycznie i bezpiecznie. Natomiast ja
sie zawsze Smieje, ze pierwsze negocjacje byty na osiedlu, typu: ,Dawaj telefon”, .Za kim
jestes?”. | zauwazytem w sobie taka ceche, ze potrafitem dogadywac sie ze wszystkimi ludzmi
m.in. z tymi, ktorzy biegali po osiedlu i ttukli wszystkich. Z tymi, z ktorymi nikt sie nie potrafit
dogadac, ja zawsze znajdowatem wspolny jezyk. Zaczatem zastanawiac sie, co to moze byc

i jak to funkcjonuje. Stwierdzitem, ze to byt zalgzek negocjowania, zeby w odpowiedni sposob
rozmawiac. | aby z tej Nowej Huty sie wybi¢, to postanowitem, ze bede robit biznes. Moim
marzeniem jako mtodego chtopaka byto zostanie przedsiebiorca. | rézne biznesy robitem

w zyciu, bardzo rézne. Sprzedawatem mase roznych rzeczy: telewizje cyfrowa, kietbaski na
Rynku Gtownym w Krakowie, kserowki na studiach. Zauwazytem, ze te umiejetnosci
negocjacji bardzo sie przydajg szczegolnie w branzy finansowej, bo miatem tez franczyze
banku. Pracowatem w pieciu bankach jako pracownik etatowy, bytem na kasie. Smieje sie, ze
umiatem sprzedawac, ale nigdy mi sie kasa nie zgadzata, wiec bardzo krétko pracowatem na
kasie. Wiesz, jak kto$ ma takie flow sprzedazowe, to nie trzyma porzadku w papierach.

| wtasnie wtedy odkrytem to zamitowanie do negocjowania. | najpierw z innej strony, bo
gtownie jako najemca, poczatkujacy przedsiebiorca, a z drugiej zaczatem sie tego uczyc,
doksztatcac coraz bardziej, ksigzki, szkolenia itd. W koncu stwierdzitem, ze to swietna rzecz i
chciatbym sie w tym bardziej osadzic¢. Wiesz, pieniadze, oszczedzanie pieniedzy, negocjacje,
ale jaka branza? Albo duzy biznes, albo nieruchomosci. Dlaczego nieruchomosci? Bo tutaj
dziata perspektywa. To jest chyba najbardziej znaczace. Pomagatem jakiemus inwestorowi
w catym procesie zakupu, remontu, sprzedazy. No i razem remontujemy, idziemy do sklepu,
kupujemy materiaty budowlane. On walczy o kazde piec ztotych jak lew. Raz, ze ja go
obserwuje, daje mu informacje zwrotng, ale z drugiej strony widac, ze jego to juz kreci, on to
juz po prostu robi, walczy o to. Najsmieszniejsze w tym wszystkim jest to, ze urywa 100 zt na
zakupie wartym 1500 zt i jest przeszczesliwym cztowiekiem, a pozniej sprzedaje mieszkanie
i popetnia taki btad, ze od razu opuszcza nabywcy bardzo duza kwote.

Michat: Lekk3a reka odpuszcza.
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Wojtek: Bardzo lekka. Ja go pytam: ,Stuchaj, walczytes jak lew w sklepie, a tu odpuscites 10 tys.
zt?". To byto kilka lat temu, ale do dzisiaj siedzi mi w gtowie jego odpowiedz: ,Ale to byto tylko
2% ceny”.

Michat: Tak, 2% catej wartosci nieruchomosci.

Wojtek: ,Nie, stary, odpuscites 10 tys. polskich ztotych, mogtbys sobie kupic auto”. ,A, wiesz, nie
myslatem tak”. | tu dziata ogromna perspektywa. To s3 wirtualne pienigdze, przelewy banku,
natomiast efekty prawie na cate zycie. Ktos bierze kredyt na 30 lat. Notabene kiedys
zainspirowatem sie jednym z Twoich wpisow, gdzie napisates: , Tysigc ztotych wziete na kredyt
to jest dwa tysigce ztotych”.

Michat: ...ktore trzeba oddac¢ w perspektywie 30 lat.

Wojtek: Wiec w tym momencie 10 tys. zt to jest 20 tys. zt. Zaczatem to wszystko sktadac

w jedng catosc i bardzo mocno w tej branzy sie udzielac. | odkrytem, ze bardzo dobrze mi
idzie negocjowanie dla kogos. | tak mi sie to spodobato, ze zaczagtem od pomagania
znajomym poprzez jakies tam komercyjne dziatanie w tej dziatce. | w pewnym momencie
stwierdzitem, ze jest cos takiego w moim zyciu, poniewaz jednoczesnie pracowatem tez jako
trener na etacie, ze po prostu uwielbiam pracowac z ludzmi, uczyc ich, szkolic,
wspotpracowac. Mama polonistka, zawsze do ludzi otwarta jak ja, wiec stwierdzitem, ze
zamiast pomagac towic ryby to zaczne iS¢ w kierunku dawania wedki. | tu zaczatem bardzo
mocno wspoétpracowac z gronem inwestorow. Bo jak jest mtode matzenstwo, ktore kupuje
jedno mieszkanie, moze dwa, trzy w catym zyciu, to oni faktycznie nie muszg sie szkolic,
czytac...

Michat: ... Najwyzej raz w zyciu popetnia btad.

Wojtek: ... Albo moga zadzwonic¢ do mnie, ja tam pojade, udam kuzyna - rézne triki sie
stosuje — i pomoge im. Natomiast jak kto$ kupuje kilka mieszkan w roku, to tak naprawde
lepiej, zeby on sam posiadt te wiedze niz korzystat z czegos$ takiego.

Stwierdzitem, ze to jest to i zaczgtem i$¢ w tym kierunku. W zasadzie obecnie bardzo rzadko
negocjuje dla kogos, chyba ze sg to kontrakty typu kamienice, hotele, w przypadku ktérych
jest to ogromny proces trwajacy kilka miesiecy, a najczesciej konsultuje. Obecnie jest to
kilkanascie transakgcji z kilkunastoma absolwentami mojego treningu, z tego wzgledu, ze
mam poczucie, ze szkolenie szkoleniem, ale ta warto$¢ powinna tez iS¢ dalej, zeby ci ludzie
mieli rowniez wsparcie poszkoleniowe. | tutaj jestem w kilkunastu procesach negocjacyjnych,
co tez niesamowicie mnie wzbogaca. Bo z negocjowaniem nie jest tak jak ze wzorem z fizyki.
Za kazdym razem jest inaczej i uczysz sie tego praktycznie przez cate zycie.

Michat: Kazda sytuacja jest inna. Mdwiac o rynku nieruchomosci, nie ma dwdéch takich samych
transakcji.

Wojtek: Choc sie wydaje, ze sg, ale nie ma.
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Michat: Zacznijmy od samego poczatku. Zanim przejdziemy do konkretnych wskazowek, co
i jak funkcjonuje w tym procesie zakupu mieszkania, to moze najpierw takie ztote zasady,
pierwsze fundamenty dotyczace negocjacji. | takie koronne pytanie: co jest wedtug Ciebie
najwazniejsze w negocjacjach?

Wojtek: Przede wszystkim to, ze to jest proces. Wiekszosci z nas wydaje sie, ze to jest
targowanie sie, czyli ja jestem wygadany, mam doswiadczenie, bo negocjuje w pracy,

z dzieckiem, zong, pdjde i jako$ to bedzie. A wedtug mnie najwazniejsza rzeczg jest to, ze
wiekszos¢ 0sdb pomija wtasnie to, ze to jest proces. Sktada sie on z takich pieciu, nawet
szesciu elementdw.

Pierwszy to jest przygotowanie mentalne, czyli - jesli kupuje - czy jestem zabezpieczony
mentalnie, zeby nie kupi¢ wszystkiego za kazda cene, a gdy sprzedaje - zeby nie zejs¢
maksymalnie z ceny? Czyli to jest pierwsza rzecz: zabezpieczenie, przygotowanie mentalne.

Druga to jest przygotowanie procesowe. | ja przy zakupie mieszkania, o ktorym méwimy,
znalaztem 31 krokow. To bardzo duzo. Co tam moze by, jakie$ widetki, moze cel? Okazuje
sie, ze jest to 31 krokdw w tym przygotowaniu procesowym. Czyli mamy etap przygotowania -
czyli, co nalezy jeszcze zrobic przed spotkaniem.

Potem mamy sam poczatek spotkania, gdzie masa 0séb popetnia btedy, oraz etap targowania,
kiedy wreszcie przechodzi sie od luznej rozmowy do przedmiotu negocjacji. | tu bardzo czesto
jest kolejny kluczowy punkt, czyli kto rozpoczyna i jak.

Michat: Tak, kto rozpoczyna negocjacje, kto podaje swoja oferte, kto ripostuje, czy podaje
cene, czy nie itd.

Wojtek: | kolejnym etapem jest juz sama ta technologia ustepstw - ja to tak nazywam - czyli
co robic, czego nie robic. | ewentualnie ostatni etap - to takie rozne trudne sytuacje,
zamkniecie, impas - co robic, jak nie idzie, jak jestesSmy bardzo daleko od siebie. | tutaj
szczegolnie ten etap impasu jest wazny dla osob, ktére kupuja dla siebie. Bo inwestor ma
prosto - jest tabelka, ktorg ma, robi analize, wchodzi, nie wchodzi, kupuje, nie kupuje.

Michat: Liczby sie zgadzaja - kupuje. Liczby sie nie zgadzaja - dziekuje, poszukam nastepnej
transakcji.

Wojtek: Natomiast w przypadku nas, 0sob fizycznych kupujacych dla siebie, to jest inaczej.
Michat: Wchodzg emocje.

Wojtek: Doktadnie tak. To jest wtasnie ten ostatni etap. Czyli jak widzisz piec krokdw, a tak
naprawde szesc. | nad tym wszystkim jest taka makronaczelna zasada, ktorej ja hotduje od
poczatku, i ktorej jestem wielkim zwolennikiem, choc jest cata masa ksigzek na ten temat, ze
to jest zte itd., to ja uwazam, ze win-win, czyli wygrany-wygrany, to jest naczelna zasada,
ktéra musi spinac te negocjacje. Jest wiele powodow, by¢ moze, jak mnie o to zapytasz, to Ci
to bardziej rozwine w dalszym etapie, natomiast ja ciagle uwazam, ze jest co$ takiego jak
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przedziat sprzedajacego i przedziat kupujacego. | teraz naszym celem powinno byc¢
znalezienie sie w tym przedziale, ale oczywiscie najblizej swojego maksa, czyli sprawdzic ten
przedziat z drugiej strony, ale zeby druga osoba takze wyszta zadowolona i aby miata
przekonanie, ze zrobita dobry biznes. Bo nie jest sztukg kogos zmanipulowac, ale pozniej ta
osoba nie zrobi z tobg biznesu. W literaturze okresla sie takie podejscie jako ,popcorn deal”,
gdy raz kupuje pralke od goscia, to dlaczego on ma miec dobry biznes ze mna, skoro ja tylko
raz od niego w zyciu pralke kupie. W biznesie wszyscy to wiedzg, ale w takich codziennych
transakcjach...

Michat: ...np. przy zakupie mieszkania chociazby jest mato prawdopodobne, ze kupie drugie
mieszkanie od tej samej osoby.

Woijtek: Tak. Natomiast sg inne, bardzo wazne rzeczy. Po pierwsze jest co$ takiego jak
mozliwos¢ odstapienia od transakcji. Krétki przyktad: pomagatem kiedys mojemu koledze
negocjowac sprzedaz samochodu, przygotowanie do sprzedazy, pdzniej sprzedaz. Pamietam,
ze przyjechat taki bardzo mtody cztowiek, napalony na ten samochdéd, na zasadzie, ze
niewiele tam byto mojej pomocy, bo tak naprawde to on by juz go kupit. Ale niestety mojemu
koledze wtaczyto sie co$, co nazywa sie chciwosc. To polega na tym, ze on pdzniej mu
dosprzedawat elementy sktadowe tego samochodu za dodatkowe pienigdze. Chciat sprzedac
po catosci wczesniej, ale skoro zobaczyt, ze gosc jest napalony, to zaczat kombinowac. | ja

w pewnym momencie mowie: ,Stuchaj, daj mu juz po prostu za darmo te dywaniki, te siatke. To
jest 100 zt, czy ile za to wezmiesz, ale uwierz mi, cztowiek bedzie szczesliwy, wroci do domu i
bedzie sie cieszyt swoim samochodem. Ty zarobites tyle, ile chciates, jest OK™. Ale wiesz, emocje,
sprzedat to z tym. | wyobraz sobie, za kilka dni ten cztowiek zadzwonit do mojego kolegi

i powiedziat, ze czuje sie oszukany, zmanipulowany i chce odstapic od transakcji. Szok,
niedowierzanie, ale jest umowa, stan techniczny, wszystko sprawdzone. To kolega
zbagatelizowat, posprzeczali sie. | kilka tygodni pozniej dostat list adwokacki z kancelarii

z informacja, gdzie zacytowano odpowiednie paragrafy, wprowadzenie w btad kupujacego.

| co sie okazato? Zatacznik nr jeden: wydruk z portalu motoryzacyjnego...

Michat: ...gdzie wszystko byto wyszczegdlnione jako elementy oferty i ceny.

Wojtek: Doktadnie tak. | druga rzecz to opinia rzeczoznawcy. | jeden punkt podkreslony na
ogtoszeniu, ze jest immobilizer fabryczny, a w opinii rzeczoznawcy brak go - bo ten model
chyba nie miat. Skonsultowatem sie z moim prawnikiem i on méwi: ,Stuchayj, to jest przyktad
stuprocentowo wygrany przez drugq strone”. | teraz pytanie: co z tym zrobic? Moze nie péjda do
sadu, ale ,oddajcie pienigdze, wezcie samochdd” itd. | teraz, Michat, takie pytanie nawet do
Ciebie: czy gdybys kupit samochod i byt zadowolony z tego, to czy straszytbys kogo$
procesem, jakbys sie dowiedziat, ze nie ma immobilazera?

Michat: Nie, raczej nie.

Wojtek: Machnatbys na to reka, ewentualnie wykorzystatbys to jako czynnik negocjacyjny, ze
masz teraz drozsze ubezpieczenie i zeby sprzedajacy co$ ci zrekompensowat.
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Michat: ,Wie pan co, rzeczywiscie, stwierdzitem, ze nie ma, to pan cos tam dorzuci, ma pan opony
zimowki w piwnicy, to czemu nie”.

Wojtek: | to mi pokazato jedng rzecz, ze szczegblnie w biznesie ludzie moga odstapic od
umowy i transakcji, ale tez w takich codziennych sytuacjach, jak druga strona nie bedzie
zadowolona, to bedzie szukac¢ sposobow, zeby sie wymigac z transakcji. Czasem mogga byc¢
naprawde przykre konsekwencje. | ja uwazam, ze kazda transakcja powinna zakonczyc sie
takim poczuciem: ty wygrate$ - ja wygratem. | pewne techniki, o ktérych bedziemy
rozmawiac, tez to wspieraja. To nie jest tak, ze one s3 po to, zeby kogo$ okrasc, ale maja
wspierac to poczucie wygrany-wygrany.

Michat: W gruncie rzeczy stuza szukaniu tej ptaszczyzny porozumienia. Wojtek, Ty jeszcze
w swojej ksigzce wymieniasz takg zasade 4P - strasznie mi sie spodobata.

Wojtek: Akronim polski, akronimy s3 modne. Pominiecie przygotowania przesadza o porazce.
Wiec jakbys zapytat, ktdry z tych pieciu krokdw jest najwazniejszy, to wbrew pozorom nie
powiedziatbym, ze samo targowanie sie, ale wtasnie etap przygotowania do negocjacji. | jak
go za chwile rozwiniemy, to pewnie tez zobaczymy, ze to faktycznie jest najwazniejsze.

Michat: Zacznijmy po kolei te etapy. Pierwszy etap?

Wojtek: Przygotowanie mentalne. | teraz taka troche Smieszna rzecz. Ja sie Smieje z tego, ze
zawsze negocjuje lepiej dla kogo$ niz dla siebie, poniewaz jest cos takiego jak emocje.
Zobacz, jezeli potozylibysmy na tym stole taka granice, ktdra sie nazywa ,umre, jak nie kupie”,
i idac na zakup mieszkania, juz wchodzac, widzimy, ze ,tu jest balkon, tutaj bym sobie stoliczek
postawit, fajny klimacik, a tu dla dziecka bedzie tdzeczko stato”, i automatycznie bardzo
emocjonalnie zaczynamy kupowag, ze jak przekroczymy te granice, to w tym momencie
sprzedawca mowi: ,Nie opuszcze ceny, poniewaz to jest dobra cena”. Nie daj Bog jeszcze powie:
,Za chwile dwdch innych tutaj przyjdzie oglgdac”, to my, dobra - dtugopis w reke i podpisujemy
umowe.

| dlatego tak wazny jest wtasnie ten etap przygotowania mentalnego. Nie wymyslitem tego, ja
to gdzie$ kiedy$ wyczytatem, nauczytem sie tego, natomiast szczegolnie na rynku
nieruchomosci przychodzi z pomocg nasza stynna BATNA, czyli kolejny akronim, tym razem

z angielskiego, czyli Best Alternative to a Negotiated Agreement, czyli musisz mie¢ BATN-e.
BATNA w prostym ttumaczeniu to jest alternatywa, aczkolwiek ona jest btednie rozumiana

w takim przypadku jako inne mieszkanie, oczywiscie to jest jedna z wielu BATN. Natomiast
BATN-y s3 o wiele bardziej ztozone. Podam kilka przyktadow.

Michat: To jest najlepsza alternatywa, jezeli do transakcji nie dojdzie, czyli na wypadek gdyby
nie doszto?

Wojtek: Tak. To jest po to, zebys ty gdzies z tytu gtowy miat gtos, ktory ci mowi: ,Spokojnie,
nic nie musisz, wiesz, po co tu przyszedtes, nie daj sie poniesc emocjom, sq jeszcze inne
mieszkania, mozesz je obejrzec”. Prawdopodobnie Kiyosaki napisat w swojej ksigzce odnosnie
strategii przy mieszkaniach, ze najprostszg BATN-3 jest 100-10-3-1. Czyli musisz obejrze¢ 100
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mieszkan, przejrzec¢ ogtoszenia w internecie, chociazby zeby sobie wyrobic opinie o rynku.
Nastepnie 10 powiniene$ rzeczywiscie zobaczy¢, spotkac sie ze sprzedajgcym - to jest duzo.
Nie wiem, czy ktokolwiek kupujac dla siebie mieszkanie, oglada wiecej niz cztery, piec.
Nastepnie trzy z nich zaofertowac i jedno kupic. Jezeli tego nie masz, a kupujesz dla siebie -
podkreslam, dla siebie - to mozesz przekroczyc te granice.

Michat: Zbyt mato masz doswiadczen dotychczasowych, zeby podjac racjonalng decyzje.

Wojtek: To raz. | dwa, nie masz takiego myslenia: ,OK, jezeli tego nie kupie, to moge kupic
inne”. To jest pierwsza BATNA najczesciej stosowana, ale tych BATN moze by¢ cata masa.
Przyktad: ,nie kupie”. To jest tez BATNA. Co robie obecnie? Wynajmuje. Jesli nie kupie, to bede
dalej wynajmowat. Wiadomo ludzie kupuja mieszkania z roznych powodow, natomiast jesli
ktos ma juz dos¢ mieszkania gdzies na wynajmowanym, to nie bedzie to dla niego dobra
BATN-3, ale trzeba sobie wygenerowac baze tych BATNA i pozniej wybierac. ,Bede mieszkat u
rodzicéw” - to tez jest BATNA. Swietng BATN-3 jest - ,zbuduje” - jako alternatywa. | teraz np.
mozesz mie¢ BATN-e tez w biznesie. Jak np. masz dostawce, idziesz na negocjacje, on ci cos
dostarcza i ty mozesz to produkowa, jestes firma produkujaca, mozesz transport
wyoutsource’owac. | tu tez jest ,zbuduje”. Nie musze tego mie¢. BATN-3 moze byc:
LDoinwestuje to, co mam obecnie”.

Bardzo czesto na rekrutacjach jest taka BATNA: rekrutujesz informatykdw, jest projekt, masz
pieciu ludzi w zespole, potrzebujesz jeszcze jednego. Bardzo drodzy s3 ci informatycy,
mowiac brzydko. | teraz jest akcja rekrutacyjna, ale nie musimy koniecznie kogos dobrag,
poniewaz naszych pieciu - jak sie im da w formie nadgodzin czy w jaki$ inny sposob sie z nimi
umowimy - moze zrobic te sama prace. Czyli ,doinwestuje aktualnie zatrudnione osoby” - to
jest kolejna BATNA.

Nastepng BATN-3 moze byc ,zmienie przeznaczenie”. Czyli masz jakas$ nieruchomos$¢, mozesz
jakos$ zmieni¢ jej przeznaczenie, podzieli¢. Kolejng BATN-3 moze by¢ nawet od tego samego
sprzedajacego, ale inne mieszkanie, np. deweloper. OK, nie kupie pieknych trzech pokoi

z oknami na potudnie, moge kupi¢ ciutke gorsze. Mégtbym mnozyc te przyktady, ale tyle
powinno wystarczy¢, ale trzeba to przygotowac. | swietng BATN-3 jest: ,WeZ sobie kogos na
negocjacje, kto ci dobrze zyczy, ale nie jest emocjonalnie zwigzany z zakupem”. Wez brata, siostre,
dobrego przyjaciela, kolege, ktdéry spojrzy, zobaczy to, czego ty nie widzisz, ale z drugiej
strony tez nie bedzie to osoba, ktora zle ci zyczy, bo wiesz, jak ludzie funkcjonuja: ,Nie chce,
zeby on miat dobrze, bo...".

Michat: ... bedzie miat za dobre mieszkanie, lepsze niz moje”.

Wojtek: | jak méwie: ,Wez kogos, kto ci dobrze zyczy”, to kazdy sobie mysli: ,Przeciez kazdy mi
dobrze zyczy”. Jasne...

Michat: Roznie z tym bywa.

Wojtek: Wiec to jest niesamowicie wazna rzecz, jesli chodzi o to mentalne przygotowanie.
Bez tego nie chodzimy kupowac nieruchomosci. Szczegodlnie to, co powiedzieliSmy wczesniej,
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ten tysiac ztotych wydany, to dwa tysigce do zwrotu, a 20 tysiecy = 40 tysiecy do zwrotu przy
kredycie itd. To jest zbyt wazna rzecz w naszym zyciu, zeby to pominac.

Michat: Czy widetki cenowe to tez jest cos, co mozna podciggnac¢ pod BATN-g, czy nie? Mam
np. taka zasade: od... do..., koniec.

Wojtek: Tak, tzn. inwestorzy maja tabelki i dla nich BATNA jest tabelka. Jezeli masz na tyle
silng wole, ze jestes w stanie nie racjonalizowac sobie pozniej zmiany widetek, to...

Michat: ... Dlaczego przesunatem granice?

Woijtek: To tak. Natomiast z mojego doswiadczenia wynika, ze nawet ja, ktéry robitem to
zawodowo, jak kupowatem dla siebie, to gdzies w gtowie sobie racjonalizowatem, ze
ustyszatem np. co$ od drugiej strony, co mogto byc...

Michat: ... czego wczesniej nie przewidziates, a mogtoby byc zaleta.

Wojtek: Mogtoby byc¢ zaleta, ale tez grg. Kupowatem dziatke, jak budowalismy wtasny dom,

i na Google Street View nie byto drogi asfaltowej, a w rzeczywistosci juz byta. | sprzedajacy
powiedziat co$ takiego: ,Odkgd mamy droge asfaltowg, jest znacznie wiecej chetnych”. | ja wtedy
przebieram nogami, juz mi byto gorgco, bo ja widziatem ten lasek, to wszystko. | wtasnie tak
to funkcjonuje, ze BATN-y musza powstac przed negocjacjami. Bo w trakcie negocjacji
powstaje tylko racjonalizowanie naszej zmiany strategii, a nie BATNA. Przed samym sobg sie
ttumaczysz. Jak ci dobrze z tym, to OK, ale z punktu widzenia efektywnosci, to nie jest dobry
kierunek.

Michat: To wszystko w pierwszym etapie?

Woijtek: Jeszcze nie. To jest dopiero kawatek. Druga rzecz to WATNA - najgorsza mozliwa
alternatywa, gdyby negocjacje zakonczyty sie fiaskiem. | jesli BATN-e miates dla siebie, to
WATNA jest dla drugiej strony. Czyli powinnismy zastanowic sie, jakg najgorszg alternatywa
bedzie dla drugiej strony sie z toba nie dogadac. Dtugo jest ogtoszenie na rynku — najczestsza
alternatywa - nietypowa nieruchomos¢, czyli np. jakies mieszkanie, bardzo ekstrawaganckie.
WATN-3 moze byc to, ze ktos sie spieszy, wyjezdza, chce zatatwic¢ szybko wszystkie
formalnosci.

Michat: Czyli ze nie uda mu sie sprzedac przed wyjazdem i poniesie dodatkowe koszty.

Wojtek: Gotdwka. Ty jg masz, inni nie, trzeba czekac. Chociaz wedtug moich najnowszych
danych 50% mieszkan kupowanych w Polsce to jest gotdwka. Wiec to robi coraz mniejsze
wrazenie, ale trzeba te WATN-e miec.

Michat: Nie, ja mysle, ze w powszechnym odbiorze nadal tak jest. Mozna tym spokojnie grac.
Czyli jestem klientem gotowkowym, w zwigzku z tym jestem lepszy od 90% 0s6b, ktore
powiedzmy kupowatyby na kredyt. Czy sie to z rzeczywistoscig pokrywa, to raczej nie, wtasnie
tak jak powiedziates, pot na pot w tej chwili.
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Wojtek: Z mojego doswiadczenia wynika, ze to jest naprawde pot na pot. Czyli w potowie
mieszkan, na ktorych gdzie$ tam jestesmy i rozmawiamy, to ludzie méwia: ,A mi to nie robi
roznicy”, a drudzy: ,No bytoby dobrze”. Aczkolwiek zawsze lepiej miec te gotéwke niz jej nie
miec. Jesli nagle druga strona powie: ,,0, to jest znaczqcy argument”, to lepiej ja miec, zeby
dziatac. Czyli to s3 takie mentalne rzeczy, ale jest jeszcze jedna, ktorej nauczytem sie, dopiero
prowadzac szkolenia. | to jest ciekawa rzecz, poniewaz absolwenci treningow zaczeli do mnie
dzwonic i mowic: ,Wojtek, super, dzieki tobie zaoszczedzitem sporo pieniedzy”. Ale zaczety sie
pojawiac takie uwagi: ,Stracitem przez ciebie dobrego deala, tzn. za mocno negocjowatem”. Ktos
tak bardzo jest nakrecony, juz tyle wie, gtowa peka, teraz to zastosuje albo tamto. A punktem
kulminacyjnym byt moment, kiedy kolega do mnie zadzwonit i powiedziat: ,Miatem juz swietng
transakcje, wyszedtem ochtongc, przypomniatem sobie, co mi powiedziates, ze mozna jeszcze cos
dokrecic, i stracitem transakcje”.

Michat: Krotko méwiac - przegiat.

Wojtek: | ja wtedy wymyslitem wspdlnie z Mateuszem Brejtg, jednym z inwestoréw, cos
takiego...

Michat: Z tym Mateuszem, ktory zreszta tu wystepowat - w notatkach do tego odcinka
podcastu znajdziecie informacje o tym odcinku.

Wojtek: Wymyslilismy takie hasto, ktore nazwalismy klauzulg nadzwyczajnosci. Mowilismy
o0 BATN-ie, ktora pcha cie do tego, zeby mocnej negocjowac, bo nic nie musisz, a po drugiej
stronie masz klauzule nadzwyczajnosci, czyli musisz sobie przygotowac powody, dla ktorych
nie musisz bardziej negocjowac.

Michat: Nie musisz zbijac ceny.

Wojtek: Nie bedziesz musiat is¢ dalej, mocniej, na takiej zasadzie, ze powiesz sobie: , 0K,
wrdbel w garsci, jest super”. To wydaje sie oczywiste, poniewaz ludzie z reguty cos stysza

w trakcie negocjacji i méwia: ,No tak, ale tam juz byto dwach, trzech innych i ja musiatem
dziatac”. | teraz pewien niuans - klauzule przygotowujemy zawsze przed negocjacjami, bo
w trakcie to znowu jest racjonalizowanie obnizania czy podwyzszania ceny w zaleznosci od
tego, czy kupujesz, czy sprzedajesz. | co moze byc taka klauzula? Tutaj jest cata masa
elementdw, chociazby np. tabelka, o ktérej mowilismy (inwestorzy przygotowujg sobie takie
tabelki), albo widetki. Jesli transakcja juz jest w moich widetkach - to nie musze dalej
negocjowac. Sprébuje, podejme prébe, ale nie musze.

Co jeszcze moze byc taka klauzula? Inny biznes z t3 osoba w przysztosci. Jezeli np. jest jakas
szansa, ze jeszcze co$ innego bedziesz robit z tg osoba (przy mieszkaniach to zdarza sie
rzadziej). Inwestorzy maj3a troche lepiej, bo jak np. podnajmujg mieszkania, to wtedy
wtasciciel moze miec¢ jedno mieszkanie, ale moze miec ich tez piec. | teraz na tym jednym nie
optaca mi sie 100 zt negocjowac, bo jak on mi da pozostate pie¢, to tam zarobie X razy tyle.
Wiec z jednej strony mamy BATN-y, WATN-y, ale z drugiej klauzule nadzwyczajnosci, czyli cos
co cie trzyma w tych ryzach. | dopiero to majac jeste$ mentalnie na tyle mocny, ze nie
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przyjmiesz ztego rozwigzania, bo masz BATN-g, a z drugiej strony nie stracisz dealu, czyli
dobrego mieszkania. Nie bedziesz sobie tego wyrzucat pdzniej: ,Kurcze, mogtem kupic, po co ja
tak negocjowatem”, i jeste$ mentalnie przygotowany.

Michat: Drugi etap: przygotowanie procesowe.

Wojtek: Czyli jak juz mentalnie jesteSmy mocni, to teraz trzeba sie przygotowac solidnie
procesowo. | tu jest cata masa elementdw.

Michat: Czyli szeroko rozumiany research, rozpoznanie sytuacji.

Wojtek: Pierwsza rzecz to juz w zasadzie sie pojawito, czyli musimy zrobic te 100-10, czyli
musimy sie mocno na rynku rozejrzec, tez po to, zeby miec te BATN-y. Niektorzy graja BATN-3
na spotkaniu. Czyli np. mowig, ze ,wie pan, bo ja w okolicy mam taniej”. | teraz, sprawdza sie to
dobrze na rynku pierwotnym, czyli wtedy, kiedy deweloperzy wiedzg, co sprzedaja, kto obok
sprzedaje, kto buduje itd. Duzo gorzej to sie sprawdza na rynku wtornym, chociazby ze
wzgledu na to, ze ludzie sg zwigzani emocjonalnie ze swoimi mieszkaniami, uwazaja, ze s3
najlepsze.

Michat: Tak, sprzedaja cos swojego. Mi sie tez wiele razy zdarzyto, ze sprzedajacy chce
znalez¢ wtasciwego kupujacego, bo np. ma relacje z sgsiadami, nie chce, zeby byle kto u
niego mieszkat. Zresztg interesy lubimy robic¢ z tymi, ktérych lubimy.

Wojtek: Zgadza sie. | tu jest tez duzy problem dla inwestorow, bo bardzo czesto mdwia
potprawdami. Bo gdyby powiedzieli, ze tu mieszka¢ beda studenci, to jest problemem dla
wielu os6b. Wroc¢my do przygotowania.

Pierwszy punkt: cel i widetki. Tu by sie przydata znajomosc rynku. Ja powiem o takich
absolutnie fundamentalnych rzeczach, natomiast dobrze bytoby gdzie$ tam sobie poszukac
troche informacji na temat cen transakcyjnych, miejscowosci itd. Jezeli chodzi o dane, do
ktérych ja sie dokopatem, to srednia cena transakcyjna versus cena ofertowa rézni sie

w granicach 13-14%, czyli mozna powiedziec, ze ludzie o te 13-14% zawyzajg oferty
wrzucane do internetu. Aczkolwiek, co ciekawe, w tych samych danych, w ktorych to
odszukatem, byta informacja, ze 90% negocjacji nie przekraczato kwotowo 10 tys. zt.

Michat: 10 tys. zt rabatu kwotowo.

Wojtek: Czyli jak to rozumiec? Trzeba to rozumiec w ten sposdb, ze to jest cata Polska. Mate
rynki, mate kwoty, wiec te procenty przektadaja sie na mate kwoty, ale np. Warszawa, Krakéw,
Wroctaw, Gdansk, to jest troche inaczej. Czyli ta procentowosc¢ nie bedzie pewnie w tych
gornych warunkach, ale przeliczenie procentow na kwoty bedzie dawato niezte liczby.

Michat: Czyli jak mamy mieszkanie za 300 tys. zt, to spokojnie mozna liczy¢, ze te 30 tys. zt
powinno dac sie urwac w stosunku do ceny ofertowe;j.
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Wojtek: Mowimy, bazujac na statystyce. Oczywiscie ja trenuje ludzi sprzedajgcych mieszkania
tak, zeby oni wystawiali ogtoszenie na duzo wyzsze kwoty niz cena, ktorg chcg pozniej wziac,
a to z wielu powoddw, o nich tez bedziemy mowic, nawet zeby wspomagac win-win, by kto$
miat satysfakcje z ustepstw.

Michat: ... Ze tyle urwat. Skoncentrujmy sie jednak na perspektywie kupujacego.

Wojtek: Z perspektywy kupujacego mozna zatozyc te 13%. Oczywiscie to oznacza, ze nie
mozemy powiedzie¢ w swoich widetkach 13% jako swojg pierwszg oferte, o tym zresztg
pdzniej powiem, natomiast mozna zatozy¢ pewien przedziat.

Nie chciatbym, zeby to za bardzo zakotwiczyto sie u 0sob, ktore beda stuchag, ale to jest dosc
istotne. P6zniej powiem dlaczego nie chce, zeby sie to zakotwiczyto.

Z reguty, jezeli chcesz uzyskac kwote X", a cena jest ,Y”, to powinienes sobie widetki zrobi¢
0 ten sam przedziat od drugiej strony, czyli od ,Z". Czyli jezeli chcesz kupic za 300 tys. zt,

a sprzedajacy wystawit cene 320 tys. zt, to twoje widetki powinny by¢ do 280 tys. zt.
Dlaczego? Ludzie majg sktonnos$¢ do tego, zeby sie znalez¢ posrodku. Ja przez te 12 lat
zrobitem milion gier negocjacyjnych i na tej podstawie widziatem, ze bardzo czesto ludzie
koncza w $rodku tego, co sobie zatozyli. Oczywiscie to jest statystyka, ale sg wyjatki. | te
widetki mniej wiecej tak powinny wygladac.

Wiec dlaczego nigdy nie powinnismy sami proponowac spotkania posrodku? Bo zamykamy
caty przedziat. Czyli na dalszym etapie negocjacji, jezeli my powiemy: ,Krakowskim targiem
spotkajmy sie posrodku, panie Michale”, to jak chcieliSmy kupic¢ za 300 tys. zt przy cenie 320 tys.
zt, to zamknelismy caty swoj przedziat. | jak druga strona nie zgodzi sie, to tracimy caty
przedziat - 10 tys. zt. Wiec co robic¢? Niech oni zaproponuja: ,.Spotkajmy sie posrodku” po tym
jak my sami zaproponujemy 280 tys. zt. Bo wtedy tamten przedziat sie zamknie, wiec

w najgorszym wypadku uzyskamy to, co bysmy chcieli wywalczy¢ - czyli cene 300 tys. zt.

Natomiast powiedziatem od razu, zeby nie kotwiczyto nam sie to za bardzo. Nie chciatbym,
zeby ludzie sobie mysleli: ,Dobra, mam mieszkanie za pot miliona, chce je kupic za 400 tys. zt, a
wiec powiem 300 tys. zt". | ktos pdzniej do mnie napisze, ze go psami poszczuli...

Idziemy dalej. Co$, co tez sobie wymyslitem, nazywa sie ,demony sprzedajgcego”. Wyobraz
sobie, ze ja kiedys$ sprzedawatem swoje wtasne mieszkanie, w ktérym mieszkatem przez
osiem lat z moj3g zong, i tam mieliSmy taka sytuacje. Byty dwie rzeczy, o ktorych my
wiedzielismy, ze obnizajg warto$¢ mieszkania. | to byty nasze demony. Pierwsza rzecz to byta
taka patologiczna sytuacja na parterze, gdzie sasiad miat rozwalone drzwi, lubit sobie czasem
pofolgowac alkoholem. | w zasadzie to byt duzy problem, bo nie byto windy. To byto trzecie
pietro bez windy jako druga negatywna rzecz. | wszyscy ludzie, ktérzy wchodzili, musieli
przejsc koto tego patologicznego mieszkania.

Dlaczego o tym mdéwie jako przyktad? Zobacz, w momencie kiedy przychodzili kupujacy
i mieszkanie byto w naprawde fajnym standardzie i stanie technicznym, to mowili: ,Fajnie, ale
wiecie paristwo, tamta klatka i ten sgsiad na parterze...”, albo drugi demon: ,Ale wiecie paristwo,
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nam sie mate dziecko ma urodzic, a tu trzecie pietro bez windy”. Wyobraz sobie taki numer.
Drzwi sie zamykajg i moja zona tak patrzy na mnie i mowi: ,Widzisz, trzecie pietro bez windy,
nam sie tez dziecko bedzie rodzito, trzeba obnizyc cene i sprzedac szybko to mieszkanie”. Czyli
znajac wady sami siebie znegocjowalismy.

| tu jest caty proces, jak sie pozyskuje i pdzniej wykorzystuje taka wiedze. Wiadomo, mozesz
zapytac. To jest co$ takiego, ze mato kto realnie ci odpowie, co jest nie tak w mieszkaniu.
~Wszystko jest OK”, ludzie nie beda ktamac, ale nie powiedzg tego. Wiec s3g sposoby, zeby sie
tego dowiedziec. Zawsze pomocny moze okazac sie posrednik. Zaprzyjazniony posrednik jako
osoba mniej zaangazowana w transakcje i bezstronna moze zadac pytanie: ,,O czym pan nie
chce, zeby sie dowiedziata strona kupujgca?”, co nie jest do konca uczciwe wobec
sprzedajgcego, ale generalnie posrednicy maj3a taka wiedze, co jest nie tak. Natomiast jest
druga rzecz, ktéra mi sie zawsze sprawdzata - s3siedzi, z tego wzgledu, ze ludzie wiedza, kto
sprzedaje mieszkanie w klatce obok. Mam teraz trzyletniego synka i jak p6jdziemy z nim do
klatki obok, zapukamy i powiemy: ,Jestesmy mtodym matzeristwem z dzieckiem, czy tu jest
bezpiecznie, czy tutaj takie matzeristwo moze sie wprowadzic, czy jest jakis problem? A jak
wspolnota dziata, jak spotdzielnia, jakie rzeczy byty zrobione w budynku?”, to dowiadujesz sie
wszystkiego tego, co sprzedajacy moze chciec¢ powiedziec i nie chcie¢ powiedziec. | pozniej
na rozmowie pytamy o te rzeczy, ale nie uzywamy ich jako argumentdéw negocjacyjnych, tylko
pytamy i to wystarcza.

Michat: Czyli zdobywamy dodatkowe informacje, a w gruncie rzeczy obserwujemy reakcje.

Wojtek: ,Wiecie paristwo, tak z ciekawosci zapytam, przechodzitem tam na parterze i hatasy jakies
byty. Co tam sie wydarzyto, czy tam jest patologia, moze cos?". ,A nie, nie, prosze pana, nie”. | juz
widac, ze jest problem. | te demony s3 przede wszystkim dla twojego bezpieczenstwa, warto
sie tego dowiedziec, aby sie nie wpakowac w problemy z sgsiadami. A z drugiej strony to jest
bardzo silny argument negocjacyjny. Nawet jak go nie uzyjemy - to on jest.

Michat: Tak, bo druga strona wie, ze to jest potencjalny minus, i spodziewa sie, ze to moze
zostac¢ wyciagniete, wiec jezeli ktos to zidentyfikuje, to automatycznie podkopuje pozycje
sprzedajacego.

Wojtek: | tak naprawde momentalnie chcg zejsc¢ z ceny. Powiem Ci z ciekawostek, bo jak
jestes sprzedajacym, to trzeba sobie z tym jakos radzic. Ja miatem taka sytuacje, ze kupilismy
temu panu na parterze drzwi na portalu aukcyjnym. Zamontowalismy je i od razu miatem
problem z gtowy i mentalnie lepiej sie czutem.

| druga rzecz z ciekawostek: trzecie pietro bez windy. Przyszta jedna kupujaca, dziewczyna,
troche przy kosci, zadyszana, stoi pod drzwiami. Ja otwieram te drzwi, a ona tak: ,Juz mi sie
podoba, poniewaz jesli bede tak codziennie wchodzic, to na pewno wyjdzie mi to na zdrowie”.
Wiec to jest tylko w naszej gtowie, ale te demony sa3.

Michat: S3, s3. Jak sprzedawatem mieszkanie - zreszta opisywatem to na blogu - czwarte
pietro bez windy, ostatnie, wiec zaraz dach nad gtowa. To skrajne mieszkanie, wiec wiadomo,
ze zostanie wyciagniety argument, jak tu jest z ogrzewaniem w zimie itd., bo to musi duzo
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kosztowac, a w lecie goraco. | kupito matzenstwo, dla ktérego to nie byta zadna przeszkoda. A
z kolei trafitem w ich demony w taki sposob, ze powiedziatem, ze generalnie z ceny nie
schodzimy, staratem sie sprzedac drogo, a ktos im sprzed nosa zdmuchnat takie mieszkanie,
co wyszto w rozmowie, wiec oni byli juz na tyle zmeczeni poszukiwaniem, ze w koncu jak
trafili na takie, ktére im sie podobato, to praktycznie nie negocjowali, bo wiedzieli, ze moze
szybko uciec, gdyz jest Swiezo wyremontowane.

Wojtek: Czyli w zasadzie mozna by powiedziec, ze nie mieli BATN-y albo ich BATNA znikneta.
Michat: ... Bo rynek dat im w kos¢ albo za mato szukali.

Wojtek: Wracajac jeszcze do tego demona sprzedajacego. Kazdy je ma. Kazdy co$ sprzedaje
i to nie tylko mieszkania. Jak nasi stuchacze pracuja jako agenci ubezpieczeniowi, to pewnie
znaja wady swoich produktow. Pracuja w bankach, sprzedaja ubrania czy cokolwiek, wiedza,
jakie sg te negatywne rzeczy. | niech sobie teraz przypomna, jak reaguja, kiedy klienci o to
pytaja, jak momentalnie ich przekonanie o tym, ze to jest dobre, obniza sie. Demony
sprzedajgcego maja kolosalne znaczenie.

Michat: Co dalej?

Wojtek: Jest tego sporo. Oczywiscie argumenty. Nie bede ich wymieniat, bo tak naprawde
wiekszosc z nas je zna. Wiadomo, ze budynek, ktory jest ocieplony, po termomodernizacji,
bedzie lepszy.

Michat: Spétdzielnia, wspolnota itd.

Wojtek: O tym nie bede mowit, ale jest tylko kilka takich istotnych niuansow, zeby sprawdzac
pewne rzeczy, czyli stan techniczny. Mozna sie pokusi¢ o zabawe z kamerg termowizyjna,
ktéra daje mozliwos¢ wychwycenia mostkow termicznych przy oknach i zobaczenia skali tych
wydatkoéw na ogrzewanie. Ale to juz s3 niuanse, poniewaz moze sie okazac, ze mieszkanie nie
ma podzielnikow ciepta, wiec tak naprawde ptacisz od metra, caty blok sie zrzuca i nie ma to
znaczenia.

Natomiast co jest istotne, trzeba patrzec na to, ze kazdy argument za utrzymaniem ceny, jak

i za obnizeniem jej mozna przeramowac. Przyktadowo, ktos méwi: ,Nie obnizymy ceny, bo tu
jest szkota blisko i dzieci mozna do niej postac”. | dla ludzi z dzie¢mi to jest dobry argument, ale
jak nie mam dzieci, to co to dla mnie oznacza? Hatas. Wiec kazdy argument mozna
przeramowac. Oczywiscie nigdy nie robi sie tego wprost, bo to powoduje, ze my bronimy na
site swojego argumentu, choc¢by byt nieracjonalny, zresztg to wida¢ nawet w przestrzeni
publicznej, ze ludzie bronig tezy, kompletnie nieracjonalnej, ale tylko dlatego, ze to oni ja
wygtosili. Mowi sie w nieruchomosciach, ze najwazniejsza jest lokalizacja. Lokalizacja
lokalizacja, ale mysle, ze o wiele wazniejszy jest dostep do komunikacji, natomiast widac po
cenach, ze to sie rozni.

Jakie jeszcze argumenty? Balkon. Dotartem do danych, ktore publikowat duzy posrednik
sieciowy, jak sprzedawat nowa inwestycje deweloperska, ze lokale bez balkonu versus lokale
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z balkonem byty tansze $rednio 0 9% - takie same lokale. Wiec wydaje sie, ze prawie 10% nie
ma az takiego znaczenia, ale przy 300 tys. zt, to wychodzi 30 tys. zt za balkon. Wiec takie
rzeczy maja znaczenie i to trzeba tez przygotowac, wypisac sobie.

Co dalej z waznych rzeczy? Baza pytan, czyli o co pytac, ale tez od razu powiem:
przygotowujcie sobie pytania nie na zasadzie, o co zapytam i czego sie dowiem, tylko jak
informacja, o ktorej sie dowiem, wptynie na negocjacje.

Michat: Podaj jakie$ przyktady.

Wojtek: Pierwsze podstawowe pytanie, ktdre wszyscy zadaja, a wiekszos¢ sprzedajacych
ktamie, jak odpowiada: ,Dlaczego sprzedaje?”. To pytanie musi pasc.

Michat: Czyli jakie s3 powody sprzedazy mieszkania.

Wojtek: Zamiast ,jakie sq powody sprzedazy?”, bo jest szansa, ze ludzie powiedzg prawde,
aczkolwiek wiekszos¢ bedzie kreci¢, bo te powody bedg ich demonami. Ale np. swietnym
pytaniem jest: ,Kiedy kupiliscie mieszkanie?”. Zadajemy je z marszu, zeby dowiedziec sie, ile lat
ma budynek itd., ale to jest genialne pytanie do wykorzystania w negocjacjach, bo jezeli kupit
w 2001 r., to juz jakies 400% jest do przodu, jesli kupit w 2007 r. na gorce i ma kredyt we
franku, to ma staba sytuacje. Ale jak ktos zarobit 400% i on to wie, on to czuje, to inaczej sie
rozmawia, negocjuje z nim niz z kims, kto juz stracit i tylko minimalizuje strate.

Kolejna wazna rzecz - pytamy o wszystko, co jest planowane do zrobienia przez wspélnote.
To s3 tez wazne rzeczy, chociazby pod katem kosztow. Zdarzyto mi sie negocjowac dla klienta
mieszkanie w starym budynku. Inwestor zrobit w nim osiem mieszkan, siedem juz byto
sprzedanych i jedno mu zostato. Dos¢ fajnie te negocjacje szty, bo widac byto, ze inwestor
potrzebuje pieniedzy na kolejng inwestycje. Zadalismy inwestorowi pytanie, co jest jeszcze do
zrobienia. | tutaj tak dziwnie zaczat sie wymigiwac i méwi, ze tu juz jest wspolnota. Moj3
uwage przykuto to, ze nie ma kostki brukowej, ani ogrodzenia, nic nie jest zagospodarowane
na zewnatrz. | teraz, jezeli siedem rodzin kupito mieszkania dla siebie, to wiadomo, ze bed3 to
musieli zrobic. A jakie s3 tego koszty? To s3 nawet setki tysiecy ztotych.

Michat: | to nie jest budynek wielomieszkaniowy, gdzie te koszty sie roztozg i beda niskie,
tylko rzeczywiscie osiem rodzin musi to sfinansowac.

Wojtek: Moze sie okazac, ze fundusz remontowy bedzie kilkaset ztotych za mate mieszkanie.
Wiec niebagatelne znaczenie ma to, zeby sie tego dowiedziec. | kwestie, czy wspolnota,
spoétdzielnia brata kredyt na termomodernizacje, czy np. jest jakis fundusz na to itd. to bardzo
wazne rzeczy. | takie przyziemne jak remonty pionow itd. Z wtasnego doswiadczenia
inwestorskiego powiem, ze praktycznie w ogole nie kupujemy juz mieszkan, ktore nie maja
centralnego ogrzewania. Jest z tym tyle problemow, ze naprawde nie warto. Ale to kwestia
pbzniejszego uzytkowania, wiec negocjacyjnie tez mozna to wykorzystac.

Co dalej - z kim bede negocjowat? Czyli nawet jesli jest kontakt tylko telefoniczny, zawsze
mozna poprosic¢ o imie i nazwisko, zeby sprobowac co$ znalez¢, wygooglowac. Ale uwaga -
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dziata tutaj tzw. zasada wyzwalacza, wiec zebysmy sie znowu nie zakotwiczyli. Wygooglujesz
cztowieka, i wychodzi ze to prawnik. | co sobie myslisz? ,,0 Jezu, z prawnikiem to ciezkie
negocjacje”. A dlaczego warto poszukac i sprawdzi¢? Zeby znalez¢ cechy wspdlne, czyli jak cie
lubie, to zrobie z tobg biznes.

Michat: Czyli hobby, praca, zainteresowania.

Wojtek: Cos, o czym mozna po prostu pogadac. | z takich waznych rzeczy, ktore pomijaja
ludzie - to strategia. Czyli np. ide ze swoj3 zong i przygotowujemy strategie: ,a", ,b”", ,c”, ,d".
Jezeli powiedza ,e”, a my ,e” nie mamy w strategii, to co wtedy? Przerwa. Zeby nigdy nie
dochodzito do sytuacji, w ktorej jedna osoba z pary decyduje za oboje np. jakie$ tam
posuniecie negocjacyjne.

Michat: Albo robi wspak, idzie sie na spontan.

Wojtek: Tak, i wtedy kopiemy sie pod stotem. Miatem taki przyktad - moj dobry kolega, ktory
zajmuje sie biznesem deweloperskim na duzg skale. Pojechalismy obejrze¢ dziatke. | on tam
chciat wybudowac trzy blizniaki. Byta dziatka, idealny prostokat, 30 aréw, fenomenalna, po
piec¢ arow kazdy segment. | pamietam, rozmawiamy z panig, a byto to pod Krakowem

w Tyncu. Cena w internecie 30 tys. dol., czyli 900 tys. zt za te dziatke. | my tak tradycyjnie, ile
tak realnie by chciata, bo my tak nie umiemy ocenic, czyli negocjowac oferte drugiej strony.
Pani mowi: ,Panowie, tacy fajni jestescie, to wam trzy tysigce opuszcze”, czyli 90 tys. zt. na catej
dziatce - ogromne pienigdze. | w tym momencie moj kolega wypalit, bo w ogdle sie nie
przygotowalismy: ,0, to juz catkiem dobrze brzmi”.

Michat: Krotko méwiac, spalit negocjacje...
Wojtek: ... | nam, i tej pani. Bo ona poczuta, ze zle zrobita.
Michat: Za duzo spuscita na dzien dobry.

Wojtek: Pewnie byta w stanie jeszcze wiecej opuscic, ale usztywnita sie, mowigc w slangu
negocjacyjnym. | my sie bardzo usztywnilismy, bo stwierdziliSmy, ze skoro tyle zeszta na
dzien dobry, to moze jeszcze dalej. | nie kupilismy tej dziatki. Oczywiscie tez byty inne
powody, ale to mi zostato w gtowie. Czyli strategia. Nie wiesz, co zrobic¢? Pros o przerwe.
Odejdzcie na bok.

Michat: | bez gtupich komentarzy.

Wojtek: Z reguty jest tak, ze nawet dobrze prosic o przerwe, zeby druga strona tez sie
dogadata. W ksigzce opisuje nawet przyktady z biznesu, jak negocjowat z nami prezes

i wiceprezes. Prezes byt w firmie od dwdch tygodni, wiceprezes od pieciu lat. | prezes twardo
negocjowat, bo przy swoim nowym podwtadnym chciat sie pokazac i wiceprezes tez twardo
negocjowat, bo chciat sie pokazac przy swoim szefie. ZrobiliSmy przerwe, po niej dobilismy
targu. Wszyscy szok. Okazato sie, ze dla nich obu to byta juz dobra transakcja a negocjowali
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tylko dlatego, zeby pokazac sobie nawzajem jacy s3 mocni. Chwila na rozmowe pomogta im
uzgodnic, ze ,juz wystarczy”.

Co jeszcze na etapie przygotowania? Dobrze bytoby przygotowac tez jakies kontrargumenty,
czyli jakie juz widzisz zalety nieruchomosci, czyli przygotowujesz sie na te obrone ceny przez
sprzedajgcego, czyli jak on powie: ,Nie obnize ceny, bo tu jest sklep, szkota, przystanek
tramwajowy”, to zebySmy my juz w gtowie mieli przygotowane kontrargumenty, aby byto to
ptynne.

Michat: Czy w negocjacjach odwotywac sie w jakikolwiek sposdb do swoich preferencji badz
emocji, czy raczej stosowac obiektywne zbijanie argumentow strony?

Wojtek: Powiem o takim flow negocjatora, czyli jaka powinna by¢ nasza energia. Mi to sie
sprawdza od lat: ty masz by¢ fajnym gosciem, ja cie mam przede wszystkim polubig, a jezeli ty
nie mozesz czegos mi zaproponowac, to nie dlatego, ze nie chcesz, tylko dlatego ze sytuacja
jest jaka jest. Czyli jezeli np. proponujemy nizszg kwote niz jest w ogtoszeniu, to nie dlatego,
ze jestesmy burakami, ktdrzy sobie handlujg mieszkaniami, tylko dlatego, poniewaz bank nie
daje nam wiecej pieniedzy ze wzgledu na naszg zdolnosc.

Michat: Czynniki zewnetrzne, w teorii przynajmniej racjonalne, ktére powoduja, ze po prostu
nie mozemy dac wiece;j.

Wojtek: Oczywiscie zawsze mozna asertywnie odwotac sie do swojej opinii i powiedziec, ze
mam swojg opinie na ten temat, ale to nie zbuduje miedzy nami przyjazni. Zdecydowanie, wg
mnie, jest lepiej, jezeli my obaj rozwigzujemy wspolny problem. Czyli moim problemem jest
ten bank, a nie to, ze nie zaptace ci wiecej. W mojej ocenie, odpowiadajac juz tak wprost na
Twoje pytanie, czy lepiej powotywac sie na czynniki zewnetrzne niz na swoje opinie, lepiej
reprezentowac stanowisko ,ja chce, mi by nawet nie zalezato na obnizce, ale ja nie moge, bo
niestety taka jest sytuacja”. Jeste$ wtedy bardziej lubiany przez druga strone. OK, kto$ moze
powiedziec, ze to jest jakas tam forma manipulacji, ale mi osobiscie wydaje sie, ze to jest
bardziej rozwigzywanie wspdlnego problemu.

Co jeszcze na tym przygotowaniu? Jak mowitem, jest tam 30 krokow. Ten sprzedajacy bedzie
grat jakas swojg BATN-3, teraz wazne jest pytanie: na ile ona jest wiarygodna? Czyli na ile jest
mozliwe to, ze np. podczas spotkania odbierze telefon i powie, ze jest kolejny kupujacy. Wiec
mimo ze mam juz ogtoszenie, robie research dotyczacy tego samego mieszkania. Czyli
szukam, w ilu jest agencjach i jakich. Przyktad: agent nieruchomosci. To technika, ktéra
przyszta do nas z Wielkiej Brytanii. Polega na tym, ze real estate agent bierze swojg prowizje.
Sprzedajacy jest przygotowany na zaptacenie 1-3% prowizji, czyli o tyle prawie na pewno
moze zej$¢ z ceny, jesli przyjdziemy do niego bezposrednio a nie przez agenta. | to tez jest
dla nas fajna informacja.

Michat: O ile agencja i sprzedajacy bezposrednio wystawili w tej samej cenie ofertowe;.

Wojtek: Bo nie umdwili sie, ze podnosza cene i ze to bedzie na prowizje. Wtedy my mamy juz
jakis$ punkt dla nas, ze mozemy te cene zbic¢ o te 2-3%. | kolejna rzecz, znajomosc rynku na
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przeskoczymy.

Niektdrzy zwracajg uwage na to, ze nie powinnismy pokazywac po sobie, ze mamy pienigdze,
czyli raczej nie ubierac sie w drogie garnitury, zegarki, przyjezdzac¢ drogimi samochodami,
parkowac przed sama klatka, ostentacyjnie wysiadac. Jak kupujesz na rynku pierwotnym, to
mozesz, bo nawet lepiej, bo sprzedawca widzi ciebie, konkretnego cztowieka, mysli: ,0, moze
bedzie wiekszy biznes. To moze nie optaca mi sie bardzo trzymac ceny, bo facet moze kupi pakiet
mieszkan”. Ale jak kupujesz jedno mieszkanie, to ludzie zwracajg uwage na to. Miatem taki
przypadek, kiedy jechaliSmy razem ze sprzedajacymi do notariusza, i wtedy przyjechalismy
lepszym samochodem. Przez catg droge sprzedajacy komentowat samochdd: ,A, widze, ze ma
pan taki drogi samochdd...”, wiadomo, o co chodzi.

Michat: Juz miat cisnienie.

Wojtek: Doktadnie, i myslat sobie pewno, ze: ,Chyba za tanio sprzedatem”. Wiec i na to tez
trzeba zwracac uwage. No i oczywiscie dobrze jest wczesniej porozmawiac z otoczeniem, czyli
by¢ z godzine przed spotkaniem.

Michat: Zgadzam sie z tym catkowicie, ze ten rekonesans jest potrzebny. Ja nawet lubie byc
tam, jeszcze wczesniej niz w dzien spotkania. Wiadomo, ze zupetnie inaczej jest, jak mamy do
przejechania nie wiadomo jaka odlegtos¢, ale jezeli to jest w tym samym miescie i kupuje
gdzies blisko, to tym bardziej pojechac, rozpoznac te okolice, zeby wtasnie przygotowac
wczesdniej te argumenty. | dopiero pdzniej, kolejny raz jak jade juz konkretnie na spotkanie, to
mam szanse by¢ wtedy dobrze przygotowanym. Czasami tak jest, ze gdzie$ tam jade, niby
jestem wczesniej przed spotkaniem, a pozniej okazuje sie, ze cos mi wpadto w oko, ale tak
naprawde to nawet nie zbudowatem sobie wokot tego zadnej historii. A pozniej po spotkaniu:
kurde, rzeczywiscie tam byto tak, ze co$ tam byto wida¢, ze tam pod tym $mietnikiem jakie$
lumpy stoja, a ten smietnik jest na wprost klatki. Wiec czasami nam takie szczegoty wpadna w
oko, a pomimo ze mamy te wiedze w teorii, to kompletnie jej nie wykorzystujemy. Wiec to
przygotowanie rzeczywiscie jest wazne. Czyli trzeci etap to przygotowanie sie do samego
spotkania?

Wojtek: Jeszcze jedna wazna sprawa, choc troche juz w zasadzie o tym powiedziatem, tylko
dopowiem jedng rzecz. W przypadku, gdy kupujemy mieszkanie na rynku pierwotnym, to tutaj
jest tak, ze ten etap przygotowania do spotkania jest bardziej rozbudowany, bo kiedy jest
dopiero budowa, to nie porozmawiamy z sgsiadami.

Michat: Bo jeszcze ich nie ma.

Wojtek: Wiec jezeli ten deweloper miat jakas$ inng inwestycje, to najpierw powinnismy sie
udac wtasnie tam. Jesli jest ona w innej lokalizacji, to niestety tez trzeba przejechac sie i tam
porozmawiac z ludzmi. | wtedy sie wszystkiego dowiemy. Bo na pewno wiecej sie dowiemy

bezposrednio od mieszkancow, jezeli cokolwiek byto negatywnego, to...

Michat: ...wyeskaluja to ludzie.
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Wojtek: Doktadnie. Wiec polecam zapytac np. jak wygladaty negocjacje, natomiast nie
kierowatbym sie za bardzo tym, co ludzie mowig, z tego wzgledu, ze jezeli ktos nie potrafit
wynegocjowac tego, co chciat, to nie znaczy, ze my tego nie zrobimy - to jest raz. Dwa - inna
inwestycja. Trzy - by¢ moze negocjacje odbywaty na innym etapie inwestycji. Wiec nakresle
jeszcze kilka elementow odnosnie tego dewelopera. Wazna rzecz, zresztg Ty miate$ swietny
wpis na ten temat.

Michat: ,Jak negocjowac z deweloperem”.

Wojtek: | to byt naprawde swietny wpis i taki konkretny. Ja bym dodat jeszcze to, zeby
porozmawiac z innymi osobami, z innej inwestycji. | to, co bym dodat, to to, ze s3 etapy
sprzedazy inwestycji. Najlepszy z nich to jest preselling, czyli zanim jeszcze w ogole
inwestycja ruszy, nie ma wbitej topaty, zanim nawet jest przedsprzedaz. Taki totalny pre-
preselling. | drugi moment, kiedy deweloper ma skonczong inwestycje, jest juz wspolnota,
wiec musi ptaci¢ czynsz za niesprzedane mieszkanie, ubezpieczenie, ochrone, no i ma
zamrozony kapitat. Nie s3 to z reguty mieszkania, w ktorych bysmy chcieli mieszkac z roznych
przyczyn, ale warto to mie¢ na uwadze. | istotny jest tu wtasnie etap roku obrotowego, ale nie
wszyscy deweloperzy majg go od stycznia do grudnia, niektdrzy maja do wrzesnia. | wiadomo,
ze wszyscy, szczegolnie z potki gietdowej, Srubujg wtedy ceny.

Michat: Chca poprawic wynik przed zakonczeniem roku.

Wojtek: Im wiecej cashu, tym lepiej. Moze zdarzyc sie tak, ze jadac na inwestycje ,.x,
zapytamy o inne inwestycje planowane i okaze sie, ze jest inwestycja .y, ktora w ogole
bedzie komunikowana rynkowi za rok, ale mamy jedng wazng rzecz, ze np. tamta inwestycja
bedzie wymagata pokazania bankowi, ktéry jg kredytuje, potencjatu sprzedazowego. | byc
moze bedzie pula mieszkan, np. 10, 15, 20, w zaleznosci od wielkosci, gdzie bedzie trzeba
przenie$¢ do banku umowy rezerwacyjne. Wiadomo, ze takie rzeczy najczesciej rozchodzg sie
wsrod znajomych, ale kto wie. By¢ moze jest duzy deweloper, ktéry mowi: ,No wiecie paristwo,
byc moze bedziemy cos takiego mieli”. | wtedy naprawde mozna trafi¢ dobrg inwestycje.

| wiadomo, trzeba sie wybrac na inwestycje, jak juz budynek stoi. Nie chce generalizowac, ale
wiadomo, ze jednak budujac dla kogos, nie robimy tego tak dobrze jak dla siebie. | rzeczy
typu ocieplenie, okna, montaz ich, pustak, np. jest Porotherm, ktory kosztuje 1,80 zt, ale jest
tez taki, ktory kosztuje 5 zt. | teraz wiadomo, ktory jest ktory i ktory ma lepsza
przepuszczalnosc cieplna. | warto tez przejsc sie, zobaczyc, z czego to jest zbudowane. To tez
dostarczy duzo argumentow negocjacyjnych, oczywiscie jesli mamy czas i widzielismy
budowe. Jak przyjezdzamy na miejsce, budynek stoi, jest otynkowany, ludzie juz mieszkaja, to
raczej nie. Wiec to jest to, co nalezy dodatkowo zrobic¢ na rynku pierwotnym przed
spotkaniem. | co? Przyjechalismy, zrobilismy wszystko, co trzeba, jesteSmy mega
przygotowani, mamy checkliste zrobiong, wchodzimy na spotkanie.

| absolutnie kluczowy moment. Nigdy, ale to przenigdy nie zaczynajmy zadnego spotkania od
narzekania na cokolwiek. Nie narzekajmy, ze jest wysoko i bez windy, ze klatka jest z jakimis
napisami sprejem, ze pod smietnikiem stoja, ze nie byto gdzie zaparkowac. Dlaczego? Ja to

czesto obserwuje u inwestorow, ze oni juz na dzien dobry zaczynajg hejtowac to mieszkanie,
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bo wydaje im sie, ze to wzmocni ich pozycje negocjacyjng. Absolutnie nie jest to prawda,
dlatego ze my rozmawiamy z ludzmi, ktérzy by¢ moze mieszkajg 20 lat w tym miejscu,
przezyli tam najfajniejsze chwile w zyciu i sg tak silnie z nim zwigzani, a oni tego nie widza,
ze klatka jest porysowana. By¢ moze ten, ktéry sprzedat nam mieszkanie, sam napisat sprejem
na $cianie: ,Legia Warszawa”, bo to jest mentalnie zwigzane z nim bardzo mocno. Jesli my
zaczniemy obrazac te jego nieruchomosc, to w gtowie uruchamia mu sie taki mechanizm: nie
obnize ci ceny, bo cie nie lubie. Przypomniat mi sie taki przyktad. Na treningu mielismy
inwestora, ktory stucha, stucha, jak my opowiadamy o réznych case’ach, i w koncu pyta: ,Jak to
jest, ja kupitem siedem mieszkari i nigdy mi nikt nie zszedt z ceny ani ztotowki”. My tak patrzymy,
jak to ani ztotowki. Dane sg takie, ze tylko 5% ludzi nie negocjuje przy zakupie
nieruchomosci. NakreciliSmy scenke, dostat instrukcje. | facet zaczat rozmawiac w ten sposob:
.No spdznitem sie, bo nie miatem gdzie zaparkowac, klatka jakas obdrapana, strasznie tu ciemno
w tym mieszkaniu. W ogdle panistwo tu cos widzicie?”. Nie robmy tego. Bedzie na to czas.
Zacznijmy od pochwalenia za cokolwiek. To wcale nie obniza naszej zdolnosci negocjacyjne;.
Mozna powiedziec¢: ,Dobra lokalizacja, szybko przyjechatem tramwajem, fajnie, zawsze chciatem
tu kupic mieszkanie”. W zaden sposéb to nie obniza twoich zdolnosci negocjacyjnych, a buduje
relacje. Porozmawiajmy o wszystkim innym tylko nie o cenie. ,Nie targujmy sie, nie rozsypujmy
cukierkow w holu” - ustyszatem to na jakims szkoleniu sprzedazowym i bardzo mi sie to
spodobato. Nie rozmawiajmy o biznesie dopoki nie pogadamy sobie luzno. Niby to jest taki
truizm, wszyscy o tym mdwia, ale mato kto to robi. Juz jest takie cisnienie, ze jak by gotdwke
miat, to ile? Nie. Pogadajmy, zadawajmy pytania, ktdre przygotowalismy, dowiedzmy sie,
znajdzmy ptaszczyzne porozumienia. Bardzo czesto mowie, zeby zrobic tzw. ingracjacje.
Kiedys jeden z profesordw, u ktorego bytem na szkoleniu lata temu na negocjacjach

w biznesie, uzywat takiego okreslenia, jakby takie wkradanie sie w cudze taski, zeby pozniej
w jaki$ tam sposob to wykorzystac. | wiekszosc tych rzeczy jest oczywista. | ludzie czuja, jak
ktos mowi, ze ,piekne ma pan to czy tamto”, wiedza, ze chce sie im przypodobac. Bardzo czesto
sprawdza sie tez docenianie wiedzy drugiej strony. Czyli rozmawiamy o temacie
niezwigzanym z tg nieruchomoscia i nagle wychodzi, ze drugi cztowiek ma duzg wiedze

w jakims$ temacie, wiec pochwalmy go za to, np.: ,Widze, ze ma pan duzq wiedze w sprzedazy
warzyw, skgd pan wie, ze jest siedem rodzajow cebuli?”. Ludzie lubig mowic o swojej wiedzy. | to
buduje bardzo fajna relacje, bo chodzi o to, ze my przygotowujemy caty czas grunt pod to,
zeby podac swoja cene kiedys tam. Jezeli my nie przygotujemy tego gruntu dobrze i podamy
niska cene, to s dwa wyjscia: albo on sie obrazi, albo nie. Wiec wszystko robimy, zeby on sie
nie obrazit, bo jak to zrobi, to bedzie niefajnie. | wtasnie budujemy te fajna relacje, czyli
zadajemy pytania niezwigzane z tematem, szukamy ptaszczyzny porozumienia. Jesli jestesmy
we dwoje, to np. kobieta gawedzi sobie z kobieta, mezczyzna z mezczyzng, mozna sobie cos
tam powizualizowac i wtedy zadajemy wszystkie te mozliwe pytania dotyczace
nieruchomosci, przeprowadzamy petny wywiad. Teraz mowimy o zakupie mieszkania, ale
zrobie jedng mata zajawke. Jest genialne pytanie, ktdre jak cokolwiek sprzedajesz, powiniene$
zawsze zadac na poczatku, i w przypadku mieszkania brzmi ono: ,Panie Michale, tak

z ciekawosci zapytam, zanim opowiem o mieszkaniu, co sie panu konkretnie w ogtoszeniu
spodobato, ze pan sie zdecydowat obejrzec to mieszkanie?”. To jest mega mocne pytanie, bo
kupujacy sam sobie sprzedaje twojg nieruchomos¢, mowiac: ,Fajna lokalizacja, kiedys tu
mieszkatem, wychowatem”. | dwa - wiesz doktadnie, czego on potrzebuje. Czyli jak pozniej
odpowiadasz na jego pytania, to méwisz: , Tak, wspomniat pan o lokalizacji, to dodam jeszcze, ze
obok jest sklep”. | to jest swietna rzecz. A teraz inny przyktad - z rekruterami: ,Co konkretnie
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w moim CV sprawito, ze akurat zaprosili mnie paristwo na rozmowe?”. Potowa rekruterow
zaczyna sama sprzedawac sobie Ciebie.

Michat: Wywiad w druga strone.

Wojtek: Kto pyta, ten prowadzi rozmowe. | teraz, dowiadujemy sie tych wszystkich rzeczy, na
biezgco mozemy modyfikowac widetki. Bo jak sie dowiedzielismy, ze kupit na gérce cenowej,
to nie bedzie pewnie tak tatwo. Dowiadujemy sie, po co sprzedaje i w jakim celu. Moze nie
musi. Patrzymy, czy $ciemnia, czy nie. S ksigzki, ktére pisza o tym, jak to rozpoznawag, ale
zaktadamy, ze wszyscy s3 uczciwi. Natomiast caty czas przygotowujemy grunt pod te
wiasciwe negocjacje. lle powinien trwac taki etap? Na pewno nie krécej jak kilkanascie minut.
Pogadajmy, dopytajmy o szczego6ty. Ja z mojego doswiadczenia wiem, ze mato kto w ogole
sprawdza na mieszkaniu, czy okna sie w ogole otwieraja, czy woda leci z kranu. Nikt tego nie
sprawdza. Zrébmy to, pochodzmy, sprawdzmy, jak woda leci z kranu, umyjmy sobie rece.

| pézniej negocjujmy.

Michat: Zdarzaja sie tacy sprzedajacy, ktérzy w ogdle nie chcg rozmawiac?

Wojtek: Tak, zdarzaja. Ja ich rozgraniczam na dwie grupy. Grupa na zasadzie ,nie bede z tobg
rozmawiat, bo ci i tak nie obnize ceny”, jest trudna, bo ciezko od nich cokolwiek wyciagnac,
wiec wtedy realizujemy tylko swojg strategie. Wiadomo, musz3 ci odpowiedziec na to, czy
byty remonty, my tylko pytamy o konkrety, nie budujemy juz tak bardzo tej relacji. | druga
grupa jest taka, ze ,nie powiem mu nic, bo strace pozycje negocjacyjng’. Boja sie, ,Dlaczego pan
sprzedaje?”, "Ano tak sie ztozyto, ze mam inne, sprzedaje”. Taka wymowka. | teraz co robi¢? Po
prostu pytamy o mieszkanie.

Michat: Zdarza sie, ze probujesz kupi¢ mieszkanie i pokazuje ci je agent nieruchomosci, a nie
osoba, ktéra je sprzedaje. Jak wtedy to rozgrywasz?

Wojtek: Trudny temat, bo nalezatoby sobie najpierw zadac pytanie: czyje interesy
reprezentuje agencja nieruchomosci? Odpowiedz jest jedna: swoje. Ale zagwozdka jest taka,
ze nigdy nie wiesz, co go t3czy z druga strona. Wiec moze byc tak, ze to jest kolega drugiej
strony. Oczywiscie na etapie researchu mozna bytoby poszukac. Nie jest to tatwe, ale ludzie
na Facebooku robig cuda. Jak ja wynajmuje swoje pokoje, to juz tylko z Facebooka daje
ogtoszenia, bo od razu widze te zdjecia i zdziwitbys sie, jakie prywatne rzeczy tam ludzie
udostepniaja.

Michat: W ogdle mnie to nie dziwi.

Wojtek: Mozna jeszcze zrobic krok wstecz, spojrze¢ w Google i poszukac, co moze tgczyc
sprzedajacego z agencja, ale jak nic nie znajdziemy, a pewnie nie, to nie bedziemy wiedziec,
czyje interesy reprezentuje. Wiec najpierw staramy sie wypytac o to posrednika. Jest to trudny
temat i tu sie rézne rzeczy stosuje. Inaczej, jezeli posrednik bierze prowizje, to mozna w jakis
tam sposob prébowac go zmotywowac, czyli mozna zaproponowac np. wyzszg prowizje.
Zaktadam sytuacje, kiedy nas nie dopuszcza w ogole do sprzedajgcego. Czyli aby go
zmotywowac do tego, zeby chciat bardziej obnizac cene. Bo gdy kupujesz, to posrednik nie
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ma interesu w tym, zeby opuszczac cene, bo jego prowizja sie zmniejsza. Wiec jesli mu
wynagrodze to wyzszg prowizjg, to nie bedzie miat z tym problemu.

Michat: Ja mam taki zabieg, ze przechodze na cene ryczattowa, ze np. liczymy, ile by tam
wynosito te jego zatézmy 2% od jakiej$ kwoty, to od tego momentu fiksujemy te kwote,
Czytaj: zarobisz tyle, moze pare stdwek wiecej, jezeli ta cena zejdzie ponizej jakiegos$ tam
poziomu.

Wojtek: | to jest cos$, o czym raczej publicznie nie powinno sie mowic, ale tez jest taki sposdb:
podzielmy sie roznica. Czyli po prostu, jezeli cos wiecej urwiesz, to dzielimy sie nig. Trzeba
uwazac, bo mentalnie mozna sie srogo zawiesc, bo OK, urwie wiecej, np. 20 tys. ale musisz
dyche pozniej zaptacic, a to ci robi juz kilka procent prowizji na transakcji. Ale mozna tak
zrobic. Ale zatozmy, ze jest to sytuacja ekstremalnie trudna, i ze ten posrednik nie dopuszcza
cie. Jest tez grupa agencji nieruchomosci, ktéra ma kompletnie oderwany od rzeczywistosci
system negocjowania, ktory polega na tym, ze zapraszajg obie strony do biura. | w jednym
pokoju siedzi kupujacy, a w drugim sprzedajacy, i agent miedzy pokojami przenosi kartki.
Straszne i Smieszne. Ja raz wyszedtem z takiego spotkania. Stangtem sobie pod biurem,
poczekatem, wyszedt sprzedajacy i wtedy sobie pogadalismy. To jest jednak bardzo ciekawy
zabieg. Pisza cene wyjsciowa, np. 320 tys., i swoja, np. 300 tys. Rysujg strzatki: w jedng i

w druga strone. | przynosza. Te strzatki powoduja, ze ty mentalnie mowisz: ,Kurcze, musze sie
podniesc” albo ,Musze sie obnizyc”, szczegolnie jeszcze jak oni zapisali: ,315 tys.”, a ty mowisz:
,INo to pasowatoby sie podniesc”. Sprytny zabieg, amerykanska agencja, natomiast ja go bardzo
nie lubie, bo nie ma kontaktu z cztowiekiem.

Michat: Kompletnie odcztowieczone.

Wojtek: Kompletnie. | to s3 ekstrema. Natomiast w takiej normalnej rzeczywistosci z reguty
jest jednak tak, ze jest wtasciciel i posrednik. | wtedy tak naprawde robie wszystko, zeby jak
najszybciej sie spotkac¢ z wtascicielem, i zeby jak najkrécej trwat ten moment przejscia. Bo
posrednicy czesto graja w swoj3a gre, ze jest jeszcze trzech innych zainteresowanych itd.

Michat: Jak pacyfikujesz posrednikow, ktdérzy Ci sie wcinaja w negocjacje? Widzisz, ze dobrze
idzie, fajnie sie rozmawia ze sprzedajacym, a posrednik mowi: ,Dobra, dobra, moze bysmy juz to
przyklepali”, bo ta cena juz zjechata.

Wojtek: To jest okropne, natomiast ja tez sie staje niemity i robie taka strategie, ktora jest
jeszcze bardziej obrzydliwa. Jako przyktad podam to, ze kiedys$ szkolilismy jedng firme do
tego, zeby radzic¢ sobie z klientami, ktérzy sg bardzo agresywnie nastawieni, aby asertywnie
odpowiadac. | watkowalismy jakies$ techniki stawiania granic, jakie$ cuda. | w koncu juz tacy
zmeczeni na wieczor wymyslilismy jedno hasto, ktore jest totalnym masakrerem rynku i brzmi
ono: ,No tak”. Oczywiscie dla Smiechu. Ale wyobraz sobie, ze jestes$ klientem i mowisz: ,,No,
tutaj obnizyliscie cene, to nie fair zachowanie”. | teraz kto$ odpowiada: ,No tak”. Nie da sie nic

z tym zrobic. Ale jak posrednik rzuca te swoje hasta i ja juz tego nie moge wytrzymac, to

z requty mowie: ,No tak”, i dalej ciagne swoje. Czyli ignoruje to zachowanie, ale z takim
wyraznym daniem do zrozumienia ,no tak”. A drugie: ,Chyba ty”.
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Michat: ,Chyba ty” jest klasyczne.

Wojtek: ,Jestescie ztodziejami”, ,No tak”, ,Chyba ty” - to w formie zartu. Rzadko sie zdarza, bo
tez staram sie np. miec¢ swoich posrednikow, tylko méwie teraz z perspektywy inwestora.

Michat: Jezeli kupujemy indywidualnie mieszkania, to nie mamy zadnego wptywu, jakas
przypadkowosc¢ na rynku, i tyle.

Wojtek: Kupujecie pierwszy raz dla siebie, kompletnie nie musicie sie czu¢ w gorszej pozycji
w takich negocjacjach. W zasadzie posrednicy majg tez fajng zasade win-win-win. Oni tez
chca win, wiec ja nie widze tutaj powodu, zeby tego nie zrobic¢. Natomiast jest tez taka
technika do zmiany obiekcji. Czyli posrednik albo druga strona rzuca jakas obiekcje. | ty, zeby
nie wystepowac wprost przeciwko komus, stosujesz stowa: mysli, myslato, okazato. Przyktad:
ktos mowi: "Wie pan, bo tu jest szkota pod nosem, dzieci blisko”. Ty mowisz: ,No tak, wiem panie
Michale, co pan mysli, ja szczerze mowiqc myslatem pot zycia tak samo jak pan, bo moja siostra
mieszkata obok szkoty i okazato sie, ze jak jej dzieci wyrosty, to nie dato sie mieszkac przez ten
hatas. Prosze sobie wyobrazic, taki byt hatas”. To jest Swietna technika, ktorg wymyslit Roger
Dawson - guru negocjacji ze Stanow. Jest Swietna na obiekcje. Wiesz, ja nie polemizuje

z tobga, nie mowie, ze nie masz racji, bo szkota jest be, ale ze masz racje. | z posrednikiem: ,Ja
wiem, pani Aniu, co pani tutaj mysli, pewnie wielu klientow mysli podobnie, tak jak pani mowi, ale
ja niestety...”, i teraz jakis czynnik obiektywny. | to zamyka usta praktycznie zawsze.

Jest jeszcze jedna technika: zastrzezenia. Bo obiekcje to jest co$ innego niz zastrzezenia. Czyli
ktos ma obiekcje, bo on ma inny poglad na dang sytuacje, natomiast zastrzezenia s
niepodwazalne. Jest za drogo - to jest niepodwazalne. | jezeli kto$ tak uwaza, to faktycznie
tak jest, nie ma co z tym polemizowac w jego gtowie. Wiec najczesciej méwimy: ,Nie jest
drogo, bo...”. | teraz my troche modyfikujemy i mowimy: ,Tak...” - i teraz trzeba odwrocic te
ceche - ,...nie jest to najtarisze mieszkanie na rynku i wtasnie dlatego musisz cos dac”. Czyli jest
to drozsze, ale dostajesz kontent. Tak jakby ktos Ci powiedziat: ,Michat, ale ta Twoja ksigzka
Finansowy ninja jest droga”. A Ty mogtbys$ odpowiedziec: , Tak, jest droga, ale wiedza w niej
zawarta...”, ,Tak, Finansowy ninja nie jest najtariszq ksigzkq na rynku i wtasnie dlatego dostajesz
taki kontent, ktory ci pozwoli zwielokrotnic te inwestycje”. Obiekcje i zastrzezenia, ani razu nie
wystepuje przeciwko Tobie, zawsze to jest z klasg, ale mozna myslec inaczej o rzeczywistosci.
Zreszty pozazdroscitem Ci troche bloga i zeby ludziom co$ dac jeszcze z tych negocjacji, to
wtasnie stworzytem wpis, ktory brzmi: ,Jak genialny film Dwunastu gniewnych ludzi nauczy cie
sztuki przekonywania potrzebnej w trakcie negocjacji”. Film z 56 roku, w rankingu na Filmwebie
szoste lub siddme miejsce. Krétko: tawa przysiegtych, musza wydac wyrok: skaza¢ mtodego
chtopaka na $mierc, czy nie? Dowody wydaja sie byc pewne, 11 podnosi: winny, jeden (Henry
Fonda): niewinny. | jest kluczowy moment: ,Dlaczego pan uwaza, ze on jest niewinny?”. | on nie
moéwi: ,Uwazam, ze on jest niewinny, bo...”, bo by przegrat. A co méwi? ,Ja nie wiem, czy on jest
niewinny, ja po prostu mam watpliwosci. Sprawdzmy to, bo nie chce wystac chtopaka na krzesto
elektryczne, nie majqc stuprocentowej pewnosci, czy jest winny”. | to jest kluczowy moment tego
filmu, oczywiscie nie chce spoilerowac filmu, ale to, co sie tam dzieje, warto obejrzec

i zobaczy¢, jak wtasnie przekonywac ludzi, nie przekonujac ich.

Michat: Czwarty, targowanie.
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Wojtek: Mowitem, ze przygotowanie jest najwazniejsze.
Michat: Wojtek, dopiero teraz dochodzimy do momentu, od ktdérego wiekszos¢ 0séb zaczyna.

Wojtek: Zaczyna albo uwaza, ze negocjacje dopiero teraz sie zaczynaja. A tak naprawde, jak
zrobimy proporcje, to pewnie zobaczysz, ze o targowaniu bedziemy mowic znacznie mniej niz
0 tym wszystkim, co byto wczesniej. Bo to jest finat. Ale jest kilka waznych elementow.
Pierwsza zasada mowi tak: zrob wszystko, zeby druga strona jako pierwsza przedstawita
SW0j3 propozycje.

Michat: W przypadku mieszkan jest tatwo, bo ta oferta juz gdzies$ tam jest publiczna.

Wojtek: Zgadza sie. | sprzedajac mieszkanie ciezko jest nie wystawic ceny. Natomiast
kupujacy ja widzi i tak naprawde jest ona juz jawna. A to i dobrze i nie. Bo wada poznania
oferty drugiej strony jest mozliwos$¢ zakotwiczenia. Podam przyktad z biznesu. Kiedys

z kolega sprzedawalismy firme. To byta placowka franczyzowa jednego z bankow. | jak to
wycenic? Bo ciezko jest wycenic taki biznes, bo ani nie przychodowo, bo krétko byta na rynku,
ani odtworzeniowo, bo to kompletnie nie ma przetozenia. Wiec po prostu tyle, ile wtozylismy
plus jakis procent. | okazato sie, ze to byto absolutnie niedowartosciowane, bo tak naprawde
ludzie niewiele wiecej chca zaptacic. | wadg uzyskania oferty jest to, ze kto$ nas moze
zakotwiczyc¢ na skrajnie niskim badz skrajnie wysokim poziomie, i nam bedzie gtupio,
odnoszac sie do tej oferty, zrobi¢ kontroferte. Natomiast znowu, zaleta jest to, ze jak on poda
lepsza, niz sie spodziewates, to juz jest dobrze. Wiec mimo wszystko w nieruchomosciach nie
mamy tego problemu, bo cena jest podana. | teraz naczelna zasada: nie podajemy swojej
kontroferty dopoki nie zagramy tzw. gambitem. Nazwatem to gambitem otwierajacym.

W literaturze mowi sie bardziej o zagraniu szachowym, ze poswieca sie pionka, zeby zrobi¢
jakas roszade, zeby np. odstonic krola drugiej strony. Ale ja gambitem nazwatem uzyskanie
czegos$, zanim jeszcze cokolwiek ty dasz od siebie. | to znowu przyszto do nas z Wielkiej
Brytanii, to jest drugie ,r”, pierwsze byto real estate agent, a drugie to jest reality estate
agent. Czyli pytamy wprost: ,Panie Michale, nie umiem sie targowac, niech pan powie, ile tak
realnie pan chce otrzymac za to mieszkanie?". | to jest genialne zdanie, bo ono pokazuje, ze
wszyscy schodzga z ceny, i my obaj o tym wiemy, oczywistosc. Dwa, to jest cena zyczeniowa,
ona nie jest ceng transakcyjna, i my tez obaj o tym wiemy, wiec druga strona chcac nie chcac
powinna cos ci dac. | teraz najgorsza sytuacja: nigdy nie schodzcie z catego swojego
przedziatu.

Michat: Nie podawac nigdy tej ceny, ktorg chcemy uzyskac.

Wojtek: Najgorsza sytuacja jest to, jak ktos poda nam od razu swoja cene minimalng, wtedy
bedzie bardzo ciezko, bo my sie rozkrecimy a on sie skreci. | teraz przypomniato mi sie, jak
kupowalismy dziatke od dwoch 70-letnich braci. Dwie dziatki obok siebie. | to jest dosc
Smieszne, bo pojechalismy na negocjacje do jednego i do drugiego. Drugi zszedt z ceny,

a pozniej juz nic nie chciat zejsc. | jego brat mowi do nas: ,Heniu on to gtupi jest”. ,A
dlaczego?’. ,Bo ja oglgdatem kiedys taki program i tam mdwili, ze jak masz jakis przedziat, to
musisz schodzic po kawatku, a on zszedt wam od razu catosc”. | faktycznie tak byto. | teraz, nasze
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zagranie: ,lle tak realnie?”. | dostajemy cos. | teraz druga naczelna zasada, chocby nie wiem,
jak to byto dobre: nigdy nie zgadzamy sie na to. Nie mozemy. Przyktad nie z nieruchomosci,
ale z negocjowania wyptaty. Programista Java, Krakow. Co tydzien telefon, jest nowa oferta,
jest nowa oferta. Moj kolega, programista Java, poprosit mnie, zebym mu sie pomogt
przygotowac do negocjacji, przegadalismy cata strategie. Poswiecilismy pare tadnych godzin
na to, zeby sie przygotowac. Doszto do najwazniejszej rzeczy, po trzech godzinach rozmowy:
,10 ile ty chcesz zarabiac?”, on mowi: X", ,OK, to co powiesz?”, ,Y". |1 to ,Y” byto 30% wiecej niz
to, co chciat otrzymag, a chciat otrzymac 20% niz ma obecnie. Ja méwie: ,Wiesz co, jestes
dobrym fachowcem, specjalistq, co Ci szkodzi, zeby powiedziec troche wiecej”. ZrobilisSmy research
na rynku, widzimy, ze to sg bardzo duze widetki. ,A wiesz, tak gtupio i w ogole”.

Michat: Ile mu powiedziates w koncu?

Wojtek: Ja mu powiedziatem, ze 50% wiecej niz ma obecnie. Na kazdym normalnym rynku
duzo, ale programisci majg pewnie to inaczej. Poszedt i wrocit. | w pamiec¢ mi sie wryto to, ze
on wrocit taki srednio zadowolony, mimo ze mu dobrze poszta rozmowa merytorycznie.

| pytam go: ,Co sie stato?”. A on: ,Wiesz, podatem te swojg kwote, oni jg przyjeli, pytatem ich, ile
proponujq, ale nie chcieli podac, powiedzieli, ze budzet, cos tam, ale jakos tak dziwnie byto”. Po
miesigcu dostat te prace. | mowi przez telefon: ,Dostatem te prace”. ,Ale cos sie nie cieszysz”. ,A,
wiesz co, bo z pieniedzmi nie wiem, czy OK”. Ja mowie: ,Ale co sie stato? Powiedziates te moje
50%, o ktérych Ci méwitem?”. ,Nie, powiedziatem 30%". ,I co? | dali Ci te 20%7". ,Nie, zgodzili sie
od razu”.

Michat: Czyli dali mu maks tego, co chciat. Czyli stwierdzit, ze powiedziat za mato. Skoro
szybko sie zgodzili, to znaczy, ze powiedziat za mato.

Wojtek: Popatrz, catg rozmowe zaczatem od tego: mozesz wygrac negocjacje finansowo, ale
przegrac¢ mentalnie. | to, ze wygrates dodatkowe X zt nie ma znaczenia. | to jest jeden

z kluczowych momentdéw. Nawet jak obnizka mieszkania, ktére przyszedte$ negocjowac, jest
juz zadowalajaca, to nie méwie, zebys sie obrocit na piecie, obrazit i wyszedt, ale marudz. Nie
daj drugiej stronie do poznania, ze mogta zrobic¢ lepszy biznes. Albo druga rzecz, ze cos jest
nie tak. Skoro on tak szybko sie godzi, to znaczy, ze cos z tym mieszkaniem tutaj moze byc¢ nie
tak. Jezeli sprzedajacy za szybko sie godzi na Twojg propozycje, to moze byc cos nie tak

z mieszkaniem. Jezeli kupujacy sie godzi, to moze on cos wie, czego ja nie wiem. Moze tutaj
obok bedzie uniwersytet albo tramwaj. Wiec negocjujemy oferte drugiej strony, prosimy, zeby
negocjowata, podaje swoja, nie zgadzamy sie na nig, probujemy ja dalej negocjowac, czyli
mowimy: "Spodziewatem sie wiekszej obnizki”. Robimy wszystko, zeby druga strona jak
najbardziej kontynuowata schodzenie. Czasem to trwa jeden krok, czasem zero, bo
sprzedajgcy powie mieszkanie jest tyle warte, ile wystawitem, jak pan ma jakas$ propozycje,
prosze bardzo. A czasem to trwa nawet dwa, trzy kroki. Kto$ mowi: ,No dobra, jeszcze moge
obnizyc o tyle i tyle”. | dopiero wtedy my podajemy swojg oferte. | teraz docieramy do clou, co
powiedzie¢? Mogtbym wréci¢ do doswiadczenia, o ktérym rozmawialismy wczesniej, ze
jednak jest to te 20%. | wszystko zalezy od takich trzech czynnikdw: jaka jest cena wyjsciowa
versus rynek, czy ona juz jest atrakcyjna, czy nie.

Michat: Zrobilismy rozpoznanie i wiemy, czy to jest atrakcyjna cena czy nie.
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Wojtek: Dwa, jakie mamy BATN-y. Znam takiego jednego inwestora, ktory siedzi w domu

i dzwoni na 100 ogtoszen, proponujac swoja cene. Méwi: ,Wie pan, ja bede przyjezdzat

Z Biategostoku na jeden dzieni, to niech pan od razu powie, ile pan moze opuscic?”". | zdarza mu
sie trzy, cztery rozmowy na 100, ktdre sg bardzo perspektywiczne, na zasadzie duzej obnizki.
Natomiast z reguty to jednak tak nie funkcjonuje, wiec my musimy podac i podajemy to
swoje. Wiec jak podac swoja cene, zeby nie poszczuli psami? Jeszcze jeden eksperyment
zrobimy, wyobraz sobie, ze masz do sprzedazy Opla Corse, czerwonego, w dobrym stanie.
Chcesz za niego dyche.

Michat: To jest fajny eksperyment! Czytatem.

Wojtek: To jest megaeksperyment, ja go robie z setkami ludzi. | pytam sie ludzi na sali
szkoleniowej: za ile bys go wystawit do internetu? Jak nas stuchacie, to zastanowcie sie,
chcecie dostac 10 tys. za samochod, Oper Corsa, czerwony, z rocznika 200X. Za ile go
wystawicie do internetu? Auto jest OK. | teraz uwaga, srednia odpowiedz brzmi: 12 tys., 20%.
| teraz zapomnijmy o tym, co byto przed chwila, chcecie kupic takg Corse i ona jest
wystawiona, za ile? Za 12 tys., bo srednio ludzie tak wystawia. | sprzedajacy mowi: ,Prosze
pana, ja swojqg cene podatem...” - nie obnizam jej, bo probowate$ obniza¢ zgodnie z tym, co
moéwitem przed chwilg -,...niech pan poda swojq”. | teraz uwaga, co byscie powiedzieli? Jaka
cene byscie podali? | teraz gdybysmy nie rozmawiali teraz o negocjacjach, a pytanie bym
zadat przy kawie na spotkaniu, to srednia jest 10 tys.

Michat: Ze te 20% nam spuszcza.

Wojtek: Jak to robie na treningu negocjacji, to wszyscy mowia ,,0siem tysiecy ztotych”,
mowitem o tym wczesniej, zeby sie spotkac¢ na 10 tys. Natomiast wsrod ,,Swiezych” 0sob
odpowiedz , 10 tys. zt” pojawia sie najczesciej. Jaka z tego jest nauka? Sprzedajacy juz wygrat
negocjacje. Musi sie niewiele postarac, zeby dostac ciut wiecej i dostanie wiecej niz sobie
zatozyt. Czego mnie to nauczyto? Tego, ze kupujacy kupuja emocjami, nie majg BATN-y,

W zwigzku z czym nie mierzg nisko, boja sie, zeby sprzedajacy sie nie obrazit. | niestety
efektem jest to, ze kupuja drozej niz to, co mogli kupic. | teraz, pytam ludzi, dlaczego nie daja
niskiej kwoty? | to wszystko, co przed chwilg powiedziatem, jest odpowiedzia. | jest prosty
sposob, jak sobie z tym poradzi¢. Mozna odwotac sie do tego obiektywnego czynnika, czyli:
.Wie pan co, panie Michale, ja to bym dat panu nawet te wywotawczq cene, jak bym mogt, ale wie
pan, nie moge, bytem dzisiaj rano w banku, policzyli mi zdolnosc i okazuje sie, ze niestety mam
zdolnosc tylko na tyle i tyle”. Pauza, obserwujemy reakcje. Jesli jest skrajnie negatywna, to zeby
sie nie zniechecic, bo ona nie powinna byc¢ negatywna, bo my zbudowalismy relacje
przedtem, mato tego ja nie mowie ci, ze zaptace ci mniej, bo chce sie na tobie wzbogacic,
tylko sytuacja jest obiektywna. Bardzo czesto to jest prawda, bo ludzie nie majg wiecej kasy.
Mozemy to zmiekczyc, powiedziec: ,OK, ale wie pan co, porozmawiamy jeszcze z tesciami czy

z kims i moze pozyczgq, ale nie wiem tego”. Nie namawiam wszystkich stuchaczy do tego, zeby
dawali niskie kwoty, bo ludzie nie sg gtupi. Jak maja swoje minimum, to go nie przekrocza,
natomiast namawiam ich, zeby tak robili, poniewaz ten przedziat moze by¢ wiekszy niz sie im
wydaje. | najczesciej tracimy przez to, ze tego nie robimy, jak z tg Corsa. | co sie moze teraz
najgorszego stac? Najwyzej odmowi. | to sie czesto dzieje, bo jezeli mierzymy nisko, to
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wiadomo, ze ludzie nie s3 przygotowani na takga cene. Natomiast dajemy sobie furtke do tego,
zeby sie podniesc. | tutaj sg rézne sposoby: albo gdzie$ szukamy wspolnego wyjscia, czyli
dyskutujemy, dzieli nas to i to, prosze powiedzie¢, co by byto gdyby.

Michat: Co by sie musiato stac.

Wojtek: Tak. Albo hipotetycznie. Albo rozmawiamy o wszystkich innych kwestiach, oprocz tej
ceny, o wyposazeniu, o jakich takich rzeczach, przekazaniu lokalu.

Michat: A lodowka zostaje?

Wojtek: Chociaz ja zawsze inwestorom moéwie, ze z perspektywy kupujacego, jak jest dobre
wyposazenie, zawsze negocjujesz z wyposazeniem. A z perspektywy sprzedajgcego? Zawsze
bez. Natomiast to juz s3 takie kwestie wtdrne. Jest taka technika opisana w ksigzkach, nazywa
sie skubanie. Ona mowi o tym, ze jak zrobisz duzego deala, to mate rzeczy tatwo sie
przepycha.

Michat: Czyli jak juz sie dogadacie na zakup mieszkania, to tam pare rzeczy mozna wysuptac.

Wojtek: Gdy kupujesz garnitur, to sprzedawczyni zasugeruje ci jeszcze koszule i krawat, a ty
moéwisz: ,Dobra, biore”. My jestesmy OK, tylko sytuacja nie jest. | to jest kluczowe, czyli jak
mozna powiedziec nisk3 cene. Ludzie sie mnie pytaja: ,Jak sobie poradzic z tq barierq, zeby to
przeszto przez gardto?”. Jezeli masz z tym problem mentalny, to jest na to bardzo prosty
sposob: wybierz trzy mieszkania, ktorych nie chcesz kupi¢, pojedz i to powiedz.

Michat: | zobacz, jak ludzie zareaguja.

Woijtek: To jest z gatunku pracownik contact center, ktory boi sie dzwonic do klientéw, bo
zasada wyzwalacza, o ktdrym mdwitem wczesniej, zaktada, ze bedzie hejt. Czyli my bardzo
czesto nie odwazymy sie powiedziec¢ czego$, co w naszej ocenie jest negatywne, a druga
strona wcale tak moze nie myslec. | zeby byta jasnos¢, absolutnie tutaj nie mowie o tym, zeby
kogos manipulowac, zeby on nam taniej sprzedat niz chciat. Méwie o tym, zeby wykorzystac
caty obszar. Ludzie nie s3 gtupi, nie zejda ponizej swojego minimum. | generalnie rzecz
ujmujac, pézniej szukamy tego sposobu porozumienia. Jak to robi¢? Podstawowa zasada juz
byta powiedziana: ustepuj powoli i coraz mniej. Czyli pierwsze nasze ruchy powinny byc duze.
Ja to opisuje w ksigzce na fajnym przyktadzie podwyzki w pracy. Pewnie sporo stuchaczy
pracuje na etacie i dzisiaj szef do Was przyszedt i méwi: ,Stuchajcie, super dzien, trzy tysigce
netto podstawy bedziesz wiecej zarabiat’. Po trzech latach spotykam sie z dang osobg i pytam
sie: Jak tam podwyzki w firmie?". ,Przez trzy lata nie byto podwyzek”. | co ludzie odpowiadaja?
Jest jak z Yeti, wszyscy o nich styszeli, nikt ich nie widziat. Mimo ze dostali gigantyczna
podwyzke trzy lata temu. Caty case jest taki, ze dostali te podwyzke, ale o niej nie pamietaja.

Michat: Relatywizujg bardzo szybko, przyzwyczajanie sie do tego.

Wojtek: Po prostu dyskontuja. Ty to wiesz doskonale. Kupisz wieksze auto, masz drozsze
ubezpieczenie, drozsze opony, drozsze wszystko.
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Michat: | jeszcze gorsza sytuacje, niz jak tych pieniedzy nie byto.

Wojtek: To podobnie jak z dyrektorami szukajgcymi pracy. Szeregowy pracownik duzo tatwiej
ja znajdzie. Wrocmy do omawianej sytuacji. Jaka jest zasada? Jak chcesz ludziom cos dac,
podziel to na kawatki i dawaj im to stopniowo, bo beda dyskontowac. Jak chcesz ludziom cos
zabrag, to od razu catosc. Bo tez to zdyskontujg, bedzie zle, ale przez chwile. Ja w zyciu taka
sinusoide przeszedtem, gdzie bytem bardzo biedny, pdzniej zrobitem fajny biznes
sprzedazowy i relatywnie jaki$ tam sukces finansowy byt, a potem sie okazato, ze
franczyzodawca zmienit strategie, w zwigzku z czym dochody nam bardzo spadty, byty straty,
i znowu w dot. Czy idziesz w gore czy w dot, dyskonto jest tak samo szybkie, oczywiscie w dot
bardziej boli. Natomiast trzeba o tym wiedzie¢ na negocjowaniu, ze nie od razu catosc,
dzielimy po kawatku, np. masz zejsc 10 tys., to zejdz piec, pozniej trzy, dwa, i tak, zeby juz
dociskac, aby juz naprawde byto ciezko, juz tak wrecz jak ci Tunezyjczycy czy Egipcjanie,
dokrecasz juz naprawde. | to jest fajne, bo to wzmaga win-win.

Michat: Jest poczucie walki i wygrane;.

Wojtek: Wazna rzecz, jak broni¢ swoje ustepstwo. | teraz wracamy do tego, o0 czym mdwitem
na poczatku. Jezeli sprzedajesz, to kazde ustepstwo komunikuj kwotg, bo na rynku jest duzo
nieruchomosci, sg duze kwoty. Jak kupujesz, to zawsze procentem. Jest takie hasto, ktérego
strasznie nie lubie, bo ono sprowadza prace negocjatora do takiego handlarza samochodow,
ale ono jest dobre w tym przypadku, bo brzmi: ,Na dzieri dobry 10% kazdy schodzi”. Na dzien
dobry to jest wrecz wymagane, aczkolwiek w przypadku nieruchomosci to jest duzo.

W Warszawie to pewnie jest kilkadziesiat tysiecy ztotych. Wiec to, jesli chodzi o catg strategie
ustepstw. | jest jeszcze cata masa technik, chociazby o tym skubaniu warto wspomniec. Dobra
technika, ktorg czesto stosujemy, jest technika tzw. rosyjskiego frontu. Polega na tym, zeby
nie dawac drugiej stronie jednej tylko oferty, ale kilka, zeby ten obraz troszeczke sie zacienit,
a jednoczesnie nie wiemy, na czym tak do konca zalezy. Jak dobrze pogadalismy, duzo fajnych
pytan byto, to moze wiemy, ale na zasadzie: dobra, cena jest taka, dzis gotowka.

Michat: Tak, moge zaptaci¢ gotdwka, ale rozumiem, ze jak jest hajs na stole, to ta cena
wyglada tak i tak, albo moze pan poczekac¢ dwa miesigce, by¢ moze dostane kredyt, a moze
nie, albo wariant z wyposazeniem, bez wyposazenia, cokolwiek, wszystko, co uzyskalismy
w drodze negocjacji.

Wojtek: | powiem z ciekawostek, przy duzych tematach za kilka milionow to jest najczestszy
sposob negocjacji, jaki my robimy, czyli dajemy kilka opcji. Najwiekszy przyktad, jaki
pamietam, to byty negocjacje kamienicy we Wroctawiu, notabene negocjowalismy z kuria.

| tam byto tak, ze zaréwno jedna, jak i druga strona dawata kilka swoich ofert. Czyli np.
zaczynamy remont, ptacimy czes¢, po remoncie ktorejs kondygnacji, iles, itd. Tam byta spotka
inwestycyjna, ktdéra chciata to kupic, mieli kilka pomystow na to. | o co chodzi w samej
technice? Chodzi o to, ze jak podasz trzy oferty, to druga strona nie skupia sie tyle na jakosci
tych ofert, co na relatywizowaniu ich obok siebie. Czyli przy odpowiedniej skali asymetrii, jesli
dwie sg fatalne, a jedna najmniej, to biorg j3 pod uwage.

Strona 27 http://jakoszczedzacpieniadze.pl



Podcast ,Wiecej niz oszczedzanie pieniedzy” - transkrypt

Michat: A gdybySmy przedstawili jedng, to by z nig dyskutowali.

Wojtek: Albo dyskutowali, albo mieli BATN-e na zewnatrz. Szukaliby czegos innego. To jest
jakby fajne i sie Swietnie sprawdza. | teraz taki tip dla wszystkich, ktorzy beda kupowac u
dewelopera. Bardzo czesta technika u deweloperdw: zaprowadze cie na trzy mieszkania. | ide
sobie do pierwszego na parterze, ktérego ci nie chce sprzedac, ale ono kosztuje 318 tys.,
pbzniej na czwarte pietro do mieszkania, ktdrego tez ci nie chce sprzedac, ono jest troche
lepsze, bo jest wyzej doswietlone, ale okna na pétnoc na Smietnik itd., ale 322 tys., wiec
niewielka roznica. Na koniec cie prowadze do super mieszkania, okna na potudnie, na ogrod,
ustawne, piekne i kosztuje tylko osiem tysiecy drozej. Wiec masz poczucie, ze rynek tak
wyglada w odniesieniu do tych trzech mieszkan.

Michat: Ze wiekszo$¢ mieszkan jest stabych.

Wojtek: Mato tego, to jest to, gdzie chce mieszkac, zy¢, jak nie ma BATN-y na zewnatrz, to
kupujesz. Odnosnie dewelopera taka ciekawostka, bardzo czesto nie schodzg z ceny mieszkan,
ale z ceny miejsc postojowych - chodzi o VAT. Wiesz, jak ci zejde 20 tys. z mieszkania, to
zejde z osmioprocentowym VAT-em, a jak Ci zejde 20 tys. z miejsca postojowego, to to jest
23% VAT-u, wiec 15% jestem do przodu. | nie uwazam, ze to jest cos ztego. Wszyscy
wygrywaja, moze poza tym, kto zbiera podatki. Ale trzeba sie tego spodziewac.

Michat: Ale Swiadomosc tego tez jest wazna. To jest to, na czym mozemy wygrac. Wiemy, ze
my wygrywamy wiecej, a dewelopera to kosztuje mniej.

Wojtek: | jeszcze podam jedna technike: ograniczone kompetencje. Instytucje deweloperskie
bardzo czesto to stosuja, czyli jest front w postaci sprzedawcy i on w pewnym momencie, jak
sie negocjacje zaczynaja, styszy twojg oferte i mowi, ze on by to bardzo chciat, ale sorry, jest
zarzad. Bardzo wazng rzeczg jest to, ze oni mowiga: nie prezes tylko zarzad. Chodzi o to, zeby
rozbi¢ odpowiedzialnosc¢, zebys ty nie powiedziat: ,Dawaj tu prezesa”. Bardzo czesto jest tak,
ze oni wychodza, dzwonig - by¢ moze dzwonig, nie wiem, raczej pewnie nie — pozniej
wracajg z requty z tym, ze dadza miejsce postojowe. A cata rzecz polega na tym, ze oni s3
jakby twoimi przyjaciotmi, a zarzad jest niefajny.

Michat: Dobry i zty glina.

Wojtek: Doktadnie. Opowiedziatem to kiedy$ jednej dziewczynie, z ktdrg pojechatem do
dewelopera, mojej kolezance z pracy w banku. Kupowata mieszkanie od dewelopera,
pomagatem jej i mowie: ,Stuchaj, tak bedzie wyglqgdato to, to i to”. | w momencie kiedy
deweloper powiedziat, ze on to musi zrobi¢, to moja kolezanka mowi: ,Stop, stop, stop, teraz
pan wyjdzie, uda pan, ze dzwoni, po czym pan wrdci, powie pan to, to i to”. Facet byt w szoku,
popatrzyt i stwierdzit: ,Ale ja naprawde musze is¢ zadzwonic”, Wyszedt, wrécit, i mowi: ,Nie
wiem, skgd pani wiedziata, ale faktycznie na mieszkaniu nie, ale miejsce postojowe damy za
ztotowke”. Dobrze sie skonczyto, ale wtasnie to sg ograniczone kompetencje. | tych technik
jest jeszcze wiece;.
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Michat: Wazna rzecz, o ktorej tylko wspomnielismy, a nie chciatbym, zeby uciekta. We
wszelkich negocjacjach zawsze warto jest wiedzie¢, kto jest osobg decyzyjna. Zeby nie stato
sie tak, ze my z kims negocjujemy, a potem okazuje sie, ze tak naprawde mieszkanie nalezy
do matzenstwa i zona stawia liberum veto.

Wojtek: W biznesie to jest nawet jawne i pewne, ze tak bedzie. Miatem brac udziat jako
obserwator w bardzo duzych negocjacjach, bo brakowato jednego cztowieka do grupy
negocjacyjnej. Kto$ wyczytat w madrej ksigzce, ze powinno byc tyle samo. | poszlismy

w pieciu negocjowac, ja nie wiedziatem, o co chodzi. Pamietam, jak wiceprezes firmy, ktora
miata by¢ dostawca dla duzego podmiotu, powiedziat: ,Zobaczycie, ze zostawili cos na
negocjacje ze mng”. Bo najpierw negocjowat dyrektor logistyki zakupdw, a na koniec jeszcze
zostawili cos dla prezesa. | faktycznie tak byto. Czyli oni na koniec, wiedzac, ze prezes
ostatecznie podejmuje decyzje, jeszcze zostawili cos, zeby na ostatnim spotkaniu on miat
satysfakcje, ze wynegocjowat. Wszyscy o tym wiedzieli, ale i tak to robilismy, tzn. ja tam
bratem taki udziat, ze kiwatem gtowa.

Michat: Trzeba zeby wszyscy byli zadowoleni.

Wojtek: Ja bardzo czesto mdwie, przy mieszkaniach mniej, a bardziej moze przy innych
biznesach o technice, ktérg nazywam django. Czyli negocjujesz bardzo mocno co$, na czym ci
bardzo nie zalezy, ale wiesz, ze drugiej stronie tak. Przyktad: VAT u dewelopera. Lepszym
przyktadem bedzie ta Corsa. Przyjezdzam do ciebie, masz czerwong Corse, ja mowie: ,Panie
Michale, ja jqg biore za te cene, nie ma problemu, podpisujemy umowe, jest tylko jeden problem, ja
tak jak u Forda byto, uwazam, ze kazdy kolor samochodu jest dobry, pod warunkiem, Zze bedzie
czarny. Jak pan mi jq teraz przemaluje, biore jg od razu”. To dziata jak zdechta ryba, ,,Co pan,
oszalat pan?”.

Michat: ,Przeciez pan widziat, ze czerwony”.

Wojtek: ,Wie pan, ale widziatem, ale te czarne to sq z requty takie zniszczone, to mtodzi ludzie
jezdzg, a czerwone to ludzie szanujq, zeby nie powiedziec starsi”. | w koncu odpuszczam, ale
druga strona sobie mysli, ze juz nie bedzie deala. | najczesciej to sie konczy tym, ze tatwiej
jest uzyskac co$ innego, tak jak byto w filmie Django. | tych technik jest sporo, s3 tez takie
techniki nie do konca etyczne. | jest kwestia, ze one istnieja. Ja raczej nie posuwatem sie zbyt
czesto do stosowania takich rzeczy, ale to juz indywidualna decyzja kazdego. Natomiast te
techniki zwiekszajgce win-win to te, o ktoérych tam mowitem. Czyli wszystko, zeby druga
strona jako pierwsza podata, bo moze dobrze negocjowac oferty drugiej strony, pozniej podac
SWo0j3, ale taka, zeby byta odpowiednio niska, zeby dawac satysfakcje, poczucie ustepstw,
zeby sie gdzies tam podnosic, ustepowac powoli, coraz mniej, zeby dzielic¢ to na kawatki,

i takie rzeczy jak z tym django czy z tymi kompetencjami. Ale tak naprawde w negocjowaniu
mieszkan to stosuje sie gtdwnie te zmieniajgce perspektywy, czyli procenty, kwoty.

Michat: Ostatni punkt.

Wojtek: Czyli trudne sytuacje, ewentualnie konczenie albo impas. Zacznijmy od impasu. Jezeli
powiedzielismy niska kwote, to wiadomo, ze dzieli nas jakis tam przedziat. | tutaj nie zawsze
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jest tak, ze my jesteSmy blisko siebie, to moga byc tysigce, dziesiatki tysiecy ztotych. | tutaj
oczywiscie jest zawsze indywidualna decyzja kazdego, kto kupuje w kontekscie jego budzetu,
natomiast co ja bym zalecit? Jezeli mamy BATN-e i nie umrzemy, jak nie kupimy tego
mieszkania, to dobrze jest zostawic jednak te negocjacje z jakas$ tam roznica, zeby sie nawet
nie dogadywac na tym spotkaniu, by te emocje opadty itd., z jaka$ tam roznica, tzn. nawet jak
nas cos$ dzieli, zeby nie tak tatwo odpuszczac, ale dac furtke. Czyli na zasadzie: ,No to dobrze,
to ja pogadam z rodzicami, niech pan tez sie zastanowi”, moze rozmawialiscie o jakichs innych
aspektach, typu wyposazenie, to moze gdyby bez niego. | tu jest caty model wychodzenia

z tego impasu, o WATN-ie sie mowi, wiec ,Warto bytoby sie nam dogadac, bo jak nie, to
widziatem, ze mieszkanie jest dtugo na rynku”. Czyli pokazujesz te negatywne rzeczy.

Michat: Negatywne konsekwencje, jezeli sprzedajacy nam nie sprzeda, to co mu ,grozi”.

Wojtek: Doktadnie, hipotetycznie mozesz cos zaktadac. ,No dobrze, ale gdybym porozmawiat
Z rodzicami, z tesciami, to o jakiej kwocie mowimy? Bo zaktadajqc, ze to jest realne, to o ile ja
musze prosic tescia?” — czyli na takiej zasadzie, zeby probowac wybadac jeszcze cos wiece;.

| teraz jest kwestia, czy sie rozstawac, czy nie. | jak masz dobrg BATN-e, to zawsze sie warto
rozstac, bo nawet jak stracisz, to wcale nie stracites. Jesli nie masz BATN-y, to sie robi
problem, bo mozesz stracic¢ to mieszkanie, bo ktos$ za dwie godziny przyjdzie i je kupi. Pewnie
jak mieszkanie jest pot roku na rynku to to jest mato prawdopodobne, ale moze sie tak
zdarzyc. Wiec ja nie biore absolutnie odpowiedzialnosci teraz za to, ze stracicie deal.
Natomiast to jest juz decyzja kazdego z was. | co mozna robi¢ ewentualnie w tym okresie.
Tutaj mozna oddziatywac na tego sprzedajacego, czyli mozna wystac jeszcze kolege, zeby
podat jeszcze nizszg kwote. To tez dziata na percepcje. Tutaj zaczynamy wchodzi¢ juz

w niefajne zagrania, wiec nie chciatbym o tym za duzo mowic, ale generalnie cos jest warte
tyle, ile ludzie chca za to zaptacic.

Michat: Czyli zmienia¢ mu perspektywe w jakis sposéb. A nie oszukujmy sie - kazdy kolejny
zainteresowany mieszkaniem, ktory przychodzi rozmawiac ze sprzedajacym, wptywa na te
jego perspektywe w taki czy inny sposob, bo wyciagnie jeden, drugi i trzeci argument.

Wojtek: Mozna tez prébowac robic to jakims kontrastem typu, ze dzieli nas tam zaledwie 2%:
.2%, biorgc pod uwage, ze bedziecie mieli juz tam paristwo pienigdze”, czyli rozstawac sie
z perspektywa.

Michat: Na koniec mozemy powiedziec, ze sie spotykamy w potowie, nie?

Wojtek: Tak i teraz zawsze mowie: nie proponuj krakowskiego targu, chyba ze jest to metoda
na zamkniecie, czyli dajesz mi jedno ustepstwo, ale ja ci w zamian za to daje deal. W ogole
uwazam, ze swietnym pomystem na zamykanie negocjacji jest finalne ustepstwo. Podam
przyktad: kiedy$ negocjowatem z jednym cztowiekiem, ktory robit projekt przy naszej budowie
domu i wtasnie tam byta korncowka 500 zt. | ja méwie do mojej zony, ze jeszcze te 500 zt
chciatbym urwag, tak mentalnie potrzebowatem. Ona mowi: ,,Co ty, juz urwates, daj spokdj”. Ja
mowie: ,Urwe te 500, to mozesz sobie cos za to kupic”. ,Dobra”. | jaki byt sposéb? Wtasnie
finalnym ustepstwem. Wystatem informacje: ,Dobrze, panie Andrzeju, to zrobmy tak: i jeszcze te
500 zt dla mnie, zebym sie dobrze z tym czut, a w zamian za to niech pan przesyta umowe, ja
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podpisuje, wysytam tego samego dnia”. Czyli finalnym ustepstwem mozna probowac tak
zamykac. | taka jeszcze ciekawostka. Rozstalismy sie, i teraz, czy robite$ jakies dziatania, zeby
zmienic percepcje czy nie, ale bardzo czesto jest tak, ze ktos predzej czy pdzniej ten kontakt
nawiazuje. | jezeli ty sie rozstates i zalezy ci, zeby pociaggnac temat, mozesz zaptacic¢ wiece;.

Michat: A dzwoni do Ciebie sprzedajacy.

Wojtek: Albo mozesz sam zadzwoni¢, tylko oczywiscie wiadomo, ze masz nizsze mozliwosci
negocjacyjne, ale jak sprzedajacy zadzwoni, to tu mozna sie pokusi¢ o udawanie, ze nie wiesz,
o co chodzi, ktore mieszkanie: ,A, tak, na Wojska Polskiego, tylko ze my z zong jeszcze
oglgdalismy inne, tamto drugie Zonie si¢ bardziej podobato, a co sie stato, ze pan dzwoni?”. To
jest taka zasada w negocjacjach - piteczka niech bedzie zawsze po drugiej stronie. To tak jak
w tym dowcipie, méwisz do Gabi: ,Smuce sie, bo Wojtkowi kase jestem winien”. ,To poczekaj”.
Gabi otwiera okno i wota do mnie: ,Wojtek!". ,Co?". ,Michat Ci tej kasy nie odda”. | zamyka okno.
Ty mowisz: ,Co Ty robisz?”. Ona: ,Teraz to juz jest jego problem”. Bo o co chodzi? Bo
sprzedajacy zadzwoni do ciebie i pierwsze pytanie, ktére ci zada: ,Czy rozmawiat pan

z tesciem?”. A zeby tego uniknac, to trzeba pokazac, ze nam mniej zalezy. | tu jest
kazdorazowo decyzja: czy to jest ten putap, zrobite$ wszystko, co mogtes? Jezeli zrobicie
wszystko to, o czym ja tutaj mowie, to nie ma za bardzo opcji, zeby jeszcze co$ byto,
przynajmniej nic legalnego, uczciwego i w win-win. | twoja decyzja: deal albo nie deal.

| wazna rzecz zawsze na koncu gratulujemy drugiej stronie, zeby pokazac, ze ciezko sie
negocjowato, ze to byto trudne.

Michat: Super. Gdyby ktos chciat skorzystac z ustug takiego profesjonalnego negocjatora, to
ile to kosztuje?

Wojtek: Bardzo roznie. Natomiast jest jakis rzad wielkosci, ktéry mozna oznaczyc. Jezeli
chciatbys skorzystac z ustug takiego profesjonalnego negocjatora, to trzeba liczy¢ miedzy
10% a 15%, czyli jak ktos$ urwat 20 tys., to te dwa do trzech tysiecy ztotych trzeba za to
zaptacic. To jest i duzo, i mato. Bo jezeli robimy transakcje za kilka milionédw i urwiemy milion
ztotych, to jest bardzo duzo pieniedzy, natomiast jesli jest ciezka transakcja, naprawde ciezko
idzie, finalnie piec tysiecy jest urwane i negocjator za 700 zt pojechat z Krakowa do Suwatk,
to jest i duzo, i mato. To s3 powody, dla ktorych ja juz tego nie robie, aczkolwiek staram sie
konsultowac zdalnie. To tez jest fajne, bo ludzie sami ¢wicza. Jak ktos kupuje jedno
mieszkanie, to OK, ale inwestordw zawsze rzucam na gteboka wode.

Michat: Powinni sie nauczyc, ze to nie jest tak, ze to jest ich jedyny deal w zyciu, a ta wiedza
im sie przydaje w zasadzie caty czas.

Wojtek: W zasadzie to jest taka wedka, zawsze lepiej wedke miec niz rybe. | powiem taka
ciekawostke, ostatnio Smialismy sie z Piotrem Hryniewiczem, ktory notabene tez byt u Ciebie
i nagrywaliscie podcast, ze ja to juz chyba jestem lepszym trenerem negocjacji niz
negocjatorem, bo niektdrzy absolwenci robig takie wyniki, ze to jest niewiarygodne. Ale to
tez, wiadomo, jest statystyka.

Michat: Zawsze im wieksza grupe przeszkolisz, tym wiecej tam aséw bedziesz miat.
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Wojtek: Dwie rzeczy: statystyka i poziom wrazliwosci. Ja odpuszczatem w niektérych
sytuacjach, a niektérzy nie. Wiem, ze moge, ale juz nie ciggne dale;j.

Michat: Super, fenomenalna wiedza. Przypuszczam, ze to jest odcinek podcastu, ktéry
potencjalnie ma szanse wygenerowac najwieksze oszczednosci w kieszeniach. Bo tak sie
zastanawiatem, czy byt ktos$ inny, kto mogtby rzeczywiscie spowodowac, ze tej kasy

w portfelach bedzie wiecej zostawac, wiecej niz byto. Jestes pierwszym gosciem

i spodziewam sie, ze rezultaty bedg fenomenalne. Zeby formalno$ciom stato sie zados¢,
abysmy o tym nie zapomnieli, to powiedz, gdzie mozna Ciebie znalez¢ w internecie, Twoja
ksigzke, bo z mojej perspektywy ksigzka jest absolutnie fenomenalna. Pomimo ze nie jest
szczegolnie gruba, bo ma 240 stron, to jest nafaszerowana konkretami, ponad 100 stron

0 negocjowaniu zakupu i sprzedazy mieszkan.

Wojtek: Tak, bo to jest z mojego doswiadczenia, a nie z ksigzek.

Michat: Tego chyba najwiecej robisz.

Wojtek: Tak, doktadnie.

Michat: To opowiadaj, gdzie Ciebie mozna znalez¢ w internecie, gdzie Twojg ksigzke?

Wojtek: Przede wszystkim wystarczy wpisa¢ w Google Wojciech Wozniczka i znajdzie mnie
kazdy, kto chce. Natomiast ksigzke zamawiac najlepiej bezposrednio u mnie, poniewaz bedzie
z dedykacja.

Michat: Kazda podpisujesz?

Wojtek: Staram sie. Ale teraz powiem cos$ innego, co przy Twojej skali zaraz powiesz, ze to
jest niemozliwe. Ot6z, na mojej stronie www.negocjujizwyciezaj.pl jest mozliwosc
zamowienia u mnie bezposrednio i jest ,Zamow z PayU” i ,Negocjuj”. | jak to zrobitem, to moja
zona mowi: ,Co ty robisz? Wszyscy bedg negocjowac”. Ciekawostka, 15% osob kupujacych
negocjuje. Nie wiem, czy to jest kwestia ceny, czy tego, ze nie wierzga, ze mogg co$
znegocjowac. Ja jestem bardzo otwarty na negocjacje i powiem Ci, ze to jest fajne. Juz mozesz
trenowac, negocjujac ze mna. | to ja osobiscie odpisuje na te maile. Moze nie zrobie tego
zawsze od razu, bo tych maili sie zbiera, ale staram sie juz ten kontakt ztapac z potencjalnym
czytelnikiem. | tez to jest fajne, bo on musi sobie te ksigzke wynegocjowac. Nie chcesz
negocjowac, to kup teraz, jest twoja, wyslemy Ci, mozesz mi nawet napisa¢ maila, zebym Ci
dedykacje napisat. Natomiast najwazniejsza rzeczg jest to, ze mozna potrenowac. Mam tez
Fanpage, ale dotyczy on negocjowania, sprzedazy, ale gtownie zyciowych rzeczy,

0 inwestowaniu w nieruchomosci duzo tez pisze na Facebooku: Wojtek Wozniczka, trener
sprzedazy i negocjacji, mozna o mnie poczytac. | blog bedzie, gdzie za free bedzie mozna
poczytac takie ciekawostki. Bede starat sie tam dawac duzo konkretdw, ale z rynku, czyli
statystyk, takich rzeczy, ktore trzeba aktualizowac, albo bede promowat ksigzki

0 negocjowaniu, tzn. wskazywat, gdzie szukac tej wiedzy, czyli jak skrécic te droge, przez
ktdra ja szedtem przez 12 lat. Jako ciekawostke odnosnie ksigzki powiem, ze jeden cztowiek
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z pierwszych, ktorzy ja przeczytali i recenzowali, powiedziat, ze niejeden to by zrobit cztery

z tej jednej i zeby tak bardziej kwieciscie to opisywac. Ale mi zalezato na tym, zeby to byt
megakontent, poniewaz jestem juz na takim etapie, ze nie zalezy mi na tym, zeby ksigzka byta
pomystem na biznes, aczkolwiek wspierajac inne moje biznesy, to ona wpisuje sie w ten caty
model. Zalezy mi na tym, zeby byta wartosciowa.

Michat: Super, dzieki wielkie Wojtek za rozmowe. Mam nadzieje na kolejne.

Wojtek: Dziekuje bardzo, mam nadzieje, ze sie spodoba, ze ludzie beda mieli z tego wartosc
i Ze mnie jeszcze zaprosisz.

Michat: Trzymaj sie, na razie.
Wojtek: Dzieki.

Wielkie dzieki Wojtkowi za podzielenie sie swojg wiedza, bo to jest caty zestaw konkretdw,
ktéry moze Wam pomac zostawic sobie w portfelu catkiem pokazne sumy pieniedzy, taka
wtasnie mam nadzieje.

Jezeli ten podcast spodobat Ci sie, to mam wielka prosbe: podaj go dalej, podziel sie ze
swoimi znajomymi, powiedz im, ze moga nie tylko stuchac tego, co ja méwie w formie
podcastu, ale rowniez obejrze¢ na YouTubie jako wideo - cata nasza rozmowa jest nagrana.
Moga rowniez przeczytac transkrypt. Na wszelkie mozliwe sposoby dzisiaj podcast Wiecej niz
oszczedzanie pieniedzy jest dla Was dostepny. Wszystkie linki oczywiscie znajduja sie

w notatkach do tego odcinka podcastu pod adresem jakoszczedzacpieniadze.pl/096. Tam
znajdzie sie tez link do ksigzki Wojtka, ktorg polecam.

Jeden btad zrobitem, bo w poprzednim odcinku zapomniatem ztozy¢ Wam zyczen z okazji
Swiat Wielkiej Nocy. Ja ten odcinek nagrywam jeszcze przed Swietami, ale jego premiera
bedzie miata miejsce dopiero po nich. Wiec spo6znione, ale bardzo szczere, z gtebi serca
ptynace zyczenia, zeby okres juz po tych Swietach (nie bede Ci zyczy¢ $wietnych Swiat, bo juz
minety) byt takim nowym, jakosciowym czasem w Twoim zyciu.

Dziekuje Ci za ten wspdlnie spedzony czas i zycze skutecznego przenoszenia Twoich celow
finansowych na wyzszy poziom. Trzymaj sie i do ustyszenia.
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