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Jak sprzedawac, nie sprzedajac
(wywiad z Wojtkiem Wozniczk3)

Transkrypt do wywiadu, ktoéry mozesz odstucha¢ tutaj:

https://wynajmistrz.pl/jak-sprzedawac-nie-sprzedajac-wywiad-z-wojtkiem-wozniczka

Grzegorz Grabowski (GG): Dzien dobry, Tu Grzegorz Grabowski, autor bloga Wynajmistrz.pl.
Stuchasz podcastu Klucz do nieruchomosci, czyli wywiady Wynajmistrza.

Tym razem do rozmowy zaprositem Wojtka Wozniczke, ktérego ludzie z branizy nieruchomosci
znajg jako specjaliste od negocjacji. Okazje do rozmowy stworzyto szkolenie ,Handel
Mieszkaniami”, ktére organizuje jako Wynajmistrz i na ktérym Wojtek byt prelegentem. Rozmowe
przeprowadziliSmy na dzien przed szkoleniem, w jednym z warszawskich hoteli.

Z Wojtkiem rozmawiali§my troche o negocjacjach i o dwdch jego ksigzkach na ten temat, ale
skupiliSmy sie gtéwnie na sprzedazy. Trzecia ksigzka Wojtka dotyczy wtasnie tego tematu. W jaki
sposob sprzedawac, nie sprzedajac? Czyli o koncepcji ,Nie sprzedawaj! #PozwdlKupic”. Tak
naprawde kaidy z nas codziennie cos sprzedaje. W branzy nieruchomosci tym bardziej
umiejetnosci sprzedazowe sg istotne. Oferujemy przeciez nasze mieszkania czy pokoje najemcom,
nieruchomosci na sprzedaz — ich potencjalnym nabywcom, a jesli prowadzimy biznes podnajmowy,
to tym bardziej musimy sprzedaé nasze ustugi wiascicielom mieszkan. Na koniec wywiadu Wojtek
ujawnit pewng niespodzianke, o ktdérej — wedtug mojej wiedzy — po raz pierwszy wspomniat
publicznie.

Zapraszam do postuchania rozmowy z Wojtkiem. Notatki do tego podcastu znajdziesz pod adresem
wynajmistrz.pl/010. Pod tym adresem mozesz tez skomentowaé wywiad.

GG: Czes¢, Wojtek.
Wojtek Wozniczka (WW): Cze$¢ Grzegorz, witaj.

GG: Bardzo dziekuje za ponowne przyjecie zaproszenia do mojego podcastu. Nie wszyscy Cie
jeszcze znaja, wiec czy mozesz powiedzie, kim jestes?

WW: Przede wszystkim dziekuje Ci za ponowne zaproszenie. To juz chyba 3 lata bedzie, od kiedy cos
razem robilismy?

GG: To byto doktadnie w kwietniu 2016 roku. Wtedy na moim blogu pojawit sie wywiad z Tobg.

WW: Czyli 3 lata. Tak wiec co ja robie? Co ja tak naprawde robie? Hm... To jest dobre pytanie. Bo
kiedy$ wiekszos¢ oséb mogta mnie kojarzy¢ z negocjacji, bo to byt mdj konik przez wiele lat i z tymi
negocjacjami gdzies tam sie pokazatem na rynku nieruchomosci czy w ogdle wyptynatem na rynku.
Natomiast cdz, staram sie cieszy¢ zyciem. @) Czyli méwiac krétko, robie wszystko, zeby by¢ wolny
finansowo, zeby nie pracowaé, mie¢ dochody pasywne, zeby inwestowaé w nieruchomosci skutecznie
i przede wszystkim zebym rozwija¢ umiejetnosci negocjacji i sprzedazy, bo za ich pomocg mozna te
wolnosc¢ finansowa i to szczescie w zyciu znalezé. Ja zawsze mdwie, ze za pienigdze szczescia sie nie
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kupi, ale kupi sie czas, prawda? | to jest chyba najlepsze, co mozna kupi¢ za pienigdze, to chyba czas
daje najwieksze szczescie. Tak wiec troche inwestuje, troche wydaje swoich ksigzek, troche szkole,
troche inwestuje, chod teraz juz catkiem mato. Tak dziatam sobie w tej branzy.

GG: Moi czytelnicy znaj3 Cie przede wszystkim jako goscia — tak jak powiedziates — od negocjacji. |
autora dwdch ksigzek o negocjacjach.

WW: Zgadza sie.

GG: Czy mozesz powiedzie¢ cos wiecej o tych ksigzkach? Kiedy je wydates? lle ksigzek sprzedates?
Czemu to s3 akurat dwie ksigzki na ten sam temat?

WW: W grudniu mineto trzy lata, od kiedy wydatem pierwszg ksigzke, czyli mozna powiedzie¢, ze to
byto chwile przed tym, kiedy sie spotkaliSmy, to byta kornicdwka 2015 roku. | to jest moje oczko w
gtowie, to jest ,NEGOCJUJ! Czyli jak zwycieza¢ w codziennych sytuacjach”. Juz od jakiegos czasu jest
to bestseller, w tym momencie sprzedato sie ponad 11 tysiecy egzemplarzy. | to jest taki podrecznik
negocjacji, typowy, gdzie przeprowadzam czytelnika przez wszystkie etapy, od przygotowania
mentalnego poprzez przygotowanie operacyjne, poprzez kwestie targowania sie, ewentualnie jakichs
probleméw, wychodzenia z impasu i tak dalej. Plus taki poradnik negocjacyjny, jak kupi¢ mieszkanie,
jak dobrze kupié samochdd, jak go sprzedaé, jak sprzedaé nieruchomos¢. To jest moja ksigzka, z ktérej
jestem chyba najbardziej rozpoznawany. A po dwodch latach, czyli rok temu, doszta ksigzka
,NEGOCJUJ 2”. Pojawita sie, poniewaz sporo oséb mi pisato, ze najwazniejszg rzeczg w ,,NEGOCJUJ!”
jest to, ze jest to ksigzka pisana fajnym, prostym jezykiem i na przyktadach. W zwigzku z tym
stwierdzitem, ze mam troche tych negocjacyjnych case’dw z zycia, wiec w takim razie napisze ksigzke
opartg tylko na przyktadach. | takie jest wtasnie ,NEGOCJUJ 2”. Mozina powiedzie¢, ze to jest
suplement do jedynki, w ktérym opisuje przyktady, co zrobilismy dobrze podczas jakiej$ historii
negocjacyjnej, co bym zrobit inaczej, czego sie nauczytem i tak dalej. Te dwie ksigzki sie uzupetniaja. |
podzZniej zastanawiatem sie, jakie jeszcze umiejetnosci przydajg sie na drodze do wolnosci finansowej i
tak powstato ,, Nie sprzedawaj! #PozwélKupic”.

GG: Zanim przejdziemy do tego giéwnego tematu naszej rozmowy, czyli sprzedazy, to chciatbym
jeszcze wrdcic do jednego tematu. Wiem, ze Ty duzo szkolisz.

WW: Teraz coraz mnie;j.

GG: Ksigzka to tez swego rodzaju szkolenie.
WW: Tak, w tym sensie tak.

GG: | teraz troche takie ztosliwe pytanie.
WW: No dawaj!

GG: Jest takie powiedzenie, ze ci, ktdrzy cos potrafig, to robig to, co potrafig, a ci, ktorzy nie
potrafig, to szkola.

WW:

GG: Wiec jak odpowiesz na ten zarzut, ze Ty tylko szkolisz, ttuczesz kase na szkoleniach, a do
praktyki Ci daleko?
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WW: Ksigzka nigdy nie byta pomystem na zarabianie pieniedzy. Bo w sumie, jak okreslites, ze ksigzka
to szkolenie, to zaczne od ksigzki. Ksigzka byta takim moim pozostawieniem czegos po sobie, dla
potomnych, zeby ta ksigzka zostata, tak? Moze kiedys kto$ odkopie te ksigzke i stwierdzi: wow, byt
taki gos¢, zyt w XX/ XXI wieku i napisat taka ksigzke. Natomiast jesli chodzi o szkolenia, to faktycznie,
kiedy$ nawet takie dowcipy chodzity o trenerach, ze wiasnie jak kto$ jest stabym sprzedawcg, to
zostaje trenerem sprzedazy, a jak jest stabym trenerem sprzedazy, to zostaje coachem

GG: @

WW: | ja szkolenia prowadze z czystej pasji. Mama nauczycielka, wiec data mi jakis pierwiastek daru
pracy z ludZzmi i odkad pamietam, mnie to krecito, wystgpienia publiczne i tego typu rzeczy. | powiem
Ci, ze podobnie Piotr Hryniewicz mi opowiadat, ze on sobie zrobit najpierw wolnos¢ finansowa,
najpierw inwestowat w nieruchomosci, pdzniej opowiadat, jak to robié. Tak samo ja najpierw
negocjowatem, najpierw sam sprzedawatem, a pdzniej dopiero zabratem sie za to, zeby opowiadaé,
jak to robi¢. Dlaczego? Dlatego ze na rynku szkoleniowym mamy jakby dwie grupy szkoleniowcow.
Jedni to sg ludzie z podbudowg, z backgroundem psychologicznym, psychologowie, ktdrzy na
przyktad ucza sie sprzedazy i pdiniej o tym robig szkolenia, albo sprzedawcy, ktdrzy uczg sie
psychologii i pdzniej robig szkolenia, prawda? Ja zawsze chciatem naleze¢ do tej drugiej grupy, czyli
mozna powiedzieé¢, ze zawiesitem buty sprzedawcy, chociaz nie zawiesitem, przeciez caty czas
sprzedaje, kazdy z nas sprzedaje.

GG: Ale sprzedawcy czy negocjatora?

WW: Negocjatora... wiesz co, tak. Ale to z dwdéch powoddw. Tu paradoksalnie zauwazytem, ze czesc
0s0b, ktére sg adeptami mojego szkolenia, sg lepszymi negocjatorami ode mnie. Ja sie nie boje o tym
mowic. Dlatego ze osiggajg lepsze wyniki.

GG: Moze dzieki Tobie.

WW: Wiesz co, mi sie wydaje, ze dzieki wiedzy, ktdrg tam dostali, dzieki temu, czego sie nauczyli ode
mnie, to pewnie tak. Ale tez dzieki temu, jaki majg typ osobowosci Ja po prostu mocne miatem
ktopoty, takie mentalne, czasami na tych negocjacjach. Oczywiscie jak bytem profesjonalistg, to
robitem to juz jakby z marszu, ale miatem z tym ktopot. Natomiast niektdrzy nie majg zadnych
oporéw. | tam, gdzie ja bym odpuscit, to oni cisng. To moze by¢ pierwszy powdd. A drugi powdd
moze by¢ taki, ze ja juz nic nie musze i to jest to, ze mi juz tak nie zalezy. Cho¢ paradoksalnie, odkad
mi nie zalezy, to mam lepsze wyniki. | jest jeszcze jedna rzecz. Jest taka rzecz, ze juz nie bardzo moge
negocjowad, bo ludzie googlujg. | miatem taki przypadek, Smieje sie z niego zawsze, kupowalismy
samochéd do nas do domu i z facetem sie dogadatem na wszystko i tam byfa taka kwestia, ze
najpierw trzeba byto go wykupic z leasingu, wiec ja musiatem czes¢ kasy przelaé, on sie bat, ze mato
ktdry cywil sie na to zgodzi, bo najpierw trzeba byto przela¢ troche kasy, pdzniej czekaé na auto, oni
musieli to wykupic¢ z leasingu. Wiesz, klasyczna umowa warunkowa. Ale jak masz z drugiej strony
przedsiebiorce, to on wie, o co chodzi, wiec nie byto problemu. | datem mu adres mailowy, zeby mi
wystat dokumenty. | stuchaj, on do mnie dzwoni za chwile i méwi: ale cene mamy ustalong! Ja
mowie, Ze oczywiscie Ale o co chodzi? — Bo ja sobie pana wygooglowatem, pan tu bedzie jakie$
sztuczki stosowat! Tak ze juz tego nie robie, robie to czasami albo dla siebie, albo dla inwestoréw,
ktdrzy majg jakies wieksze tematy, czyli na przykfad jakies hotele albo kamienicy, to gdzies jeszcze
biore udziat w takich negocjacjach. Ale to tez z lenistwa. Bo kiedy ja miatem stawke od
wynegocjowanej kwoty, to kiedy$ pracowatem za stawki, gdzie jechatem do obcego miasta,
musiatem sobie tam hotel optaci¢, pojechad raz, drugi i tak dalej. | nigdy nie miatem pewnosci, ile
zarobie. Jesli uzysk byt 50 tysiecy i ja na przyktad zarabiatem na tym 15%, to jest 7.500, to jest ok. Ale
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jesli byt uzysk 20 tysiecy? A ja poswiecatem kilka dni, jezdzitem i tak dalej, to w porzadku, wtedy
bytem mtodszy i duzo sie uczytem. Natomiast teraz jezeli uzysk jest milion ztotych na kamienicy, to
inaczej sie rozmawia. Ale to juz rzadko, rekawice negocjatora odwiesitem na kotek.

GG: Tak naprawde o negocjacjach i o nieruchomosciach rozmawiali§my wtedy w 2016 roku.
WW: Tak.

GG: Ja link do tego wywiadu z kwietnia 2016 roku dam w notatkach do tego wywiadu, wiec nie
bedziemy sie na tym skupiaé. SpotkaliSmy sie po to, zeby porozmawiaé o tym drugim temacie, czyli
o sprzedazy. Najpierw, zanim przejdziemy do tematu sprzedazy, to porozmawiajmy o tej Twojej
trzeciej ksigzce. Czy mozesz powiedziec, kiedy ona wyszta? O czym ona jest?

WW: Ja przyzwyczaitem swoich czytelnikéw, ze wydaje ksigzke co roku. Co rok to prorok, jak to sie
mowi. | co roku na Gwiazdke, wiadomo dlaczego, to jest dobry okres. | teraz skad pomyst? | o co
chodzi? Obserwowatem sobie rézne osoby w tej naszej branzy nieruchomosciowej, ale nie tylko, w
Internecie i w branzy sprzedazowej. | doszedtem do wniosku, ze nie chce by¢ takim sprzedawca, ktory
wyskakuje z lodéwki, ktéry pompuje dziesigtki tysiecy ztotych w marketing i jest go wszedzie petno i
nawija, jakich cudéw on nie robi i tak dalej. Dlatego ze po pierwsze zauwazytem, ze jest to mato
skuteczne. Po drugie, zauwazytem, ze jest to dosc ryzykowne. A po trzecie wtasnie stwierdzitem, ze
wolatbym to robié¢ w taki sposéb, w jaki robig to tacy mistrzowie, ktérzy nie inwestujg w marketing,
za to Swietnie sprzedaja. | zaczatem sie zastanawiaé, co tacy ludzie robig, jak oni to robig i zaczatem
troche kopiowa¢, zaczatem to podgladaé, zaczatem to testowac u siebie na swoich produktach. |
troche wiedzy z ubiegtych lat, z moich firm, bo ja tych firm troche w zyciu prowadzitem, wiekszos¢
sprzedazowych. | gdzie$ to ubratem w ksigzke, ktérej gtdwnym motywem jest to, zeby tak
sprzedawaé, nie sprzedajgc. Przekonywa¢, nie przekonujgc. Czyli sprawiaé, zeby ludzie chcieli
kupowac. To tak tadnie brzmi, to jest dos¢ trudne, ale jest kilka zasad, ktére mogg ci w tym poméc i
przede wszystkim sposéb rozmowy z ludZmi i sposdéb promowania swoich produktdéw. | to s3g rzeczy,
ktdére wydaje mi sie, ze dos¢ fajnie przedstawiam w ,, Nie sprzedawaj!”

GG: Kiedy ta ksigzka sie ukazata?

WW: Premiera byta pod koniec listopada, zaczeliSmy wysytki na poczgtku grudnia. Tak Zze to jest kila
miesiecy, ksigzka ma pét roku.

GG: Jesli to jest ksigzka o sprzedazy, to mozesz powiedzie¢, ile sprzedates?

WW: Moge, tak. Wiesz do, dobijamy do trzech tysiecy egzemplarzy. W sumie nie najgorzej, biorgc
pod uwage, ze tak naprawde reklama jest zerowa. @) Wiesz break-even przy self-publishingu jest
dos¢ nisko.

GG: Oj tak. To porozmawiajmy o samej sprzedazy, juz nie o ksigice. Czyli o sprzedazy, a tak
naprawde tak jak powiedziates — o jej braku. | wiem, ze Twoje podejscie to w duzym skrdcie: nie
sprzedawaj, a pozwdl kupié. | szczerze moéwiac, podobne podejécie stosuje rowniez u siebie w
firmie. Bo tak naprawde my jako biuro rachunkowe nie mamy u siebie dziatu sprzedaiy. A co
wiecej, tak naprawde przez kilka pierwszych lat dziatalnos$ci nie mieli§my nawet wtasnej strony
internetowej. Nie robie takiej klasycznej sprzedazy, takiej, ze dzwonie do ludzi i namawiam do
produktow.

WW: Wez mnie, wez mnie! @)
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GG: No wtasnie, doktadnie. A tak naprawde nadal sie rozwijamy, to znaczy nie narzekamy na brak
osob chetnych do wspétpracy z nami. To podejscie jest mi bliskie, wiec czy mozesz w takim duzym
skrécie powiedzieé, na czym ono polega?

WW: No witasnie. Mnie, Grzegorz, tak ol$nito w momencie, kiedy zrobitem sobie te, w cudzystowie,
wolnos¢ finansowa. Moja wolno$¢ finansowa to nie jest taka wolno$¢, ze dzisiaj rozmawiamy sobie w
Warszawie, a ja na przyktad stwierdzam, ze od jutra jestem na Malediwach od pét roku i tam jade. To
jest bardziej taka wolnosé finansowa na zasadzie, ze gdyby nie daj Bég co$ mi sie stato, albo gdybym
stwierdzit, ze nie bede pracowat przez najblizsze pét roku, to powiedzmy, ze te dochody pasywne
optacg wszystkie moje rachunki, podstawowe potrzeby. Natomiast woéwczas, kiedy juz miatem to
bezpieczenstwo w postaci dochoddw pasywnych, to stwierdzitem — i to tez sie zbiegto z problemami
zdrowotnymi — stwierdzitem, ze odpuszczam, ze bede robit mniej szkolen, ze bede prowadzit mniej
negocjacji, juz prowadzitem ich duzo mnie. Ale generalnie stwierdzitem, ze odpuszcze. | okazato sie,
ze im bardziej ja zaczatem odpuszczaé, tym wiecej oséb chciato kupi¢ cos ode mnie. Do tego stopnia
to urosto, ze pdzniej Swiadomie... To znaczy, na poczatku wymyslitem sobie, ze bede po prostu —
moéwiac brzydko — Sciemniat, ze nie mam termindéw na szkolenia, ale pdzniej sie okazato, ze faktycznie
nie mam tych termindw i to catkiem szybko sie okazato, nie musiatem nawet sciemniaé. | okazato sie,
ze im bardziej ja nie mam termindw, to oni tym bardziej chca. | zaczatem sie zastanawia¢, jak to
dziata, zaczatem mocno inwestowac w swojg wiedze dotyczaca sprzedazy, mocno zgtebitem techniki
sandlerowskie i szkote sprzedazy Sandlera. | okazato sie, ze jest mi to bliskie i teraz na czym to
polega? Odpowiadajgc bezposrednio na Twoje pytanie. Jest kilka zasad, w mojej ocenie, ktére budujg
te sprzedaz niewymuszong. Pierwsza sprawa jest taka, pierwsza podstawowa zasada: nie wciskaj.
Wiesz, nagrywatem kiedy$ wideo z jednym cztowiekiem i zalezato mi na tym, zeby umiesci¢ tam jak
najwiecej tresci dotyczacych negocjacji. Natomiast méj rozmdwca caty czas méwit: no, jak ci sie
podoba, to udostepnij, udostepnij teraz wszystkim! A teraz to udostepnij! Tyle razy to byto, ze
ludzie zaczeli pisa¢ pod tym wideo, czy to jest film dotyczacy tego, jak negocjowa¢, czy jak prosi¢ o
udostepnienia? Wtedy zauwazytem, ze ludzi to irytuje, ze ludzi to po prostu irytuje. Pierwsza zasada
byta taka: zréb dobry produkt, pokaz sie z tym produktem, czyli pokaz jakis utamek wiedzy tego
produktu, daj jakis sampling, ale duzo daj, daj duzo za darmo, zeby ta ekonomia wdziecznosci tez
zadziatata, to sami ludzie bedg chcieli kupi¢ wiecej, oni sami przyjdg po wiecej, tylko musisz dawac
dobry content. Zresztg to nie jest nic odkrywczego, to tez pamietam, ze Michat Szafranski powtarzat,
jak kiedys rozmawiatem z nim na ten temat, ze wtasnie po pierwsze musisz dawac dobry produkt. Tak
wiec myslenie od sprzedazy ja bym zaczat od dobrego produktu, zeby mie¢ naprawde Swietny
produkt. | kolejna rzecz, czy dawanie Swietnego produktu za darmo nie jest ryzykowne? Bo to sie
moze pojawic. | ja tak patrze na mojg dziatalnos$¢ i to jest tak, pytanie jest nastepujgce: ile ty jestes w
stanie jeszcze pdzniej da¢ wartosci ludziom, jesli oni bedg chcieli za to zaptaci¢? | jezeli w podcastach
mozna znalez¢ w Internecie 70-75% wiedzy, jaka ja przekazuje, w ksigzce jest reszta, jest opisana na
przyktadach i taka bardziej usystematyzowana, mozna to sobie spokojnie w ksigzce przeczytaé, to
pytanie, po co kto$ ma iS¢ na szkolenie? | teraz okazuje sie, ze zawsze musisz zostawié troche tej
wiedzy najbardziej robigcej réznice — witasnie na szkolenie, zeby ludzie nie byli zawiedzeni, ktérzy
pozniej przyjdg, ktérzy zaptaca.

GG: Z drugiej strony jesli jestes w stanie w ciggu godzinnego czy dwugodzinnego podcastu
przekazac catg wiedze, to znaczy, ze ta wiedza nie jest wiele warta.

WW: Doktadnie! To jest druga rzecz.

GG: To znaczy ze przekazujesz tylko kawatek.
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WW: Kawateczek, tak. | kwestia tego, jak rozbudowany jest to produkt. Bo na przyktad kiedy
sprzedajesz mp3, albo dajesz mp3 samplingowg z catej ptyty, to ona daje poczu¢ ten klimat, daje
poczu¢ namiastke tego, czego mozna sie dowiedzieé. Jak sprzedajesz ptyte, to tez nie zastgpi ci to
koncertu, tych ludzi, ktérzy tam sg, tej atmosfery, tego odczuwania. Ja mam troche fatwo, bo jesli
mam trening negocjacji, to zadna ksigzka nie zastgpi trenowania, nie zastgpi tego, zeby sigs¢ i z
drugim cztowiekiem rozmawia¢, negocjowac i tak dalej. Tak wiec podstawowe zasady, o ktérych chce
powiedzieé, to nie wciskaj, dawaj duzo za darmo, dawaj dobry content, doszlifowuj ten produkt, pytaj
ludzi o produkt, czy jest ok, co mozna w nim zmieni¢ i tak dalej. | to s3 podstawowe rzeczy. Ale idac
dalej, jezeli juz cos sprzedajesz, to tez nie réb tego nachalnie. Bardziej pokazuj: stuchajcie, mam co$
fajnego, ciekawego, by¢é moze to was zainteresuje, ale nie wiem, czy to bedzie was interesowato, ja
wcale nie chce tego sprzedaé, ja moge dopiero pozwoli¢ wam to kupi¢. Czyli nie mozna
przeinwestowywac w reklame, lepiej sie spotkac z influencerem i wzbogacic¢ kanat, ktéry on ma, o
fajng wiedze, by¢ moze dzieki temu on tez doswiadczy fajnych, nowych widzéw i tak dalej, zadziata to
obustronnie. Ale ty dzieki temu pokazesz fajny produkt, jego urywek, zamiast inwestowac¢ w reklame
na googlach czy Facebooku, czy w jeszcze inng forme reklamy. To jest kolejna rzecz. Co jeszcze?
Sposbb, w jaki reagujesz na obiekcje czy zastrzezenia, to tez ma duze znaczenie w sprzedazy. Czy ty
od razu kontrargumentujesz? Czy robisz to w sposdb taki, ze na przyktad przyznajesz racje drugiej
stronie i w odpowiedni sposéb rozmawiasz? Cata lingwistyka, ktéra jest.

GG: Stowa, ktére sprzedajq.
WW: Tak, o tym bede mowit na jutrzejszej konferencji, na ktérej sie widzimy.

GG: No wtasnie, to zeby wyjasni¢ sytuacje — spotykamy sie na dzien przed szkoleniem ,Handel
Mieszkaniami”.

WW: Tak.
GG: Na ktérym Wojtek bedzie wygtaszat pierwszg prezentacje, a ja ostatnia.

WW: Tak, wtasnie. | chcac, nie chcac, wtasnie nie sprzedajac — sprzedalismy konferencje. Wiecej o
niej nie bedziemy méwic, nie bedzie Wam sprzedawad, bo i tak juz dawno nie ma miejsc, tak?

GG: Wtasnie, mozna kupi¢ nagranie.

WW: A to sorry... | wiasnie chodzi o to, ze jest jeszcze jedna kwestia i to jest kwestia, gdzie mysle, ze
tu wtasnie chowa sie mdj sukces i sukces oséb, ktére obserwowatem, sukces sprzedazowy. Ludzie cie
muszg najpierw polubié, po prostu ludzie muszg cie polubi¢! | teraz musisz byé fajnym cztowiekiem,
musisz by¢ cztowiekiem do ludzi, musisz sie interesowac ludzmi, musisz z nimi rozmawiaé¢, musisz by¢
dostepny. Kiedy ja zrobitem pierwszg ksigzke ,NEGOCJUJ!” modut do sprzedazy poprzez
negocjowanie, na stronie, to wszyscy mowili, ze jestem nienormalny.

GG: Pamietam.

WW: Zebym zrobit jakié skrypt, zeby pracownicy moi to robili i tak dalej. Ja powiedziatem, ze nie, bo
ja chce miec kontakt z czytelnikiem od poczatku. | wszystko fajnie do momentu, kiedy to byto kilka,
kilkanascie maili miesiecznie. PAdzniej nagratem kilka podcastéw, miedzy innymi ten podcast z
Michatem, ktéry ma juz chyba 400 tysiecy pobran, odston. | powiedziatem: ludzie, negocjujcie ze
mng, bo nikt nie negocjuje. | wtedy troche statem sie ofiarg wtasnego sukcesu, bo okazato sie, ze tych


http://wynajmistrz.pl/
mailto:wynajmistrz@wynajmistrz.pl

. . http://wynajmistrz.pl
“" WynaJmISt rz'pl wynajmistrz@wynajmistrz.pl

maili negocjacyjnych sptywato po kilkadziesigt dziennie, nowych. A to jest dopiero odpowiedz, a co
dopiero prowadzenie negocjacji za pomoca maila. Z rekordzistg wymienitem 91 maili.

GG: A s$rednio ile wymieniates?

WW: Staratem sie robié tak, zeby sie zamyka¢ w pieciu maksymalnie, ze dwa, trzy maile to krétka
przepychanka, a pdzniej do brzegu.

GG: Musiate$ sobie zrobi¢ template. @)

WW: Pozostawie to bez odpowiedszi. Natomiast powiem Ci taka ciekawostke, i tu tez jest duzo tej
filozofii ,,nie sprzedawaj”. Bo kto$ przyktadowo do mnie pisze , dobra, daje dyche”. | ja na przyktad
stosuje technike udawanego zdziwienia ,lle??!!” Wiesz, pisze dwadziescia wykrzyknikéow, nawet nie
pisze ,dziert dobry”, nic takiego. | odpisujgc w ten sposdb, ja juz sobie weryfikuje, na ile ta osoba
bardzo chce kupié, a na ile tylko mnie testuje. | okazuje sie, ze wszyscy, ktorzy chcieli kupi¢ méj
produkt, odpisywali ,przepraszam, panie Wojtku, nie chciatem urazi¢, sam pan radzi, zeby
negocjowad...” Czyli wida¢ byto wyraznie, ze czuja, ze przegieli z tg cena. | to tak naprawde pozwala
mi odfiltrowaé buyerséw od non-buyerséw, co jest zresztg tez mega wazne, o tym powiem za chwile
dwa zdania, bo o tym pisze duzo w ksigzce. Czyli osoby, ktdre faktycznie sg zainteresowane tym, co
sprzedajesz i osoby, ktore faktycznie widzg w tym wartosc¢ i faktycznie bedg miaty wartosé z tego, ze
to kupia. Bo to jest tez mega wazne, prawda? Kolejnym elementem tego niesprzedawania jest to, ze
Ty musisz mieé¢ tak dobry produkt, zeby on naprawde robit réznice Twoim klientom, zeby oni
naprawde cos zyskiwali, zeby oni naprawde co$ dostawali. To wtedy bedg sami Cie polecac. Ale to
wiemy obaj. | wiesz, pdzniej kto$ na przyktad odpisywat ,Tyle, co napisatem, 10 ztotych, ha! | co
teraz?” To ja odpisywatem , To chyba sie nie dogadamy” i urywatem kontakt. | samo to, ze pokazuje,
ze na site nie chce nic sprzedaé, to oznacza, ze sam mam duzg sprzedaz i nie musze sprzedawaé, to
oznacza, ze to co$, co mam, jest warte twoich pieniedzy, wiec nie mozna obnizaé ceny. Wiesz, nawet
w negocjacjach, mam takie przyktady z branzy szkoleniowej, gdzie koledzy sie — w cudzystowie —
sprzedajg do firm po bardzo niskiej kwocie i pdzniej ptaczg, ze sampling zrobili tanio i pdzniej nie
moga wyjs¢ wyzej nad tg cene. | robig wiele szkolen za bardzo marne pienigdze. Wiec ta filozofia
niesprzedawania, to nie jest tylko filozofia sprzedawania poprzez niesprzedawanie, ale to jest
filozofia sprzedawania drozej, dzieki temu, ze po pierwsze odfiltrowujesz tych non-buyerséw, nie
tracisz czasu na nich. Po drugie masz tak naprawde klientéw, ktdérzy otrzymujg realng wartosc¢ i
kupuja po to, zeby to im przynosito korzysci i s3 w stanie wiecej za to zapfacic.

GG: To pokazuje, ze ta sprzedaz zaczyna sie zanim jg zaczniesz. Moze to zle brzmi, ale generalnie
tak jest. Czyli tak naprawde musisz najpierw albo to przygotowane, albo mie¢ co najmniej
koncepcje dobrego produktu.

WW: Doktadnie, doktadnie. Lepiej mie¢ przygotowane. Sg rézne opinie, bo niektérzy moéwig, ze...
GG: Najpierw sprzedaj, pdézniej zréb.

WW: Tak, mowig, zeby najpierw sprzedaé, potem zrobi¢. Ja tez uwazam, ze zasada: zrezygnuje z
perfekcji na rzecz zrobienia czegokolwiek — jest dobrg zasadg. Chyba Robbins tak kiedys méwit. Ja
przyjmuje taka zasade przy pisaniu ksigzki, ze nie wymyslam na poczatku catej ksigzki i potem jg pisze,
tylko co chce w niej zawrzeé, to pisze, a pdzniej dopiero uktadam to w proces i tak dalej. Ale w
przypadku sprzedazy uwazam, ze to moze by¢ para w gwizdek, ze ty zrobisz show, pozyskasz jakie$
audytorium...
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GG: A pdiniej nie dowieziesz.

WW: A nie dowieziesz pdzniej. Nie ma nic gorszego niz to, ze nie dowieziesz, prawda?

GG: Dobra, czy przypadkiem nie idziemy w takim kierunku, ze jak masz dobry produkt, dobrze
dopasowany do tej grupy docelowej, do ktorej chcesz sprzedad, to ten produkt sie sam sprzedaje,
to nie potrzebujesz sprzedazy? | to jest tatwo powiedzieé. A co jesli jest sprzedawca, gdzie produkt
niekoniecznie jest taki prosty, niekoniecznie jest taki super, a mimo wszystko trzeba go sprzedac?

WW: Ja mysle, ze przede wszystkim szukatbym efektywnosci, ja to nazywam tak, mam taki rozdziat w
ksigzce ,sell to buyers, not to non-buyers”, czyli przede wszystkim szukatbym efektywnosci wsrdéd
klientéw, ktérzy rzeczywiscie kupujg tego typu produkty. Podam Ci przyktad. Swego czasu
wymyslitem, ze sobie zrobie konferencje, to jest jeden z moich odpalonych pomystéw, nigdy w zyciu
nie robitem zadnej konferencji, wiec od razu zrobitem konferencje na 500 osdb, stwierdzitem: a co mi
tam! Na Facebooku zrobie wydarzenie, pare postéw puszcze, sprzeda sie samo. Jak zapewne wiesz,
samo sie nic nie sprzedaje.

GG: Czasami sie sprzedaje.

WW: Na poczatku co$ tam sie sprzedato i pdzniej koniec. | okazuje sie, ze nie wiem, co robi¢, mam
sale na 500 oséb, w najlepszym przypadku zaprosze rodzing, znajomych, sprzedam nerke, optace,
bedzie dobrze, prawda? Oczywiscie mowie to w formie zartu. | teraz okazuje sie, ze zaczatem wracaé
do wiedzy, ktérg z réznych szkolen posiadtem i przypomniat mi sie Jordan Belford, wilk z Wall Street,
bytem u niego na szkoleniu.

GG: Sprzedaj mi ten dtugopis.

WW: Tak, ja mam akurat inng historie na mysli. On opowiadat o takiej historii, jak gazete sprzedawat
na osiedlu, takie bogate przedmiescia Standéw. Byto 300 domoéw, obszedt 150, ktére nie miaty gazety i
probowat cos tam sprzedac. Nic nie mégt sprzeda¢, bo okazato sie, ze tak naprawde ci ludzie, ktdrzy
nie maja gazety, w ogéle nie chcieli z nim rozmawiac. | pdzniej jakis wujek mu powiedziat na drugi
dzien ,idZ teraz do tych, ktorzy majg gazete i przekonaj ich, zeby kupowali od ciebie, a nie od
konkurencji”. | akurat miat troche szczescia, bo do pierwszego domu, do ktdrego przyszedt, okazato
sie, ze zraszacze zmoczyty gazete i takg packe facetowi pokazat... zapukat, pretekstem byto, ze ma
packe dla niego, taka mokra, facet tam afere ukrecit, on pdziniej umiejetnie dokrecat ten bdl, czyli
pytat o konsekwencje i tak dalej. A w koricu wyciggnat swojg gazete, opakowang w piekng folie,
niezmoknietg ani nic i szybko podpisat umowe. Ja mysle, ze odpowiadajgc na Twoje pytanie, ze
najpierw szukatbym efektywnosci u klientéw, ktérzy kupujg, bo ich bedzie tatwiej przekonaé, zeby
kupowali wiecej, albo zeby po prostu zwiekszyli zakupy, albo zeby dokupili cos nowego. Bo oni ci
ufajg. Czyli najpierw musisz zdoby¢ to zaufanie, tak? Ja mam takich klientéw, ktérzy mi piszg na
temat ksigzek, ostatnio miatem takiego klienta, nawet chyba opublikowatem te wiadomos¢, ze facet
mi napisat ,,Wojtek, jestem ci tak wdzieczny, po twoich obecnych ksigzkach, tak mi pomogty, ze jak
czwartg ksigzke napiszesz o wypychaniu wiewidrek, to i tak jg kupie.” Niekoniecznie przeczytam, ale i
tak ja kupie. Tak wiec ja mysle, ze szczegdlnie...

GG: To fani, a nie klienci.

WW: Tak, wiesz, ale Grzegorz, ale szczegdlnie, kiedy masz trudny produkt i taki — jak sam mowisz —
ktory sie sam nie sprzedaje, to szczegdlnie wtedy musisz zadba¢, zeby ten cztowiek Cie wystuchat,
zeby on najpierw Ciebie kupit. A druga rzecz, wydaje mi sie, ze wtedy musisz sie szczegdlnie skupi¢ na
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rozmowie i na zadawaniu pytan i na poszukiwaniu chociazby bdlu, ktéry ma, kiedy nie ma tego
produktu. Bo bdl jest zawsze bardziej motywujgcy do zakupu niz korzysé.

GG: Ja bym do tego dodat jeszcze jedn3 rzecz. Oprdocz tego, ze musisz mie¢ dobry produkt, to
jeszcze musisz byc¢ swiecie, ale to swiecie przekonany o tym, ze to jest dobry produkt, wierzy¢ w
niego. Bo nawet, jesli masz super produkt, ale w niego nie wierzysz, to nie ma szans, zeby$ go
sprzedat.

WW: Tak. Wiesz, jest masa catych przekonan, ja te przekonania widziatem na przyktad u
pracownikéw bankéw, z ktérymi dtugo pracowatem, przez kilka lat pracowatem z bankami. To ludzie
nie mieli przekonania do tego, co sprzedajg. A jak nie mieli przekonania, to nie sprzedawali. Tylko
to nie byt ich produkt, to byt narzucony im do sprzedazy. Nam, przedsiebiorcom jest troche tatwiej,
bo my te produkty sami budujemy, tworzymy i trudno jest nie wierzy¢ w swoje produkty. Natomiast
jesli macie takie produkty, ktéore Wam ktos narzuci, to po pierwsze, musicie sobie przypomnieé — ja
zawsze moéwie o psie, nazywa sie Sir Lancelot bis, mozna to wygooglowac, jak by ktos chciat. Jest to
pies rasy labrador, ktory kosztowat 150 tysiecy dolaréw. | teraz pytanie, czy zaptacitbys$ p6t miliona za
labradora? No nie zaptacitbys. | o co chodzi? Okazato sie, ze jakies tam matzenstwo z Florydy, Nina i
Edgar Otto, utkwili mi w pamieci, mieli labradora, matego labradora, ktéry wpadt pod auto. A ze nie
mieli dzieci, nie mieli w ogdle rodziny, byli juz staruszkami, wszystkie pienigdze, ktére zgromadzili
okazato sie, ze chcg przeznaczy¢, aby odzyskaé tego labradora i zaptacili za klonowanie. Za
klonowanie psa. | dostali doktadnie takiego samego psa, jakiego mieli wczesniej. Za 150 tysiecy
dolcéw. | teraz zasada — to ze ja nie kupie, nie znaczy, ze nie kupi nikt inny. To jest zasada, ktora mi
przyswiecata, kiedy zaczynatem swojg — w cudzystowie — kariere w korpo, na kasie w banku. To ja
miatem takie podejscie: co za idiota bierze kredyt? Przeciez to jest bez sensu, przeciez lepiej sobie
uzbieraé. Wiesz, teraz mam tyle hipotecznego kredytu, ze lepiej nie liczy¢.

GG: Przed chwilg o tym rozmawialiSmy.

WW: Rozmawialismy, tak, ze jakby nie miatem wystarczajgcej liczby doswiadczen, zeby zmienit
przekonanie. Teraz juz wiem, ze kredyt hipoteczny przyjme w kazdych ilosciach. Jak by kto$ chciat mi
da¢, to nie ma problemu, czekam. @)

GG: W tej branzy mamy problem, ze chcemy bra¢ kredyty...
WW: Tylko nikt nie chce dac.
GG: Nikt nie chce dac¢.

WW: Tak, tak. Ostatnio rozmawiatem ze znajomym, taka ciekawostka, pewnie sporo oséb z
nieruchomosci nas stucha. Ten znajomy jest wiceprezesem duzego banku. | wtasnie mowie mu, czy
czasem nie podlega mu kredyt hipoteczny. On méwi: akurat mi podlega. Ja méwie: stuchaj, moze
bysmy zrobili wspdlnie taki produkt dla oséb, ktdre inwestujg w nieruchomosci.

GG: Taki buy-to-let.

WW: No doktadnie. | on méwi: idZ do jakiego$ niszowego banku, moze oni sie zgodz3. Ja pytam,
dlaczego? To jest zbyt ryzykowna branza, ludzie od ryzyka by tego nie puscili. O to chodzi. Dlatego
chyba zniknat, nie wiem, czy Wtasny Kat Biznes jeszcze jest w PKO. Witasnie dlatego. Zresztg ja
pamietam, ze on byt etapami, byty problemy, bo ja go bratem dwa razy. | kiedy raz go bratem, to nie
byto w ogéle problemu, a kiedy bratem go drugi raz — to taka ciekawostka — to okazato sie juz, ze
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musiatem dostarczy¢ im cesje z umowy najmu, cesje wierzytelnosci z umowy najmu. Wiec mdj
najemca musiat podpisa¢, ze jezeli ja nie bede ptacit kredytu, to on bedzie ptacit do banku. A
wczesniej tego nie bylo, tak ze to ryzyko gdzie$ tam istniato.

GG: Rozumiem, ze problem tego, dlaczego w Polsce jeszcze nie ma prawdziwego buy-to-let, to jak
rozumiem rozmowa z bankami, ze specjalistami od kredytow.

WW: Mysle, ze tak. Wiesz, branza ryzyka, grupa ryzyka, tabelki scoringowe i tak dalej.

GG: To dobrze, ze wrdcilismy do nieruchomosci, bo tak naprawde obydwaj w tej branzy dziatamy.
WW: Najlepsza branza na swiecie.

GG: Zreszta to podcast o nieruchomosciach.

WW: | najlepsza branza na $wiecie.

GG: Doktadnie, wiec wré¢my do nieruchomosci. Natomiast chciatbym to potaczyé, to Twoje
podejscie ,nie sprzedawaj, tylko pozwdl kupi¢” z nieruchomosciami. Wsréd moich stuchaczy czy tez
czytelnikdw jest sporo osdb, ktére komus co$s wynajmuja, najczesciej s3 to mieszkania, ktérzy
podnajmujg mieszkania, ktorzy robig wynajem krétkoterminowy.

WW: Sprzedaja flipy?

GG: Sprzedajq flipy, czyli kupuja i sprzedaja. Czyli na jednym etapie musza siebie sprzeda¢, na
przyktad zeby wynaja¢ mieszkanie od wtasciciela i pozniej je podnajgé albo znaleié¢ okazje, a
poéZniej majg ten produkt, ktéry muszg sprzedaé, znalez¢ najemce albo nabywce na to mieszkanie.
W jaki sposdb to, o czym teraz rozmawialiSmy, mozna przetozy¢ na te branze?

WW: Na przyktad ta filozofia ,,nie sprzedawaj”, wezmy za przyktad sprzedaz mieszkania.
GG: Tak, transakcja sprzedazy jest najczestsza na tym rynku.

WW: Tak, teoretycznie obecnie jest tatwo, bo i tak w koncu sprzedasz, ale mamy taki rynek, jaki
mamy. Nie wszyscy majg super mieszkania do sprzedazy, niektérzy maja jakie$ nietypowe mieszkania
albo takie, ktére sg mniej chodliwe, w cudzystowie.

GG: Albo po prostu chcg je sprzedac drogo.

WW: Albo tak. | teraz sam sposéb, w jaki nawet odbierasz telefon i co méwisz na pytanie, czy jest
aktualne? To juz jest filozofig ,Nie sprzedawaj! #PozwdlKupié¢”. Na przyktad ktos dzwoni i pyta: dzien
dobry, dzwonie w sprawie ogtoszenia, czy jest aktualne? | teraz najlepiej jest odpowiedziec:
teoretycznie tak. O co chodzi?

GG: Reguta niedostepnosci.

WW: Tak. | juz kto$ sobie mysli: o kurcze, teoretycznie, to pewnie juz kto$ tam jest, pewnie jakie$
rozmowy byty, no dobra pewnie jeszcze nie ma podpisanej zadnej umowy, ale ktos sie kreci. |
automatycznie samo to juz wzmaga chec zakupu takiej nieruchomosci. Dlaczego? Bo pewnie jest
dobra. Bo sg inni, ktdérzy sie interesujg, a w mysli tego, co Cialdini pisat: jesli inni sie interesuja, to
znaczy, ze jest dobre. Kolejna rzecz. Odpowiadanie na pytania, kiedy pokazujesz te nieruchomosc,
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albo zadawanie pytan samemu. Ja zawsze moéwie, ze ten prowadzi rozmowe, kto pyta. Kiedy czasem
nagrywamy na moich treningach negocjacji scenki negocjacyjne, to wyraznie wida¢, kto ma przewage
w rozmowie. Kto ma przewage w rozmowie? Ten, kto pyta. Wydaé wyraznie, ze nawet jezeli kto$
sprzedaje mieszkanie, to przeciez moze zadawac pytania kupujacemu, na podstawie ktdrych moze
pozniej bardzo fajnie to mieszkanie mu podprowadzi¢. Znaczy, podprowadzi¢... Zaproponowaé, bo
podprowadzi¢ to troche zte stowo. Przyktad. Co sie spodobato w ogtoszeniu, ze akurat to mieszkanie
panstwo wybrali? To jest taki szlagierowy przyktad. | teraz ta osoba sama sobie sprzedaje to
mieszkanie, prawda? , A wie pan, tutaj fajna lokalizacja, ja tu kiedys chodzitem do szkoty...” i tak dalej.
| dostajesz dwie rzeczy. Sam sobie sprzedaje, to jedno. Ale drugie — wiesz, jak odpowiadaé na kazde
pytanie. A jak tu jest z dojazdem? — No jak pan wspomniat, tutaj jest komunikacja, pewnie jak pan tu
dawno mieszkat, to jeszcze nie byto tramwajéw... i tak dalej. | juz mozesz méwic pod to. | kolejna
rzecz, w jaki sposdb reagowaé na wszelkie zastrzezenia? Na przyktad zastrzezenia potencjalnych
najemcow, gdzie masz mieszkanie na pokoje, a oni przychodzg i méwig: panie, ale jedna fazienka na
pie¢ 0s6b?! | teraz sporo oséb w mysl sprzedazy takiej nachalnej, to bedzie to argumentowad, zeby
od razu méwié: bo to, bo to, bo to.. Prawda? | znowu, jak by zadziatata tutaj filozofia ,Nie
sprzedawaj! #PozwdlKupi¢”? Mozna to zamieni¢ na pytanie, zapytac sie: jak rozumiem jest jakis
ktopot, tak? Ale co jest doktadnie problemem w tej sytuacji? Albo mozna od razu uzyé techniki
odwracania, typu mysli, myslato, okazato. Typu: no wiem, wiem, co pan mysli, ja tez na poczatku sie
zastanawiatem, jak to bedzie funkcjonowac, ale kiedy pojawili sie tu pierwsi najemcy, okazuje sie, ze
tu nie ma zadnego problemu, bo to, to, to... Albo mozna odpowiedzieé¢ na totalnym luzie, na zasadzie
,hie zalezy mi na sprzedazy”, czyli: a co, jedna tazienka na pieciu najemcow? — No tak.

GG: Ja tei sie tego nauczytem od Ciebie, to jest bardzo dobre.

WW: To wszystko pokazuje, ze Ty mniej chcesz sprzedac niz ktos chce kupi¢. Podam Ci jeszcze lepszy
przyktad. Czasem ciezko nam sie gra negocjacyjnie z ludZmi, ktdrzy grajg swojg BATNA. BATNA to jest
ta alternatywa, uprosémy to. Na przyktad ktos przyjezdza do Ciebie na mieszkanie i méwi: wie pan
co? Ja bym to kupit, ale cena taka wysoka... wie pan, bo ja w sumie dostownie blok dalej widziatem
takie samo, podobne, ogladalismy, wie pan, tez trzy pokoje i w ogdle... ale tam 20 tysiecy taniej. No i
znowu, jak ty zareagujesz na to? Czy Ty zaczniesz argumentowad, ze Twoje jest lepsze, bo blizej
tramwaju, bo co$ tam, bo cos tam.. To znowu nie idziesz w mysl idei ,,nie sprzedawaj”, tylko idziesz w
mysl idei ,,po prostu weciskaj”. Co trzeba zrobi¢? Mozna zaryzykowac i powiedzie¢: powaznie? Dwa
bloki stad jest takie mieszkanie? Wie pan, to moze faktycznie lepiej tamto kupi¢. Dlaczego mozesz tak
zrobié? Bo skoro tamtego nie kupit, to znaczy, ze co$ tam jest nie tak. Szczegdlnie na takim rynku jak
teraz, gdzie ludzie sie rzucajg na mieszkania i jak tylko sg na mieszkaniu, to juz zadatek daja.
Smialiémy sie kiedy$ z Pawtem Czerwinskim, to chyba na handlu mieszkaniami zrobit, prawda? Dat
ogtoszenie na poczatku...

GG: Z bardzo niska ceng, 80 telefonow w trakcie szkolenia

WW: Tak i jeden cztowiek z tekstem: jade z pieniedzmi, nie wiem gdzie. To wiesz, jesli kto$ Ci
mowi: jade z pieniedzmi, nie wiem, gdzie.. To Ty mozesz maksymalnie to wykorzystaé¢ jako
sprzedajacy. Kolejna rzecz w mysli filozofii ,nie sprzedawaj”. Kiedy$ mdéwitem ludziom: wystawiaj
wysoko i jesli sie nic nie dzieje, to stopniowo obnizaj cene, przynajmniej nie zaryzykujesz, ze nie
sprzedaz ponizej jakiejs tam wartosci, ktdrg mogtbys uzyskac. A teraz mdwie inaczej: wystaw
rynkowo. Ale kazdego, kto zadzwoni, mow, ze teoretycznie jest aktualne, zbieramy wtasnie oferty, bo
jest wielu zainteresowanych, w sobote jest dzien otwarty. | wiesz, Sciggaj ich na dzien otwarty. Oni
przychodzg na dzien otwarty i okazuje sie, ze przychodzi wiele osdb, oni sie mijajg w drzwiach i tak
dalej, i znowu Ty nie musisz nic sprzedawac, bo oni sami chcg kupi¢, prawda? Mato tego, mozesz
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sprzedac¢ drozej niz chciates sprzeda¢, tylko: a, bo jest taka sytuacja, bo sg juz oferty, nawet wyzisze
niz ofertowa... | obserwujesz, co sie dzieje.

GG: Tylko to mozna robi¢ na rynku, gdzie popyt jest wyiszy od podazy.

WW: Tak. A na takim rynku, gdzie tak nie jest, to méwimy o nieruchomosciach, no to duze znaczenie
ma zasada, ktdrg tez opisuje w ksigzce, czyli najlepiej widoczny, widocznie najlepszy. | tutaj
niesamowite znaczenie ma klikalnos¢ Twojego ogtoszenia na portalach. Ja ostatnio duzg, fajng wiedze
posiadtem na ten temat, akurat jeszcze nie pisatem o tym w ksigzce, pewnie bede chciat te wiedze
usystematyzowac i pewnie zrobi¢ wideo albo na konferencji o tym opowiedzie¢, bo okazuje sie, ze
chociazby same algorytmy na portalach ogtoszeniowych, gdzie mamy wybrane sortowanie domysine,
czyli tam gdzie nie jest premiowane na przyktad termin wtozenia ogtoszenia albo co$ innego, na
przyktad cena rosngco, malejgco i tak dalej, w wiekszosci przypadkow jest sortowanie domysine, nie
wiedziatem, ze tak jest, dopiero sie dowiedziatem od ludzi, ktdrzy zarzadzajg tym portalem, no to sie
okazuje, ze niewiele elementow w tym ogloszeniu moze zwiekszy¢ jego klikalnos¢ wielo,
wielokrotnie. | to sg takie elementy, przyktadowo przy sprzedazy domu, okazuje sie, ze jezeli
ogtoszenie ma na miniaturce pomieszczenia wewnetrzne, to ma o wiele mniejszg klikalno$¢ niz
zdjecie budynku. Bo ludzie, ktérzy kupuja dom wiedzg, ze to w $rodku mozna przearanzowac
dowolnie.

GG: Czyli kupujg zewnetrzng bryte, a nie wnetrznosci.

WW: Tak, w zewnetrznej bryle juz wiele nie zmienig, tam juz niewiele da sie zrobié, jest to drogie po
prostu, remont elewacji, to sg grube tysigce. Takie niuanse... czyli wtedy, kiedy jest gorzej, ty musisz
by¢é najlepiej widoczny, widocznie jestes najlepszy, widocznie twoja oferta jest najlepsza. Jesli juz
mam cos kupi¢, to kupie to. | tych niuanséw jest wiele, chociazby to, kto szuka ogtoszen. Okazuje sie,
ze wiekszos$¢ to sg jednak kobiety. Wiekszos¢ osdb szuka na smartfonach, wiec znowu znaczenie tego
pierwszego zdjecia. Kwestia jezyka korzysci, jaki tam jest umieszczony. Smialismy sie ostatnio, ze jesli
mieszkanie jest na parterze, to trzeba napisac: idealne dla seniora.

GG: A jesli do remontu, to...

WW: Do aranzacji. @) To stowotwdrstwo. Moze nie stowotwodrstwo, ale lingwistyka.

GG: O tym bedziesz opowiadat jutro na szkoleniu, to juz nie bedziemy wspominac¢.

WW: Nie bedziemy, tak. | to jest Smieszna rzecz, ze w tej filozofii ,Nie sprzedawaj! #PozwdlKupic” nie
tylko sg techniki, jak nie sprzedawaé, jak nie sprzedajac, sprzedawa, ale sg tez wtasnie takie niuanse,
ktére mogg czasem zdecydowac o tym, ze ktos kliknie albo nie. Co ciekawe, informacja byta taka od

analityka z tego portalu, ze samo dodanie doktadnego adresu nieruchomosci juz zwiekszato klikalnos¢
chyba o0 20%.

GG: To ten algorytm, ktory sortuje?

WW: Tak, ten algorytm wyzej wyrzuca, przez to ze jest algorytm, ktéry promuje doktadny adres w
ogtoszeniu. Tych niuansow jest sporo i gdyby je tak zebrac razem, to sie okazuje, ze wcale nie musisz
sprzedawac, wystarczy, ze pozwolisz kupic.

GG: No wtasnie i tym optymistycznym akcentem... mam jeszcze ostatnie pytanie.

WW: Dajesz!
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GG: Wspomniate$ w kuluarach, ze pracujesz nad kolejng ksigzkg. Czy mozesz w paru zdaniach
powiedzie¢, o czym ona bedzie i kiedy?

WW: A to widzisz, to mnie zaskoczytes, nie spodziewatem sie tego pytania. Tak, to znaczy... ach to
powiem od razu, o co chodzi. Pisze czwartg ksigzke, miatem sie tym jeszcze nie chwali¢, bo w maju
nie ma co sie chwali¢, ze sie pisze ksigzke, jesli sie jg wyda w grudniu, wiesz jak jest. Natomiast...

GG: Bedziesz miat motywacje, zeby dowiezé. @)

WW: Tak, witasnie! | przerazitem sie tak jak z tg konferencjg, ogtositem na Facebooku, to musze
zrobi¢. Wiesz co, stwierdzitem, ze chce poméc troche bardziej ludziom... zresztg ja w ogdle tak
zauwazam, ze niesamowitg frajde sprawia mi pomaganie. Nota bene nie wiem, czy wiesz, ale
dziesieciotysieczny egzemplarz ,,NEGOCJUJ!” zostat wylicytowany w sumie za ponad 1200 zt.

GG: Gratuluje.

WW: Super, niesamowicie sie cieszytem, bo te pienigdze trafity do takiego chtopczyka, ktéremu
grozita amputacja reki. | mielisSmy takg rozmowe z cztowiekiem, ktdry to kupit i on mnie zainspirowat
troche, zeby napisac taka ksigzke, bo on powiedziat wtasnie, ze przydataby sie taka ksigzka dla ludzi
mtodych, albo dla rodzicéw, ktérzy bedg chcieli poméc dzieciom, zeby dac im jakies wskazowki, rady
zwigzane z inteligencjg finansowa, z jakim$ pomystem, co robic i jak dojs¢ do tej wolnosci finansowe;.
Ja zadatem takie pytanie na uczelni, wéréd studentdéw, kto z was chce by¢ wolny finansowo? | prawie
wszyscy podniesli dton do géry, wiec jest to dazenie ludzkosci, zeby nie musie¢ nic robic. |
stwierdzitem, ze gdyby ktos mi te 20 lat temu powiedziat to wszystko, co ja wiem teraz, to...

GG: To bytbys teraz w zupetnie innym miejscu.

WW: Bytbym prawdopodobnie duzo szybciej na tej wolnosci, duzo mniej bym zniszczyt zdrowie i
pewnie bym byt gdzie indziej. Znaczy ja jestem szczesliwy tu, gdzie jestem, zeby nie byto. Ale
generalnie stwierdzitem, ze ja dam co$ od siebie tym ludziom i napisze ksigzke, ktéra bedzie miata
tytut, prawdopodobnie taki bedzie tytut: Na drodze do wolnosci finansowej. Tam wfasnie opisuje
takie efekty motyla w zyciu, czyli kwestia studidw, co warto robi¢, czego nie warto robic, czy warto i$¢
na studia, kwestia pracy w korporacji, czy warto i$¢, a jesli tak, to przez ile, jesli tak, to co robi¢ w tej
korporacji, zeby na drodze do tej wolnosci finansowej skroci¢ dystans. Kwestie bizneséw, ktére
robitem. Co mnie do wolnosci finansowej zblizato, co mnie oddalato.

GG: Taka troche autobiograficzna.

WW: Troche tak, ale wtasnie nie chce pisa¢ autobiografii, tylko chce napisa¢ przyspieszong sciezke do
wolnosci finansowej na podstawie witasnych doswiadczen. | bedzie to krotsza ksigzka, mysle, ze
bedzie miata mniej niz 200 stron. Dlaczego? Dlatego ze mtodzi ludzie nie majg za bardzo flow, zeby
czytac, chce jg zrobi¢ bardzo przystepng. Oczywiscie bede sie starat pisa¢ bardzo na przyktadach, zeby
byta jak dobry kryminat, jak zwykle.

GG: Pewnie bedzie to komiks.
WW: Nie, ale przede wszystkim bedzie tarisza niz inne moje ksigzki, zeby byta tez bardziej dostepna.
Czyli bedzie mniejsza, ale przez to mam nadzieje, ze bedzie tez tansza i bardziej dostepna dla ludzi,

taki jest plan.

GG: Super. To w takim razie tym optymistycznym akcentem bardzo dziekuje za rozmowe.
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WW: Ja réwniez.

GG: | podejrzewam, ze do ustyszenia, nie wiem, za rok, za dwa?

WW: Miejmy nadzieje. Wiesz, Grzegorz, Ty mi jeszcze obiecates, a to sie nagrywa, chyba ze sie to
wytnie, poniewaz wiesz, ze pomatu rozkrecam vloga na YouTube, ze pogadamy sobie o wolnosci
finansowej, ale w kontekscie ptacenia podatkéw.

GG: Jak najbardziej, podtrzymuije.

WW: Yes! Super! Mam publiczng deklaracje. Jak tego nie wytniesz, to bedzie dobrze. &) Super,
dziekuje za zaproszenie.

GG: Dzieki wielkie, Wojtek.
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