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ROZDZIAL 1

RADYKALNY POMYSL DZIELENIA SIE
KORZYSCIAMI, KTORY DOKONAL
PRZEWROTU W BRANZY

Tworzenie marzenia

ROZWO) ZARZADZANIE
Dzielenie sie marzeniem

Marzenie

Kazde usprawnienie i kazda innowacja zaczynajq sie od pomystu.
Pomysl stanowi jednak wyltgcznie wyraz pewnej mogliwosci —
niewielki zalgzek, kiéry nalezy pielegnowad, rozwijaé, projekto-
wad, modyfikowad, promowad, testowad, wdrazac i sprawdzac.
(...) Niewdrozony pomyst nie ma zadnej wartosci.

— Alan Robinson, Dean Schroeder, Ideas Are Free

ezczyzna siedzacy tamtego dnia w biurze nie mogt tego wiedzie¢,

ale wiaénie mial zosta¢ $wiadkiem wydarzen, ktére na zawsze
odmienig branze obrotu po$rednictwa w obrocie nieruchomosciami.
Nazywatl si¢ Jack Bradbury i byl cztowiekiem Van Schaacka. Tamtego
jesiennego poranka 1972 roku obrét nieruchomosciami pozostawat
jeszcze w duzej mierze dzialalno$cig lokalna, ewentualnie regionalna.
W Denver w stanie Kolorado, zamoznym i blyskawicznie rozwijaja-
cym sie miescie, marka Van Schaack cieszyla sie zupekie niezlg pozy-
cja. Funkcjonowato tam okoto tysigca matych firm posredniczacych
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36 Z KORZYSCIA DLA WSZYSTKICH

w handlu nieruchomosciami, ktore obstugiwaly co najwyzej pie¢ ofert
jednocze$nie, okoto stu agencji $redniej wielkosci, z pie¢ czy dziesie¢
duzych organizacji, ktére mogly zaoferowa¢ wiecej niz pieéset nie-
ruchomoéci, oraz Van Schaack — niekwestionowany numer jeden.
Firma zreszta zachowywala sie stosownie do swojej pozycji w tej
hierarchii.

Jako lider firma Van Schaack posiadata najwickszy udzial w rynku
i najlepsze nieruchomosci w ofercie, przyciagala tez najlepszych agen-
tow, ktorych nazywano ,ludZzmi Van Schaacka”. Firma zatrudniala
ludzi z wyzszym wyksztalceniem, o wyrafinowanych gustach, dobrze
ubranych i obytych. Wszyscy byli biali, po czterdziestce, pie¢dziesigtce
lub szes¢dziesigtce; oczywiScie sami mezczyZni. Mieszkali w piek-
nych domach, jezdzili drogimi samochodami i nalezeli do country
clubow. Ich zony grywaty w golfa lub tenisa i udzielaly sie na rzecz lo-
kalnej spolecznosci oraz aktywnie dziataty w radach rodzicow —
zawsze przeciez warto nawigzywaé znajomoéci z innymi kobietami,
ktorych mezowie moga kiedys szukaé po$rednika w obrocie nieru-
chomosciami. Osobista znajomos$¢ wiele znaczyta w przypadku na-
bycia lub zbycia najwazniejszego sktadnika majatku. Do dzi§ zresztg
wiele znaczy.

Jackowi Bradbury’emu towarzyszyl mezczyzna, ktory réwniez
pracowal w firmie Van Schaack, ale ktérego nie mozna by nazwad
czlowiekiem Van Schaacka. Nazywal sie Dave Liniger. Byt mlody,
mial zaledwie dwadziescia kilka lat. Pomimo watlej budowy ciala
i niemal chlopiecej twarzy byl twardy i silny. Przywodzit na mysl
zawodnika uczelnianej druzyny futbolowej, ktory z racji budowy
ciala nie ma szans na gre w lidze zawodowej, ale potrafi rozkwasi¢
nos kazdemu, nawet potezniejszemu od siebie graczowi, ktéry sta-
nie mu na drodze. Miat krétko przyciete wlosy, jak gdyby wlasnie
wypuszczono go do cywila — co zresztg faktycznie nastapito, tyle ze
juz pare lat wczeéniej. Mial zone i trojke malych dzieci, brakowato
mu jednak wyrafinowania, ogtady i wyksztalcenia charakterystyczne-
go dla innych agentéw. Liniger przerwat studia i przez kilka lat imat sie
réznych zajeé. Bardzo ciezko pracowal, ale niewiele udalo mu sie
osiggnaé. Wtedy odkryl, ze znakomicie radzi sobie ze sprzedazg nie-
ruchomosci. W firmie Van Schaack osiggat zupelnie dobre wyniki,
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a mimo to niekiedy doprowadzat Jacka Bradbury’ego do szatu. Cza-
sami w niedziele Dave przyjezdzal do pracy na motocyklu, ubrany
w dzinsy i T-shirt. Oczywiscie miato to miejsce o szostej rano i po
kilku godzinach pracy przy biurku Liniger zawsze zdazyl sie przebra¢
w garnitur jeszcze przed spotkaniem z klientem, niemniej ludzie Van
Schaacka nie zachowywali sie w ten sposob. Dave Liniger mial w sobie
zapal, gldd i energie, czym zaskakiwat nieco dojrzalych, sytych i ele-
ganckich ludzi Van Schaacka. Dave mial tez pomyst, ktory miat juz
na zawsze polozy¢ kres ich wygodnemu zyciu w country clubach.

Pod wieloma wzgledami Jack Bradbury stanowit dla Dave’a Linigera
wzor do nasladowania. Byl inteligentny, obyty, udalo mu sie dotrze¢
na sam szczyt. Dobrze traktowal swoich agentéw, przez co cieszyt
sie ich szacunkiem. Liniger nie pasowal do kultury firmy Van Scha-
ack, nie przeszkadzalo mu to jednak darzy¢ Bradbury’ego szczerym
podziwem. Siedzac w gabinecie Bradbury’ego, Liniger z trudem opano-
wywal entuzjazm wobec swojego nowego pomystu. W jego glowie
dostownie roilo sie od nowych koncepcji, a zapat do dziatania niemal
tryskal mu uszami. Zywil glebokie przekonanie, ze Bradbury zrozu-
mie jego wizje i bezzwlocznie rzuci sie do jej realizacji. Jego koncepcja
opierala sie na niepodwazalnej logice. Przedsiewziecie Linigera mu-
sialo sie powie$¢, porazka w ogble nie wchodzita w rachube. Dziatal-
nos$¢ na rynku nieruchomosci miata charakter lokalny — i to miato
sie nigdy nie zmienié, Liniger sadzit jednak, ze firma mogtaby z po-
wodzeniem rozpoczaé ekspansje na skale globalng i stworzyé najwick-
szg na $wiecie sie¢ obrotu nieruchomosciami. Wymagato to jedynie
odpowiedniego systemu, skupienia na odpowiednich rzeczach i od-
powiedniego marzenia. Kilka dni wcze$niej Liniger doznal olénienia,
dzieki ktoremu zrozumial, jak powinien wygladaé taki system, na czym
nalezy sie koncentrowac i 0 czym powinno si¢ marzyc.

Pomyst pojawil sic w jego glowie dos¢ nagle, ale nie wziat sie tak
zupelnie znikad. Przez kilka poprzednich lat Liniger uczyt si¢ sprze-
dawag, a potem zostal jednym ze skuteczniejszych sprzedawcoéw. Pra-
cowal w kilku agencjach nieruchomosci, miat wiec okazje uwaznie
przyjrze¢ sie tej branzy. Stopniowo zaczynal dostrzegaé¢ jej najwiek-
szy blad i — podobnie jak wszyscy inni wizjonerzy — zaczal sie za-
stanawia¢ nad tym, dlaczego dotychczas nikt nic z tym nie zrobil.
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Wszystkie firmy na rynku realizowaly praktycznie ten sam model
biznesowy. Réznity sie miedzy sobg wylacznie rozmiarami, reputacja
oraz klasg swoich agentow. Jednocze$nie w ujeciu §rednim agent z Van
Schaacka otrzymywal taka samg prowizje jak agent z najmniej liczacej
sie firmy w miesScie — wynosila ona 50 procent. Wigkszo$¢ agentow
nie miala z tym problemu, dopoki nie uswiadomita sobie, ze musi od-
dawaé polowe swojego dochodu (uzyskanego dzieki swoim kontaktom,
ciezkiej pracy i umiejetno$ciom w zakresie sprzedazy) firmie, ktora tak
naprawde niewiele daje w zamian. Liniger rozumial, ze agenci nieru-
chomosci podobnie jak wszyscy inni przedsiebiorczy ludzie, chcieliby
zarabia¢ jak najwiecej. Nalezalo tez wzigé pod uwage, ze do pracy
motywowaly ich nie tylko pienigdze. Co do zasady, agenci nierucho-
mosci starali sie rozwijaé i osiggaé sukces. Jesli nie mogli tego doko-
na¢ sami, chetnie korzystali z pomocy i okazji do nauki. Potrzebowali
zatem nauczycieli, trenerow i prelegentéw specjalizujacych sie w dzie-
dzinie motywacji, ktorzy mogliby im poméc odnosi¢ sukcesy. Krotko
mowiac, zalezalo im na narzedziach, ktore wspomagatyby osigganie
sukcesu oraz zapewnialy samodzielno$¢ i swobode w maksymalnym
wykorzystywaniu nadarzajacych sie okazji. Tradycyjne firmy z branzy
nieruchomoéci w ogdle nie interesowaly sie tymi potrzebami swoich
agentow. Interesowalo je tylko ich 50 procent, najlepiej uzyskane
jak najmniejszym naktadem sit.

Zaklety krag

Niezadowolenie agentéw z takiej postawy pracodawcow skutkowato
powstaniem w branzy nieruchomosci czego$, co mozna by nazwaé
zakletym kregiem. Bariery wejscia nie nalezaly w tej branzy do wyso-
kich. Na poczatku lat siedemdziesiatych za mniej wiecej tysigc dola-
rOw miesiecznie posrednik mogt wynajaé tadne biuro o powierzchni od
50 do 60 metréw kwadratowych, oplaci¢ ustuge automatycznej se-
kretarki i dwie linie telefoniczne, a nawet zatrudni¢ sekretarke na pot
etatu. Agenci nie kosztowali duzo, poniewaz ich wynagrodzenie spro-
wadzato sie do czeséci prowizji. Wiekszoé¢ posrednikow przyjmowata
kazdego, kto sie nawingt — znajomych, sasiadow, ale tez przypadko-
wych ludzi, ktérzy porzucili dotychczasowa prace i szukali czegos
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nowego. W branzy obowigzywata ogélna zasada, ze jesli wyprobuje sie
dostatecznie duzo ludzi, znajdzie sie wsrdd nich ktos, kto sie utrzyma.
Naprawde niewielu wlascicieli biur inwestowaloby cho¢by nieduze
kwoty w szkolenia, dzieki ktorym agenci mogliby odnosi¢ wieksze
sukcesy. Swiezo upieczony agent musial zatem sam nauczy¢ sie swoje-
go rzemiosta i we wlasnym zakresie zapoznac sie z jego poszczegolny-
mi elementami, takimi jak oszacowanie wartosci nieruchomosci, tajniki
kredytow hipotecznych, finansowanie czy ubezpieczenia. Musiat
tez samodzielnie opanowaé zasady postepowania z rzeczoznawcami
i kredytodawcami — a przeciez nie otrzymywal zadnej stalej pensii,
z ktorej moglby sie w tym czasie utrzymac. Oprocz tego liczyla sie jesz-
cze sama sztuka sprzedazy. Agent musial sie nauczy¢, gdzie szukaé
klientow i jak z nimi rozmawiaé. Musiat wiedzie¢, co ma najwieksze
znaczenie dla danej spotecznosci. Musial réwniez sprawnie poruszaé
sie po okolicy, odrozniac ulice od alei i wiedzie¢, czy dana nierucho-
moé¢ znajduje sie w poblizu szkoty, zbiornika wodnego lub ktadki nad
ruchliwg arterig komunikacyjng. Okres nauki trwat zwykle od szesciu
do dwunastu miesiecy. W tym czasie agenci nie uzyskiwali zadnych
srodkéw na przetrwanie. Wiasnie dlatego w branzy dominowali wow-
czas starsi biali mezczyZni, ktorzy zakonczyli juz kariere w sektorze pu-
blicznym lub w wojsku albo sprzedali wlasne firmy. Oni dysponowali
wystarczajacymi zapasami gotowki, aby przetrwaé okres zdobywania
umiejetnosci niezbednych do tego, aby zaczaé zarabiaé¢ w nieruchomo-
Sciach.

W miare nabierania do$wiadczenia zadanie agenta stawalo sie
latwiejsze. Dotychczasowi klienci, o ile tylko zostali obstuzeni na przy-
zwoitym poziomie, wykazywali sie niesamowitg lojalnoécia. Gdy dotych-
czasowi klienci zaczynali polecaé¢ go znajomym, agent mogl nieco
zmniejszy¢ naktady na reklame i nie musiat juz z takg intensywnoscig
podejmowaé préb nawiazania kontaktu z potencjalnymi klientami zu-
pelnie ,w ciemno”. Osoby zainteresowane zakupem domu zaczynaly
sie same zglasza¢ do jego biura, z gotowka w reku. W tym momencie
agent zaczynal kwestionowaé system, ktorego byl trybikiem. Skoro to
on pozyskiwal potencjalnych klientow dzieki swoim znajomos$ciom
i poleceniom, to dlaczego musial oddawa¢ firmie polowe zarobionej
prowizji! Skoro odnidst sukces zupelnie sam, dlaczego miatby wy-
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kazywaé sie lojalno$cia wobec marki, pod ktorej szyldem pracowal?
Dlaczego nie mialby zmieni¢ pracodawcy albo zalozy¢ wlasnej firmy?
Zatrudnilby w niej paru kumpli i sam zaczatby pobiera¢ potowe od ich
prowizji.

Przed tym krokiem agentéw powstrzymywal glownie strach. Nie
wszyscy byli wystarczajaco twardzi, by przetrwac. Nalezy podkresli¢,
ze o§miu na dziesieciu agentdéw rezygnowalo juz w pierwszym roku
i nie przedtuzalo licencji. Liniger mial swiadomos¢, ze w oczach tych
dwoch, ktorzy przezyli pierwszy rok, firmy takie jak Van Schaack sta-
nowily duzg atrakcje. Van Schaack ktadt bardzo duzy nacisk na szkole-
nia i prowadzit dziatalno$¢ w sposob niezwykle nowoczesny. Co wiecej,
z uwagi na reputacje, marke i udzial firmy w rynku to wlasnie do niej
zwracali si¢ sprzedawcy najbardziej atrakcyjnych nieruchomoéci. Poten-
cjalny klient byt zdecydowanie bardziej sklonny sprzedawa¢ swoj dom
za posrednictwem firmy Van Schaacka niz jakiekolwiek innej, o ktorej
nigdy nawet nie slyszal. Firma Van Schaack dysponowata wiec licznymi
atutami, brakowalo jej jednak najwazniejszego elementu uktadanki.
Podobnie jak wszystkie inne agencje, Van Schaack nie rozumiata,
ile mogtaby zyska¢, gdyby zapewnila swoim pracownikom swobode
w zakresie rozwoju i odnoszenia sukceséw. Z najlepszymi agentami,
$wietna marka i wladciwym systemem firma taka jak Van Schaack
bytaby nie do zatrzymania.

Liniger zdawat sobie z tego wszystkiego sprawe, poniewaz w swojej
karierze zgromadzit nieco inne do§wiadczenie niz pozostali pracownicy
Van Schaacka. Sprzedazy uczyt sie w sposob najtrudniejszy z mozli-
wych, czyli ponoszac porazke za porazka. Nie nalezat do tych dwoch
na dziesieciu pracownikéw, u ktorych sukces gonit sukces i ktorzy caty
czas awansowali w organizacyjnej hierarchii. Nalezal do tych o§miu
na dziesieciu, ktorzy powinni p6jsé za glosem rozsadku i daé sobie
spokdj. Liniger nie dawal jednak za wygrang. Do kazdej nowej poraz-
ki podchodzit jak do inspirujacego wyzwania, az wreszcie zrozumial,
w jaki sposob nalezy co$ robi¢ skutecznie. Gdzie§ po drodze uswiado-
mil sobie co$§ rownie waznego — owszem, pienigdze zarobione dzieki
sfinalizowanej transakcji bardzo go cieszyly, jednak w jego wnetrzu
dzialo sie o wiele wiecej. Przyjemno$¢ sprawialo mu otwieranie si¢ na
druga osobe i poszukiwanie sposobéw na zaspokojenie jej potrzeb.
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Lubil uczucie towarzyszace podnoszeniu kompetencji i wzrostowi
pewnosci siebie. Pienigdze nie byly dla niego celem samym w sobie,
lecz raczej marchewka, ulatwiajacg dazenie do samorozwoju. Liniger
zrozumial, ze ludzie, ktorzy spodziewaja sie wiekszej nagrody za swoje
wysitki, staraja sie coraz bardziej i bardziej. Odbierajac agentom 50
procent ich wynagrodzenia, firmy niejako odbieraty im polowe mo-
tywacji i woli walki.

O ilez lepiej by bylo z punktu widzenia motywacji, gdyby agenci
zatrzymywali 100 procent swojej prowizji, a w zamian odprowadzali do
firmy stalg miesieczng optate. Pochylajac sie w fotelu, Liniger wyja-
$niat swoja koncepcje Bradbury’emu. Wszystko zasadzalo sie na zato-
zeniu, z ktérym Liniger po raz pierwszy zetknal sie w Arizonie, gdzie
pracowat w firmie Realty Executives. Firma dzialata wedtug niezwykle
prostej formuly, ktéra sprowadzala sie do tego, ze udostepniata agen-
tom freelancerom swojg marke, pewne ustugi w zakresie obstugi dzia-
talnosci oraz licencje na obrét nieruchomosciami. Oczywiscie Liniger
w pelni zdawat sobie sprawe, ze pomyst pozostawienia agentom 100
procent prowizji sam w sobie nie zrewolucjonizuje branzy. Jednak
koncepcja kryjaca sie za tym pomystem miata w sobie wielki potencjat,
zwlaszcza w zestawieniu z filozofig firmy pokroju Van Schaacka. Brad-
bury skingl glowa, jak gdyby faktycznie dojrzat jaki$ skrawek wizji,
ktorg kreslit przed nim Liniger. Dave kontynuowal, usitujac nie mowié¢
zbyt szybko.

Firma Realty Executives byla de facto spoldzielnig bez zadnej re-
nomy. Van Schaack tymczasem znajdowat sie na $wieczniku i mogt sie
poszczyci¢ $wietng reputacja, przeszkolonymi pracownikami oraz pro-
cesami kontroli jako$ci. Co wiecej, z racji swoich rozmiaréw firma
posiadata tez duzy udzial w rynku oraz mozliwo$¢ prowadzenia gru-
powej reklamy. Na przyklad miejsce na billboardach mogta kupowaé
z duzymi rabatami. Korzystata w szerokim zakresie z ustug prasy i dys-
ponowata silng markg. Byla to firma przez duze F. Liniger przyznat
nawet w rozmowie z Bradburym, ze wlaénie z tych powodéw wydawata
mu si¢ tak bardzo atrakcyjna. Bradbury wiedzial zreszta, ze Liniger
$wietnie sobie wcze$niej radzit jako niezalezny sprzedawca, ale chciat
czego$ wiecej. Chcial wspottworzyé cos wielkiego i ekscytujacego.
Chciat zdoby¢ pozycje, chciat naleze¢ do klubu. W glebi duszy zdawat

Kup ksigzke Pole¢ ksigzke


http://helion.pl/page354U~rf/zkorzy
http://helion.pl/page354U~rt/zkorzy

42 Z KORZYSCIA DLA WSZYSTKICH

sobie jednak sprawe, ze do tego klubu nie nalezy i ze to sie nigdy
nie zmieni. Na szczeScie nie utrudniato mu to dostrzegania mozliwosci,
ktore ten klub oferowal — zwlaszcza w zestawieniu z koncepcja, ktora
mogla na zawsze odmieni¢ calg branze.

»Nie rozumiesz? — pytal Bradbury’ego — Ktory agent zatrud-
niony w najlepszej i najbardziej prestizowej firmie nie zaharowywatby
sic na $mier¢, gdyby otrzymywal 100 procent prowizji od swoich trans-
akcji? Dlaczego najlepsi agenci $wiata mieliby w ogdle chcie¢ praco-
waé dla innej firmy? Dlaczego taka firma nie miataby sie rozrosngé
do rozmiaréw, ktore zapewnilyby jej dominacje na rynku nie tylko
w Denver, nie tylko w Stanach Zjednoczonych, ale na calym $wiecie?”.

Jack Bradbury uwaznie sie temu przystuchiwal. Nawet jeéli nie
potrafit w pelni tego dostrzec, musial choc¢by czeSciowo wyczuwaé
potencjat tkwigcy w marzeniu Dave’a. Liniger starat sie, jak mogt, ale
nie udato mu sie oczarowaé Bradbury’ego ta — jakby nie byto — ra-
dykalng wizjg. Bradbury po prostu tego nie widzial. Liniger opuscit
wiec jego gabinet z frustrujacym przekonaniem, ze nie zdotal dosta-
tecznie skutecznie wyjasni¢, co mu konkretnie chodzi po glowie. Nie
stracil jednak wiary w stusznos§¢ samego pomystu.

Nie zrezygnowal tez z prezentowania go innym przedstawicielom
firmy. Przy kazdej nadarzajacej sie okazji informowal najwazniejszych
ludzi, ze model firmy spoldzielni, podpatrzony przez niego w Arizonie,
dobrze sie sprawdzal i ze w zestawieniu z atutami firmy Van Schaack
moglby doprowadzi¢ do powstania najwiekszej na $wiecie firmy spe-
cjalizujacej sie w obrocie nieruchomosciami. Jesli nawet kto$ zgodzit
sie go wystucha¢, $miat sie potem z jego naiwnosci. Gdy Liniger
stwierdzil w koricu, ze nic w ten sposob nie wywalczy, postanowit
zrezygnowac ze swojej jakze prestizowej i komfortowej pracy. Cho¢ poza
swoim marzeniem i determinacjg mial niewiele, przystgpit do budowy
wlasnej organizacji.

Ludzie Van Schaacka nie byli w stanie poja¢ jego marzenia z kilku
powoddw. Wszyscy byli po czterdziestce, pieédziesigtce lub szesédzie-
sigtce. Odnosili duze sukcesy i odczuwali silng awersje do wszelkich
nowych pomystéw — zaréwno tych zwigzanych z przedsiebiorczoscia,
jak i wszystkich innych. Nie mieli powodéw do powatpiewania w sys-
tem, ktory sami wtedy tworzyli. Podobnie jak wszystkie inne dinozaury
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u zarania nowej ery, zyli w samozadowoleniu i zupelnym braku $wia-
domosci nadchodzacych zmian. Liniger byt dla nich po prostu dziecia-
kiem, naiwnym dzieciakiem. Nie brakowalo mu entuzjazmu, nie miat
jednak ich ogtady i wyrafinowania. Nawet nie zdawali sobie sprawy,
jak bardzo radykalny charakter mial jego pomyt — by¢ moze dlatego,
ze wtedy jeszcze sam Liniger nie zdawat sobie z tego sprawy. Opraco-
wany przez niego model postawil calg branze na glowie, zwlaszcza
w takich kwestiach jak sposéb funkcjonowania, dazenie do sukcesu czy
tozsamo$¢ klientow.

To byta rewolucja na miare Kopernika, cho¢ sam Liniger — zde-
terminowany i prostolinijny dzieciak bez wyzszego wyksztalcenia,
a jedynie niezwykle inteligentny i z bezgraniczng wiara we wiasne moz-
liwosci — niezbyt przypominat Kopernika.

Jak rodzit sie pomyst
Aby lepiej zrozumieé, jak Liniger mogt wpasé na tego rodzaju pomyst,
warto poznaé nieco jego historie. Pozorny brak oglady i elegancji mogt
zwie$¢ postronnego obserwatora, w rzeczywistosci jednak Liniger byl
nieoszlifowanym diamentem. Przypominatl nieco swoich osobistych
bohateroéw, postacie z ksigzek o Dzikim Zachodzie autorstwa Louisa
L’Amoura. Kto przeczytat od deski do deski jedng z ksiazek tego au-
tora, prawdopodobnie zauwazyl, ze styl tekstu z czasem ulega zmianie.
Duza cze$¢ tych historii na poczatku jest pisana jezykiem na poziomie
czwartej lub piatej klasy szkoly podstawowej. W tych fragmentach
mozna czesto trafi¢ na monolog jakiego$§ rewolwerowca czy szeryfa
z okresu, gdy mial on na przyklad dwanascie lat. Prostota historii
wcigga czytelnika, ktéry pod koniec ksigzki ze zdumieniem stwierdza,
ze narrator — ta sama osoba, cho¢ starsza, madrzejsza i z wiekszymi
sukcesami — stal sie madrym i elokwentnym czlowiekiem, sporo
przeszedt oraz odebral od zycia wiele istotnych lekcji. Pod wieloma
wzgledami w takich samych ramach mozna osadzi¢ historie Dave’a
Linigera i firmy RE/MAX.

Liniger wychowat sie na rodzinnej farmie w Marion w stanie In-
diana. Jego rodzice prowadzili niewielka firme w miasteczku, wiec
wiekszo$¢ swojej ziemi dzierzawili innym farmerom. Sami zostawili
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sobie jakie$ cztery hektary otoczone lasem. Latem, dwa razy w tygodniu,
Liniger musiat kosi¢ te cztery hektary za pomocg kosiarki spalinowej,
ktorg calymi godzinami pchatl tam i z powrotem. Praca fizyczna i sze-
roko pojeta pracowito$é stanowily element rodzinnej etyki. Podobnie
jak inni chlopey ze Srodkowego Zachodu, Dave nalezat do harcer-
stwa. Sporg cze$¢ wolnego czasu poswiecal na wpatrywanie sie w pola
kukurydzy oraz soi i rozmyslanie o tym, ze §wiat musi przeciez ofero-
waé co§ wiecej niz tylko to. Za swoich idoli uwazat Tarzana i Johna
Wayne'a. Lubil kowbojow, zotnierzy i pilotow mysliwcow. Powtarzal
tez rodzicom: ,,Jak tylko skoncze osiemnascie lat, znikam stad”.
Jako dziecko wykazywal sie ponadprzecietng inteligencja i $wiet-
nie radzil sobie w testach, byl jednak niedojrzaly. Zamiast nieco go
przystopowaé, rodzice postali go do szkoly juz w wieku pieciu lat.
Niewiele go tam interesowato, wiec z reguly jechat na tréjach. Piatki
zhieral tylko wowczas, gdy co$ zainteresowato go na tyle, by w ogéle
zaczeto go obchodzi¢. Rodzice nieustannie karcili go za takie podejscie
do nauki, ale jemu po prostu brakowato samodyscypliny, by wytrwac
nad czyms, co go w ogodle nie interesowato. Dave wykazywat sie na-
tomiast ponadprzecietng zaradnoécig. Juz od bardzo mlodych lat
podejmowal kazda drobng prace, jakg znalazl. Kosit trawniki, ciat
blache w arkuszach, roznosit gazety, a nawet opiekowat sie dzie¢mi.
Jedno wiedzial na pewno — chciat sie dorobi¢ duzego majatku.
Gdzie§ w tamtym okresie, prawdopodobnie w wieku szesnastu lat,
przeczytal ksigzke Mysl i bogac si¢ Napoleona Hilla. Liniger przez cale
swoje zycie byl wlasciwie samoukiem. Pochtaniat ksigzki bez opamie-
tania i w kazdej z nich znajdowatl jakis jeden lub dwa genialne pomysty
warte zastosowania w praktyce. Ksigzka Napoleona Hilla byta pierw-
sz z wielu, ktore wywarly na niego duzy wplyw. Do przekonania trafit
mu szczegdlnie poglad Hilla, zgodnie z ktorym umyst czlowieka moze
osiagnaé wszystko to, co tylko potrafi wymyslié i w co zdota uwierzyé.
Niestety mtodemu Linigerowi brakowalo czego$§ wystarczajaco kon-
kretnego, do czego mogltby dazyé. Poniewaz wczesnie zaczat szkote,
wczeéniej poszedl tez na studia — mial wowczas zaledwie siedemna-
$cie lat. W ten sposob jednak uwolnit sie od nadzoru, ktéry wezesniej
sprawowali nad nim rodzice i nauczyciele ze szkoly sredniej. Jako ze
brakowalo mu jakiejkolwiek samodyscypliny, btyskawicznie narobit
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sobie zalegtoéci. Pierwszy semestr zaliczyt tylko warunkowo. Byl to
dla niego solidny zimny prysznic, obiecal wiec sobie, ze w drugim seme-
strze nie wysciubi nosa z ksigzek. Przez jaki§ czas wytrwal w tym posta-
nowieniu, ale potem znowu stracit zainteresowanie naukg. Uswiadomit
sobie wtedy, ze brakuje mu dyscypliny, poniewaz brakuje mu celu.
Czes¢ dzieciakow pilnie studiowata po to, aby zosta¢ lekarzami czy
prawnikami, on natomiast nie mial zadnej konkretnej wizji swojej
przysztoéci. Wiedziat jedynie, ze chce sie zaja¢ dzialalnoscig biznesows.

Z braku lepszych pomystow podijat prace w firmie ojca. Byla to ty-
powa praca fizyczna — montowanie spryskiwaczy, prace hydrauliczne,
ciecie blachy — i Liniger szybko doszedt do wniosku, ze to nie dla nie-
go. Chcial by¢ biznesmenem, co wéwczas objawialo sie checig nosze-
nia garnituru. Dave wychodzil wtedy z zalozenia (ktére po kilku
latach miat zupetnie zmieni¢), ze praca fizyczna byta brudna, poniza-
jaca i $wiadczyla o braku klasy. Chociaz gardzit sama pracg, zazdroécit
czeéci innych pracownikéw firmy ojca zainteresowania, jakim darzyli
swoje zajecie. Traktowali te prace jako sposob na realizacje swojej ka-
riery zawodowej. Liniger, ktorego interesowaly polowania, wedkarstwo
i dziewczyny (w tej kolejnosci), najzwyczajniej w $wiecie nie potrafit
sie w tym odnalez¢.

Jak twierdzg ludzie, ktorzy ukonczyli szkote ulicy, uczyé nalezy sie
na cudzych bledach, poniewaz zycie jest za krotkie, aby wszystkie te
btedy popetni¢ samemu. Liniger znajdowal si¢ tymczasem na najlep-
szej drodze do tego, aby podwazyé to twierdzenie. Zyt z rozmachem
i tak samo si¢ bawit. Pewnego dnia poznal na strzelnicy piekng mlodg
kobiete, ktora pdzniej zostala jego zong. Oboje pochodzili z matych
miast, byli w podobnym wieku i oboje uwielbiali przygody. Kiedy ona
zaszta w cigze, Liniger wstapit do wojska, liczac na zaszczytne zajecie
sanitariusza. Niestety byl to akurat rok 1968 i armia potrzebowata
przede wszystkim szeregowych zoknierzy, ktérych mogtaby wystaé do
Wietnamu. Liniger przeszedt podstawowe przeszkolenie, a nastepnie
zostat wystany za ocean. Napisal stamtad list do rodzicow, w ktérym
zartowal, ze bez wzgledu na to, jak ‘Zle to wyglada od nich z domu,
Wietnam to bez watpienia miejsce lepsze niz Indiana. Czarny humor
czarnym humorem, ale dla Linigera to byto naprawde lepsze miejsce.
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Ogladal tam $migtowce, czolgi i karabiny — znalazt przygode, ktorej
szukat przez cale zycie.

Tak czy owak, to, ze mial zone i dziecko, wiele w jego zyciu zmie-
nifo. Musial utrzyma¢ rodzine, co okazalo sie nietatwym zadaniem.
Zarabial 99 dolaréw miesiecznie podstawowej pensji, a otrzymywat
dodatkowo 33 dolary, poniewaz zywil sie poza bazg. Lacznie dawato
mu to co miesigc 132 dolary. W firmie ojca zarabiat 4,5 dolara na go-
dzine. Teraz wychodzito ponad dwukrotnie mniej, a jeszcze pojawita
sie rodzina. Zolnierze majacy rodziny nie otrzymywali z tego tytutu
zadnych dodatkow. W wojsku mowilo sie, ze gdyby Wujek Sam chciat,
aby kto$§ miat zone, to zona ta pochodzitaby z przydziatu. Liniger po-
stanowil jednak, ze nie znizy sie do pobierania zasitku i jako$ zadba
o to, aby jego rodzina miata za co zy¢.

Popetnit réwniez pewien powazny blad zyciowy — nie zgodzit sie
na to, aby jego zona poszta do pracy. Jego matka nigdy nie pracowata,
a mimo to ojciec radzit sobie z utrzymaniem rodziny. Dave Liniger nie
wyobrazal sobie, by jego zona miata rano wychodzi¢ z domu i zara-
bia¢ na ich utrzymanie. W zwigzku z powyzszym musial podjgé trzy
rézne zajecia na poél etatu. Codziennie o drugiej w nocy dostarczat
gazety malym gazeciarzom, wieczorami pracowal na stacji benzynowej,
a dodatkowo w weekendy dorabial na tej samej stacji albo w kinie.
Pienigdze otrzymywane od Amerykanskich Sil Powietrznych oraz
z trzech dodatkowych #rédet dawaly mu tacznie nieco ponad 400 do-
lar6w miesiecznie. Nie byly to kokosy, ale na podstawowe potrzeby
wystarczato. Inne rodziny w podobnej sytuacji radzily sobie inaczej.
Kobiety szly do pracy, a dzieci do przedszkola, dzieki czemu wszyscy
mieli nieco tatwiej. Liniger spal po trzy, cztery godziny dziennie i w re-
zultacie nieustannie dokuczalo mu zmeczenie. Sam nie miat z zycia
nic, a jego rodzina ledwo wigzata koniec z koricem, mimo to jako$
udato mu sie kupi¢ dom za 10 450 dolardéw. Wptlata wlasna wyniosta
zaledwie 150 dolaréw. Rok pdzniej, po przeprowadzeniu podstawo-
wych prac remontowych, Liniger sprzedal te nieruchomosé¢, zarabiajac
na tym 4000 dolaréw. Innymi stowy, na samym domu zarobil niemal
tyle, ile pracujac w czterech miejscach przez caly rok. Kosci zostaly
rzucone. Liniger postanowil, ze zajmie sie nieruchomo$ciami i zostanie
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inwestorem. Tacy ludzie chodza przeciez w garniturach, potrafig za-
troszczy¢ sie o rodzine i zbijajg majatek.

Tamte przemy$lenia znakomicie komponowaly sie z trescig innej
ksigzki, ktorg Liniger wowczas czytal. Jej autorem byt listonosz, ktory
kupit nieruchomo$¢ w optakanym stanie, wyremontowat ja i sprzedat
z zyskiem. Potem kupit blizniak i postapit dokladnie tak samo. Osta-
tecznie listonosz zostal milionerem i napisal ksigzke, w ktorej wy-
jasnial, jak tego dokonal. Oprocz opisu strategii bogacenia sie ksigzka
zawierala rowniez praktyczne informacje na temat zarzadzania nieru-
chomos$ciami, wynajmu, pobierania czynszu i innych podobnych spraw.
Liniger przeczytal ja od deski do deski i wyobrazat sobie, ze mogtby
wies¢ podobne zycie.

Latem 1969 roku zakoniczyt swojg zmiane w Wietnamie i wrocit do
Stanéw. Razem z rodzing zostal przeniesiony na Arizona State Univer-
sity, ktory wowcezas pelnit role osrodka szkolenia dla oficerow rezerwy
Amerykanskich Sit Powietrznych. Praca nie nalezala do wymagaja-
cych, dlatego tez Liniger postanowit wcieli¢ w zycie swoj plan. Przystgpit
do kupowania domoéw. Potrafil z takg pasja i przekonaniem opowiada¢
o perspektywach zwigzanych z tym planem, ze przekonal dziesieciu
oficeréw do utworzenia grupy inwestycyjnej. Kazdy z nich wplacit do
wspolnej kasy po tysigc dolaréw. Liniger otrzymal za darmo jedng je-
denastg udzialow w tym przedsiewzieciu. Poza tym mial otrzymywac
prowizje zaréwno od nabywcy, jak i zbywcy nieruchomosci. Liniger
doskonale wiedzial, co robi, wiec szybko wypracowat 200-procentowy
zysk. Wszyscy na tym interesie zarobili, wiec wszyscy byli zadowoleni.

Aby obstugiwa¢ te transakcje, Liniger zdobyt sobie licencje agenta
w obrocie nieruchomo$ciami, tak naprawde jednak nie chciat wyko-
nywac tej pracy. Nalezy przypomnied, ze Liniger zywil pewne bledne
przekonania dotyczace tego zawodu, kojarzyt mu sie on bowiem
z ciezka, fizyczng i ponizajacq pracg. Zdaniem Linigera posrednictwo
w obrocie nieruchomoéciami bylo zajeciem bez klasy — poszukiwanie
potencjalnych klientéw i chodzenie od drzwi do drzwi wymagato duzo
wysitku. Zupelnie inaczej przedstawiala sie natomiast rola inwestora.
W tym zawodzie czlowiek ma do czynienia z zamoznymi ludZmi, staje
sie ich zaufanym powiernikiem, rozmawia z nimi jak réwny z réwnym,
zarabia dla nich pienigdze i nalezy do ich klubu. Poglady Linigera na
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ciezkg prace mialy sie w najblizszych latach radykalnie zmieni¢ wraz
z tym, jak wreszcie zaczal co$ osiggaé. Wtedy jednak, w latach mlodosci,
oceniat zawod agenta nieruchomosci na podstawie monotonnego, do-
rywczego i mato profesjonalnego wizerunku calej branzy.

W latach sze$é¢dziesigtych wiekszos¢ agentow w obrocie nierucho-
mosciami prezentowata bardzo niski poziom. W niektorych stanach nie
organizowano nawet egzaminéw licencyjnych — posrednicy uiszczali
odpowiednig optate i mogli przystapi¢ do pracy. Dzisiaj, na przyktad
w Kolorado, uzyskanie licencji wymaga zaliczenia niemal trzystugo-
dzinnego kursu. Co wiecej, co roku trzeba spehnié liczne wymagania
dotyczace cigglych szkoleni i akredytacji. W tamtych czasach nie bylo
jeszcze odpowiednich rozwigzan technologicznych, wiec wszystko
odbywalo sie na papierze. Agent zaczynal prace od jednostronico-
wego formularza oferty oraz jednostronicowego formularza sprzedazy.
Wszystkie informacje zawarte w ofercie pochodzity z ogdlnego serwisu
ofertowego. Zapisywano je na pojedynczych kartkach i wpinano do se-
gregatora, do ktorego agent doktadal coraz to nowe formularze oferty,
jednocze$nie usuwajac inne. Nikt nie myslal wtedy o kreatywnej ksie-
gowosci. Dwudziestoprocentowy wktad wiasny uchodzil wiasciwie za
norme. Posrednicy nie konkurowali miedzy sobg cena. Na formula-
rzach oferty widniata informacja, ze na mocy obowiazujacych przepiséw
branzowych agent pobiera prowizje w wysoko$ci od 6 do 7 procent.
Drzisiaj wszelkie uzgodnienia dotyczace wysokosci prowizji pobieranej
przez posrednikow zostalyby uznane za zmowe cenowa.

Byt to okres gospodarczego boomu, wiec stopy procentowe ksztat-
towaly sie na poziomie 5 — 6 procent. Na rynku nieruchomosci pa-
nowal duzy ruch, w zwigzku z czym na ambitnych agentéw czekato
mnodstwo roznych mozliwosci i okazji. Niestety, Liniger trafial glownie
na starych i zmeczonych posrednikow. Zwykle byli to ludzie dopiero
co po piecdziesigtce, dwudziestoparolatkowi wydawali sie jednak di-
nozaurami. Na prowizjach dalo sie wowczas zarobi¢ na tyle bezpro-
blemowo, ze Liniger postanowit sprobowa¢ — wydawalo mu sie, ze jest
znacznie obrotniejszy niz wszyscy inni.

Zatrudnit sie w firmie Ed Thirkhill Realty. Ed byl mitym starszym
facetem, ktoéry prowadzit kilka biur nieruchomosci, jakich wiele funk-
cjonowalo w tamtym okresie. Liniger tymczasem byl mtodziutkim
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chudzielcem $wiezo po wojsku. Rzecz dziala sie w Phoenix w stanie
Arizona, a on po tamtejszych pustynnych okolicach jezdzil sfaty-
gowanym volkswagenem z peknieta przednia szyba i bez klimatyzacji.
Nosil tani garnitur i sprawial wrazenie zapalefica. Krotko przyciete
wlosy i drobna sylwetka przydawaly mu wyglad szesnastolatka. Nie-
stety, tak tez wiladnie traktowali go wszyscy ludzie, ktorym usitowat
sprzeda¢ dom. Posrednikéw nie brakowato, a kto$ tak entuzjastyczny
i tak peten energii jak Liniger doskonale sobie radzil na etapie cho-
dzenia od drzwi do drzwi i poszukiwania potencjalnych klientow. Po-
niewaz w ramach wynagrodzenia Liniger otrzymywal jedynie prowizje
od sfinalizowanych transakcji, jego wysitki nie stanowily kosztu dla
firmy — a zawsze istniata choéby niewielka szansa, ze trafi w koficu na
kogos, kto bedzie chcial sprzeda¢ dom i postanowi powierzy¢ to zada-
nie wlasnie jemu. Przez pierwszych sze$¢ miesiecy pracy Liniger nie
uzyskat ani jednej oferty i nie sprzedal ani jednej nieruchomosci.
Poczatek kariery przynidst mu zatem wielkie rozczarowanie i skto-
nit go do czegos, czego nigdy wczesnie nie zrobil — do rezygnaciji.

Potencjal tkwigcy w sprzedawaniu marzenia

Gdyby nie pewien bilet za 20 dolaréw, ta historia moglaby sie na tym
skoniczyé. W legendach i basniach w pewnym momencie nastepuje
zawsze przelomowy moment, w ktorym gléwnemu bohaterowi nagle
dopisuje szcze$cie. Na przyklad Jas z angielskiej basni o Jasiu i ma-
gicznej fasoli wrocit do domu z trzema magicznymi nasionkami, za
ktore oddal najwickszy sktadnik majgtku swojej rodziny, a mianowicie
krowe. Jego matka, rozgoryczona olbrzymig nieroztropnoscia syna,
wyrzucita trzy fasolki przez okno. I na tym ta historia powinna sie za-
koniczyé. Okazalo sie jednak, ze nasiona rzeczywiscie byly magiczne.
Wyrosly z nich ogromne pedy. Ja$§ wspial sie po nich i znalazt u gory
krolestwo petne rozmaitych bogactw, ktérym rzadzit pewien olbrzym.
Ja$ zabil go i wrécit do domu owiany chwaly bohatera. Jego stara i uboga
matka ostatecznie poczuta dume z dokonati syna.

W przypadku Dave’a Linigera odpowiednikiem trzech magicznych
nasion fasoli okazal sie bilet na wystgpienie méwcy motywacyjnego
specjalizujgcego sie w handlu nieruchomosciami. Bilet kosztowat
20 dolarow.
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Liniger poszedt na to spotkanie glownie dlatego, ze juz za nie za-
placil, oraz dlatego, ze... bylo mu juz wszystko jedno. Magicznym pre-
legentem byt Dave Stone. Jego wystapienie w Mountain Shadow
Country Club w Phoenix okazalo sie punktem zwrotnym w zyciu
Dave’a Linigera, ktory siedzial w pierwszy rzedzie oniemialy z wraze-
nia. Stone byl genialnym posrednikiem w obrocie nieruchomo$ciami
z zamitowaniem do nauczania. Mozna go nazwaé przodkiem wszyst-
kich pozniejszych instruktorow tego fachu. Liniger mial poczucie, ze
jeszcze nigdy nic nie trafialo mu do przekonania tak bardzo jak tamto
wystapienie. Podczas przerwy Dave podbiegt do Stone’a i sie przed-
stawil. Rozmawiali az do chwili wznowienia wykladu. Liniger dalej
przystuchiwat sie Stone’owi z pierwszego rzedu i czul, ze w jego glowie
kietkuja kolejne pomysty.

Podczas kolejnej i wszystkich nastepnych przerw Liniger ponow-
nie podchodzit do Stone’a, by jeszcze troche z nim porozmawiaé. Ten
musiat by¢ zaskoczony entuzjazmem i zapalem mtodego czlowieka,
niemniej po$wiecil mu catg swojg uwage. Liniger oéwiadczyt, ze gdyby
tylko umiat tak przemawiaé i tak wszystko wyjasniaé, kto§ z pewno-
$cig powierzylby mu w koricu nieruchomosé do sprzedania. To wy-
znanie nieco zbilo Stone’a z tropu, zapytat wiec, ile ofert udato sie
Linigerowi pozyska¢ w jego dotychczasowej karierze. Liniger odparl,
ze zadnej, a wowczas Stone zapytal go, od jak dawna sie stara. W od-
powiedzi uslyszal, ze od pot roku. Najprawdopodobniej bardzo go to
zaskoczylo, zachowat jednak niewzruszong mine i przekazal Dave’owi
rozsadna, logiczng i pomocng rade: ,,Daj sobie spokd;j”.

Rade z ust tak znakomitego prelegenta nie tak tatwo zignorowac.
Liniger uznal, ze Stone bawi sie z jego psychika, ze poddaje go probie,
ktéra ma potwierdzi¢, czy zdota podota¢ wyzwaniu. Nigdy weze$niej
zaden inny bodziec nie podziatat tak mocno na jego motywacje. Miat
wrazenie, jak gdyby kto$ zdzielit go mlotem przez glowe, dzieki czemu
obudzit sie zupetnie innym cztowiekiem. Tamtego wieczora w drodze
powrotnej do domu zatrzymatl sie w sklepie spozywczym, zeby kupic¢
kartonik mleka dla rodziny. Przed nim w kolejce stala dziewczyna
latynoskiego pochodzenia. Miala mniej wiecej osiemnascie lat. Roz-
mawiala z ojcem, starszym mezczyzng, ktory stat tuz obok niej. Liniger
znal hiszpanski na tyle dobrze, aby zrozumie¢, ze rozmawiajg chyba
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o nieruchomosciach. Postanowit zrobié co$ nieszablonowego — ode-
zwal sie do nich i zapytal, czy przypadkiem nie probujg sprzeda¢ domu.
Dziewczyna powiedziala Linigerowi, ze jej ojciec przeprowadza sie
z Tempe w stanie Arizona do Albuquerque w Nowym Meksyku i musi
sie pozby¢ dotychczasowego domu. Liniger spojrzal na starszego mez-
czyzne i zapytal: ,Sefior, czy wie pan, ile wynosi prowizja od takie;
transakcji!?”. Mezczyzna pokrecil glows, a dziewczyna dodata, ze jej oj-
ciec nie mowi po angielsku i miedzy innymi z tego wynika caly klopot.

W tym momencie Liniger zrozumial, ze klient potrzebuje go bar-
dziej, niz on potrzebuje klienta. Orientowat si¢ na rynku nieruchomo-
$ci zdecydowanie lepiej niz ten starszy mezczyzna, a do tego mowil po
angielsku. Jeszcze nigdy dotad nie czul si¢ tak kompetentny i pewny
siebie. ,Moge panu pom6c”, powiedzial. Starszy mezczyzna skingt
glowa, jak gdyby zrozumiat jego stowa. Liniger dostrzegt w jego oczach
zaufanie i bezradnosé, ktore go gteboko poruszyly.

Nastepnego dnia udal si¢ z nimi na ogledziny domu. Byla to typo-
wa nieruchomo$¢ do remontu, wrecz podrecznikowy przyklad domu,
ktory kupuje sie w oplakanym stanie, remontuje, a nastepnie sprze-
daje z zyskiem. Z uwagi na wczeéniej realizowane projekty inwesty-
cyjne Liniger doskonale znat sie na takich nieruchomosciach, wiec
poczul jeszcze wieksza pewnos¢ siebie. Wiedzial, ze potrafi sprzedaé
ten dom. Wiedzial tez, ze za tak zaniedbang nieruchomo$¢ ludzie sg
sktonni zaptacié¢ wiecej, niz powinni. Wystawil oferte sprzedazy i jesz-
cze tego samego dnia kto$ kupit dom za cene wywotawczg. Nastepnego
dnia Liniger obudzit sie w t6zku obok zony i zapytal ja: ,,Kochanie,
zdajesz sobie sprawe, ze $pisz z cholernie dobrym agentem nieru-
chomosci?”. Zona nie bardzo rozumiala, co maz ma na mysli, wiec jej
wyjasnil: ,,Sto procent moich nieruchomosci sprzedaje sie za 100 pro-
cent ceny w godzine lub mniej”. Oboje sie wtedy roze$miali, gdyz
zrozumieli, ze oto wlasnie, niemal z dnia na dziei, w ich zyciu zaszta
radykalna zmiana.

Tamte wypadki mialy jeszcze swoj ciag dalszy. Mtoda Latynoska
i jej narzeczony planowali §lub. Tamtego dnia Liniger zaprosit ich na
spotkanie, rozmawial z nimi jak ze starymi znajomymi i jeszcze przed
wieczorem sprzedal im bardzo fadny dom. Oni polecili go kolejnej pa-
rze Latynosow, ktorzy rowniez kupili dom. Po 48 godzinach Liniger
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— agent, ktory przez pot roku nie zdotat sprzeda¢ nic — mial na
koncie cztery sfinalizowane transakcje i niezlg liste ofert sprzedazy.
On sam zmienit sie tylko o tyle, ze czul teraz pewnos¢ siebie i do-
$wiadczal czego§ w rodzaju sukcesu. Nagle naszta go mysl, ze caly
ten obrot nieruchomosciami to nic innego jak jedna wielka magiczna
fasola, po ktoérej mozna sie dosta¢ do krainy mlekiem i miodem ply-
nacej. Linigerowi nie przeszkadzato nawet to, ze moze tam na niego
czekac jakis olbrzym.

Lgczenie koncepcji
Pierwsze do$wiadczenia Linigera z rynku nieruchomosci prawdopo-
dobnie wydadzg sie znajome kazdemu, kto kiedykolwiek miat okazje
zetknad sie z potencjalnym klientem i sprobowa¢ sprzeda¢ mu dom.
Sprzedaz nieruchomoéci w niczym nie przypomina sprzedazy innych
dobr, poniewaz tutaj gra idzie o bardzo wysoka stawke. Z finansowego
punktu widzenia nabywca domu oddaje swoje zycie w rece posrednika.
Dla takiego klienta, ktory juz z definicji bardzo sie calg transakcja
przejmuje, istnieje olbrzymia roznica miedzy poczatkujacym agentem,
rozpaczliwie usitujacym doprowadzi¢ sprawe do konca, a do$wiadczo-
nym posrednikiem, ktory wie, co robi. Nabywca rozluznia sie nieco pod
opieka kogo$, kto umie rozpoznaé jego prawdziwe potrzeby. W takich
warunkach znacznie fatwiej jest doprowadzi¢ do finalizacji transak-
cji. Dave Liniger zrozumiat, ze jego stan umystu ma ogromne znaczenie.
Zrozumial, ze dopiero zaczyna odkrywaé drzemigcy w nim potencjal.
Rzucil sie zatem w wir sprzedazy, czytat wszystko, co wpadlo mu
w rece, i zapisywal sie na wszelkie mozliwe kursy i szkolenia. Zostat
fanem Dave’a Stone’a i jezdzit za nim z wyktadu na wyklad, coraz
lepiej go poznawal i budowal z nim relacje mentorska (por. rysunek
1.1). Nic zatem dziwnego, ze wiodlo mu sie w zyciu wyraznie lepie;j.
Wraz z nowo odkrytymi kompetencjami sprzedazowymi pojawily sie
tez spore pienigdze oraz szacunek otoczenia. Liniger mogt kupié po-
rzadny samochdd z klimatyzacjg. Nawet sie nie zorientowat, gdy zo-
stal sprzedawcg miesigca.
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Jak Dave Liniger zamienit pomyst
na RE/MAX w marzenie o RE/MAX

Rysunek 1.1. Model procesu uczenia sie w firmie RE/MAX

Liniger — jako czlowiek niespokojnego ducha, wiecznie pragnacy
sie rozwijaé — uznal, ze w takim razie czas i$¢ do przodu. W Ed Thir-
khill Realty Liniger nauczyt sie sprzedawac i poznal tajniki funkcjo-
nowania branzy, firmie brakowalo jednak ambicji i nic nie wskazywato
na to, aby w tej kwestii mialo sie cokolwiek zmienié¢. Liniger posta-
nowit wykonaé krok do przodu i zobaczy¢, dokad go to zaprowadzi.
Dwadziescia lat pozniej w sali wypetnionej po brzegi agentami RE/MAX
opowiadal, ile nauczyt sic w swojej pierwszej pracy w Ed Thirkhill Re-
alty i jak bardzo byt za to wdzieczny. Pod koniec wystgpienia podszedt
do niego mlody mezczyzna i wreczyl mu wizytdéwke z logo firmy
RE/MAX. Widnialo na niej nazwisko Ed Thirkhill Jr.

Po zakonczeniu wspotpracy z Ed Thirkhill Realty Liniger zatrudnit
sie w nieduzo wiekszej agencji Realty Executives. Firma nalezata do
pewnego uprzejmego czlowieka, ktéry wyznawat doéé niestandardows
filozofie funkcjonowania w tej branzy. Zamiast inkasowaé¢ polowe
prowizji wypracowanej przez agentéw, pobieral od nich stalg optate.
W zamian agenci zachowywali prawo do calosci prowizji uzyskanej
z kazdej transakcji. Inni przedstawiciele tej branzy okreslali ten mo-
del biznesowy nieco pogardliwym mianem ,wynajmu biurek”. W opinii
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Linigera niczym nie rdznito sie to od modelu pracy stosowanego
przez lekarzy czy prawnikow, ktorzy zrzucali sie na przestrzen gabi-
netowg i wsparcie administracyjne, aby méc prowadzi¢ samodzielng
dziatalnosé. Dave’owi zalezato na tym, aby wszyscy dali mu spokdj.
Potrzebowal tylko biurka, telefonu i wizytowek. Wolat uiszczaé z tego
tytutu statg oplate, niz dzieli¢ sie prowizjami. Takie rozwigzanie wy-
dawalo mu sie pod kazdym wzgledem korzystne. W okresie pierwszych
szeSciu miesiecy pracy, gdy nie mogl pozyska¢ nawet jednego klienta,
nie byloby go na to sta¢. Teraz jednak odnosit sukcesy i miat na kon-
cie tytul sprzedawcy miesigca, wiec taki scenariusz bardzo mu odpo-
wiadal — pociagal za sobg wieksze ryzyko, ale jednoczesnie oferowat
wieksze zyski.

Liniger zarabial, byl niezalezny, a jego rodzinie zylo si¢ lepiej niz
kiedykolwiek wczesniej. Z kazdym dniem nieco wyzej piat sic po pna-
czach magicznej fasoli. Moglby powiedzie¢, ze znalazl prace idealna,
gdyby nie jedna rzecz — Dave Liniger nienawidzil pustyni. Zimg bylo
super, ale latem... pokazywanie doméw w temperaturze ponad 40
stopni Celsjusza wydawalo mu sie $rednio atrakcyjnym sposobem za-
rabiania na zycie. Wiele nastuchat sie o Kolorado, raju dla wedkarzy,
my$liwych i narciarzy. Stan ten jawil mu sie jako ziemia obiecana.
Wiedzial, ze chce od zycia czego$ wiecej, dlatego wspolnie z zong pod-
jeli decyzje o przeprowadzce.

Pomyst nowego otwarcia w nowym miejscu bardzo im sie spodobat.
Przez pottora roku pracy w firmach Ed Thirkhill Realty i Realty Execu-
tives Dave odnotowywal niesamowite statystyki sprzedazy. Mogtby po
prostu pojs¢ do najwieckszych i najlepszych firm w Denver i stwierdzi¢:
,Oto moje wyniki sprzedazy. Wlasnie sie tu przeprowadzam. Co mo-
zecie mi zaproponowac?”. W pordwnaniu z obietnicg lepszej jakosci
zycia ryzyko zwigzane z przeprowadzka w nowe miejsce i poszukiwa-
niem pracy wydawalo sie¢ niewielkie.

Liniger poszed! na rozmowe do siedmiu najlepszych firm w Denver
i ostatecznie wybral Van Schaack and Company. Spodobat mu si¢ po-
ziom jej zaawansowania operacyjnego. W poréwnaniu z firmami po-
kroju Ed Thirkhill Realty, Van Schaack podchodzita do swoje;j
dzialalnosci w zdecydowanie korporacyjnym stylu. Oferowata dobre
programy szkoleniowe, mogta sie pochwali¢ duzym udziatem w rynku
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i $wietng rozpoznawalnosciag marki. Posiadata nawet wlasny oddziat
przeprowadzkowy. Dysponowala duzg siecig biur, w tym jednym eks-
perymentalnym biurem po drugiej stronie ulicy. Powstato ono po to, aby
agenci mieli do dyspozycji wlasng, prywatng przestrzei do pracy i nie
musieli przesiadywaé w typowym dla branzy wspolnym pomieszczeniu.

W Halloween 1971 roku Dave zapakowal rodzine do samochodu
i wszyscy pojechali do Denver. Liniger miat wtedy dwadziescia szes¢
lat. Na miejscu wynajeli dom, a Dave zrobit sobie kilka miesiecy wol-
nego na przygotowania do egzaminu, ktéry uprawnial do otrzymania
licencji posrednika w obrocie nieruchomosciami w Kolorado. W tam-
tym okresie zapraszal na obiady absolutnie wszystkich najlepszych
sprzedawcow Van Schaacka. Chciat sie jak najwiecej dowiedzie¢ o tym,
w jaki sposob firmie udato sie zdoby¢ tak $wietng pozycje. Usilujac
przypodobacé sie swoim przysztym kolegom z pracy, zadawat im liczne
pytania. Co zadecydowalo o twoim sukcesie? Co by§ zrobit, gdybys do-
piero co sie tu przeprowadzit i wlasnie zaczynat prace? W ten sposdb
Liniger starat sie zaspokoi¢ swoj nienasycony glod wiedzy i najlepszych
porad. Chcial zosta¢ najlepszym agentem na $wiecie.

Prace zaczal na poczatku 1972 roku, jednak juz po kilku miesiacach
sukcesow sprzedazowych znéw znalazt sie w branzowym zakletym kregu.
Poczatkowo, gdy musial stang¢ na wlasnych nogach, Van Schaack
zapewnil mu dom i dostep do swojej marki. Po pewnym czasie Liniger
dysponowatl juz jednak siecig kontaktow, solidng lista nieruchomosci na
sprzedaz oraz licznymi klientami z polecenia. Nie potrzebowat juz firmy,
ktora zabierala mu potowe jego dochodéw, niewiele dajac w zamian.

Znajdowal sie oto na samym konicu branzowego taficucha po-
karmowego. Doprowadzito go to do wniosku, ze Zrodlem jego nieza-
dowolenia nie jest firma, w ktorej pracuje, lecz caly system i sposob
jego funkcjonowania. Van Schaack cenil swoich agentow, ale — po-
dobnie jak wszystkie inne firmy z tej branzy — ich nie docenial. Firmy
tak naprawde nie interesowalo, czy jej ludzie sie rozwijaja. Miedzy
firmami a agentami panowaty w najlepszym razie chtodne relacje, a pod-
stawowg przyczyne taré stanowily pienigdze. System poboru potowy
prowizji przynosil firmie korzysci w krotkim okresie, ale w dlugim
— zniechecal agentow do wspotpracy. Agenci dostawali od firmy tak
niewiele, ze byli gotowi w kazdej chwili ja opu$ci¢. Udawalo sie ich
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zatrzymaé wylacznie za pomocg réznych grozb, sztuczek i manipulacii.
Wszystko sprowadzalo sie do pieniedzy. Najlepsi agenci dostawali
w lutym premie w wysokos$ci 5 procent sumy prowizji wypracowanych
przez nich w poprzednim roku. Dlaczego wyplata nastepowata dopiero
w lutym? Poniewaz wowczas agent zarobit juz co§ na poczet przyszlo-
rocznej premii, byt wiec mniej sklonny odejs¢ z firmy. Czes¢ agentow
nie wykazywata zainteresowania usamodzielnieniem sie, ale to wlasnie
na tych firmie zalezato najmniej. Dryfowali sobie gdzie$ na obrzezach
i od czasu do czasu udawato im sie co$ sprzedaé. Polegali na agencji
i jej marce, poniewaz dzieki niej udawalo im sie zarobi¢ na zycie. Skoro
jednak brakowalo im motywacji, aby odej$¢, nie mieli tez motywacji,
aby zwieksza¢ efektywnos¢ sprzedazy i generowaé wieksze zyski dla
firmy. W og6lnym rozrachunku sytuacja byta niekorzystna zarowno
dla firmy, jak i dla agentow.

Liniger mial swiadomos¢, ze klienci kupuja domy od niego, nie od
Van Schaacka. Nadal podobat mu sie profesjonalny wizerunek firmy,
wiedziat tez doskonale, jakg warto$¢ maja jej wsparcie, szkolenia, marka
oraz udzial w rynku. Nie mog! sie jednak oprze¢ nostalgii, ktora na-
chodzila go na wspomnienie pracy w Realty Executives. Pewnego dnia
siedzial w kawiarni i rozmy§lal nad zaletami tamtego modelu bizne-
sowego, gdy nagle w glowie pojawilo mu sie kompleksowe rozwia-
zanie calego problemu.

Nie nalezalo przedklada¢ jednej koncepcji nad druga, lecz je
polaczyé. Gdyby udalo sie powigza¢ znakomitg reputacje, profesjona-
lizm oraz wyrafinowanie Van Schaacka z przedsiebiorczym modelem
funkcjonowania Realty Executives w ramach jednej organizacji, §wiat
stanaltby przed nim otworem. Agenci mieliby finansowa motywacje
do skuteczniejszej pracy, otrzymywaliby wsparcie w postaci znakomi-
tych szkoleni i mogliby sie swobodnie rozwijaé. Nabywcy doméw od-
niesliby wielkie korzysci wynikajace z bardziej profesjonalnej obstugi
oraz bardziej dtugoterminowego poczucia zaangazowania i lojalnosci.
Korzystataby na tym rowniez firma, poniewaz agenci waliliby do niej
drzwiami i oknami. Cata koncepcja cechowala sie wewnetrzng logika
i elegancjg. Gdyby tylko powstata w ten sposéb firma wytrwata przy
tych podstawowych zasadach dzielenia sie korzySciami, mogtaby sie
rozwijaé i rozwijaé, az w koncu stalaby sie najwieksza agencja posred-
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nictwa w obrocie nieruchomo$ciami na calym swiecie. Byl to po-
myst na dziatalno$¢ z korzyscig dla wszystkich.

W Van Schaacku nikt nie potrafil spojrze¢ na problem w ten spo-
sob, ale Linigera jako§ w ogoéle to nie martwilo. Doskonale rozu-
mial, ze pracownicy tej firmy mieli wiele powodow, aby nie narusza¢
status quo. Sam Dave dostrzegl wreszcie caly obraz systemu, ktory
mial wywréci¢ branze do goéry nogami, nie mial wiec najmniejszych
watpliwosci, ze nadszedt czas, aby wykona¢ krok w nieznane i samo-
dzielnie przystapi¢ do urzeczywistniania jego wizji. Zaledwie po roku
pracy w Van Schaacku Liniger zdecydowat si¢ odejs¢. W ten sposob
narodzita sie firma RE/MAX. Podobnie jak w przypadku wielu innych
rewolucji, malo kto zauwazyl wowczas, ze cokolwiek sie wydarzylo.
Z dzisiejszego punktu widzenia mozemy stwierdzi¢, ze branza nieru-
chomo$cizmienita sie w tym momencie na zawsze. Dzigki swojemu
marzeniu Dave Liniger stworzyl j3 na nowo.

Kwestie strategiczne

Firma RE/MAX miala marzenie i recepte, a nie sam pomyst

Podejmujac badania nad geneza marzenia RE/MAX, nie mielismy
pojecia, jak wiele czasu, cierpliwosci i przygotowan wymagalo jego
opracowanie. Cho¢ Liniger zdefiniowal je w stosunkowo mtodym wie-
ku, cata koncepcja ksztaltowata sie w jego umysle przez wiele lat.
Chwilg najwiekszej inspiracji okazal sie moment, w ktérym wiele
réznych widkien zostato ze sobg splecionych w jedng tkanine. Z na-
szych badan jednoznacznie wynika, ze wielkie koncepcje (takie jak
RE/MAX) przeradzajg sie w konkretne marzenia w drodze pewnego
procesu. Naszym zdaniem jest to kluczowy czynnik sukcesu w budo-
waniu i rozwijaniu organizacji.

o Koncepcje nie sg rownie potezne jak marzenia. Marzenia to
koncepcje wzbogacone o pasje.

e Mozesz wzmocnic¢ swoje marzenie, taczac je z innymi kon-
cepcjami.
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e Po nakresleniu istoty swojego marzenia nalezy podda¢ je we-
ryfikacji, a nastepnie opowiada¢ o nim kazdemu, kto tylko
zechce stucha¢!

o Utalentowanych ludzi, ktérym brakuje samodyscypliny, mozna
zmotywowac za pomocg marzenia. Wystarczy zaszczepi¢ w nich
marzenie, a beda ciezko pracowaé, aby je urzeczywistnic.

e Punktem przelomowym w poczatkowym okresie kariery za-
wodowej Linigera bylo przemy§lenie, ze klient potrzebuje go
bardziej niz on klienta. W tym momencie Liniger poczut sie
pewny siebie i kompetentny.

o Nabyweca rozluznia sie nieco pod opiekg kogo$, kto umie rozpo-
znaé jego prawdziwe potrzeby. W takich warunkach tatwiej
jest doprowadzi¢ do finalizacji transakcji. Podobnie jak inni
wielcy sprzedawcy, Dave Liniger przekonat sie, ze jego stan
umystu ma ogromne znaczenie. Zrozumiat, ze dopiero zaczyna
odkrywa¢ drzemigcy w sobie potencjal. Praca nad stanem swo-
jego umystu pomaga dzieli¢ si¢ z innymi swoim marzeniem.

e 7najdz kandydata na mentora w swojej dziedzinie i zacznij
budowaé z nim relacje mentorskg — niewazne, ile masz lat i na
jakim etapie rozwoju kariery zawodowej sie znajdujesz.

e Wskaz najwybitniejszych przedstawicieli swojej dziedziny i ucz
sie od nich. Zapros ich na obiad i sprobu;j ustali¢, w jaki sposdb
odniegli sukces. Popro$ o rade — zapytaj, jak zachowaliby sie na
Twoim miejscu. Chcesz by¢ najlepszy? Musisz podejmowaé
swiadome dziatania, ktore umozliwig Ci pobieranie nauki od
najlepszych.

e Przeznacz odpowiednio duzo czasu na zdobywanie wiedzy zwia-
zanej z interesujacym Cie zagadnieniem. BadZ najlepszy. Ucz sie
od ekspertéw, a potem sam zostan ekspertem w kwestii swojego
marzenia.

o Kiedy Twdj pomyst przeobrazi sie w marzenie z konkretnym
systemem, zacznij je realizowac!
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Pomysly niewcielone w zycie sa bezwartosciowe

Przeksztalcanie §wietnych pomystow w dajace sie zrealizowaé
marzenia to bardzo ciezka praca. Dobrze przemyslane marzenie
staje sie realne dopiero w momencie, gdy lezacy u jego podstaw
pomyst w pelni sie wykrystalizuje. Urzeczywistnianie marzen to
proces, ktory nalezy realizowaé bardzo rzetelnie. Dave Liniger
wpadl na swoj pomysl, a nastepnie przeksztalcil go w marzenie
o jednej z najlepszych firm na $wiecie. Realizowal w zwigzku
z tym proces sktadajacy sie z pieciu krokow (warto podkresli¢,
ze inne badane przez nas firmy realizowaly podobne procesy
— tak postepowali miedzy inni Ray Kroc w McDonald’s, Sam
Walton w Walmarcie, Bill Gates w Microsofcie). Naszym zda-
niem jest to znakomity schemat przeksztalcania pomystow
w marzenia, ktére mogg sie pdzniej przelozyé na rzeczywistosé.
Kroki podjete w celu przeksztalcenia pomystu na firme RE/MAX
w marzenie prezentuja sie bardzo prosto:

Krok 1. Spisz swoj pomysl, uwaznie dobierajac stowa.

Krok 2. Potacz pomyst z innymi pomystami, aby w petni wyko-
rzystaé jego potencjal.

Krok 3. Sprawd? pomyst — przekonaj sie, czy da sie go
sprzedac.

Krok 4. Rozwini pomyst.

Krok 5. Nazwij pomyst marzeniem i sprzedaj je.

Rysunek 1.2 przedstawia kolejne kroki w procesie mody-
fikowania pomystu. Calos¢ prezentuje model procesu uczenia
sie zastosowany przez Dave’a Linigera w probie przeksztalcenia
pomystu na firme RE/MAX w przekonujace marzenie.
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Krok 1
Skrypt
Modyfikacja
Pomysty
Krok 2 Krok 4 Krok 5
Pomysly taczenie Rozwijanie 5| Sprzedaz
pomystu pomysiu
Pomysty
Modyfikacja Modyfikacja

Sprawdzenie

Krok 3

Rysunek 1.2. Model budowy marzenia
— laczenie pomystéw w marzenie
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Realizacja marzen — takie tych biznesowych — to przede wszystkim cigzka praca. Wigkszodé osob
nie wychodzi jednak nawet z blokéw startowyeh, Dlaczego tak si¢ deicje? Poniewad ludzie cagsto
myly marzenia z pomystami. Pomyst jest tylko koncepeja. Aby zbudowac firme, jakiej pragniemy,
potrzebujemy pomocy innych ludii — meiczyzn i kobiet, pebnyeh pasji wojownikéw rynku. Zeby
jednak pezyskad ich dla swojego pomyshy, musimy najpicrw przekszialeié go w marzenic i zaczad je
realizowad zgodnic z pigcioma krokami do sukcesu,

Krok 1. Spisz swij pomyst, uwaznie dobierajge stowa.
Krok 2. Pobycz go 2 innymi pomystami, aby w petni wykorzystad jego potencjat,
Krok 3. Sprawdi pomyst — preekonaj sig, czy da sig go sprzedac.

Krok4. ........... Rozwin pomysl
Krok 5. ..o Nazwij pomyst marzeniem i spreedaj je.

Historia firmy RE/MAX, o kibrej opowiada ta ksigika, 1o medelowy prayidad sukcesu osiggniciego
dzigki marzeniu zrealizowanemu w najlepszy moilivy sposob. Z korzyicia dla wszystkich — oto
hasto od pocegtku previwiccajgee Dave’owi Linigerowi, zatoiyciclowi i prezesowi BE/MAX,
jednego 2 najwigkszych dwiatowyeh gigantiw sprzedajacyeh nicruchomoedci. Z korevicia dla wseyst-
kich pracownikow, partnerdw biznesowych 1 klientow: oto droga, jaka wybrat Liniger, by
urzeczywistnic swoje marzenie i preekud je w sukees, Czy mu sig 1o udato? Spéjremy na faky:

Nikt na $wiecie nie sprzedaje wigcej nieruchomosci niz RE/MAX!

Phil Harkins jest dyrektorem generalmym Linkage Inc., globalnej frmry konsultingowe] wipdlpracujgee) = setkami
organizacii na fwiecie, Do grona jej kleméw nalezy wicle firm z luty Fortune 10007, a takic urepdy publiczne oraz placiwk
shuzbry zdrowia. Phal Harkins napisal kilka ksigiek, w tym Foefil Comsersations: Hoce High Brpact Liaders Commanicate, Chick! oraz The
Art and Proctice of Leaderbip Conching, Crgsto wystepuje jako clespert w driedzinie prywidztwa. Preemawia podezas konferencgi,
seminandw i programdw sekoleniowych onganizewanych na cabom dwiecie,

Keith Hollihan jest pisarzem. Wepdtpracowal prey pisaniu keiyeek 2 wicloma eksperami ds. biznesu i preywédznwa, Brat
tez wdeal w opracach nad amylodami podwicconymi najridniciaym kwestiom istotrmym dla wipdlezesmych liderdwe et
wipdtredakiorem keiyrki EnBphtonad Forer How Wimem Are Trengbrming the Proctice of Leadershap.
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