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Przywddztwo transformacyjne w nowej erze branzy nieruchomosci

Christopher Lee

Dzisiejsza branza nieruchomosci poszukuje nowych talentow dazac jednoczesnie do utrzymania
wybitnych liderow oraz wschodzacych ,,gwiazd” mtodego pokolenia. Niewyksztalcenie liderow w
latach 90-tych skutkuje dzi$ kryzysem w branzy. Funkcje i zadania, ktére powinni wykonywa¢ w firmie
menadzerowie sg nierzadko realizowane przez cate dziaty lub regionalnych liderow. Firmy zmuszone sa
czesto do wyznaczania na stanowiska lideréw osoby do tego nieprzygotowane (awans typu sink or swim
— ton lub plyn) i poszerzania zakresu obowiazkow innych pracownikow. Przyszty sukces organizacji
zalezy w stu procentach od jako$ci i umiejetnosci zespotu jej lideréw. Przejécie z punktu A do punktu B
wymaga przywodztwa transformacyjnego, ktére promuje wsrdd pracownikow wspotprace, zaszczepia w
nich pasj¢ do dziatania oraz inspiruje do godzenia odmiennych interesow. Dobrzy liderzy sprawiaja, ze
ludzie dobrze si¢ czuja, wybitni liderzy sprawiaja, ze ludzie czuja potrzebe odnoszenia sukcesu.

Twoja organizacja moze radzi¢ sobie o wiele lepiej, niz to czyni obecnie. Tak naprawde wyniki kazdej
firmy moga przekraczac jej wlasny potencjat — potrzeby jest jedynie wybitny lider. Czy jeste$ gotowy
pchnaé swoja organizacj¢ na wyzszy poziom sukcesu i $wietnosci? Czyz nie nadszedt czas, aby zacza¢
robi¢ rzeczy nadzwyczajne, a nie tylko zwyczajne?

Wybor modelu przywddztwa i organizacji, przed jakim stoisz uzmystawia §wietna metafora lotniskowca
1 tawicy ryb. Lotniskowiec moze podjac¢ decyzje o skrecie w lewo lub prawo, lecz wykonanie manewru
od momentu wydania polecenia trwa wiecznos¢. Natomiast ryby pltyngce w tawicy zmieniajg kierunek
natychmiast i harmonijnie. R6znica pomigdzy firma-lotniskowcem a firma-tawica ma bezposredni
zwigzek z jakoscig przywodztwa w firmie oraz zasad, na jakich idea ta si¢ opiera. Skuteczni liderzy
rzucajg wyzwanie statusowi quo i potrafig dostrzec, jak dana sytuacja powinna, a jak nie powinna
wygladac.

Aby zagwarantowac¢ pomysing i bezpieczng przysztosé firmy liderzy transformacyjni musza stosowac
si¢ do 10 podstawowych zasad przywodztwa przez zmiany. Oto one:

Otaczaj si¢ najzdolniejszymi

Najcenniejszg spuscizng, jakg dyrektor wykonawczy firmy moze zostawic po sobie to zespot
zaangazowanych, zmotywowanych i uzdolnionych profesjonalistow, ktorych taczy zadza sukcesu,
dazenie do doskonatosci, zrozumienie klienta etc. Wedtug badan opublikowanych przez CEL &
Associates, Inc. wigkszo$¢ organizacji z branzy nieruchomos$ci mogtaby zwolni¢ od 5 do 10 procent
swoich pracownikow bez wigkszych zakldcen w funkcjonowaniu 1 osigganych wynikach.
Wprowadzenie rekrutacji opartej na kompetencjach kandydatow, wynagrodzenia uzaleznionego od
wynikOw pracy oraz systemu oceny bazujacego na benchmarkingu powinny stworzy¢ trwaty fundament,
na ktérym mozna zbudowaé¢ wzorcowy zespot. Nadal zdymiewaja zastyszane historie o pracownikach
lub podwykonawcach, ktérych trzyma si¢ w firmie poniewaz ,,duzo nie kosztujg,” lub ktorych nie
zwalnia si¢ poniewaz ,,pracuja dla nas od zawsze.” Redukujac liczbg pracownikow nalezy usuwac tych
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nieproduktywnych, a nie tych ostatnio zatrudnionych. To ty musisz zadecydowac, co jest najlepsze dla
firmy, to ludzie, a nie wspomnienia o nich budujg sukces i histori¢ firmy.

Rozmawiaj ze swoimi ludZmi

Czy zdajesz sobie sprawe, ze biura wielu firm z branzy nieruchomosci zajmuja wigcej niz jedng
kondygnacje budynku i/lub dziataja w kilku lokalizacjach, do ktorych dyrektor wykonawczy, dyrektor
finansowy lub inne kluczowe postaci w firmie bardzo rzadko albo nigdy nie zagladaja. Sa firmy, ktore
majg wlasng polityke doboru stroju, raportowania czy tez uczestnictwa w spotkaniach, lecz do zasad
tych nie stosuje si¢ kadra zarzadzajaca firma. Jednym ze sposobow budowania trwatej spuscizny jest
zniesienie barier pomi¢dzy pracownikami a starszymi liderami — trzeba ludziom pokazywac, iz polityka,
state etaty, tytuty, przyjaznie i relacje migdzyludzkie nie majg znaczenia gdy w gre wchodzi
prowadzenie firmy. Dyrektor wykonawczy powinien taktowac pracownikOw z szacunkiem i
sprawiedliwie pokazujac, iz wktad kazdego prawnika w rozwdj firmy naprawde ma znaczenie.
Przeprowadzone ostatnio badanie przez CEL & Associates wykazato, iz wiele 0sob zatrudnionych w
branzy nieruchomosci uwaza, iz “awans i podwyzka wynika bezposrednio z tego, kogo znasz, a nie z
tego, jakie masz osiggnigcia.” Liderzy w firmie muszg dawac przyktad i kazdego dnia udowadniac, iz
najbardziej licza si¢ twoje dokonania, a nie to, kim jestes.

Kluczowe warto$ci — nigdy nie idz na kompromis

Kluczowe wartosci i zasady definiujg firm¢ w chwili obecnej 1 na najblizsza przyszto$¢. Wartosci
obowigzujgce w organizacji nie powinny si¢ nigdy zmienia¢; sg podwalinami, na ktérych buduje si¢
sukces 1 histori¢ firmy. Jezeli twoja organizacja kieruje si¢ takimi wartos$ci, jak zaufanie, uczciwos¢,
profesjonalizm i jako$¢, lecz jej liderzy nie dostrzegajg osob, ktorych zachowanie temu przeczy, to
przysztos¢ takiej organizacji stoi przed duzym znakiem zapytania. Zdarza si¢ niestety, ze deklaracje
wizji niektorych firm sa zbyt dalekosiezne i przez to trudno do ogarnigcia i zapamigtania. Wizje innych
firm sg tak mgliste, Zze niewymierne, inne z kolei za mato motywujace. Dyrektor zarzadzajacy musi
okresli¢ jasng wizj¢ organizacji i ja konsekwentnie realizowa¢. Deklaracja wizji nakresla kierunek
dziatania i elementy, na ktorych nalezy sie¢ koncentrowac. Decyzje natury organizacyjnej, operacyjnej i
finansowej bedg pozbawione wigkszego sensu, gdy wsrod pracownikow nie bedzie glebokiego
zrozumienia tego, w jaki sposob decyzje te wspieraja wizj¢ firmy.

Nagradzaj za wyniki

Dowody uznania za dobrze wykonang prace maja ogromne znaczenie dla wyrozniajacych sie
pracownikow, dla lideréw, ktorych rola jest zwracanie uwagi na nadzwyczajne osiaggniecia oraz dla
Klientow, ktorzy finalnie bedg beneficjentami tejze wytezonej pracy. Podstawowe wynagrodzenie,
roczne premie, dlugoterminowe dodatki motywacyjne, programy i nagrody uznaniowe - to przejrzyste i
cenne komunikaty kierowane do pracownikéw. Wyniki maja znaczenie. Nie moéw nigdy pracownikowi,
ze $wietnie pracowal w minionym roku, lecz firma zmuszona jest cig¢ wydatki i dlatego nie otrzyma
rocznej premii. Najcenniejszymi zasobami firmy sg ludzie, wiec nagradzaj tych pracownikow, ktorzy
wykonuja §wietng robote.

Promuj innowacyjnosé¢

Jaki nowy pomyst autorstwa twojej organizacji stat si¢ ustugg lub produktem, ktorg twoi konkurenci
zmuszeni byli wdrozy¢, aby moc nadal konkurowac na rynku? Co takiego twoja organizacja opracowata
do perfekcji, co uznane zostato przez sektor nieruchomosci za branzowy standard lub benchmark?
Wszelkie bariery stojace na drodze nowych pomystOw muszg by¢ usuwane. Te 0soby w organizacji,

"l
IREM Institute of Real Estate Management 2



Excerpt from IREM® Publication: Transformational Leadership in the New Age of Real Estate (2012) - Polish

ktore mozna okresli¢ mianem ,,mordercOw” zmian muszg albo wiaczy¢ si¢ w proces transformacyjny
albo znaleZ¢ inne miejsce pracy. Jezeli nadal ustyszysz wypowiedz sabotujacg proces zmian oznaczac to
bedzie, iz ich autor jednak si¢ nie zmienit i by¢ moze juz si¢ nie zmieni.

Utrzymuj kontakt z klientami i dbaj o wasze relacje

Niezbednym warunkiem sukcesu firmy jest doglebne zrozumienie upodoban klientdéw, ich biezgcych
potrzeb i przysztych wymagan. W dzisiejszych czasach klienci oczekujg calodobowe;j atencji i to przez
siedem dni w tygodniu. Poprzez pojecie utrzymywania kontaktu z klientami nalezy rozumie¢
wyasygnowanie ludzkiego kapitatu i finansowych srodkow firmy, ktore sa niezbedne do spetniania i
wychodzenia naprzeciw oczekiwaniom wszystkich klientow. Waznymi elementami tego procesu jest
wzrost kosztow zniechgcenia, okreslenie potencjatu klientow, opracowanie 360-stopniowego profilu
klientéw, pomiar satysfakcji klientow oraz opracowanie wielopoziomowych kanatéw komunikacyjnych
z klientami. Zbuduj solidng platform¢ Zarzadzania Relacjami z Klientami oraz baz¢ wiedzy o klientach
niezbednych do zarzadzania tymi relacjami.

Wiedza, wiedza i jeszcze raz wiedza

Kazdy moze mie¢ dostgp do informacji, lecz tylko nieliczni potrafig zamieni¢ informacje w wiedzg. Gdy
masz wiedze o czyms$, o czym inni nie wiedzg inni lub gdy umiesz taczy¢ w calo$¢ rézne fragmenty
informacji zyskujesz tym samym przewage konkurencyjng. W obecnej dekadzie gwattownych zmian i
cigglych niespodzianek konieczne sg inwestycje w badania, wywiad rynkowy, bazy danych o
branzowych trendach oraz opiniach klientow.

Deleguj odpowiedzialnos¢

Jedna z najtrudniejszych decyzji, jaka dyrektor wykonawczy musi podjac jest decyzja o czasie i
sposobie ,,puszczania sznurkOw” i delegowania odpowiedzialnosci na innych lideréw. Trudno jest
wypuscic¢ z rak firme, ktorg kierowato si¢ przez lata. Lepiej jest jednak, gdy dyrektor wykonawczy
rozktada proces przekazywania wtadzy na etapy, gdy jest jeszcze na miejscu w firmie, a nie czeka do
ostatniej chwili i zmienia liderbw w momencie opuszczania swojego biura. Delegowanie
odpowiedzialno$ci wymaga zaufania i wiary w innych. Jezeli ci tego brakuje, przeczytaj raz jeszcze
poprzednie zasady — ,,otaczaj si¢ najzdolniejszymi” i ,,nie idZ na kompromis, gdy chodzi o kluczowe
wartosci firmy.” Istnieje prosty sposob, aby sprawdzi¢, czy mozesz si¢ juz wycofac - popro$ swoich
bezposrednich podwtadnych, aby co tydzien wyszczegdlniani zadania, ktore ty wykonales, a ktore oni
mogliby zrealizowa¢ bez twojego bezposredniego zaangazowania. Zdziwisz si¢, jak wiele zadan twoi
pracownicy beda mogli, ich zdaniem, za ciebie wykonac.

Wychowuj przyszlych liderow

By¢ moze najlepszg spuscizng lidera branzy nieruchomosci bedzie pozostawienie po sobie organizacji
skupiajacej przysztych liderow, ktorzy beda potrafili dziata¢ zgodnie z przyjetymi warto§ciami,
tradycjami, dokonaniami jej zalozycieli, poprzednich lideréw i obecnej wyzszej kadry zarzadzajace;.
Kazda firma z branzy nieruchomosci musi inwestowa¢ w przysztych liderow i ,,gwiazdy” mtodego
pokolenia. Organizacja musi stworzy¢ takie srodowisko, w ktorym ludzie mogg by¢ liderami 1
jednoczesnie dla liderow pracowac. Moze si¢ tak zdarzy¢, iz liderzy firmy beda pracowaé pod
przywodztwem innych osob z firmy zajmujacych nizsze stanowiska lecz posiadajacych wigkszy zakres
specjalistycznej wiedzy lub lepsze umiejetnosci w danej dziedzinie.

Inwestuj w przyszlos¢
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Aby zagwarantowac firmie lojalnos¢ jej pracownikow i pozostawi¢ po sobie trwatg spuscizng, dyrektor
wykonawczy musi swoimi dziataniami przekonywac, ze chce inwestowa¢ w dtugofalowe plany
wynagrodzenia, nowe technologie, nowe rynki, mtode talenty oraz relacje z klientami, ktére by¢ moze w
najblizszej przysztosci nie bedg przynosi¢ jeszcze efektow. Dyrektor wykonawczy musi madrze
podejmowac ryzyko tworzac i wdrazajac nowe modele biznesowe, nabywajac nowe systemy
zarzadzania, sprawozdawczosci finansowej oraz zarzgdzania relacjami z klientami. Musi budowac silne
1 trwale zwiazki z klientami, zatrzymywac w firmie pracownikow osiagajacych najlepsze wyniki tj.
firmowe ,,gwiazdy” oraz wychowywac liderow nowej generacji. Nasza przyszto$¢ zalezy od tego, co
bedziemy robi¢ kazdego dnia naszego zycia.

Whiosek

Firma z branzy nieruchomosci pozbawiona skutecznych lideréw transformacyjnych moze réwnie dobrze
zaczac¢ si¢ juz “pakowac” i1 szukac szczgécia gdzie indziej. Przywddztwo to klucz do zrownowazonego
rozwoju, produktywnosci, zyskowno$ci oraz wzrostu. Liderzy nadajg ton, okreslaja wizj¢ i wydobywaja
z ludzi to, co w nich najlepsze. W ciggu nadchodzacych 10 lat osoby, ktore obejma funkcje liderow,
beda musiaty nie tylko zarzadza¢ ludzmi i procesami, lecz takze sta¢ si¢ wizjonerami i promotorami
przedsigbiorczo$ci indywidualnych pracownikow. Priorytetem kazdego lidera jest wyszukiwanie i
pozyskiwanie do organizacji najbardziej utalentowanych ludzi.

Sidebar: ,,Mordercy” procesu zmian — typowe stwierdzenia
e “Nie mozemy teraz sobie na to pozwoli¢.” lub “Tego nie ma w budzecie.”
“Mamy zbyt duzo pracy, aby wprowadzac¢ te zmiany.”
“Jakg mamy gwarancje, ze to si¢ powiedzie?”

“Nikt z naszej konkurencji tak tego nie robi.”

“Powotajmy specjalny komitet, ktdry oceni sytuacje.”
“Dlaczego zmienia¢ co$, co robimy od lat?”

“Chce zmian, ale ...”

‘Mozemy to rozwigza¢ wewnatrz firmy.”

“Omowimy to pozniej.”

“Nie jestem przekonany, ze zmiany sg potrzebne.”

Zrodlo: CEL & Associates, Inc.
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