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“Rynek najmu w Polsce przechodzi dynamiczne zmiany. Obok tradycyjnego

najmu dtugoterminowego i popularnego w turystycznych lokalizacjach naj-
mu krotkoterminowego coraz czesciej pojawia sie w rozmowach temat najmu
srodterminowego. Czym jest ten model, jak zacza¢ w nim dziatac, dla kogo
jest najlepszy, a kto nie powinien sie za niego zabierac i dlaczego moze stac
sie nowym standardem? O tym rozmawiamy z Anng Paprotg, tworczynia
Eksperckiej Szkoty Najmu.

»
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Pawel Jaskowski: Co to w ogdle za
model - najem $redniotermino-
wy? Czy to jest jaki$ nowy ,twor”
na rynku?

Anna Paprota: To nie jest nowy twor.
Najem $rednioterminowy tak napraw-
de istniat od zawsze. Zajmowaly sie nim
najczeSciej osoby prowadzace najem
krétkoterminowy, poniewaz zdarzali
sie klienci rezerwujacy pobyty diuzsze
niz tydzien czy miesigc. Ale réwniez
w odpowiedzi na ogloszenia najmu
dtugoterminowego odzywaja sie osoby
z zapytaniem o krétszy okres umowy.
Rynek zaczal si¢ zmienia¢ i uwidoczni-
fa sie nisza dla klientéw poszukujacych
wynajmu od jednego miesiaca do pét
roku. Taki okres mozemy przyjaé jako
najem $rednioterminowy. To hybryda
pomiedzy najmem dlugim a krétkim.
Klienci oczekuja krétszego okresu naj-
mu niz rok, latwosci w wynajmie — nie-
skomplikowanych uméw i procedur —
oraz duzej elastycznosci od wlasciciela.
Szukaja mieszkan w pelni przygotowa-
nych do najmu, wzorowanych na tych
z krétkiego terminu, cho¢ standard wy-
posazenia moze si¢ nieco réznié.

PJ.: Skoro to hybryda, to kto jest
w tym przypadku grupa docelowsa?
A P.:Klienci sg bardzo réznorodni. Dzi$
sporo oséb marzy o pracy zdalnej z wie-
lu miejsc, doswiadcza zycia w réznych
miastach czy krajach. Ludzie poszukuja
mieszkania, w ktérym poczuja sie jak
w domu, z funkcjonalnym i przytulnym
wyposazeniem. Najczesciej spotykane
grupy to cyfrowi nomadzi i pracow-
nicy zdalni, ktérzy dzieki swojej pracy
moga podrézowaé i mieszkaé w réz-
nych miejscach, nie przywiazujac sie
do jednego. Dodatkowo sa to studenci
lub pracownicy przyjezdzajace na staze
czy kursy trwajace diuzej niz miesiac
— zaréwno obcokrajowcy, jak i Polacy.
Spotykamy tez osoby w trakcie zmian
zyciowych - jak relokacja zawodowa
(zwigzana z przeprowadzkg do inne-
go miasta) czy osobista, np. rozstania,
rozwody — ktére nie chcg od razu po-
dejmowac decyzji o dlugoterminowym
zobowiazaniu. Czasem to po prostu
osoby przeprowadzajace kilkumiesiecz-
ny remont swojego mieszkania i szuka-
jace lokum w poblizu.

Co ciekawe, znaczna grupa tych na-
jemcéw to cudzoziemcy. Polakéw jest

stosunkowo niewielu w tym segmen-
cie. Warto tez wspomnie¢, Zze coraz
czedciej tym modelem zainteresowani
s inwestorzy indywidualni — zaréwno
ci, ktérzy majg jedno mieszkanie, jak
i ci, ktérzy buduja portfel kilku lokali/
doméw. Model ten jest atrakcyjny réw-
niez dla posrednikéw nieruchomosci,
zarzadcéw, firm relokacyjnych oraz
oséb, ktére odziedziczyly mieszkanie
i chcg na nim zarabia¢ wiecej. Nawet
osoby na emeryturze, ktére sg otwarte
na nowe rozwigzania, mogg spokojnie
sobie z tym poradzié.

PJ.: Czyli to segment, ktéry funk-
cjonowal, ale rozwinal si¢ gléwnie
dzieki mozliwosci pracy zdalnej
iimigrantom?

AP.: Zdecydowanie tak. Zmiana stylu
zycia bardzo mocno sie uwidocznila,
szczegblnie w okresie pandemii CO-
VID-19. Dodatkowo w Polsce silnym
czynnikiem byt naplyw uchodzcéw
z Ukrainy. Te dwa elementy silnie wply-
nely na uwydatnienie si¢ najmu $red-
nioterminowego. Wiele oséb chcialo
zatrzymac sie na dtuzszy czas, ale nieko-
niecznie sie przywiazywac. Cze$¢ oséb
z Ukrainy czeka na zakoriczenie wojny,
pracuje zdalnie, ich sytuacja jest mniej
stabilna, wiec poczatkowo wola krétsze
umowy, ktére potem przedtuzaja.

P.J.: Gdzie tacy klienci szukaja ofert
i jak wlasciciel moze do nich do-
trzec€?

A.P.: Klienci szukajg na rézne sposoby,
czesto i w sekcjach z najmem dlugoter-
minowym (w tym przypadku negocjujg
podczas rozmowy krétszy termin), i w
sekcjach z najmem krétkoterminowym
(gdzie negocjuja cene za dluzszy pobyt).
Drzieje sie tak, poniewaz ofert dostoso-
wanych typowo do $redniego terminu
jest wcigz niewiele.

Z kolei wlasciciel, aby dotrze¢ do na-
jemcéw, musi przyjac strategie elastycz-
nosci wobec tego wariantu. Warto juz
w ofercie zawrze¢ informacje, Ze jeste-
$my otwarci na wynajem np. na sze$¢
miesiecy, i poda¢ przyktadowsa cene.
Nalezy przygotowaé konkretng oferte
dostosowang do takich oséb, z odpo-
wiednio dopasowanymi warunkami
i cenami. Kluczem jest odpowiednie
przygotowanie ogloszenia. Poza tra-
dycyjnymi portalami dzisiaj bardzo
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skutecznym miejscem s3 social media,
np. grupy na Facebooku powiazane
z danym miastem czy rejonem. Coraz
wieksza role odgrywaja tez profesjonal-
ne platformy przeznaczone do ogloszen
tego typu najmu.

PJ.: Skoro rynek idzie w tym kie-
runku, a klientéw przybywa, to
dlaczego najem $rednioterminowy
nie jest jeszcze bardzo popularny
w Polsce?

A.P.: Wydaje mi sie, ze to wynika gléw-
nie z braku edukacji inwestoréw w tym
temacie. To wcigz postrzegane jest jako
nowy format. Jako spoteczeristwo przy-
zwyczailiémy sie do podzialu na najem
dtugi albo krétki i sporo oséb nawet
nie wie o potencjale $redniego termi-
nu. Czesto obawiamy sie, ze bedzie przy
tym bardzo duzo zachodu.

PJ.: A jak wyglada naklad pracy
w poréwnaniu z innymi modelami?
A.P.: Tojest hybryda, wiec stopieni zaan-
gazowanie znajduje sie posrodku. Przy
najmie dlugim jest latwiej, mniej pra-
cy. Z kolei przy krétkim najmie trzeba
poswieci¢ najwiecej czasu i energii, bo
klient zmienia sie czesto, nawet co pare
dni. Jesli chodzi o $redni termin — klien-
ci przyjezdzaja np. na miesiac lub kilka,
czesto przedluzaja pobyty — tak Ze osta-
tecznie nie wymaga to az tak wielkiego
wysitku ze strony wynajmujacego.

PJ.: Jakie s3 zatem gléwne zalety
najmu Srednioterminowego, ktére
wyro6zniaja go na tle pozostalych?

A P.: Gléwne zalety to przede wszystkim
znacznie wieksza zyskowno$¢ w poréw-
naniu z dtugim najmem. Z moich do-
$wiadczenn wynika, ze przy $rednim do-
chodzie réznica wynosi 30-40%. Druga
kluczowa zaleta to zdecydowanie nizszy
naktad pracy niz przy najmie krétkim,
przy zyskach czesto bardzo poréwnywal-
nych. Mamy tez do czynienia z mniej ab-
sorbujagcym i mniej wymagajacym klien-
tem niz w przypadku krétkiego terminu,
gdzie oczekuje sie wysokiego standardu
i $wietnej obstugi.

PJ.: Brzmi atrakcyjnie. A czy s3 ja-
kie$ ryzyka zwigzane z tym mode-
lem i jak sobie z nimi radzi¢?

AP.. Ryzyka czesto s3 jednocze$nie
mitami, ktére krazag w Srodowisku.
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Pierwsze ryzyko to rotacja najemcéw
i wynikajace z niej przestoje, czyli puste
dni. Méwi sie, ze przestojéw jest duzo
i przez to oplacalno$¢ jest niska. Mozna
to jednak wyeliminowa¢ poprzez dobre
przygotowanie strategii i poszukiwanie
najemcéw z wyprzedzeniem. Jesli na-
wet pojawig sie ,puste dni’, to bedzie
ich stosunkowo niewiele. Cho¢ trzeba
pamieta¢, ze bez odpowiedniej strategii
oplacalno$¢ rzeczywiscie moze okazaé
sie niska. Kolejnym ryzykiem jest to,
ze zarobimy mniej niz na najmie krét-
kim - ale to niekoniecznie prawda. Zysk
zalezy od lokalizacji. Mieszkanie, ktére
nie ma potozenia topowego pod krétki
najem, moze w $rednim terminie uzy-
skac lepszy wynik finansowy. I w prze-
ciwiefistwie do $rednioterminowego
najem krétkoterminowy ma duza sezo-
nowos¢, co takze wpltywa na przychody.
Ryzykiem moze by¢ tez trudnos¢ wery-
fikacji najemcy. Jest to pozorne zagro-
zenie, poniewaz mozna wynajmowac
przez profesjonalne platformy, ktére
prowadza cze$¢ weryfikacji. Platformy
te gromadzg opinie o najemcach i ofe-
ruja rozwigzania chronigce wlascicieli.
Cho¢ w Polsce nie ma obowigzku po-
dawania danych wlascicielowi, mozna
o nie prosi¢ indywidualnie.

Kolejny mit dotyczy wysokich kosztéw
wyposazenia mieszkania. Lokal musi
by¢ dobrze wyposazony i atrakcyjny
wizualnie, co wigze sie z wyzszym kosz-
tem wejscia. Jednak przy wyzszych ce-
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nach najmu ten koszt szybko sie zwraca,
a zyski sg atrakcyjne. Panuje tez prze-
konanie, ze $redni najem dziala tylko
w duzych miastach. Faktycznie najlepiej
sprawdza sie w miastach akademickich
albo tych z duzymi firmami, ale z powo-
dzeniem dziala tez w innych rejonach
z duzymi zakladami pracy, gdzie przy-
jezdzaja pracownicy na staze czy kadra
kierownicza na krétsze okresy.

P.J.: Wspomnialas o wplywie lokali-
zacji na oplacalnos¢. Jakie cechy po-
winna mie¢ idealna nieruchomosé
pod najem $rednioterminowy? Czy
kazda da sie zaadaptowac?
AP.: Wiekszo$¢ mieszkan da sie prze-
ksztalci¢ na lokale do wynajmu w $red-
nim terminie. Trudno$ci moga sie
pojawi¢ przy bardzo specyficznych
nieruchomosciach z najmu krétkoter-
minowego, np. z malefikimi aneksami
kuchennymi, bo brakuje tam tego, co
istotne dla Srednioterminowego najem-
cy. Cho¢ i to nie zawsze wyklucza, bo
niektérzy jedza na miescie.
Wybierajac nieruchomos¢ pod ten mo-
del, trzeba kierowac sie paroma kluczo-
wymi elementami. Posiadam liste okolo
60 punktéw do analizy. Najwazniejsze to:
« lokalizacja: dobry i szybki dostep do
komunikacji miejskiej, ulatwiajacy
poruszanie sie;
+ wnetrze: mieszkanie w pelni wypo-
sazone i umeblowane, tworzace efekt
przytulnosci i poczucia ,jak w domu”.

Niezbedne jest stabilne i szybkie Wi-
-Fi, a takze wygodne 1ézko i strefa
do pracy. Detale, jak np. piekarnik,
mog3 by¢ wazne dla niektérych grup
najemcéw — np. dla oséb z Ukrainy,
Hiszpanii czy Wloch piekarnik jest
absolutnie konieczny, co wynika z ich
zwyczajow kulinarnych. W Polsce
przez lata piekarniki byty eliminowa-
ne z mieszkan na wynajem, bo trudno
bylo je utrzymac¢ w czystosci — dzis to
element, ktéry potrafi zadecydowaé
o wyborze mieszkania;

+ uklad mieszkania: pozwalajacy na
stworzenie odpowiednich stref dla
najemcy.

Warto pamietaé, ze najemcy pytaja nie

tylko o Internet, ale tez o jego szybkos¢

- przy najmie dlugoterminowym na-

jemca podpisuje umowe na siebie, ale

przy $rednim wszystko musi by¢ goto-
we. Takie detale robig réznice i wply-

Wwajg na powodzenie oferty.

PJ.: Méwimy o elastycznosci wlasci-
cieli i dostosowaniu oferty. Czy w ta-
kim razie regulacje prawne, ktore
szykuja sie na rynku najmu, beda
sprzyjac Sredniemu terminowi?
AP.: Tak, wydaje mi sie, ze wszystkie
drogi prowadza do $redniego najmu.
W Polsce regulacje dla najmu dlugoter-
minowego maja by¢ bardzo korzystne
dla najemcéw, a mniej dla wlascicieli —
utrudnig podnoszenie czynszu, nawet
o inflagje, i rozwiazanie umowy. To
zniecheci wlascicieli i skloni do szuka-
nia bezpieczniejszych rozwigzaf, np.
uméw terminowych. Z kolei regulacje
dotyczace najmu krétkoterminowe-
go moga wymagaé licengji czy zgody
wspélnot. Mieszkania, ktére ich nie
uzyskaja, moga by¢ kierowane w strone
najmu $rednioterminowego. To ko-
rzystne, bo duzo oséb szuka tej opcji.

P.J.: Jak Twoim zdaniem bedzie wy-
gladal rynek najmu za 5-10 lat?

AP.: Trudno przewidzie¢, co sie wyda-
rzy w perspektywie 10 lat, bo wszyst-
ko szybko si¢ zmienia i moga pojawic¢
si¢ ,czarne labedzie”, jak pandemia
czy wojna. Jednak zmiana stylu zycia
ewidentnie wplywa na preferencje na-
jemcéw i wiascicieli lokali. Rynek idzie
w kierunku $redniego najmu. Trend
latwosci przemieszczania sie i zmiany
lokum jest bardzo widoczny globalnie.
Ludzie nie chcg tak bardzo przywiazy-
wac sie okreslonego miejsca i szukajg
rozwigzan nieskomplikowanych praw-



nie, bez trudnych uméw czy wysokich
kaucji. Platformy oferujace zabezpiecze-
nia i ulatwiajace wynajem tez sprzyjaja
temu trendowi.

P.J.:Jakie bledy najczesciej popelnia-

ja poczatkujacy w tej niszy?

A P.: Najczestsze bledy to:

+ brak wlasciwej analizy mieszkania
pod katem jego przydatnosci do tego
typu najmu;

+ niewlasciwe wyposazenie mieszkania
- cho¢ to mniejszy problem, wymaga
przygotowania;

+ brak przemyslanej strategii cenowej
i ogloszeniowej — strach i lek, ze nikt
nie wynajmie, sklania do wynajecia
dtugoterminowo;

+ brak elastycznosci.

Nierzadko osoby wchodza w ten model

intuicyjnie, bo np. nie mogly wynaja¢

mieszkania dlugoterminowo i zglosit
sie do nich klient na krétszy okres.

P.J.: Czy masz jakie$ przyklady, kie-
dy brak elastycznosci lub trzymanie
sie innego modelu okazalo si¢ mniej
korzystne?

AP.: Moge przytoczy¢ kilka historii,
ktére pokazuja zaréwno potencjalne
straty z innych modeli, jak i zyski po za-
stosowaniu strategii Sredniego najmu.
Jedna znajoma nie mogta sprzedaé wy-
remontowanego mieszkania dwa lata
temu, gdy rynek stangl. Zasugerowalam
wystawienie go na $redni termin, gléw-
nie dla oséb z Ukrainy. Przez péltora
roku mieszkanie bylo wynajmowane
W tym trybie — zarobila na tym okolo 60
000 zl. W miedzyczasie rynek sie popra-
wil, wprowadzono ,Bezpieczny Kredyt
2%”, ceny wzrosly i finalnie sprzedala
mieszkanie z lacznym zyskiem 200 000
zl. Najem $rednioterminowy pozwolil
jej nie tylko zarabiaé, ale tez poczekaé
na lepsze warunki sprzedazy.

Znam tez klientke, ktéra miala dwa
mieszkania w najmie krétkim w dobrych
lokalizacjach. Niestety, byly Zle umeblo-
wane, mocno odbiegaty od dzisiejszych
standardéw. Osiagata na nich bardzo ni-
skie przychody, nawet nizsze niz w najmie
dlugoterminowym. Obatemieszkaniaide-
alnie nadawalyby sie pod $redni termin —
generowalyby lepsze zyski.

Miatam tez klienta z kawalerka w War-
szawie, ktéry Swietnie zarabial na $red-
nim terminie w szczycie naptywu oséb

z Ukrainy. Gdy ruch zmalal, chciat nadal
tyle zarabia¢ i przeszedt na najem krot-
ki. Po roku wrécil do $redniego termi-
nu - to zapewnilo mu stabilno$¢, ciagle
wynajecie (gléwnie na cztery-sze$é
miesiecy, latem na jeden—dwa) i wyzsza
rentownos¢ ogdélna.

PJ: Wspomnialas o platformach
przeznaczonych do $redniego najmu.
Jakie korzysci daja wlascicielom?

A P.: Profesjonalne platformy ulatwiaja
wiele aspektow. Po pierwsze pomaga-
ja w znalezieniu klienta, bo gromadza
oferty i docieraja do duzej grupy poten-
gjalnych najemcéw. Po drugie prowa-
dza weryfikacje najemcéw i udostep-
niaja opinie o nich, co buduje zaufanie.
Po trzecie czesto oferujg zabezpieczenia,
np. ubezpieczenie na wypadek szkéd.
Wiele platform pomaga tez w zarza-
dzaniu platnosciami i w windykacji - za
pobyty placi sie z géry, a jesli platnosé
nie wplynie, najemca traci podstawe
do mieszkania 1 musi sie wyprowadzi¢
— dzieki czemu mozna pomina¢ dlugie
procedury eksmisyjne. Platformy te
umozliwiaja tez latwiejsze rozliczenia
w przypadku szkéd.

PJ.: Czy mimo korzystania z plat-
form wlasciciel powinien mieé¢ wta-
sna umowe? Jakie zabezpieczenia s3a
kluczowe w umowie?

AP.: Réznie to wyglada. Wiele plat-
form oferuje swoje szablony umoéw.
Warto przejrze¢ rynek i dostosowaé
rozwigzanie pod siebie. Uwazam, ze
kluczowym zabezpieczeniem w umo-
wie jest kaucja. Jej wysokos¢ jest indy-
widualna, ale powinna by¢ dobrana tak,
by pokryé ewentualne drobne uszko-
dzenia; nalezy przy tym mieé na uwadze
takze posiadane ubezpieczenie lokalu.
Nie moze by¢ zbyt wysoka, by nie znie-
checi¢ najemcéw. Pamietajmy tez, ze
przy najmie $rednioterminowym, gdzie
duza grupa to cudzoziemcy, umowa po-
winna by¢ dwujezyczna, przynajmniej
po polsku i angielsku.

PJ.. Wszystko wskazuje na to, ze
$redni najem to bardzo perspekty-
wiczny model. Dla kogo jest on naj-
bardziej odpowiedni?

AP.: Najem S$rednioterminowy jest
$wietng opcja dla oséb, ktére cheg in-
westowa¢ w mieszkania na wynajem
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i szukajg dobrego zwrotu z inwestycji.
To model dla kogo$, kto ma mindset
przedsigbiorcy, jest elastyczny i chee za-
rabia¢ na najmie, nie traktujac go tylko
jako lokaty kapitatu. Mozna go obstu-
giwa¢ samodzielnie, nawet przy kilku
mieszkaniach, je$li poswieci sie czas
i zdobedzie wiedze. Mozna to robic¢ tak-
ze catkowicie zdalnie.

To rozwiazanie dla inwestoréw indy-
widualnych, oséb szukajacych wyzszej
rentowno$ci niz w najmie diugoter-
minowym. Idealne dla tych, ktdérzy sa
zmeczeni bardzo angazujacym najmem
krétkim 1 szukajg czego$§ mniej wyma-
gajacego. Moze by¢ tez dla posrednikéw
nieruchomodci, ktérzy chcg poszerzy¢
oferte i zarabia¢ na prowizjach za kazdy
wynajem. Takze dla zarzadcéw nieru-
chomosci, ktérzy cheg dodaé te strategie
do swoich ustug, czy firm relokacyjnych/
dzialéw HR szukajacych mieszkari dla
pracownikéw. Wreszcie dla oséb, ktére
majg czas i np. odziedziczyly mieszkanie,
nawet dla os6b na emeryturze, ktdre s
otwarte na nowe rozwiazania.

P.J.: A kto powinien unikac tego wa-
riantu?

AP.: Najem $rednioterminowy nie jest
dla kazdego. Na pewno nie dla oséb,
ktére nie maja w ogéle czasu i nie chcg
sie tym zajmowal (cho¢ wiedza ze
szkolenia moglaby im sie przydad, jesli
chcieliby odda¢ mieszkanie w zarzadza-
nie i mie¢ nad tym jaka$ kontrole). Nie
dla tych, ktérzy chca mieé tylko spo-
kojny najem, zarabia¢ mniej, ale mieé
LSwiety spokdj” - oni zostang w dlugim
terminie. Nie dla oséb wylacznie nasta-
wionych na najem krétki i czerpiacych
satysfakcje z wysokiej rotacji gosci i ob-
stugi. Oraz nie dla tych, ktérzy nie s go-
towi na zmiane modelu i boja sie rotacji.

P.J.: Zeby skutecznie dziala¢ w tym
modelu, zwlaszcza przy skalowa-
niu, potrzebne sa chyba odpowied-
nie narzedzia i procesy, zgadza sie?
AP.. Kluczowa jest automatyzacja
i uporzadkowanie proceséw. Wyna-
jem odbywa sie czesto zdalnie, wiec
niezbedne sg $wietnej jakosci zdjecia
i filmy prezentujgce mieszkanie. Warto
by¢ przygotowanym na zdalne poka-
zywanie mieszkania, cho¢ zdarza sie to
rzadko. Umowy takze mozna podpisy-
wac zdalnie, nawet elektronicznie.
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Posiadanie checklist jest niezwykle
wazne. Sama mam checklisty do anali-
zy mieszkania, wyposazenia (zeby kupi¢
wszystko za jednym razem i nie wraca¢
po drobiazgi), sprzatania (zeby standard
byl zawsze taki sam — nawet lampy czy
wysokie miejsca, ktére czesto sa pomi-
jane przez serwis), odbioru lokalu czy
przyjecia mieszkania do obstugi — stan-
dard, klucze, ubezpieczenia. Mam tez
checklisty cyklicznego sprzatania dla
najemcéw, ktére gwarantuja powta-
rzalng jako$¢ czystosci. To pozwala mi
prowadzi¢ biznes niemal bezobstugo-
wo i zdalnie, nawet przy duzej liczbie
mieszkan, bo zarzagdzam takze lokalami
klientéw. Niezbedne jest tez narzedzie
do kalkulacji rentownosci najmu.

PJ.: Skad bra¢ te wszystkie narze-
dzia, checklisty, wiedze?

AP.: Moja droga do nieruchomosci za-
czela sie od szkoler. Najpierw chciatam
kupi¢ dwa mieszkania na wynajem i od
razu poszlam na kurs dotyczacy tego
zagadnienia. Szybko polaczylam flipy
z najmem, bo widziatam, Ze oba kierun-
ki sa oplacalne. Pierwsze mieszkania
sprzedawalam podzielone na pokoje,
a osoby, ktdre je kupily, poprosily mnie
o zarzgdzanie wynajmem. Tak powstala
moja firma. Wszyscy ci klienci do dzi$
majg te lokale w mojej obstudze. Ta
praktyka pozwolita mi rozwing¢ oferte
i zdoby¢ do$wiadczenie w zarzadzaniu
portfelem mieszkan.

Wezesniej przez 15 lat prowadzitam
firme zajmujacg sie kreacjg produktéw
reklamowych dla duzych wydawnictw.
Kluczowym elementem mojej pracy
bylo $ledzenie trendéow - musialam
przewidywaé, co przyciggnie uwage
odbiorcéw. Ten nawyk obserwowania
i analizowania rynku bardzo pomégt
mi w nieruchomos$ciach, bo od razu za-
czelam szuka¢ nowych rozwigzan i do-
stosowywac oferte do zmieniajacych sie
potrzeb.

Z polaczenia tych wszystkich do§wiad-
czen powstata Ekspercka Szkota Najmu.
Wykladam w niej cala swoja wiedze
sprawdzona w praktyce. To wszystko
podlane jest konkretnymi przypadka-
mi i nieprzewidzianymi scenariuszami,
ktérych byly setki. Zebralam tam réw-
niez wszystkie niezbedne narzedzia,
checklisty, wspomniane platformy,
dokumenty. To efekt wielu lat nauki
i wdrazania wszystkiego w zycie. Nie
znalazlam na rynku Zzadnego komplek-
sowego szkolenia z tej niszy, dlatego
postanowilam stworzy¢ taki produkt,
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zeby inni mieli skrécong $ciezke. Zro-
bitam to tak, jak sama chcialabym mie¢
podane na poczatku swojej przygody
z nieruchomosciami.

PJ: To jak wygladalo wdraza-
nie modelu S$rednioterminowego
w praktyce po zdobyciu tej wiedzy?
AP.: Najwiekszym wyzwaniem bylo
opracowanie systemu zarzadzania -
mialam wiele nieruchomosci o réznych
standardach i w réznych lokalizacjach.
Musialam wdraza¢ wszystko etapami,
obserwowa¢, ktére mieszkania najle-
piej sie sprawdzajg, gdzie mozna uzy-
skaé najwyzsze stawki. Po dwéch latach
wypracowalam skuteczny system, ktéry
dzi$ dziata niemal automatycznie.

PJ.: Czy osoby z doswiadczeniem
w najmie krétkim lub dlugim moga
latwo przejs¢ na sredni termin?

AP.: Jesli wczesniej zajmowaliSmy sie
dtugim lub krétkim terminem, moze-
my przej$¢ na $redni, ale musimy wzia¢
pod uwage wiele elementéw, takich jak:

dostosowanie lokali, analize, wybér od-
powiedniej strategii. Czesto wystarczy
doposazy¢ mieszkanie, kupi¢ brakujg-
ce meble czy sprzety kuchenne. Jednak
diabel tkwi w szczegétach — nawet do-
bre zdjecia czy filmy majg ogromne zna-
czenie. Przez trzy lata testowatam rézne
rozwigzania na ponad 200 jednostkach.
Dzi§ potrafie szybko ocenié, co sie
sprawdzi, a co wymaga zmiany.
‘WHlasnie dlatego stworzytam Ekspercka
Szkole Najmu, w ktérej razem z Wojt-
kiem Orzechowskim - ekspertem od
najmu krétkoterminowego i diugoter-
minowego — dzielimy sie nasza praktycz-
ng wiedza. Wojtek wnosi dos§wiadczenie
z rynku akademikéw i najmu krétkoter-
minowego w Lodzi, ja z kolei specjalizu-
je sie w $rednim terminie w Warszawie.
Wspélnie uczymy, jak wybra¢ najlepsze
mieszkanie, przygotowaé oferte i sku-
tecznie dziala¢ w tym modelu.

PJ.: Czego ucza si¢ u Was inwestorzy?
AP.: Najwiekszy nacisk kladziemy na
praktyczne przygotowanie — uczestnicy



dowiadujs sie, jak analizowaé mieszka-
nia, wybiera¢ najlepsze strategie, przy-
gotowywaé oferty, zarzadza¢ najmem
i szybko znajdowaé najemcéw. Otrzy-
muja gotowy pakiet narzedzi: checkli-
sty do analizy i wyposazenia, checklisty
sprzatania, wzory uméw, kalkulator
rentownosci oraz praktyczng wiedze,
jak pisa¢ skuteczne ogloszenia i dziala¢
w social mediach. Po szkoleniu s3 go-
towi do samodzielnego dzialania i maja
mozliwos$¢ konsultacji indywidualnych.
Szkola nie jest dla kazdego - nie pole-
cam jej osobom, ktére nie maja czasu,
nie chcg sie angazowac, wolg spokojny
najem z niska rentownoscig lub nie sa
gotowe na zmiany. Najlepiej odnajduja
sie tu osoby z przedsiebiorczym nasta-
wieniem, otwarte na nauke i dzialanie.

P.J.: Jakie cechy maja najlepsi kur-
sanci?

AP.: Najlepsi to ci, ktérzy od razu
wdrazaja zdobyta wiedze i sg otwarci na
nowe rozwigzania. Czesto sg to fliperzy,
zarzadcy nieruchomosci czy posredni-
cy, ktérzy cheg rozszerzy¢ swojg oferte.
Sukces odnoszg ci, ktérzy dzialaja, a nie
tylko zdobywaja teorie.

PJ.:: Jak z perspektywy czasu oce-
niasz swoja droge w nieruchomo-
$ciach? Co zrobilabys inaczej?

A.P.: Nic bym nie zmienila poza detala-
mi. Zaczynatam od szkoler i uwazam, ze
to najlepsza droga — kupowanie wiedzy
i do$wiadczenia innych pozwala unik-
naé kosztownych bledéw, a takze zaosz-
czedzi¢ czas 1 umozliwia natychmiasto-
wy start. Moja $ciezka — od flip6w przez
zarzadzanie najmem po rozwéj modelu
$rednioterminowego — byla bardzo cie-
kawa i data mi solidne podstawy do pro-
wadzenia wiasnego biznesu. Dzi§ moge
dzieli¢ sie tg wiedza z innymi i pomagaé
im osiagac sukcesy.

P.J.: Co Ci¢ najbardziej napedza, kie-
dy pojawiaja sie trudnosci?

AP.: Najbardziej motywuje mnie
Swiadomo$¢, ze kazdy problem to
szansa na rozwdj. Traktuje trudnosci
jako lekcje — kazda z nich pozwala mi
udoskonali¢ procesy, narzedzia i sie-
bie jako przedsiebiorce.

P.J.: Wolisz podejmowac¢ decyzje na
podstawie danych czy intuicji?

AP.: Lbacze oba podejscia. Analizuje
dane, ale ostateczna decyzja czesto wy-
nika z intuicji i do$wiadczenia. Rynek
nieruchomodci jest dynamiczny i nie
wszystko da sie przewidzie¢ liczbami.

PJ.:: Jak oceniasz ryzyko i jak nim
zarzadzasz?

AP.: Ryzyko jest nieodlgczng czescia
biznesu. Minimalizuje je przez eduka-
¢je, analize i rozmowy z innymi prakty-
kami. Nie boje sie bledéw — wazne, zeby
wyciagac z nich wnioski.

PJ.: Jakie dos$wiadczenie nauczylo
Cie najwiecej o prowadzeniu bizne-
su?

A P.: Najwiecej nauczyly mnie sytuacje
kryzysowe — pandemia, wojna w Ukra-
inie, zmiany przepiséw. Wymusily ela-
styczno$¢ i szybkie dostosowanie sie do
nowych warunkéw.

P.J.: Co uwazasz za swoja najwieksza
przewage na rynku?

AP.: Umiejetno$¢ obserwowania tren-
déw i szybkie wdrazanie zmian. Nie
boje sie testowa¢ nowych rozwigzan
i dzieli¢ sie wiedzg z innymi.

PJ.: Jakie miejsce zajmuje u Ciebie
rozwoj osobisty?

A.P.: Rozwdj osobisty jest bardzo waz-
ny w mojej drodze. Regularnie uczest-
nicze w szkoleniach, czytam bardzo
duzo ksiazek, korzystam z do§wiadcze-
nia mentoréw, stale podnosze swoje
kompetencje i wymieniam sie¢ wiedza
z innymi przedsiebiorcami na réznych
spotkaniach networkingowych oraz
mastermindach.

P.J.: Ktdre ksiazki, osoby lub rozmo-
wy najbardziej wplynely na Twoje
myslenie o biznesie?

A.P.: Mysle, ze wiele oséb zaczynato tak
jak ja, czyli od ksigzek: Bogaty ojciec,
biedny ojciec, Zarabiaj na nierucho-
mosciach, Atomowe nawyki. Dla mnie
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wazny jest takze rozwdj duchowy, wiec
siegnelam po pozycje Potega podiwia-
domosci, a potem wiele, wiele innych,
ktére pozwalaja zachowad spokojny
umyst i do§wiadcza¢ uwaznosci na co
dzien, tak aby nie zy¢ automatycznie.
Zdecydowanie inspiruja mnie roz-
mowy z praktykami rynku, szkolenia
u Wojtka Orzechowskiego. Kazda dys-
kusja z do§wiadczonym przedsiebiorca
daje mi nowa perspektywe.

P.J.: Byl jakis$ przelom, ktéry caltko-
wicie zmienil Twoje podejscie do
pracy?

AP.: Przelomem byla pandemia - po-
kazala, jak wazna jest elastycznos¢
i szybkie reagowanie na zmiany. Zrozu-
mialam, Ze nie mozna przywiazywac sie
do jednego modelu biznesowego.

P.J.: Co doradzilabys$ komus, kto do-
piero zaczyna swoja przygode z biz-
nesem?

AP.. Przede wszystkim inwestowacd
w edukacje — korzysta¢ z wiedzy innych,
zeby unika¢ kosztownych bledéw i skra-
ca¢ czas wejscia w biznes. Nie bac sie py-
ta¢ i szukac wsparcia wérdd praktykow.

PJ.: Czy inwestowanie i prowadze-
nie wlasnego biznesu jest dla kaz-
dego?

A.P.: Warto zapyta¢ siebie, czy jeste$my
gotowi na ryzyko, zmiany i ciagla na-
uke. Inwestowanie nie jest dla kazdego
— Wymaga zaangazowania, czasu i goto-
wosci do ponoszenia odpowiedzialnosci
za decyzje.

PJ.: Jakie sa najistotniejsze lekcje,
ktéore wyniostas z wlasnych ble-
doéw?

A.P.: Nie ba¢ sie bledéw - kazdy
z nich to cenna lekcja. Wazne, by
wyciaga¢ wnioski i nie powiela¢ tych
samych schematéw. Cenie sobie tez
umiejetno$¢ szybkiego reagowania
i otwarto$¢ na zmiany.

STREFA NIERUCHOMOSCI 17



