
Jak oceni³by Pan sytuacjê 
rynku nieruchomoœci w Pol-
sce?
Odwiedzaj¹c du¿e miasta mo-
¿na zaobserwowaæ nowo 
wznoszone budynki: bloki mie-
szkalne czy domy szeregowe 
–generalnie firmy deweloper-
skie dzia³aj¹ aktywnie, wiêc 
i poda¿ na rynku jest du¿a. 
W mniejszych miastach nie 
zauwa¿amy ju¿ takiej aktyw-
noœci – trzeba liczyæ na istnie-
j¹ce zasoby lub budowê domu 
systemem gospodarczym. 
Jeœli s¹ ju¿ jakieœ inicjatywy 
deweloperskie to czêsto cena 
za lokal przewy¿sza zdolnoœci 
finansowe lokalnej spo³eczno-
œci.

Gdzie umieœci³by Pan w tej 
rzeczywistoœci Jastrzêbie 
i jego okolice?
Jastrzêbie to specyficzne mia-
sto – podstawowy i jedyny za-
sób lokalów mieszkalnych to 
nasze bloki, które doskonale 
znamy i w których wiêkszoœæ 
z nas siê wychowywa³a. Nie s¹ 
budowane nowe budynki wie-
lorodzinne do których mo¿na 
nabyæ prawo w³asnoœci. Od 
pewnego czasu  jednak obser-
wujemy wzmo¿on¹ aktywnoœæ 
w zakresie budowy domów 
jednorodzinnych. Przyk³ado-
wo na rynku ¿orskim stale po-
wstaj¹ nowe nieruchomoœci. 

Co jest fundamentem Pañ-
stwa firmy?  
Nasza Firma prowadzi dzia-
³alnoœæ w trzech przenikaj¹-
cych siê dziedzinach: finanse 
– g³ównie kredyty hipoteczne, 
poœrednictwo w obrocie nie-
ruchomoœciami, budownictwo 
– projektowanie oraz budowa 
domów. 
Fundamentem sprawnej i pro-
fesjonalnej dzia³alnoœci, w tych 
dziedzinach, jest zatrudnienie 

kierunkowo wykszta³conych, 
doœwiadczonych specjalistów. 
Podkreœlam s³owo zatrudnie-
nie – w naszej firmie nie ma 
innych form zatrudnienia ni¿ 
umowa o pracê – dziêki temu 
tworzymy zespó³ zoriento-
wany wokó³ celów strategicz-
nych firmy. 
Doradcy ds. kredytów to osoby 
które pracowa³y w bankach – 
najkrótszy sta¿em pracownik 
ma  5 letnie, a pozostali 9 i 11 
letnie doœwiadczenie w banko-
woœci. Przy obs³udze kredytów 
hipotecznych, nie korzystamy 
z zewnêtrznych firm poœredni-
cz¹cych – od wielu lat mamy 
podpisane umowy bezpoœred-
nio z bankami dziêki czemu 
mamy niezbêdne narzêdzia, 
¿eby na miejscu oceniæ 
mo¿liwoœci kredytowe klienta, 
efektem jest krótszy proces 
decyzyjny, wypracowane pro-
cedury i katalog odstêpstw od 
standardowych procedur czyli 
rzeczywiœcie zrealizowane 
sprawy nietypowe. W zakresie 
projektowania i budownictwa 
w siedzibie firmy pracuje 
codziennie osoba z uprawnie-
niami budowlanymi – in¿ynier 
budownictwa.
Nad bezpieczeñstwem obrotu 
nieruchomoœciami czuwaj¹ 
dwaj licencjonowani poœre-
dnicy a na rynku pracuj¹ agen-
ci nieruchomoœci, którzy dziêki 
stworzonym warunkom pracy 
nie s¹ skoncentrowani tylko 
i wy³¹cznie na szybkiej, pozba-
wionej wsparcia dla klienta 
sprzeda¿y. W ka¿dej z dzie-
dzin mamy spore doœwiadcze-
nie, a to wartoœæ nadrzêdna – 
jak przejechane kilometry 
u kierowcy.
Taka struktura pozwala dobrze 
organizowaæ pracê ca³oœci 
firmy i kontrolowaæ jakoœæ. To 
jest w³aœnie fundament do 
dobrej profesjonalnej obs³ugi.

Ten autorski „know how” 
sprawi³, ¿e zostaliœcie jed-
nym z liderów lokalnego 
rynku nieruchomoœci. Ale 
czy to wszystkie zalety, 
które doprowadzi³y Was na 
szczyt?
Nie patrzê w tych kategoriach. 
Nie rywalizujemy z innymi 
firmami. Mamy swoj¹ wizjê 
rozwoju i standardów pracy na 
dzisiaj i na przysz³oœæ – 
jesteœmy na etapie przygoto-
wywaniu i wdra¿ania nowego 
produktu w bran¿y budowla-
nej.  Na pewno wyró¿niamy 
siê nieszablonowym podej-
œciem do pracy i rozwoju. Dzie-
je siê tak dlatego, ¿e realizuje-
my trudne i nietypowe sprawy. 
Jako jedyni najpierw finanso-
waliœmy nabywanie nierucho-
moœci, a póŸniej wprowadzi-
liœmy produkt pt. poœrednictwo 
w obrocie nieruchomoœci. Ma 
to du¿e znaczenie poniewa¿ 
pozytywny fina³ wielu transak-
cji zale¿y od ich kredytowania. 
Jako pierwsi wœród firm o cha-
rakterze biura nieruchomoœci 
wprowadziliœmy us³ugê pro-
jektowania, remontowania
i budowania, a jako jedyni nie 
zlecamy ich na zewn¹trz tylko 
realizujemy przez nasz¹ ka-
drê. Nasi klienci w jednym 
czasie, przy jednym stole 
rozmawiaj¹ z poœrednikiem 
w obrocie nieruchomoœciami, 
bankowcem i budowlañcem.

W³aœnie, dobrze ¿e wspo-
mnia³ Pan o klientach wielu 
z nich podkreœla niespoty-
kany w innych firmach 
z Pañstwa bran¿y charakter 
dzia³añ. Co maj¹ na myœli?
W naszej firmie przyk³adowo 
s¹ ju¿ klienci, którzy zapra-
gnêli wybudowaæ dom. Naj-
pierw przedyskutowali ten po-
mys³ ze specjalistami, nastêp-
nie kupili za naszym poœred- 

nictwem dzia³kê, zaprojekto-
wali dom, sfinansowali budo-
wê kredytem hipotecznym, 
obserwowali jak on siê budo-
wa³, a na koniec sprzedaliœmy 
ich mieszkanie, w którym do-
tychczas mieszkali. W zasa-
dzie ten proces uj¹³em w jed-
nym zdaniu ale proszê mi wie-
rzyæ ju¿ ka¿dy jeden etap 
z osobna jest skomplikowan¹ 
transakcj¹, a co dopiero ca-
³oœæ. 
 
I n t e g r a t o r  F i n a n s o w o  
Inwestycyjny sk¹d taka 
nazwa?
Przez d³ugi czas u¿ywaliœmy 
naszego skrótu I.F.I. – od 
pewnego czasu jednak k³a-
dziemy nacisk na pe³n¹ nazwê 
– w³aœnie dlatego: w jednym 
miejscu Integrujemy finanse 
i inwestycje naszych klientów 
w zakresie rynku budowlano 
mieszkaniowego.

Jak d³ugo trwa³o zbudowa-
nie, tak przenikaj¹cej siê 
w ró¿nych dziedzinach, 
struktury?
W obecnej strukturze i formie 
prawnej dzia³amy 5 rok, po-
cz¹tki idei i pierwszych dzia³añ 
siêgaj¹ 2002 roku.

S³ysza³em stwierdzenie, ¿e 
jastrzêbski rynek nierucho-
moœci jest wyj¹tkowy, a kli-
enci bardziej wymagaj¹cy
Mo¿e tak bym go nie okreœli³ – 
jest specyficzny: przenika siê 
generacja osób, które przyje-
cha³y do Jastrzêbia wraz z po-
cz¹tkiem dzia³alnoœci kopalñ 
(obecnie to najczêœciej eme-
rytowani pracownicy kopalñ) 
z nowym pokoleniem – ich 
dzieæmi. 
Mamy nowe pokolenie, a za-
sób mieszkaniowy pozosta³ 
taki sam. Wbrew pozorom z te-
go problemu rodzi siê szansa – 
œrodki, które mo¿na uzyskaæ 
ze sprzeda¿y mieszkania, to 
dobry wk³ad w budowê domu – 
nazywam go optymalnym do-
mem, skrojonym na miarê 
finansów i potrzeb np. sam 
mieszkam z ¿on¹ i dzieckiem 
w domu o powierzchni 80mkw 
a wychowywa³em siê w 
jastrzêbskim M4 o pow. 55 
mkw z rodzicami i dwójk¹ 
rodzeñstwa. 
Zamiana M4 (które istniej¹ tyle 
ile istniej¹) nawet na ma³y 
domek wolnostoj¹cy to rozwój 
osobisty, ale i pozytywne 

zmiany rynkowe.
Taka koncepcja rozwi¹zujê 
problem rynku: w³aœciciele 
mieszkañ decyduj¹ siê na 
budowê i w koñcowym jej eta-
pie, dofinansuj¹ inwestycjê, 
sprzedaj¹c mieszkania. 
Dziêki temu powstaje nowe 
budownictwo i zwiêksza siê 
poda¿ mieszkañ.
Oczywiœcie wi¹¿e siê to z de-
cyzjami o wielkiej odpowie-
dzialnoœci – synchronizacj¹ 
dzia³añ tak aby ka¿da ze 
stron, na czas mog³a wprowa-
dzaæ siê do swojego lokum. 
Wa¿ne przede wszystkim 
jest by  starczy³o œrodków na 
wszystkie wydatki – np. 
budowa to inwestycja roz³o-
¿ona w czasie na kilkanaœcie 
miesiêcy.
Klienci s³usznie maj¹ prawo 
wymagaæ od osób prowadz¹-
cych ich sprawy aby te wszy-
stkie skomplikowane dzia³a-
nia mia³y pomyœlny koniec, 
a przed doradcami wielka 
odpowiedzialnoœæ sprostania 
tym wymaganiom. 

Zasadniczym pytaniem jest 
jak przyk³adowy Kowalski 
z Jastrzêbia mo¿e sobie 
pozwoliæ na zakup w³asnej 
nieruchomoœci?
Ka¿da sytuacja jest inna, 
dlatego bardzo du¿¹ wagê 
przyk³adamy do pierwszych 
rozmów z klientami – poœwiê-
camy na nie du¿o czasu, a 
nasze doradztwo nic nie 
kosztuje. Dlatego te¿ czytel-
ników, którzy s¹ zaintere-
sowani odpowiedzi¹ na te 
pytanie, zapraszam na nie-
zobowi¹zuj¹ce spotkanie. 
Koncentrujemy siê na roz-
s¹dnym doradztwie – anali-
zujemy rzeczywiste potrzeby 
klienta. Nie realizujemy 
sprzeda¿y za wszelk¹ cenê. 
Bardzo czêsto klienci wiedz¹, 
co chc¹ osi¹gn¹æ, ale próbuj¹ 
to osi¹gn¹æ z³ymi narzê-
dziami, b¹dŸ zwyczajnie nie 
wiedz¹ jak siê do tego zabraæ. 
Trudno siê dziwiæ bo nigdy 
tego nie robili i ich to przera¿a 
– jesteœmy do dyspozycji 
takich osób.

Jak w te realia wpisuj¹ siê 
m³odzi Jastrzêbianie?
Wielu m³odych jastrzêbian 
korzysta z dobrodziejstwa 
naszej ziemi – wêgla. Praca 
w kopalni jest ciê¿ka, ale ko-
palniom wiele zawdziêczamy. 

Takie osoby maj¹ wiêksze 
mo¿liwoœci finansowe, a co za 
tym idzie szersze mo¿liwoœci 
wyboru.   Wiele m³odych 
ma³¿eñstw, szcze-gólnie tych, 
gdzie dwie osoby uzyskuj¹ 
dochody kupuje mie-szkanie z 
góry wiedz¹c ¿e to tylko etap na 
drodze do w³asne-go domu.

Powszechnie wiêc wiadomo, 
¿e najwiêkszy lêk budz¹ 
kwestie finansowe. Ludzie 
boj¹ siê zaci¹gaæ kredyty, 
przera¿a ich wizja tworzenia 
dalszej przysz³oœci z wysokim 
obci¹¿eniem konta banko-
wego. Jak Pañska firma 
wychodzi im naprzeciw?
Nikt nie lubi siê zad³u¿aæ i ka¿dy 
klient, z którym rozmawiam, od 
razu zastrzega, ¿e sp³aci go 
najszybciej jak siê da – to dobre 
za³o¿enie, ale te¿ nazbyt opty-
mistyczne. Poza tym w naszej 
mentalnoœci funkcjonuje zawsty-
dzenie, kiedy mówimy o zaci¹-
ganiu kredytu. Mniej dotyczy to 
osób m³odych wkraczaj¹cych 
w doros³e ¿ycie. Rzerzywistoœæ 
na nas to wymusza.
Przede wszystkim w rozmo-
wach z klientami staramy siê 
pomagaæ patrzeæ trzeŸwo i re-
alnie na ¿ycie, ka¿dy z nas ma 
przecie¿ swoje rodziny. Wie ile 
kosztuje utrzymanie, ¿ycie 
i jakie nie oczekiwane wydatki 
mog¹ nas spotkaæ. Dlatego 
planuj¹c podpowiadamy, aby 
patrzeæ przyziemnie, realnie 
i zd¹¿aæ w ten sposób do op-
tymistycznych celów. Prze-
strzegamy przed nadmiernym 
zad³u¿aniem siê. Ponadto, 
wspó³pracujemy z 10 bankami. 
Na miejscu porównuje-my 
konkretne oferty po to by wybraæ 
najkorzystniejsz¹. Co wiêcej 
zawsze podkreœlamy klientom, 
¿e oferty i symulacje to jedno, 
a drugie to podtrzymanie ich 
w decyzji kredytowej. Prywatnie 
uwa¿am, ¿e ka¿dy doradca 
finansowy rekomenduj¹c innej 
osobie dane rozwi¹zanie powi-
nien byæ przekonany, ¿e takie 
same poleci³by sobie. Gdyby tak 
by³o wielu klientów mog³oby 
mieæ lepsze rozwi¹zania finan-
sowe i mniejsze troski. Ale to ju¿ 
kwestia mentalnoœci doradców – 
dla nas najwa¿niejsze jest dobro 
naszego klienta, bo to jego dal-
sze ¿ycie œwiadczy o trafnoœci 
naszych porad.

www.jasnet.pl 5zlecone

“W³asne lokum – spe³nienie marzenia”
Marzenie to wyobra¿enie naszych celów, oczekiwañ i d¹¿eñ, rozmyœlanie o czymœ 
przyjemnym, snucie planów na przysz³oœæ, a co zdaje siê najwa¿niejsze: 
urzeczywistnianie czegoœ upragnionego. S¹ marzenia du¿e i ma³e, a ka¿dy z nas stara 
siê je codziennie realizowaæ. Czasem marzenia maj¹ wymiar bardzo prosty – wrêcz 
podstawowy np. swój w³asny k¹t. Równie¿ wielu mieszkañców Jastrzêbia i pobliskich 
okolic pragnie spe³niæ swój podstawowy sen o w³asnym lokum, inwestuj¹c oszczêdnoœci 
swojego ¿ycia w stworzenie dla siebie wymarzonej przestrzeni ¿yciowej. Tak, ka¿dy 
z nas marzy o swoich „w³asnych czterech k¹tach” - tej egzystencjonalnej podstawie 
daj¹cej ka¿demu z nas poczucie bezpieczeñstwa. O tym jak do tego doprowadziæ, 
pokonuj¹c po drodze g¹szcz ¿yciowych przeciwnoœci, a przede wszystkim swój w³asny 
lêk przed finansowymi nastêpstwami tej ¿yciowej decyzji, mówi Micha³ £omozik - 
menad¿er firmy I.F.I - Integrator Finansowo-Inwestycyjny.


