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“Whasne lokum - spelnienie marzenia”

Marzenie to wyobrazenie naszych celow, oczekiwan i dazen, rozmyslanie o czyms$
przyjemnym, snucie planéw na przyszlos¢, a co zdaje si¢ najwazniejsze:
urzeczywistnianie czego$ upragnionego. Sa marzenia duze i male, a kazdy z nas stara
si¢ je codziennie realizowa¢. Czasem marzenia maja wymiar bardzo prosty — wrecz
podstawowy np. swéj wlasny kat. ROwniez wielu mieszkancéw Jastrzebia i pobliskich
okolic pragnie spelni¢ swoj podstawowy sen o wlasnym lokum, inwestujac oszczednoSci
swojego zycia w stworzenie dla siebie wymarzonej przestrzeni zyciowej. Tak, kazdy
z nas marzy o swoich ,,wlasnych czterech katach” - tej egzystencjonalnej podstawie
dajacej kazdemu z nas poczucie bezpieczenstwa. O tym jak do tego doprowadzié,
pokonujac po drodze ggszcz zyciowych przeciwnosci, a przede wszystkim swoj wlasny
lek przed finansowymi nastepstwami tej zyciowej decyzji, méwi Michal Lomozik -

menadzer firmy L.F.I - Integrator Finansowo-Inwestycyjny.

Jak ocenitby Pan sytuacje
rynku nieruchomosci w Pol-
sce?

Odwiedzajgc duze miasta mo-
zna zaobserwowaé¢ nowo
wznoszone budynki: bloki mie-
szkalne czy domy szeregowe
—generalnie firmy deweloper-
skie dziatajg aktywnie, wiec
i podaz na rynku jest duza.
W mniejszych miastach nie
zauwazamy juz takiej aktyw-
nosci — trzeba liczy¢ na istnie-
jace zasoby lub budowe domu
systemem gospodarczym.
Jesdli sg juz jakies$ inicjatywy
deweloperskie to czesto cena
za lokal przewyzsza zdolnosci
finansowe lokalnej spoteczno-
Sci.

Gdzie umiescitby Pan w tej
rzeczywistosci Jastrzebie
ijego okolice?

Jastrzebie to specyficzne mia-
sto — podstawowy i jedyny za-
sob lokalow mieszkalnych to
nasze bloki, ktére doskonale
znamy i w ktorych wiekszosé
z nas sie wychowywata. Nie sg
budowane nowe budynki wie-
lorodzinne do ktérych mozna
naby¢é prawo wiasnosci. Od
pewnego czasu jednak obser-
wujemy wzmozong aktywnos¢
w zakresie budowy doméw
jednorodzinnych. Przyktado-
wo na rynku zorskim stale po-
wstajg nowe nieruchomosci.

Co jest fundamentem Pan-
stwa firmy?

Nasza Firma prowadzi dzia-
talno$¢ w trzech przenikaja-
cych sie dziedzinach: finanse
— gtéwnie kredyty hipoteczne,
posrednictwo w obrocie nie-
ruchomosciami, budownictwo
— projektowanie oraz budowa
domow.

Fundamentem sprawnej i pro-
fesjonalnej dziatalnosci, w tych
dziedzinach, jest zatrudnienie

kierunkowo wyksztatconych,
doswiadczonych specjalistow.
Podkreslam stowo zatrudnie-
nie — w naszej firmie nie ma
innych form zatrudnienia niz
umowa o prace — dzieki temu
tworzymy zespot zoriento-
wany wokét celéw strategicz-
nych firmy.

Doradcy ds. kredytow to osoby
ktére pracowaty w bankach —
najkrétszy stazem pracownik
ma 5 letnie, a pozostali 9i 11
letnie doswiadczenie w banko-
wosci. Przy obstudze kredytéw
hipotecznych, nie korzystamy
z zewnetrznych firm posredni-
czacych — od wielu lat mamy
podpisane umowy bezposred-
nio z bankami dzieki czemu
mamy niezbedne narzedzia,
zeby na miejscu ocenié
mozliwosci kredytowe klienta,
efektem jest krotszy proces
decyzyjny, wypracowane pro-
cedury i katalog odstepstw od
standardowych procedur czyli
rzeczywiscie zrealizowane
sprawy nietypowe. W zakresie
projektowania i budownictwa
w siedzibie firmy pracuje
codziennie osoba z uprawnie-
niami budowlanymi — inzynier
budownictwa.

Nad bezpieczenstwem obrotu
nieruchomosciami czuwajg
dwaj licencjonowani posre-
dnicy a na rynku pracujg agen-
ci nieruchomosci, ktorzy dzieki
stworzonym warunkom pracy
nie sg skoncentrowani tylko
i wytgcznie na szybkiej, pozba-
wionej wsparcia dla klienta
sprzedazy. W kazdej z dzie-
dzin mamy spore doswiadcze-
nie, a to wartos¢ nadrzedna —
jak przejechane kilometry
u kierowcy.

Taka struktura pozwala dobrze
organizowa¢ prace catosci
firmy i kontrolowac¢ jakos¢. To
jest wiasnie fundament do
dobrej profesjonalnej obstugi.

Ten autorski ,know how”
sprawil, ze zostaliscie jed-
nym z lideréw Iokalnego
rynku nieruchomosci. Ale
czy to wszystkie zalety,
ktore doprowadzify Was na
szczyt?

Nie patrze w tych kategoriach.
Nie rywalizujemy z innymi
firmami. Mamy swojg wizje
rozwoju i standardéw pracy na
dzisiaj i na przysztos¢ -
jestedmy na etapie przygoto-
wywaniu i wdrazania nowego
produktu w branzy budowla-
nej. Na pewno wyrézniamy
sie nieszablonowym podej-
Sciem do pracy i rozwoju. Dzie-
je sie tak dlatego, ze realizuje-
my trudne i nietypowe sprawy.
Jako jedyni najpierw finanso-
walismy nabywanie nierucho-
mosci, a pozniej wprowadzi-
lismy produkt pt. posrednictwo
w obrocie nieruchomosci. Ma
to duze znaczenie poniewaz
pozytywny finat wielu transak-
cji zalezy od ich kredytowania.
Jako pierwsi wsrod firm o cha-
rakterze biura nieruchomosci
wprowadzilismy ustuge pro-
jektowania, remontowania
i budowania, a jako jedyni nie
zlecamy ich na zewnatrz tylko
realizujemy przez nasza ka-
dre. Nasi klienci w jednym
czasie, przy jednym stole
rozmawiajg z posrednikiem
w obrocie nieruchomosciami,
bankowcem i budowlancem.

Witasnie, dobrze ze wspo-
mniat Pan o klientach wielu
z nich podkresla niespoty-
kany w innych firmach
z Panstwa branzy charakter
dziatan. Co maja na mysli?

W naszej firmie przyktadowo
sg juz klienci, ktérzy zapra-
gneli wybudowa¢ dom. Naj-
pierw przedyskutowali ten po-
myst ze specjalistami, nastep-
nie kupili za naszym posred-

nieszablonowo

nictwem dziatke, zaprojekto-
wali dom, sfinansowali budo-
we kredytem hipotecznym,
obserwowali jak on sie budo-
wat, a na koniec sprzedalismy
ich mieszkanie, w ktérym do-
tychczas mieszkali. W zasa-
dzie ten proces ujgtem w jed-
nym zdaniu ale prosze mi wie-
rzy¢ juz kazdy jeden etap
z osobna jest skomplikowang
transakcjg, a co dopiero ca-
tos¢.

Integrator Finansowo
Inwestycyjny skad taka
nazwa?

Przez dtugi czas uzywalismy
naszego skrotu ILFIl. — od
pewnego czasu jednak kfa-
dziemy nacisk na petng nazwe
— witasnie dlatego: w jednym
miejscu Integrujemy finanse
i inwestycje naszych klientow
w zakresie rynku budowlano
mieszkaniowego.

Jak diugo trwato zbudowa-
nie, tak przenikajgcej sie
w réznych dziedzinach,
struktury?

W obecnej strukturze i formie
prawnej dziatamy 5 rok, po-
czagtki idei i pierwszych dziatan
siegajg 2002 roku.

Styszalem stwierdzenie, ze
Jjastrzebski rynek nierucho-
mosci jest wyjatkowy, a kli-
encibardziejwymagajacy
Moze tak bym go nie okreslit —
jest specyficzny: przenika sie
generacja osob, ktére przyje-
chaty do Jastrzebia wraz z po-
czatkiem dziatalnosci kopaln
(obecnie to najczegsciej eme-
rytowani pracownicy kopaln)
z nowym pokoleniem — ich
dziecmi.

Mamy nowe pokolenie, a za-
s6b mieszkaniowy pozostat
taki sam. Wbrew pozorom z te-
go problemu rodzi sie szansa —
srodki, ktére mozna uzyskaé
ze sprzedazy mieszkania, to
dobry wktad w budowe domu —
nazywam go optymalnym do-
mem, skrojonym na miare
finanséw i potrzeb np. sam
mieszkam z zong i dzieckiem
w domu o powierzchni 80mkw
a wychowywatem sie w
jastrzebskim M4 o pow. 55
mkw z rodzicami i dwdjka
rodzenstwa.

Zamiana M4 (ktére istnieja tyle
ile istniejg) nawet na maly
domek wolnostojgcy to rozwdj
osobisty, ale i pozytywne

zmiany rynkowe.

Taka koncepcja rozwigzuje
problem rynku: wiasciciele
mieszkan decydujg sie na
budowe i w koncowym jej eta-
pie, dofinansujg inwestycje,
sprzedajgc mieszkania.
Dzieki temu powstaje nowe
budownictwo i zwieksza sie
podaz mieszkan.

Oczywiscie wigze sie to z de-
cyzjami o wielkiej odpowie-
dzialnosci — synchronizacjg
dziatan tak aby kazda ze
stron, na czas mogta wprowa-
dzac¢ sie do swojego lokum.
Wazne przede wszystkim
jest by starczyto srodkéw na
wszystkie wydatki — np.
budowa to inwestycja rozto-
zona w czasie na kilkanascie
miesiecy.

Klienci stusznie majg prawo
wymagac od oséb prowadzg-
cych ich sprawy aby te wszy-
stkie skomplikowane dziata-
nia miaty pomysiny koniec,
a przed doradcami wielka
odpowiedzialnos¢ sprostania
tym wymaganiom.

Zasadniczym pytaniem jest
jak przyktadowy Kowalski
z Jastrzebia moze sobie
pozwoli¢ na zakup wilasnej
nieruchomosci?

Kazda sytuacja jest inna,
dlatego bardzo duzg wage
przyktadamy do pierwszych
rozmow z klientami — poswie-
camy na nie duzo czasu, a
nasze doradztwo nic nie
kosztuje. Dlatego tez czytel-
nikéw, ktérzy sg zaintere-
sowani odpowiedzig na te
pytanie, zapraszam na nie-
zobowigzujgce spotkanie.
Koncentrujemy sie na roz-
sgdnym doradztwie — anali-
zujemy rzeczywiste potrzeby
klienta. Nie realizujemy
sprzedazy za wszelkg cene.
Bardzo czesto klienci wiedzg,
co chcg osiggnac, ale prébuja
to osiggng¢ ztymi narze-
dziami, badz zwyczajnie nie
wiedzg jak sie do tego zabrac.
Trudno sie dziwi¢ bo nigdy
tego nie robiliiich to przeraza
— jesteSmy do dyspozyciji
takich oséb.

Jak w te realia wpisujg sie
mfodzi Jastrzebianie?

Wielu mtodych jastrzebian
korzysta z dobrodziejstwa
naszej ziemi — wegla. Praca
w kopalni jest ciezka, ale ko-
palniom wiele zawdzieczamy.

Takie osoby majg wieksze
mozliwosci finansowe, a co za
tym idzie szersze mozliwosci
wyboru. Wiele miodych
matzenstw, szcze-golnie tych,
gdzie dwie osoby uzyskujg
dochody kupuje mie-szkanie z
gory wiedzac ze to tylko etap na
drodze do wtasne-go domu.

Powszechnie wiec wiadomo,
ze najwiekszy lek budza
kwestie finansowe. Ludzie
bojg sie zaciggac¢ kredyty,
przeraza ich wizja tworzenia
dalszej przysztosci z wysokim
obcigzeniem konta banko-
wego. Jak Panska firma
wychodziim naprzeciw?

Nikt nie lubi sie zadtuzac i kazdy
klient, z ktérym rozmawiam, od
razu zastrzega, ze sptaci go
najszybciej jak sie da — to dobre
zatozenie, ale tez nazbyt opty-
mistyczne. Poza tym w naszej
mentalnosci funkcjonuje zawsty-
dzenie, kiedy méwimy o zacig-
ganiu kredytu. Mniej dotyczy to
os6b mtodych wkraczajgcych
w doroste zycie. Rzerzywisto$¢
nanas towymusza.

Przede wszystkim w rozmo-
wach z klientami staramy sie
pomagac patrze¢ trzezwo i re-
alnie na zycie, kazdy z nas ma
przeciez swoje rodziny. Wie ile
kosztuje utrzymanie, zycie
i jakie nie oczekiwane wydatki
mogg nas spotka¢. Dlatego
planujgc podpowiadamy, aby
patrze¢ przyziemnie, realnie
i zdgza¢ w ten sposob do op-
tymistycznych celéw. Prze-
strzegamy przed nadmiernym
zadtuzaniem sie. Ponadto,
wspotpracujemy z 10 bankami.
Na miejscu poréwnuje-my
konkretne oferty po to by wybra¢
najkorzystniejszg. Co wiecej
zawsze podkreslamy klientom,
ze oferty i symulacje to jedno,
a drugie to podtrzymanie ich
w decyzji kredytowej. Prywatnie
uwazam, ze kazdy doradca
finansowy rekomendujac innej
osobie dane rozwigzanie powi-
nien by¢ przekonany, ze takie
same polecitby sobie. Gdyby tak
byto wielu klientéw mogtoby
mie¢ lepsze rozwigzania finan-
sowe i mniejsze troski. Ale to juz
kwestia mentalnosci doradcow —
dla nas najwazniejsze jest dobro
naszego klienta, bo to jego dal-
sze zycie $wiadczy o trafnosci
naszych porad.

- DILF

INTEGRATOR FINANSOWO INWESTYCYJNY

gotowkowe posrednictwo od projektu
konsolidacyjne zarzgdzanie do realizacji
hipoteczne wyceny
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