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Ο θείος Gary 
Ο θείος Gary, κατά κόσµο Gary Keller, 
ξεκίνησε πριν από 40 χρόνια το δικό του 
ταξίδι στον κόσµο του real estate, 
δηµιουργώντας τον κολοσσό µε το όνοµα 
Keller Williams Realty.  

Από την αρχή αντιλήφθηκε ότι η 
ανάπτυξη των στελεχών της εταιρείας 
του ήταν το κλειδί της επιτυχίας. To  
όραµα του ήταν να διαµορφώσει ένα 
οικοσύστηµα µέσα στο οποίο επαγ-
γελµατίες θα βρουν τα εργαλεία για να 
κάνουν την επιχείρηση τους. Στόχος δεν 
είναι απλά τα νούµερα, αλλά κάτι 
βαθύτερο, η προσωπική εξέλιξη και η 
αυτοβελτίωση . Όπως εύστοχα το 
διατύπωσε στο Mega Camp 2023, η 
Keller Williams είναι “a place where the 
entrepreneurs can thrive”. 

Είναι ένας δεξιοτέχνης της οµαδικής 
προσπάθειας, που δεν διστάζει να 
παραχωρήσει τη θέση του σε ικανότερα 
στελέχη, όταν πρόκειται για την εξέλιξη 
της KW. Βασικά εταιρικά συστήµατα, 
όπως το CAP, είναι αποτέλεσµα ενός 
ζωντανού διαλόγου µε τα µέλη του 
δικτύου, από κάτω προς τα πάνω. Ακούει 
τις ανάγκες των ανθρώπων του και 
προσπαθεί πάντα να υπηρετεί τον 
κτηµατοµεσίτη, που µάχεται καθηµερινά 
στο πεδίο. 

Με την πάροδο των ετών, η KW έχει 
εξελιχθεί σε έναν µεγάλο εκπαιδευτικό 
οργανισµό µε πολλές βραβεύσεις . 
Εκπαιδευτικά σεµινάρια µέσα στα 
Market Centers, Videos και Agent Calls 
ζωντανά από την Αµερική βοηθούν στην 
ανάπτυξη των στελεχών της εταιρείας.  

Μαζί µε τον Jay Papasan (#twenty-
percenters) έχουν γράψει σειρά βιβλίων 
πάνω στο real estate και την προσωπική 
εξέλιξη του κτηµατοµεσίτη. Best Seller, 
όπως το “The Millionaire Real Estate 
Agent”, το “The One Thing” και το “Shift” 
έχουν αφήσει εποχή στον χώρο. 

Έχει περιγράψει την αγάπη για τον χώρο 
του real estate µε την φράση “στον τάφο 
µου θέλω να γράφει ‘Κτηµατοµεσίτης’ ”. 

Καθηµερινότητα 
ενός κτηµατοµεσίτη 

Κτηµατοµεσίτης, διαµε-
σολαβητής, real estate 

agent, σύµβουλος ακινήτων, 
realtor και άλλοι ευφά-
νταστοι τίτλοι έχουν εφευ-
ρευθεί για να περιγράψουν 
την δουλειά µας, δηλαδή “την 
υπόδειξη ευκαιρίας” σε εν 
δυνάµει αγοραστές ή “την 
υπόδειξη αγοραστών” σε 
ιδιοκτήτες ακινήτων. 

Η  καθηµερινότητα ενός 
µεσίτη περιλαµβάνει 

πολλά τηλέφωνα , πολλά 
µ η ν ύ µ α τ α v i b e r / s m s /
whatsup , πολλά mail και 
λιγότερα πραγµατικά ραντε-
βού. Υπάρχουν στιγµές που ο 
µεσίτης κάνει σιωπηρά έρευ-
να αγοράς για να βρεί ένα 
ακίνητο στο διαδίκτυο . 
Υπάρχουν ώρες που κάθεται 
στο σπίτι του να οργανώσει 
την ατζέντα του, ώρες να 
φτιάξει το πρόγραµµα της 
επόµενης µέρας ή να συµ-
πληρώσει το δελτίο της 
µετρησιµότητατας της προη-
γούµενης. Τρεις ώρες την 
ηµέρα κάνει τις απαραίτητες 
ενεργείες lead generation, 
δύο ώρες την εβδοµάδα 
παρακολουθεί training, ενώ 
µία φορά την εβδοµάδα 
συναντά τον µέντορα του. 
Ένας καφές µε έναν συνά-
δελφο µπορεί να αποκαλύψει 
ένα ακίνητο για έναν πελάτη. 
Δουλειά µηνών µπορεί να 
ακυρωθεί σε µία στιγµή για 
αόριστους λόγους, ενώ το 
επόµενο πεντάλεπτο µπορεί 
να κλείσουν deals που κανείς 
δεν περίµενε. Πάντα έτοιµος 
για δράση, πάντα θετικός, µε 
αστείρευτη δύναµη και θέλη-
ση να πετύχει… 

It’s a full time job. 

Στη δουλειά αυτή δεν 
αρκ ε ί η γ νώση τ ου 

αντικειµένου ή το ταλέντο 
στις πωλήσεις, εάν δεν συνο-
δεύονται από χαρακτήρα. 
Αρκετοί µπαίνουν στο χώρο, 
γιατί ψάχνουν για την µία 
δουλεία, µία “αρπαχτή”. 
Είναι οι ίδιοι που εγκατα-
λείπουν γρήγορα ή µε την 
πρώτη δυσκολ ία , όταν 
συνειδητοποιούν τις απαιτή-
σεις. Το real estate δεν είναι 
δρόµος ταχύτητας, αλλά 
αγώνισµα αντοχής, ένας 
µαραθώνιος για πραγµα-
τικούς πρωταθλητές. 
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Hidden Potential 
Η ανάπτυξη του real estate στην Ελλάδα έχει ξεπεράσει 
κάθε προσδοκία από το 2019. Οι περισσότεροι 
προσεγγίζουν την κτηµαταγορά από την πλευρά του 
επενδυτή και δεν βλέπουν όµως την αποσχόληση τους ως 
agents ως µία ευκαιρία ζωής. Περιορίζονται στο κυνήγι των 
αποδόσεων και δεν αντιλαµβάνονται την έλλειψη στελεχών 
στον κλάδο και τ0 πραγµατικό hidden potential στην 
ελληνική κτηµαταγορά. 

Το real estate αποτελεί πια µία θελκτική επιλογή καριέρας 
προσφέροντας απολαβές χωρίς όριο και ευέλικτο ωράριο. 
Στελέχη επιχειρήσεων και νέες γυναίκες κάνουν το βήµα 
και παίρνουν στα σοβαρά το ρόλο του κτηµατοµεσίτη. 
Εκπαιδεύονται καθηµερινά, δίνουν όλο τους τον ευατό 
Πάστην εξυπηρέτηση του πελάτη, µαθαίνουν να ακούν και 
να προσφέρουν λύσεις. Με άλλα λόγια, ανακαλύπτουν το 
δικό τους hidden potential και προσθέτουν αξία στη ζωή 
των ανθρώπων γύρω τους. 

Ο ρόλος του µεσίτη 
Μία σπουδαία προσωπικότητα των πωλήσεων στην Ελλάδα 
ο Νίκος Μπαζιώνης δεν κουράζεται να λέει ότι πώληση 
τελικά σηµαίνει προσφορά λύσεων στον πελάτη. Είτε 
πωλητής είτε αγοραστής, κάθε πελάτης αναζητά λύση στο 
πρόβληµα που αντιµετωπίζει & ψάχνει τον ειδικό που θα 
τον βοηθήσει. Κτηµατοµεσίτης δεν είναι πρόσωπο που 
“ανοιγοκλείνει πόρτες και µετά ανοίγει την παλάµη και ζητά 
λεφτά”. Είναι ο επαγγελµατίας που ακούει, αφουγκράζεται 
και ύστερα προτείνει. Δεν αρκείται µόνο στο marketing, 
αλλά έχει ενεργό ρόλο στη διαπραγµάτευση. Δρα ως 
θεµατοφύλακας του deal, συµµετέχοντας από την αρχή 
µέχρι την τελική υπογραφή. 

Είναι µία ευχάριστη και αρκετά δηµιουργική απασχόληση, 
που δίνει προστιθέµενη αξία στους πελάτες. Μία δουλειά 
που η εµπειρία ζωής και η ηλικία έχουν σηµασία και δίνουν 
λύσεις σε νεότερους.
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 Friday’s Training 

Το ανεξάρτητο γραφείο ενός KW Agent στα 
πλαίσια του τοπικού Market Center. O 
Mega Agent έχει την δικιά του οµάδα, τον 
δικό του χώρο, το δικό του brand και 
υποστηρίζεται από το γραφείο στα 
κοµµάτια που του τρώνε ωφέλιµο χρόνο.

Τέσσερις λόγοι για επιλέξει κάποιος το real estate 

Απολαβές χωρίς ταβάνι . Εάν γινόταν µ ία 
δηµοσκόπηση για το ποια επιχείρηση συνδυάζει τα 

λιγότερα πάγια έξοδα µε την µεγαλύτερη κερδοφορία, 
ελάχιστοι θα σκεφτόντουσαν τον επαγγελµατία 
κτηµατοµεσίτη. Και όµως, εκατοντάδες σύµβουλοι 
ακ ινήτων που στελεχώνουν µεγάλα γραφε ία , 
απολαµβάνουν προµήθειες χωρίς ταβάνι µε ελάχιστα 
έξοδα. Ακόµα παραπέρα ελάχιστοι επαγγελµατίες του 
χώρου γνωρίζουν ότι µέσα στις πολυεθνικές µπορούν να 
αναπτύξουν την οµάδα τους, καθώς και το δικό τους brand 
name, περιορίζοντας ευατούς και πελάτες σε χαµηλές 
πτήσεις. 

Ευέλικτο ωράριο. Εάν κανείς ψάχνει την ιδανική 
ισορροπία µεταξύ προσωπικού & επαγγελµατικού 

χρόνου, το real estate είναι αναµφισβήτητα ο χώρος του. 
Μπορεί να δουλεύει από το laptop, το κινητό και το 
αυτοκίνητο και να προσαρµόζει τη γυµναστική του, το 
πρόγραµµα των παιδιών µε ένα zoom meeting ή ένα 
εµβόλιµο ραντεβού. 

Εργασιακή κουλτούρα. Δεν είναι γνωστό αλλά οι 
επιτυχηµένοι κτηµατοµεσίτες είναι ιδιαίτερα οµαδικοί 

παίκτες, µε σεβασµό στους συναδέλφους και την 
προσπάθεια τους. Η δικτύωση µε όλους τελικά οδηγεί σε 
συνέργειες και υψηλότερες παραγωγές. 

Παθητικό εισόδηµα. Ένας πωλητής γνωρίζει πως να 
βγάζει έξτρα εισόδηµα από παράλληλες πωλήσεις 

µέσα από τη σύσταση πελάτη σε έναν µηχανικό, έναν 
ασφαλιστή ή σε έναν νοµικό. Αρκετές µεσιτικές εταιρείες 
έχουν θεσπίσει την εφάπαξ αποζηµίωση όταν γίνεται ένα 
referral ενός µελλοντικού συνεργάτη από κάποιο στέλεχος 
του γραφείου . Ελάχιστες όµως προβλέπουν την 
αποζηµίωση του συστήνοντος ακόµα και µετά τη λήξη της 
καριέρας του βάσει της ετήσιας παραγωγής. 

Ο ρόλος του γραφείου 
Η διάκριση µεταξύ του ρόλου ενός γραφείου σε σχέση µε 
έναν κτηµατοµεσίτη µπορεί να είναι δυσδιάκριτη για 
πολλούς, αλλά γίνεται εµφανής όταν ο καθένας κάνει καλά 
τη δουλειά του. Ο ρόλος ενός γραφείου είναι να αποτελέσει 
ένα κέλυφος µέσα στο οποίο ο µεσίτης µπορεί να κάνει 
αυτό που ξέρει καλά, δηλ. να προσφέρει λύσεις στους 
πελάτες του. Το γραφείο εκπαιδεύει & εν γενεί υποστηρίζει 
τον συνεργάτη µεσίτη, παρέχει το σύστηµα, τον 
συµβουλεύει, παρέχει υλικό marketing, δηµιουργεί 
περιεχόµενο, προσφέρει διεθνή δικτύωση, κρατά την 
µετρησιµότητα του & δηµιουργεί τις προϋποθέσεις ώστε ο 
µεσίτης να µεγαλουργήσει. Δεν δρα ανταγωνιστικά! 
None succeeds alone 

Τάσος Αποστολόπουλος 
Productivity Coach 
& Αρχιτέκτονας 

T: +30 697 2551378 
Ε: t.apostopoulos@kwgreece.gr

Οι καρικατούρες 
του Real Estate 

Η  ανθρωπογραφία της 
ελληνικής κτηµαταγοράς 

έχει ιδιαίτερο ενδιαφέρον. 
Μπορεί 0ι εποχές που ένας 
αστυνοµικός ή ένας περι-
πτεράς έκανε παράλληλα τον 
µεσίτη να έχουν παρέλθει, 
από την άλλη µεριά µέσα 
στην αγορά βρίσκει κανείς 
λογιών λογιών επαγγε -
λµατίες. 

• Ο αντάρτης. Δίνει τον 
αγώνα µόνος του, χωρίς 
συνέργειες µε συναδέ-
λφους καταδικάζοντας τον 
ευατό του και τους πελάτες 
του σε χαµηλές πτήσεις. 

• Ο part timer. Υποαπα-
σχολείται µε το real estate 
για να βγάζει ένα εξτρά 
εισόδηµα. Δυσκολεύεται να 
ανταπεξέλθει χρονικά και 
δεν καταφέρνει να εξυπη-
ρετεί, όπως θα µπορούσε. 

• Το παραδοσιακό  µεσι-
τικό γραφείο. Στα καλύ-
τερα του αποτελεί την 
κλασ ική & αξ ιόπ ιστη 
επιλογή για τη γειτονιά. 
Για τα µεγάλα δίκτυα είναι 
ένας δύσκολος αντίπαλος 
όταν η δουλειά περιο-
ρίζεται τοπικά. Αχίλλειος 
πτέρνα του είναι η δικτύ-
ωση µε συναδέλφους. 

• H φυλή των Agents. Στε-
λ ε χώ ν ε ι σ υ ν ή θω ς τ α 
µεγάλα brands. Έχει µεγά-
λη αυτοπεποίθηση, εκπαι-
δεύε τα ι συνεχώς κα ι 
βοηθιέται από το σύστηµα 
των πολυεθνικών για να 
εξελιχθεί. Κερδίζει συνή-
θως µε τον επαγγελµα-
τισµό και την πρόσβαση σε 
µεγάλα δίκτυα και σε 
πελάτες από το εξωτερικό. 

• Ο αποκλειστικάριος. Κύ-
ριο µέληµα του είναι να 
κλείσει το ακίνητο µε 
αποκλειστικότητα και στη 
συνέχεια κοιτά να το 
πουλήσει άµεσα πιέζοντας 
ασφυκτικά τον ιδιοκτήτη. 
Δουλεύει µοναχικά και 
ζηµιώνει τον πελάτη του 
αρνούµενος να συνερ-
γαστεί µε συναδέλφους. 

• Οι start-up εταιρίες. 
Είναι το νέο αίµα της 
αγοράς . Στελεχόνονται 
κυρίως από 25άρηδες, µε 
όρεξη & χρηµατοδότηση 
από επενδυτές αλλά µικρή 
εµπειρία στο real estate. 
Κερδίζουν στο marketing, 
αλλά υστερούν στις προ-
σφερόµενες λύσεις. 

Βούλα - Καραµανλή αρ.19 

T: +30 210 3007281 

E: kwar@kwgreece.gr 

Commercial - Τουρισµός 

Μοναδ ικό συγκρότηµα 1 1 A i r b n b 
διαµερισµάτων σε λειτουργία, 300 µέτρα 
από την πλατεία Συντάγµατος.  Δεκτές οι 
συνεργασίες µε άλλους µεσίτες.  

Τιµή διαπραγµατεύσιµη. 

Στο Newsletter 03/2024   
Κατασκευαστές

Νίκος Μπαζιώνης 
“Δεν θέλω νέους πελάτες, θέλω πιστούς 
& ικανοποιηµένους πελάτες” 
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