DLACZEGO SPRZEDAJESZ DOM LATAMI —czyli abc rynku
nieruchomosci: -Kazimierz Surma -12.2014

Jakie budynki jednorodzinne sprzedaja sie najdluzej i dlaczego, a jakie znajduja nabywcow najszybciej?

Notariusze mowig o zastoju na rynku nieruchomosci, przegladajac strony internetowe mamy bardzo duzo ofert,
czesc ofert wisi od kilku lat, dlaczego. Rzad, zwiazane media, deweloperzy, posrednicy, pompuja poziomy cen na
pierwotnym rynku nieruchomosci w co uwierzyla znaczna czesc spoleczenstwa. Tymczasem znana regula rynku
nieruchomosci jest cena jednego metra kwadratowego mieszkania na poziomie 0,5-1,0 nadwyzki przychodu
miesiecznego rodziny kupujacego ponad jego miesieczne wydatki, nie wnikajac w poziom ryzyka wynikajacy z
niestabilnej sytuacji finansowej RP.

Dzisiaj nie ma popytu na domy wielkopowierzchniowe, wielopokoleniowe — to pierwszy przyktad. Po drugie,
ciezko sprzedac domy w bardzo zlym stanie albo z wada techniczng lub prawna. Mamy tu na mysli glownie
problemy z wilgocia, grzybem czy np. uszkodzeniem konstrukcji budynku, dachu, nie uregulowany stan
prawny. Budynki z uciazliwym sasiedztwem tez niechetnie sa kupowane. Najszybciej znajdziemy nabywcow na
ladnie wykonczone, nowe, kilkuletnie domy, w dobrej lokalizacji, niewymagajace nakltadow finansowych. Takie,
do ktorych klient wniesie swoje walizki i zamieszka. No i oczywiScie w realnej cenie.

Co ma najwieksze znaczenie dla szybkiej sprzedazy?, oczywisScie skierowanie oferty do okreslonej grupy
klientow

Z jednej strony na rynku sa klienci, ktorzy sugeruja sie wylacznie cena, bez wzgledu na pozostate cechy
domu, mieszkania.

Z drugiej, sa tez tacy, ktorzy wiaza zakup domu z dlugoterminowym zamieszkaniem, wiec analizujg
wszystkie mozliwe aspekty: uzytkowe, techniczne, komunikacyjne, logistyczne. estetyczne,

Z trzeciej sa tez tacy ktorzy wiaza zakup z dlugoterminowsg inwestycja na wynajem, jako lokate goracej
gotowki majac podejscie dochodowe.



Sukces sprzedazy zalezy od polaczenia wielu czynnikow: ceny nieruchomosci, podazy i popytu, konkurenc;ji,
atrybutow nieruchomosci, stanu technicznego i prawnego. Pamietaj nie ma obiektu niesprzedawalnego.

Latwiej sprzedawac¢ dom wiosna czy zima?

Zdecydowanie tadniej prezentuja si¢ domy w porze letniej. I to wtedy najwiecej osob marzy o posiadaniu wlasnej
dziatki. Stad najwiekszy ruch na rynku nieruchomosci obserwujemy od lutego do pazdziernika. Ale sa od tego
odstepstwa. Na podjecie decyzji o kupnie domu poézna jesienia czy zima wplywa czesto sytuacja finansowa, np.
decyzje kredytowe, ktore trzeba realizowac¢ do pewnego czasu, aby nie zmienity si¢ warunki finansowania.

Poza tym przetom roku to czesto wielka niewiadoma z punktu widzenia zmieniajacych sie przepisow.
Dlatego klienci decyduja sie na to, co juz jest pewne. Niektorzy podchodza do kupna domu jesienia czy zima,
poniewaz wtedy nieruchomosc¢ jest w swojej ,najgorszej odstonie" i widac, ,co ja boli", jaki jest dojazd, otoczenie.
Pozniej moze byc juz tylko lepie;j.

Od czego zaczaé sprzedaz domu, mieszkania?
Po pierwsze od wysprzatania, odswiezenia sprzedawanej nieruchomosci

Po drugie od weryfikacji jego wartosci uzytkowej, atrakcyjnosci, poziomu cen na lokalnym rynku. Nalezy
odciac sie od emocji i podjac ostateczna decyzje, ze chce sie sprzeda¢ dom. Podczas analizy domu
przeznaczonego do sprzedazy nalezy zweryfikowac stan prawny nieruchomosci, sprawdzi¢, czy nie ciagng sie
niedokonczone sprawy zwiazane np. z procesem jego budowy, zgodnosci uzytkowania z planem miejscowym.
Klienci bardzo rzadko angazujq sie¢ w kupno domow z wadami prawno-technicznymi, nie uporzadkowanymi
sprawami spadkowymi.

Poza tym samo przygotowanie nieruchomosci jest rowniez bardzo istotne. Mam na mysli sprawdzenie, czy

i w jakim stopniu warto inwestowa¢ w nieruchomosc¢, aby stworzyc¢ jak najatrakcyjniejsza oferte. Trzeba podjac
decyzje, czy warto dokonac tylko odswiezenia czy remontu budynku, czesto zbytecznego przysztemu nabywcy.

CZY Powiesic ogloszenie o sprzedazy domu na ogrodzeniu, w Internecie, da¢ anons w lokalnej prasie,
zglosi¢ dom kilku posrednikom, CZY jednemu na wylacznosé...?

Zdecydowanie sprzedaz domu ma sens tylko z jednym biurem na wylacznosé¢. Nie nalezy tworzy¢ Smietnika
ze swojej oferty. Jezeli dziesieC biur oglasza si¢ z tym samym domem, to z reguly nastepuje dewaluacja



oferty i tworzy sie Smietnik informacyjny. Bierze si¢ to z faktu niskich mozliwosci zaangazowania biur
w sprzedaz z uwagi na ryzyko utraty wynagrodzenia.

Jezeli posrednik ma gwarancje wynagrodzenia, to jest w stanie zainwestowac wiecej Srodkow w reklame

1 marketing oferty, poniewaz wie, ze na nim spoczywa odpowiedzialnosS¢ za doprowadzenie do transakcii, za
ktora bedzie rozliczany. Jezeli kilka biur zajmuje sie sprzedaza jednego domu, to z uwagi na ryzyko utraty
wynagrodzenia, na pewno nie ujawnig w ofercie ani dokladnej lokalizacji, ani zdjec¢ z bryla budynku, aby klient
sam nie dotart do wlasciciela i nie probowat pozbawic¢ biura wynagrodzenia. W takich sytuacjach potencjalni
nabywcy ciggani sg przez agentow po roznych domach, gdzie dopiero na miejscu dowiaduja si¢ o szczegolach
oferty i dopiero wowczas sa w stanie zweryfikowac, czy oferta spetnia podstawowe kryteria. Poza tym dom staje
sie obiektem zwiedzania przez tzw. ogladaczy.

A co zrobié, gdy mijaja miesiace albo nawet lata, a efektow pracy posrednika nie ma?

To jest indywidualna kwestia kazdego domu, mieszkania i klienta. Nalezy wtedy dokladnie sprawdzic, co
zostalo zrobione, czy na pewno do dobrej grupy docelowej skierowana zostala oferta, czy cena jest
adekwatna do sytuacji na rynku. Nalezy przeprowadzi¢ swoista analize tego, co sie¢ dziato, wyciagnac¢ wnioski,
wprowadzi¢ korekte dziatan reklamowych i wowczas kontynuowac sprzedaz. Nie ma nieruchomosci
niesprzedawalnych.

A czego nie/nalezy robi¢, planujac sprzedaz domu?

Po pierwsze nalezycie przygotowac oferte sprzedazy z uwzglednieniem standardow wyceny nieruchomosci
wedhug praktyki zasady pelnego procesu wyceny obejmujacego wszelkie czynnosci szacunkowe konieczne do
wlasciwego okreslenia wartosci nieruchomosci, zgodnosci ze stanem faktycznym i prawnym nieruchomosci oraz
zawartosci zbioru wszelkich informacji niezbednych do ustalenia sposobu postepowania dotyczacego okreslenia
wartosci nieruchomosci.

Istnieje otwarty katalog parametrow ktore nalezy opisac dla kazdej sprzedawanej, szacowanej, nieruchomosci:

- rodzaj, charakter i cechy nieruchomosci stanowigcej przedmiot sprzedazy,

- lokalizacja i czynniki Srodowiskowe, stan i stopien wyposazenia w urzadzenia infrastruktury technicznej,



- stan zagospodarowania otoczenia nieruchomosci,
- stan uslug, zaplecza bytowego, osSwiatowego, i komunikacji w miejscu polozenia nieruchomosci,
- stan i dotychczasowy sposob uzytkowania i zagospodarowania nieruchomosci,

W odniesieniu do budynkow, budowli i urzadzen trwale zwigzanych z gruntem i odpowiednio innych czesci
skladowych gruntu nalezy okreslic w szczegolnosci nastepujace parametry:

- rodzaj i przeznaczenie obiektu,

- parametry techniczno-uzytkowe,

- wiek obiektow,

- rodzaj konstrukcji i wykonczenia,

- sposob i warunki uzytkowania oraz utrzymania, w tym dotychczasowa gospodarke remontowo-zapobiegawcza,
- zgodnos¢ wzniesienia budynku z przepisami prawa budowlanego,

- stan techniczny i stopien zuzycia,

- mozliwosci i warunki dalszej eksploatacii,

- sposob uzytkowania w stosunku do ustalen planu miejscowego,

Po drugie wnikliwie sprawdzi¢ poziom cen na rynku nieruchomosci majac na uwadze wyzej wymienione cechy i
parametry przedmiotowej nieruchomosci

Po trzecie, nie nalezy inwestowac w nieruchomosc¢ bez wstepnej analizy oplacalnosci tego przedsiewziecia
i okreslenia, czy jest szansa, ze sie to zwroci. Tu niezbedna jest analiza przysztych przychodow i kosztow
wycenianej nieruchomosci.

Po czwarte, nie nalezy zglasza¢ domu do sprzedazy kilku biurom nieruchomosci jednoczesnie, poniewaz —
paradoksalnie — dom zamiast zyska¢ na promocji, traci na atrakcyjnosci sprzedazy

I po piate, prosic okresowo posrednika o poziom zainteresowania swoja ofertq, o relacje umownego poziomu
ceny sprzedawanej nieruchomosci do aktualnego poziomu cena na rynku.

Z powazaniem KSurma



