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Kupowanie na wtornym rynku

Jeszcze niespeilna rok funkcjonowa¢ ma program ,Rodzina na swoim” na wtornym rynku
— tak przynajmniej wynika z planowanych przez resort infrastruktury zmian w przepisach.
Juz w tej chwili wida¢ wzmozone zainteresowanie nabywcow mieszkaniami uzywanymi.
Wyraznie wyplywa to z obaw, Zze za niespelna rok uzyskanie panstwowego wsparcia
finansowego przy splacie kredytu na zakup mieszkania na wtéornym rynku nie bedzie

mozliwe.

Polska Federacja Rynku Nieruchomosci juz kilka miesiecy temu ostrzegata, ze konsekwencjg wycofania
doptat z wtdrnego rynku moze byc¢ jego krotkotrwate ozywienie skutkujgce nawet wzrostem cen -
cho¢ niewielkim - i takie zjawiska aktualnie odnotowujemy — méwi Wojciech Kuc, Prezydent
PFRN. Rynek nieruchomosci w Polsce jest dos¢ ptytki i z przesztosci wiadomo, ze wyjgtkowo wrazliwy
na regulacje podatkowe czy dotacje. Wszelkie ulgi natychmiast sg dyskontowane wzrostem cen. Za to
za rok mozemy odczu¢ stagnacje. Niemniej — obecnie zainteresowanie rynkiem wtérnym wzmaga sie,

cho¢ zawsze byto ono wieksze niz rynkiem pierwotnym.

Dlaczego klienci preferujg zakupy mieszkan uzywanych niz nowych?

Przede wszystkim decyduje o tym bezpieczenstwo transakcji. Pienigdze wptacane sa w zasadzie w
chwili podpisywania aktu przeniesienia wiasnosci. To powdd pierwszy i bardzo istotny dla ludzi o
ograniczonych, napietych budzetach.

Zazwyczaj tez okolice wybranej przez klienta nieruchomosci z rynku wtdrnego jest zagospodarowana i
wiadomo jakie funkcje sg tam mozliwe.

Znane sg tez jednoznacznie koszty eksploatacji. W ostatnich latach wiele starych osiedli przeszio
gruntowng modernizacje i wygladajg duzo lepiej niz kilkanascie lat temu, no i majg infrastrukture, na
ktérej mocno zalezy szczegdlnie mtodym rodzinom a wiec przedszkola, szkoty, przychodnie lekarskie.
Matzenstwa z dzie¢mi zazwyczaj poszukujg mieszkan kilkupokojowych. Nie sta¢ ich natomiast na duze
lokale. W starych zasobach bywajg nawet trzypokojowe mieszkania na niespetna 50 mkw.,
trzypokojowy lokal na 60 mkw. z epoki ,gierkowskiej” z widng kuchnig bywa akceptowany, choc jest
najczesciej w budynku z wielkiej ptyty. Wielka ptyta nie odstrasza klientdw — jezeli dotyczy nizszych
budynkdw ocieplonych i z wymienionymi instalacjami.

Niewatpliwym atutem nowych mieszkai sg garaze i miejsca parkingowe. Atutem jest tez

bezpieczenstwo, bo osiedla te zazwyczaj s3 ogrodzone i zamykane. Ale konsekwencjg tego
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bezpieczenstwa sg mniejsze przestrzenie np. placyki zabaw dla dzieci i brak kontaktéw dzieci z ich
rowiesnikami.

Coraz czesciej klient zwraca uwage nie tylko na samo mieszkanie, jego rozktad lecz i na otoczenie
budynku, takze osiedla. Istotna jest tez komunikacja, cene mieszkania podnosi bliskoS¢ metra czy
spora liczba $rodkdw komunikacji publiczne;j.

tatwiejsze sg tez negocjacje cenowe. WiekszosS¢ lokali na rynku wtornym, nie byta nabywana
przedtem po cenie rynkowej, lecz z duzymi upustami, rabatami, bonifikatami. Przy sprzedazy nie
wystepuje wiec ,strata” — jako roznica miedzy ceng sprzedazy a ceng nabycia. Rzadziej tez te lokale sg
obcigzone kredytami. Stad tatwiej wynegocjowac obnizke ceny.

Ale na ogét lokale z rynku wtdrnego sg zgtaszane do sprzedazy biurom nieruchomosci. Czesto nie jest
to od razu, lecz po miesigcach nieudanych préb sprzedazy ,bezposrednio.”

Klientow przycigga niekiedy nosne hasto: ,kupujacy nie placi prowizji”. Te zasade pozornie
~darmowej” ustugi stosuje coraz wiecej biur nieruchomosci, ale tylko w odniesieniu do ofert, ktore sg

w ich posiadaniu, czyli tych gdzie wynagrodzenie agencji nieruchomosci pokrywa sprzedajacy.

Czy to sie optaca sie komu

Przyjrzyjmy sie sytuacji sprzedajacego. Jego interesuje tylko jedno. Aby otrzymat cene, ktorej sie
spodziewa. Za sprzedany lokal dostaje tylko pienigdze — ekwiwalent bardzo jednorodny. W innej
sytuacji jest kupujacy. Wyktada pienigdze, czesto - dorobek catego Zzycia lub zobowigzanie do
sptacania. W zamian dostaje nieruchomos$¢ o bardzo wielu charakterystycznych cechach uzytkowych,
estetycznych i innych. I bywa, ze cechy swojej nieruchomosci odkrywa jeszcze wiele lat po transakgji.
Jezeli nie zawiera umowy z posrednikiem, ten pracuje przede wszystkim na rzecz sprzedajgcego i
prezentuje jedynie najbardziej atrakcyjne strony nieruchomosci. Jezeli zawiera umowe z kupujgcym —
bedzie ponosit odpowiedzialno$¢ za transakcje. Sitg rzeczy musi klientowi dostarczy¢é bardziej
szczegbtowych informacji o ofercie. Jezeli klient nie jest pewien swojej znajomosci rynku
nieruchomos$ci i wiedzy technicznej, prawnej czy ekonomicznej — powinien raczej kupowad przy
pomocy posrednika — oczywiscie mowimy tu o osobie z licencja posrednika w obrocie
nieruchomos$ciami i ubezpieczonej od odpowiedzialnosci cywilnej. Ostatnio w wielu publikacjach
pojawiato sie stwierdzenie, ze ,posrednik pokaze ci oferte dopiero po podpisaniu z nim umowy”. Jezeli
takie sytuacje sie zdarzajg — to sg one niezgodne z zasadami etyki i standardami zawodowymi. Po
pierwsze — posrednik moze prezentowal tylko te oferty, na ktére ma zawarte umowy ze
sprzedajgcym, a wowczas umowa z kupujgcym — wymaga zgody obu stron, aby je jednoczesnie
reprezentowac przy transakcji. Odmowa za$ okazania oferty potencjalnemu nabywcy jest dziataniem

na szkode sprzedajgcego, z ktorym posrednik umowe ma.
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Powiedz — czego chcesz

Uzywane nieruchomosci kupuje sie bezpieczniej — ale i te transakcje nie sg pozbawione ryzyka. Tkwi
ono w wielu cechach, ktérych nie wida¢ nawet przy ogledzinach. Kupujgc mieszkanie na wtérnym
rynku warto przedtem zrobi¢ spis oczekiwanych cech lokalu i dopiero poprosi¢ o oferty. Nalezy
pokazac swoje preferencje np. co do dzielnicy, kondygnacji, powierzchni, liczby pomieszczen, wielkosci
budynku, tytutu prawnego do lokalu, parametréow technicznych itp., i ... ceny. Przedtem jednak trzeba
zawrze¢ umowe z agencjg a w niej okresli¢ doktadnie swoje wymagania wobec posrednika a takze
warunki wyptacania wynagrodzenia dla niego.

Nie warto zgtasza¢ swoich potrzeb do kilku agencji. Agencje i tak ze sobg wspotpracujg chocby przez
system wielokrotnego oferowania (MLS). Lepiej zawrze¢ umowe z jednym posrednikiem — okreslajac
doktadnie warunki wspdtpracy. Jak znalez¢ dobrego posrednika? To chyba jedna z nielicznych branz,
gdzie gtosna i widoczna reklama nie jest skuteczna. Do biura nieruchomosci klient trafia najczesciej z

rekomendacji innego, bytego i zadowolonego klienta.
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Polska Federacja Rynku Nieruchomosci z siedzibg w Warszawie www.pfrn.pl (PFRN) jest dobrowolnym
zwigzkiem samorzgdnych organizacji posiadajacych osobowos¢ prawng. Zostata utworzona w styczniu
1995 roku przez szesc¢ regionalnych stowarzyszen posrednikow w obrocie nieruchomosciami. W chwili
obecnej PFRN dziata na rzecz i w interesie 25 regionalnych stowarzyszeri posrednikéw oraz zarzadcow
nieruchomosci, zrzeszajacych ponad 3000 osob. Od lutego 2010 roku PFRN jest cztonkiem
Pracodawcow Rzeczpospolitej Polskiej (dawna: Konfederacja Pracodawcow Polskich).
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tel. (48 22) 654 58 69; faks (48 22) 825 34 95
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