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Jak przygotowac lokal do sprzedazy

Przede wszystkim trzeba pamietac o sytuacji na rynku nieruchomosci. Dzi$ rzadza na nim
klienci i trzeba sie przyzwyczai¢, ze jest to sytuacja normalna, charakterystyczna dla
gospodarki rynkowej, gdzie poza cyklicznymi okresami krotkotrwatego ozywienia popytu
- towar czeka na cztowieka, a nie ludzie poszukuja towaru. Mieszkanie jest towarem, ale
charakteryzuje sie brakiem mobilnosci (nie da sie go przesung¢ z miejsca na inne
miejsce) zas jego cena jest zazwyczaj rownowartoscig wieloletnich przecietnych
dochodow obywatela. Jest to wiec towar bardzo drogi — a jednoczesnie niezbedny dla
egzystencji rodziny. Mieszkanie to towar, ktory trzeba szczegdlnie dopasowac do potrzeb
nabywcy — a to wiaze sie z dotarciem i znalezieniem tego najbardziej zainteresowanego
dana nieruchomoscia klienta.

O tym wszystkim trzeba pamietac — jezeli chcemy sprzeda¢ dom czy mieszkanie.

Od czego zacza¢? Przede wszystkim od przygotowania lokalu do sprzedazy. Zaczynamy od
skompletowania dokumentacji potwierdzajacej tytut prawny do lokalu: przydziat spétdzielczy, akty
notarialny, wypisy z ksiegi wieczystej. Jezeli jej nie ma — to warto ja zatozy¢, nawet w przypadku
lokalu z wiasnosciowym spétdzielczym prawem. Wiekszos¢é nabywcow mieszkan korzysta z kredytu, a
to wigze sie z ustanowieniem hipoteki, ktdrg trzeba wpisa¢ do ksiegi wieczystej nieruchomosci. Trzeba
tez skompletowa¢ dokumenty potwierdzajgce miesieczne optaty czyli koszty utrzymania lokalu. Jezeli
w mieszkaniu byly dokonywane remonty np. instalacji — warto pokaza¢ na to dowody w postaci
chocby faktur. Przyzwoicie przygotowany komplet dokumentacji z pewnoscig utatwi sprzedaz, bo te
dokumenty pokazujg historie nieruchomosci. Lepiej tez sprzedawac lokal nie zadtuzony, a jezeli juz z
dtugiem, to warto wpierw poinformowac o tym bank, bo przy sprzedazy cze$¢ zaptaty musi p6j$¢ na
likwidacje dtugu.

I tu — uwaga — moze wystapic specyficzny dtug w lokalach spétdzielczych z przetomu lat 80.i 90.tzw
kredyt spfacany z pomoca paristwa. To kredyt, ktorego splata obowiazuje wg normatywu mnozonego
przez powierzchnie lokalu. Kredyt spfaca spotdzielnia a prawo do lokalu nie jest obcigzone hipoteka.
Ale — jezeli chce sie uzyskac prawo wiasnosci zamiast prawa spotdzielczego — trzeba przypadajaca na
lokal czes¢ zadtuzenia sptacic. Trzeba byc¢ przygotowanym na rozmowe o tym z przysztym nabywca:
czy woli on kupic lokal taniej — ale kredyt bedzie sptacat w czynszu — przy 60 mkw. lokalu to niespetna
200 zt miesiecznie, czy woli zapfacic¢ drozej — i bez tego zadfuzenia. Zazwyczaj jednak posiadacze
takich lokali spotdzielczych — przed sprzedazg spfacajg zadtuzenie. — moéwi Wojciech Kuc —
Prezydent PFRN

Kolejna sprawa to wykonanie wszelkich napraw. Krany nie mogg ciekngé, drzwi muszg sie domykac,
okna powinny by¢ szczelne. Przyszty nabywca wszelkie usterki wypunktuje, wyceni ich usuniecie i
bedzie argumentowat w ten sposdb koniecznos¢ obnizenia ceny.

Lokal trzeba doktadnie wysprzata¢ i najlepiej sprzedawac catkiem pusty. Jezeli zostawiamy np.
zabudowe kuchni — to trzeba wszelkie sprzety odsungc i wyczysci¢, bo za nimi brud gromadzi sie juz
po kilku miesigcach. Mozna rozwazyC wynajecie profesjonalnej firmy sprzatajgcej, ktdra takiego
sprzatanie dokona tgcznie z myciem $cian czy ich malowaniem, od$wiezeniem fug przy glazurze i
terakocie. Nie zapominajmy tez o piwnicach, komdrkach, miejscach postojowych i garazach
przypisanych do lokalu itp. Tez powinny by¢ wysprzatane a ich stan prawny — uregulowany.

Klient zawsze pozostaje pod pierwszym wrazeniem jakiego dozna ogladajac nieruchomo$é, a to
pierwsze wrazenie powstaje juz wtedy, gdy wkracza na osiedle, posesje i klatke schodowa. Jezeli
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mamy wptyw na stan klatki schodowej to warto sie upomnie¢ u zarzadcy budynku o naprawy czy
sprzatniecie, a w ostatecznosci — zatatwic to samemu.

Czy sprzedawa¢ samodzielnie, czy korzysta¢c z pomocy posrednika w obrocie
nieruchomosciami?

Na ogdt kazdy sprzedajgcy probuje najpierw lokal sprzeda¢ sam. Wrzuca oferte do Internetu, daje
ogloszenie zaczynajgce sie od stéw ,bezposrednio...”. Po czym catymi dniami odbiera telefony .....od
posrednikdw oferujgcych pomoc w sprzedazy (gtdownie sg to pracownicy sieci, czesto bez licencji,
nierzadko dopiero startujgcy w zawodzie) oraz od oséb, ktére tez chcg sprzedac swdj lokal, ale przy
okazji porownujg oferty. Potencjalnych nabywcow jest raczej niewielu. Cene sprzedajacy ustala na
ogoét wedtug internetowych ogtoszen, dodajac ciut, ciut na obnizke.

Po kilku tygodniach ucigzliwych juz telefonéw, po wielu odwiedzinach klientdow — wiasciciel
nieruchomosci na ogot przyjmuje oferte wspdtpracy z posrednikiem w obrocie nieruchomosciami, ale
nie z jednym tylko z co najmniej kilkkoma. Rozumuje bowiem tak, ze jak posrednicy bedg miedzy sobg
konkurowac, to lokal szybciej znajdzie nabywce. Niestety ten poglad nie sprawdza sie na rynku, bo
posrednicy owszem, umieszczajg lokal w swojej bazie, przedstawiajg klientowi, ale specjalnie w
promocje nie inwestujg — bo nie wiedzg, ktdéry z nich w koncu sprzeda i zarobi. Za to lokal pojawia sie
na kilku portalach internetowych z réznymi cenami i réznymi zdjeciami. Jezeli sprzedaz zlecimy
jednemu posrednikowi i to na wytgcznos¢ — to z pewnoscig oferta dotrze do wiekszej liczby
potencjalnych klientdw i to faktycznie poszukujgcych lokalu. Wiekszo$¢ osob z licencjg posrednika w
obrocie nieruchomosciami wspdtpracuje ze sobg czy to w systemie MLS, czy poprzez wiasne kontakty.
Po kolejnych miesigcach poszukiwania nabywcy na wtasng reke lokal trafia do biura nieruchomosci na
wytgcznos¢, wiasciciel urealnia cene, posrednik zabiera sie ostro do roboty i wtedy pojawiajg sie
prawdziwi klienci, rozpoczynajg twarde negocjacje i ... rozwiewajg ztudzenia co do cen.

Pamietajmy tez, ze posrednik zanim przyprowadzi klienta przeprowadza z nim rozmowe, sprawdza
jego dane osobowe (ma do tego prawo) i towarzyszy potencjalnemu nabywcy podczas ogladania
lokalu. To bardzo istotne dla tych, ktdrzy sprzedajg mieszkanie zanim je opuszczg bo np. potrzebuja
pieniedzy na wykonczenie nowego. W takiej sytuacji lepiej gdy skorzystajg z posrednika niz
wpuszczajg do domu na ogledziny przypadkowe osoby z ogtoszenia. Muszg bowiem doktadnie pokazac
lokal potencjalnemu nabywcy, ktéry wcale nabywca by¢ nie musi, a cele moze mie¢ nie zawsze
przyjazne.

Umowa z posrednikiem

Taka umowa zobowigzuje posrednika do konsekwentnego dgzenia do zawarcia transakgcji. W umowie
trzeba jednoznacznie okreslic jak wynagradzamy posrednika (zwyczajowo — prowizyjnie, czy
kwotowo), i czego od niego wymagamy — a wiec gdzie zostanie zaprezentowana oferta (np. w
Internecie, gazecie, czy zostanie przygotowany banner ogtoszeniowy), mozemy tez — jak w innych
krajach domagac sie informacji o zgtaszanych przez klientdw uwagach do oferty. Posrednik powinien
towarzyszy¢ klientowi w trakcie ogledzin lokalu, czy prowadzi¢ w jego imieniu negocjacje lub przy nich
przynajmniej by¢. Warto zasady wspotpracy z posrednikiem sformutowaé w umowie — wtedy wiadomo
za co nalezy sie wynagrodzenie.

Umowa przedwstepna

Taka umowa zazwyczaj poprzedza notarialna umowe przenoszgca wiasno$¢. To bardzo istotna
umowa, bo ustalenia w niej zawarte czesto przenoszone sg do aktu notarialnego. Wiele oséb nie
uwaza tej umowy za wazng i ... $cigga wzor z Internetu. Nic bardziej blednego. Kazda transakcja jest
inna i umowa przedwstepna powinna by¢ przygotowana indywidualnie. Tu najbardziej potrzebny jest
dobry, wykwalifikowany posrednik, bo to on doradza czy zawiera¢ jg notarialnie, czy nie, jakie kwestie
zapisaC i jak zabezpieczy¢ interesy stron — a przede wszystkim tej strony, ktéra mu ptaci
wynagrodzenie.
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Jest jeszcze jeden moment wazny w transakcji — to odczytywanie aktu notarialnego tuz przed jego
podpisaniem. Wiele o0sob jest w tym momencie w gtebokim stresie (wiadomo — transakcja zycia),
zwilaszcza, ze to czytanie odbywa sie w szybkim tempie. Dobrze wtedy mie¢ , swojego” posrednika,
ktory takich aktow wystuchiwat juz wielokrotnie i rutynowo wie, co w nich jest najbardziej istotne.

Najwazniejsze w transakcji kupna — sprzedazy nieruchomosci jest bezpieczenstwo. Obie strony tez
powinny by¢ z transakcji zadowolone: jedna z uzyskanych pieniedzy, druga — z nabytego mieszkania.
Bo to sg czesto ,transakcje zycia”.

OLIMPIA BRONOWICKA - Rzecznik prasowy Polskiej Federacji Rynku Nieruchomosci
(posrednik w obrocie nieruchomosciami licencja nr 4782
Tel. 509-679-642

Polska Federacja Rynku Nieruchomosci z siedzibg w Warszawie www.pfin.pl (PFRN) jest dobrowolnym
zwigzkiem samorzgdnych organizacji posiadajacych osobowosc¢ 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 stowarzyszen posrednikow oraz zarzadcow
nieruchomosci, zrzeszajacych ponad 3000 osob. Od lutego 2010 roku PFRN jest cztonkiem
Pracodawcow Rzeczpospolitej Polskiej (dawna: Konfederacja Pracodawcow Polskich).

Polska Federacja Rynku Nieruchomosci

ul. Swietokrzyska 36/8; 00-116 Warszawa

tel. (48 22) 654 58 69; faks (48 22) 825 34 95
e-mail: adabrowska@pfrn.pl; http://www.pfrn.pl
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