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Ceny ofertowe mocno zawyzone

Tym razem poprosilismy Posrednikéw w Obrocie Nieruchomosciami z réznych regionow
kraju o ocene poziomu cen w roznych grupach mieszkan. Tylko 35 proc. pytanych
stwierdzilo, ze poziom cen mieszkan o powierzchni do 30 mkw. jest adekwatny do ich
wartosci rynkowej. Reszta uwaza, ze ceny te s3 zawyzZone. To przewartosciowanie jest
oceniane od 5 do 33 proc. Najwyzsze — w mniejszych miejscowosciach. Na sprzedaz
nawet tak matych lokali trzeba czeka¢ w wiekszosci miejscowosci 3 do 6 miesiecy.

W grupie lokali o powierzchni 30 do 50 mkw, zaledwie co pigty Posrednik w Obrocie
Nieruchomosciami stwierdzit, ze ceny tych lokali odpowiadajg ich wartosci rynkowej. Pozostali uznali,
ze sg zawyzone i w wiekszosci przypadkow - od 10 do 20 proc. Mozna przypuszczaé, ze to zawyzenie
cen — jest spowodowane i wiekszym zainteresowaniem tg grupg lokali, ale zainteresowanie nie
przekfada sie na efektywny popyt czyli wsparty mozliwosciami finansowymi potencjalnych nabywcéw.
Tu réwniez czas oczekiwania na kontrahenta wynosi co najmniej kilka miesiecy. Ciekawe, ze
posrednicy z wiekszych miast - Poznan, Warszawa, Krakdw, Gdynia czy Katowice - wskazujg na
podobne przewartosciowanie cen jak posrednicy z Brzeska, Goleniowa czy Cztuchowa. I w tej grupie
lokali — zbyt wysokie oczekiwania cenowe sprzedajgcych — przektadajg sie na czas oczekiwania na
transakcje, niestety rowniez kilka do kilkunastu miesiecy.

Réwniez przy lokalach wiekszych niz 50 mkw. tylko 35 proc. posrednikdw uwaza, ze ceny odpowiadajg
realnej wartosci tych mieszkan. Blisko dwie trzecie Posrednikow w Obrocie Nieruchomos$ciami uwaza,
Ze proponowane przez sprzedajgcych ceny sg zawyzone. Jednak w tej grupie lokali czas oczekiwania
na kupca wyraznie sie wydtuza — bo nawet do 15 miesiecy. Mamy wiec obraz rynku na ktorym:
oferenci wyraznie tkwig w oczekiwaniach cenowych z okresu banki cenowej i z niedowierzaniem
przyjmujg opinie posrednikdw, ze tak wysokie ceny nie rokujg zawarcia transakcji, a poszukujacy przy
mniejszej zdolnosci nabywczej oraz duzej podazy mieszkan oczekujg sporej negocjacji cen.

Jak jednak w sytuacji trudnosci ze sprzedaza reagujq wilasciciele mieszkan na propozycje
obnizenia ceny lokalu?

Beata Uberna z Goleniowa twierdzi, ze: ,klienci zazwyczaj wiedza lepiej ile warte jest ich
mieszkanie a ich nastawienie do weryfikowania ceny do poziomu rynkowego jest zwykle negatywne”.
Dodaje jednakze, ze klient jest w stanie ,przyja¢ argumenty o zawyzonej cenie jeZeli sq poparte
rzeczywistymi informacjami o wartosci zawartych podobnych transakcji”.

Elzbieta Trawinska z Bydgoszczy zwraca uwage na wplyw czasu na decyzje sprzedajgcych: ,po
dtuzszym braku zainteresowania sprzedazg wiasciciel decyduje sie na obnizenie ceny”.

Henryka Wilczynska z Cztuchowa zauwaza, ze: , brakuje ofert mieszkari sredniej klasy — sprzedajg
sie albo bardzo tanie oferty lub skrajnie luksusowe, ale na ogot klienci sg zorientowani w zmianach
rynkowych i czesto ten argument wystarcza do obnizenia wartosci ofertowych.”

Jest jednak grupa klientow, ktora pragnie uzyskania duzej ceny i dla tej grupy zaden argument nie
jest wystarczajgcy. Wyobraznia tych klientow — zdaniem Henryki Wilczynskiej - pozostaje na poziomie
cen z ,,hossy rynku nieruchomosci w latach 2007/2008.”

Marek Urban z Krakowa moéwi: ,Przy umowie otwartej (pozwalajgcej na umieszczenie oferty w
wielu biurach), bardzo trudno jest przekonac klienta do ,urealnienia” ceny sprzedaZy nieruchomosci.
Najwiekszy wplyw na to maja ,,naganiacze” z biur nieruchomosci, ktorzy aby tylko podpisa¢ umowe
posrednictwa i przynies¢ ,,cos” do biura zgadzajg sie ,w ciemno” na propozycje cenowe wiasciciela
(nie wspominajac juz o minimalnych kwotach prowizji lub catkowitego jej braku).”

Wielu posrednikéw zwraca uwage, ze podstawg do ustalania ceny ofertowej dla wiekszosci wtascicieli
sg ceny z ofert zamieszczanych w Internecie. ,Argumenty przedstawiane, typu iz ceny transakcyjne



POLSKA FEDERAGJA ™ RYNKU NIERUCHOMOSCI

Materiat prasowy — 14 marca 2011 roku

s3 zupetnie inne i nie maja wiele wspolnego z ceng z ogtoszenia, praktycznie nie odnoszg zadnych
skutkow™ mowi Marek Urban

~Inaczej sytuacja wyglada przy umowach na wytacznosc, gdzie posrednik jest doradca, ktory wie jaka
jest realna wartos¢ nieruchomosci i angazujgc sie w umowe na wylgcznos¢ ustali cene na
rzeczywistym poziomie. Nie sztuka jest posiadania 1000 ofert lecz sztukg jest sprzedanie choc kilku z
nich w moZliwie najkrotszym czasie na przyzwoitych warunkach™ podkresla Marek Urban.

Leszek Hardek z Torunia, tez zwraca uwage na zjawisko, ze wiekszos¢ obstugi dzisiaj na rynku nie
jest prowadzona przez Posrednikdw w Obrocie Nieruchomosciami (czyli posiadaczy uprawnien
zawodowych) a jedynie przez agentdw (osoby bez licencji), ktdrzy za wszelkg cene chcg przyniesc
umowe do biura dla ktérego pracujg — ale potem nie $ledzg losu tych ofert ani ich nie aktualizuja.
Klienci chca koniecznie przekonac sie na wtasnej skorze czy posrednik ma racje- mowi Leszek Hardek
-Niestety czesto jednak potem prowadzi to do zgtaszania oferty do wielu biur, gdzie nastepnie nikt na
tym co jest prezentowane nie panuje. Ta sama oferta wystepuje w roznych cenach. Leszek Hardek
podkresla, ze gdyby dzisiaj probowac¢ wyciggnac jakies wnioski z prezentowanych ofert w Internecie
to informacja ta jest zupetnie niewiarygodna. Tylko niewielka cze$¢ klientéw stucha rad posrednika.

Ewa Bugzel - dzialajaca na rynku warszawskim mowi, ze klienci ,reagujg oburzeniem,
sugerujgc nasza niekompetencje w szacowaniu ich nieruchomosci, powotuja sie na wysokos¢ cen w
innych ofertach na portalach internetowych, w ich opinii podobnych nieruchomosci. Zadaja
podwyzszenia ceny, aby ,byto z czego opuszczac”. Naktonienie klienta do zaoferowania lokalu w cenie
zblizonej do rynkowej, spotyka sie z niechecia, czesto rezygnacjg z umowy.

Posrednicy czesto podkreslajg, ze wiasciciele majg do swoich mieszkan stosunek emocjonalny, ktory
powstaje na skutek przezy¢ zwigzanych z mieszkaniem, kojarzeniem go z wieloma wydarzeniami —
zwlaszcza gdy wspomnienia o nich sg mite. Tymczasem potencjalny nabywca widzi jedynie
nieruchomos$¢ i oczywiscie szuka argumentow na wynegocjowanie obnizki ceny.

W mediach pojawia sie czesto argument, ze ,posrednik doliczajgc wysoka prowizje zawyza cene”.
Otz warto przypomnieé, ze cena — szczegdlnie na wtornym rynku — jest wylgcznie wynikiem gry
rynkowej miedzy popytem a podaza. Te cene ustala rynek, jest ona rezultatem negocjacji, w ktdrych
na szale rzuca sie argumenty o cechach nieruchomosci i mozliwosciach nabywcdéw. Natomiast
wysoko$¢ wynagrodzenia Posrednika w Obrocie Nieruchomosciami czy to w postaci kwoty czy
procentu wartosci transakcji — jest ustalana na ogdt przed zawarciem transakcji w umowie miedzy
klientem a obstugujacym go posrednikiem.
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Polska Federacja Rynku Nieruchomosci z siedzibg w Warszawie www.pfrn.pl (PFRN) jest dobrowolnym
zwigzkiem samorzadnych organizacji posiadajacych osobowos¢ prawng. Zostata utworzona w styczniu
1995 roku przez szes¢ regionalnych stowarzyszer posrednikow w obrocie nieruchomosciami. W chwili
obecnej PFRN dziata na rzecz i w interesie 24 regionalnych stowarzyszen posrednikow oraz zarzadcow
nieruchomosci, zrzeszajgcych ponad 3000 osob. Od lutego 2010 roku PFRN jest cztonkiem
Pracodawcow Rzeczpospolitej Polskiej (dawna: Konfederacja Pracodawcow Polskich).
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