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Pod reke z kupujacym, czyli o doradztwie dla strony popytowe;j

o

|

g auee -« oa

Agent nieruchomosci oraz honorowy ambasador RE/MAX Prestige
LMoL, WOITa markl Sceny Uomowe Spec|alimijgie) sig oo JUL1L roo
w home STagengu | markFhngu nieneCiormosC Tremer autorskich

WA SrTaElon ru'h.u.i M nieruchomoscl l:'J'.i.'.-l'IJ'.l A dalekich podiroey
Ktire ostatmeo reguiarnie L3y T meedrynarndowyimil Eonferend 38mi

Brandy mdEruCnNomiiEL i

Praca wiekszosci agentow nieruchomosci w Polsce skupia sie

na obstudze klienta sprzedajacego. Jesli szukasz jednak swojej niszy
i chcesz wejs¢ w jeszcze niezagospodarowany obszar rynku, rozwaz,
tzw. prace z popytem. Ta strategia, nie dosc¢, ze daje mozliwosc
wygenerowania dodatkowych przychodow, to jest droga do pracy
na rzecz klienta i ku Waszemu obopolnemu zadowoleniu.

Typowy scenariusz. Przyjmujemy obstuge oferty nieruchomosci na
sprzedaz, prowadzimy odpowiedni marketing, a w odpowiedzi na
niego otrzymujemy telefony od potencjalnie zainteresowanych
kupujacych. Spotykamy sie na prezentacji juz w nieruchomosci, ale
niestety nie spelnia ona wymagan. W takiej sytuacji mamy trzy
wyjscia:
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m pozegnac poszukujacego i czekac na kolejnych,

przeciez w koncu sie trafi taki, ktory kupi oferowana przez nas
nieruchomosc,

m zaproponowac mu inne podobne nieruchomosci z bazy biura, a -
jezeli mamy to szczescie —

moze jeszcze od innych zaprzyjaznionych biur,

m znalez¢ kupujacemu nieruchomosc¢ spelniajaca

jego kryteria

Rozwiazanie pierwsze, niestety najczesciej spotykane na polskim
rynku nieruchomosci, to swiadoma decyzja o braku pomocy
kupujacemu. Skoro nie podoba mu sie nasza nieruchomosc, niech
szuka sam dalej. Adieu.

Rozwiazanie drugie, czasem spotykane w naszej

branzy, to proba sprzedazy innej oferty z bazy. Troche na zasadzie a
nuz sie uda. Oczywiscie zdarza sie, ze klient zdecyduje sie na inna
oferte, sposrod tych, ktora mu wskazemy. Natomiast jezeli nie,

to my niestety stracilismy czas, a kupujacy wroci

7. poszukiwaniami nieruchomosci na portale lub zapuka do innych
biur.

Trzecie rozwiazanie - szukanie nieruchomosci dla kupujacego.
Wydaje sie wrecz oczywiste, dlaczego jest wiec najrzadziej
spotykane? Najczesciej wysuwanym argumentem jest to, 7ze
zaangazujemy swoj czas na poszukiwania, odwiedzimy z klientem
wiele nieruchomosci, a on i tak kupi od kogos innego lub w ogole sie
rozmysli, a my niepotrzebnie tracilismy czas.
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Co zrobic zatem, by obstuga klienta kupujacego dawala nam radosc i
satysfakcje, a z drugiej strony gwarantowala wynagrodzenie, rowniez
w sytuacji, gdy klient zrezygnuje z zakupu?
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Przejdz mile w ich butach Nim jednak odpowiemy na to pytanie,
sprobujmy troche wejsc w role klienta, ktory zamierza kupic
nieruchomosc¢. Zalozmy, 7e kupuje mieszkanie dla swoich
prywatnych celow. Jak wyglada ten proces? Zakup mieszkania to dla
wiekszosci osob jedna z najpowazniejszych decyzji, jakie podejmuja
w zyciu... Wiaze sie z nia duza odpowiedzialnosc¢ i - czesto jeszcze
wieksze - zobowigzania finansowe, ale

rowniez jest to nowy poczatek i spelnienie marzen.
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Przychodzi wiec dzien, gdy nasz przystowiowy Kowalski, pelen
zapalu 1 nadziei, siada przed komputerem 1 na portalu z
ogloszeniami szuka mieszkania swoich marzen. Zadanie wydaje sie
by¢ proste. Ofert jest bardzo duzo, co nastraja optymizmem. Kiedy
juz. wyselekcjonuje te, ktore spekiaja jego oczekiwania, probuje
umowic spotkanie - albo bezposrednio z wilascicielem albo 7z
reprezentujacym wlasciciela posrednikiem

Pierwsze trudnosci pojawiaja sie wtedy, kiedy Kowalski dzwoni w
sprawie interesujacej go oferty. Oczekuje (i jest to dla niego
oczywiste), ze skoro agent ma dana nieruchomosc¢ w swojej ofercie,
to powinien doskonale sie w niej orientowac i wrecz wyrecytowac
wszystkie niezbedne informacje. Tymczasem posrednik, ktory
telefon odebral, nie wie, o jakie mieszkanie chodzi (ma bowiem
kilkaset ofert w swojej bazie). Kowalski slyszy: ,Sprawdze czy
aktualne, oddzwonie¢”. Czy zawsze posrednicy oddzwaniaja?
Odpowiedzmy sobie na to sami.

Niestrudzony, cho¢ nieco zdezorientowany, szuka dalej. Nie
rozumie, dlaczego jego upatrzone mieszkanie wystawione jest na
portalach po kilka razy —czesto z roznymi danymi dotyczacymi
metrazu, lokalizacji czy nawet ceny.

Niejednokrotnie takze 7z roznymi zdjeciami i nie zawsze mozna
stwierdzi¢, czy to na pewno ta sama nieruchomosc¢. W koncu udaje
mu sie umowi¢ na ogladanie upatrzonego mieszkania, agent nie
podaje jednak dokladnego adresu. Spotkanie odbywa sie gdzies w
poblizu, w bramie czy samochodzie.
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Agent, nie thumaczac o co chodzi, podtyka do podpisania umowe.
Kowalski podpisuje, bo przeciez chce obejrze¢c. Gdy tylko
stwierdza, 7Ze mieszkanie nie spelnia jego oczekiwan, zostaje
wystawiony za drzwi. I znow pozostawiony sam sobie, wraca do
przeszukiwania lawiny ogloszen i niekonczacych sie telefonow

Nie jest to opowies¢ wyssana 7z palca, to niestety doswiadczenia
moich klientow i moje, gdy sama kilka lat temu poszukiwalam dla
siebie lokum. To moje wlasne rozczarowanie poziomem obstugi
spowodowalo, 7ze postanowilam zosta¢ agentem nieruchomosci i
pomaga¢c moim klientom tak, jak sama chcialabym zostac
poprowadzona przez to trudne doswiadczenie, jakim jest zakup
wilasnego domu

Ala i Wojtek
Jak powinna zatem wyglada¢ ustuga doradztwa przy zakupie
nieruchomosci? Posluze sie moim najnowszym doswiadczeniem,
ktorego final byl zaledwie kilka tygodni temu. Ala i Wojtek to para,
ktora tej jesieni wezmie slub. Zaprosili mnie z poczatkiem kwietnia
na niezobowiazujaca kawe, by poradzi¢ sie w temacie
zakupu swojego mieszkania. Potrzebowali podpowiedzi, jak maja
rozpoczac poszukiwania, na co zwracac¢ uwage, gdzie szukac¢ dobrych
ofert, jak negocjowac cene lub skad w ogole wiedziec¢, czy to dobra
cena. Mnostwo pytan i jeszcze wiecej niewiadomych. Opowiedzieli
tez pokrotce, o jakim mieszkaniu marza i wreszcie padlo TO pytanie:
,Czy masz jakas oferte, ktora pasuje do naszych
oczekiwan?”
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Odpowiedzialam: ,Nie, ale moge ja dla Was znalez¢”. Nastepnie
opowiedzialam im, na czym polega praca posrednika w tym
przypadku. Wyobrazcie sobie ich zdziwienie. Nie mieli pojecia, zZe
taka ushuga istnieje!

Przedstawilam im warunki, na jakich moge pracowac dla nich jako
ich osobisty doradca ds. zakupu nieruchomosci. Wysokosc
wynagrodzenia, warunki jego otrzymania w roznych scenariuszach
rozwoju sytuacji (finalizacja zakupu badz odstapienie od

niego) 1i.. tak rozpoczal sie okres naszej czteromiesiecznej
wspolpracy. Jak ona wygladala? Poszukiwania Rownolegle
monitorowalisSmy i przegladaliSmy pojawiajace sie oferty na
portalach, tworzac wspolna baze online, w ktorej umieszczalismy
oferty. Dodatkowo, przedstawialam im tzw. oferty spod lady, czyli
takie, ktorych nie ma jeszcze na rynku - zarowno od
wspolpracujacych agentow nieruchomosci, jak i osob prywatnych. Z
rozrastajacej sie z kazdym dniem bazy (ostatecznie kilkudziesieciu
ofert) na biezaco wybieralismy te, ktore chcemy zobaczyc¢ wspolnie na
7zywo. Cho¢ wydawalo sie, ze ofert jest mnostwo, tych naprawde
interesujacych bylo niewiele. W miare wspolpracy, delikatnym
korektom ulegaly wymagania, pozadana lokalizacja 1 budzet.
Umawialam spotkania zarowno z osobami prywatnymi, jak i z
agentami nieruchomosci (a nie kazdy byl otwarty na wspolprace i
sama wielokrotnie bylam tym zirytowana).
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Po obejrzeniu Kkilkunastu nieruchomosci wybor wreszcie padl na
jedna, na Kktora trafilam po znajomosci. Ostatecznie, z roznych
powodow, moi klienci nie mogli podjac decyzji o jej zakupie.

Mimo niewielkiego zniechecenia ze strony klientow szukalismy dale;j.
Wielokrotnie powtarzalam im, ze cho¢bysmy mieli wspolnie obejrzec
jeszcze 20 mieszkan, nie ma zadnej presji z mojej strony

i nie bede ich do niczego przekonywac. Wreszcie trafilismy na
mieszkanie, ktore choc¢ nie zrobilo na nich wielkiego wrazenia na
poczatku, spemlialo znaczna wickszos¢ oczekiwan. Obawy przed
zakupem budzila pusta dziatka przed oknem.

Skrupulatnie sprawdzone zostaly plany inwestycyjne - zarowno
wydane, jak i odrzucone pozwolenia na budowe. Choc¢ uzyskane
informacje nie rozwialy stuprocentowo watpliwosci, to klienci zyskali
podstawy do swiadomej decyzji. ,Kupujemy!”

Negocjacje i finalizacja

Tu rozpoczal sie drugi etap, czyli finalizacja. Negocjacja ceny,
prowadzona 7z punktu reprezentowania interesow kupujacego,
zakonczyla sie osiagnieciem satysfakcjonujacego rezultatu. Interesy
klientow zostaly zabezpieczone umowa rezerwacyjna, a kolejno
umowa przedwstepna. Nastepnie, uruchomiona zostala procedura
finansowania i podpisania umowy kredytowej, ktora okazala sie
prawdziwym wyzwaniem. Klienci wielokrotnie dziekowali mi za
pilnowanie wszystkich procedur i1 kontakty ze wszystkimi stronami
transakcji, a takze doradca, bankami czy notariuszem oraz agentem
obstugujacym strone sprzedajaca. W miedzyczasie wymieniliSmy
kilkadziesiat e-maili i telefonow.
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Watpliwosci i pytan ze strony klientow bylo mnostwo - az do dnia
podpisania umowy przenoszacej wlasnosc. Pytan dla nas agentow
nieruchomosci czesto prostych 1 oczywistych. Jak czesto
zapominamy o tym, Ze my za soba mamy mnostwo transakcji, a
klienci czesto kupuja nieruchomos¢ po raz pierwszy? Nie raz
pytano mnie nawet o to, jak ubrac sie do notariusza i jak bedzie
wygladal przebieg zawarcia umowy itd. Koniec wspolpracy z Ala i
Wojtkiem byl pelen emocji, a najwiekszym wyroznieniem -
otrzymanie od nich zaproszenia na slub.

Wartosc nie tylko dla klienta

Jak sprawic zatem, by praca z kupujacym dawala nam satysfakcje
dobrze wykonanej pracy, a z drugiej strony - gwarantowala
wynagrodzenie? Przede wszystkim, sami musimy okreslic, na czym
bedzie polegala nasza praca dla klienta kupujacego, jaki bedzie jej
zakres — od etapu dostarczania ofert nieruchomosci, takze tych
poza ogolnym obiegiem, przez umiejetnosc analizy ofert, nasze
doswiadczenie w badaniu sytuacji prawnej nieruchomosci, az po
negocjacje ceny w imieniu kupujacego i przygotowanie formalne
transakcji. Sami musimy takze zdefiniowac¢ wartosc, jaka odrozni
proces poszukiwania przez klienta samodzielnie w porownaniu z
wspolpraca z nami. To wartosc¢ naszej wiedzy i doswiadczenia, ale
takze cena spokoju i poczucia bezpieczenstwa klientow. Moze byc¢
okreslona kwotowo, moze byc¢ zdefiniowana jako procent od
wartosci transakcji czy w sposob zupekie niestandardowy.

Dominika Dabrowska - publikacje




Wynagrodzenie to wartos¢ naszej wiedzy i doswiadczenia, ale
takze cena spokoju i poczucia bezpieczenstwa klientow.

Jezeli bedziemy potrafili przekonac¢ klienta do takiej wspolpracy,
nie bedzie szukal innego agenta czy nieruchomosci poza nami. A w
sytuacji, gdy z powodow od niego niezaleznych bedzie zmuszony
zrezygnowac z zakupu - rozliczy sie z nami za poswiecony czas i
prace. Osiagniecie satysfakcjonujacego poziomu wynagrodzenia
odpowiadajacego wlozonemu wysitkowi jest naprawde mozliwe w
tej formie wspolpracy! Pamietajmy, 7Ze totalnie rozne emocje
towarzysza klientom sprzedajacym i klientom kupujacym. Dla tych
pierwszych to zamkniecie jakiegos etapu w zyciu. To ich byle i
czasem juz niechciane mieszkanie jest tym wymarzonym i
wyczekanym dla kupujacych, w ktore wkladaja zarowno serce, jak i
oszczednosci swojego zycia.

Ten blysk w oku, ta radosc¢, gdy otrzymuja klucze, sa nie do
opisania stfowami. Warto by¢ czescia tego procesu.
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