


Wprowadzenie

Publikacja, ktorg pobrates, zawiera 3 rézne studium przypad-

ku sprzedazy nieruchomosci. Znajdziesz tu szczegétowy opis

sprzedazy mieszkania w Straszynie pod Gdanskiem, domu

w Tarnowcu oraz mieszkania w todzi.

W przypadku kazdej z nieruchomosci poznasz:

sytuacje, ktéra miata miejsce przed podpisaniem umowy
na wytacznosé,

sylwetki wtascicieli oraz ich problem,
opis dziatan, ktore zostaty wykonane,
sesje przed-po,

opis negocjacji i finalizacji

oraz podsumowanie, ktére pokaze czas sprzedazy,
réznice miedzy ceng ofertowa a transakcyjna oraz
sylwetke samego agenta.

Mamy nadzieje, ze ta publikacja zainspiruje Cie do zmian

W procesie sprzedazy Twojej nieruchomosci i przyblizy sposéb

dziatania agentéw w przypadku umowy na wytacznosc.

Do szybkiego ustyszenia!

Michat Dziermanski

Redaktor wydania
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Straszyn, mieszkanie 3-pokojowe, 78 m?, 380 000 zt

Sprzedaz prowadzita: Anna Petz

Problem: Wartos¢ dodana: Rozwigzanie:

2 tygodnie na sprzedaz ® przejecie przez agenta niemal ® przygotowanie oferty

wszystkich formalnosci na

® najemca utrudniajgcy e dzien pokazowy

. siebie
prezentacje ® wykreslenie ostrzezenia

® ostrzezenie w KW ® hegocjacje

e wiasciciele mieszkajgcy e napicty harmonogram

W innym miescie dziatania

e szybka finalizacja

Efekt

@ po 1,5 miesigca srodki byty juz na koncie klienta

@ cena ofertowa = cena transakcyjna, czyli 380.000 zt



Podstawowe parametry

Powierzchnia Liczba pokoi Pietro

78 m? 3 pokoje parter

Opis nieruchomosci

Mieszkanie znajdowato sie na zamknietym osiedlu o niskiej
zabudowie, byto w petni umeblowane i wymagato jedynie nie-
wielkiego odswiezenia. Co wazne, do nieruchomosci przyna-
lezny byt ogréd o powierzchni 250 m? oraz komoarka lokatorska.
W poblizu znajdowata sie wszelka potrzebna infrastruktura:

sklepy, szkoty, przedszkola, bank, poczta.

Cena katalogowa

380 000 zt

Cena za m?

4 872 zt/m?



Wiasciciele i powod sprzedazy

Sprzedajaca byta niespetna 40-letnia, przedsiebiorcza wta-
scicielka wtasnej firmy. W zwigzku z tym nalezata do bardzo
zajetych osdéb i nie miata wiele czasu na samodzielne zajmo-
wanie sie sprzedazg mieszkania. Kilka lat temu wyprowadzita
sie do Bydgoszczy, a w Straszynie pozostawita po sobie nie-
ruchomosé, ktorg wynajmowata. Caty czas byto ono jednak

wystawiona na sprzedaz.

Powodem, dla ktérego wtascicielka zdecydowata sie na szybka
sprzedaz, byta swietna inwestycja w nhowym miescie. Okazja,
jak to zwykle bywa, wymagata dos¢ predkiego sfinansowa-
hia. Tym terminem w naszym przypadku byt koniec marca.
Pierwszy raz spotkalismy sie pod koniec stycznia. Umowe pod-
pisatySmy 1 lutego. MieliSmy niecate dwa miesigce nie tylko
na samo doprowadzenie do transakcji, ale tez jej finalizacje
i doprowadzenie do wyptaty srodkéw.

Q Wyzwanie: czas

W praktyce oznaczato to nic innego jak to, ze na podpisa-
nie rezerwacji i pobranie zaliczki mam... 2 tygodnie. Trzeba
bowiem pamietaé, ze klient positkujgcy sie kredytem bedzie
potrzebowacé¢ od 6 do 8 tygodni na zatatwienie formalnosci.
Zeby tego dokonaé, musiatam dwukrotnie pobié¢ swéj dotych-
czasowy rekord w tempie sprzedazy.



Przesztosc¢ oferty

Decyzja o sprzedazy zapadta 18 miesiecy wczesniej. W pierw-
szym okresie cena byta jednak mocnho przeszacowana. Prze-
wyzszata wartos¢ rynkowag o blisko 100.000 z#! Stopniowo
obnizano cene, wspoétpracy podejmowaty sie kolejne biura.
Finalnie byto ich 11. Kiedy przygotowywatam sie do spotkania,
przeprowadzitam szybkg analize na jednym z najpopularniej-
szych portali. Po natozeniu odpowiednich filtrow, w Straszynie
pojawito sie 17 ofert, z czego 12 opisywato jedno mieszkanie.

Wszystkie roznity sie zdjeciami, parametrami, a nawet ceng!

Mieszkanie oglgdato nawet kilka osob, ale nie byli to poprawnie
zweryfikowani kupujacy. Przez tak duze rozdrobnienie oferty
ciezko byto o jakakolwiek informacje zwrotna. Posrednicy, kto-
rzy do tej pory zajmowali sie sprzedazg, dziatali wiec niemal...
po omacku.

Q Najwiekszy problem: Rozdrobnienie oferty

Dodatkowym problemem byt najmujacy, ktérego niezapo-
wiedziane i niezorganizowane prezentacje nieruchomosci
zaskakiwaty do tego stopnia, ze ani razu nie moégt sie do nich
przygotowac. W efekcie mieszkanie bywato zabataganione,
a ogladaniu nieruchomosci towarzyszyta nieprzyjemna atmos-
fera



Problemy tej nieruchomosci

Jak juz wspomniatam, dos¢ typowym problemem byt najemca.
Zaskakiwanie prezentacjami - ktore konczyty sie przez to fiaskiem
- doprowadzito do konfliktéw z wtascicielka. W praktyce szkodzi-
to to obu stronom. Wiedziatam, ze ten problem musze rozwigzac
jako pierwszy. Od razu spotkatam sie z najemca, poinformowa-
tam o zasadach prezentacji, wyznaczyliSmy dni pokazowe oraz
standardy przygotowania mieszkania do sesji i pozniejszych dni
otwartych. To wszystko sprawito, ze najemca poczut ulge, a ja

komfort przed dalszymi czynnosciami.

Drugim problemem byto ostrzezenie w dziale Ill KW. Dotyczyto
one niezgodnosci zapisow w ksiedze wieczystej z faktycznym
stanem prawnym. Mianowicie chodzito o rozwdd, a w zasadzie
0 pozniejsze niedopetnienie obowigzkéw przez sad podczas
wykreslania meza jako witasciciela. Pomimo wystanego wcze-
sniej przez wtascicielke wniosku, sprawa nadal nie byta wyjasnio-
na. Jak sie pozniej okazato, kupujacy mieli stwierdzi¢, ze dopoki
ostrzezenie nie zostanie wykreslone, nie podejdg do umowy
przedwstepnej. A nas ciggle gonit czas



Pora dziatac¢!

Zaczetam od usuniecia problematycznego ostrzezenia. Nie byto
to tatwe i wymagato poruszenia nieba i ziemi, ale w potowie
lutego wzmianki nie byto. W miedzyczasie wypowiedziatam za
witascicielke wszystkie umowy otwarte i wywiesitam baner. Sesja
home stagingowa umowiona zostata na 6 lutego. Miatam duzo
czasu na dobre zapoznanie sie z nieruchomoscia i przeanalizo-

wanie ceny ofertowej.

W okolicy byto kilka podobnych mieszkan, a nasza cena nie mogta
podlegac¢ negocjacjom. Wiedziatam, ze kluczem do powodzenia
bedzie odpowiednie przygotowanie nieruchomosci i efektyw-
ne dziatania marketingowe. Duzym atutem byt ogréd, ktory
wyrozniat nasze mieszkanie na tle konkurencji. Cene ustalitam
na poziomie 380 000 zt, co jak sie pozniej okazato, byto rowniez
ceng transakcyjna.

W dniu sesji udato sie tez zorganizowac pierwszy dzien pokazowy.
Wiekszos¢ dzwoniacych trafita do mnie przez baner, a ostatecznie
udato sie umowi¢ dwie pary. ZrobiliSmy co w naszej mocy, zeby
mieszkanie prezentowato sie wysmienicie i robito duze wrazenie.
Na nastepnych stronach zobaczysz doktadnie, jak wygladata réz-
nica miedzy dotychczasowymi ofertami mieszkania a sesja, ktéra
przeprowadzito Freedom Nieruchomosci.
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Dziatan ciag dalszy

Duza role w tym przypadku odegrat aspekt psychologiczny, wra-
zenie ,duzego zainteresowania”. Mojg rolg na tym etapie byto
czyste blefowanie, mata zmytka, ktéra bardzo pomogta wptyngé
na decyzje. Kupujacy tak bardzo przestraszyli sie, ze ktos ich ubie-
gnie, ze oferta zakupu zostata ztozona na pierwszej prezentacji.
Dodatkowo od razu podpisaliSmy rezerwacje. Drugi kupujacy nie
byt zbyt pewny. Stwierdzit, ze potrzebuje czasu do namystu. Wie-

dziatam, ze lepsza oferta nie padnie w najblizszym czasie.

Wiascicielka zaakceptowata oferte, ale ostrzezenie w KW dalej
nie byto wykreslone. Jak juz wczesniej wspomniatam, musiatam
ruszy¢ wszystkie prywatne i stuzbowe kontakty, zeby udato sie
wywalczyé z gdanskimi sagdami przyspieszenie procedur. Osta-
tecznie udato sie, a my mogliSmy mysle¢ juz o przystepowaniu
do umowy. W celu zabezpieczenia transakcji zdecydowatam sie
jednak na umieszczenie oferty na portalach. MieliSmy zaliczke,
ale to jeszcze niczego nie przesgdzato. Wolatam miec¢ kolejnych
zainteresowanych, gdyby kupujgcy w ostatniej chwili zdecydo-
wali sie wycofac.

13



Czas negocjacji

Z uwagi na szalone tempo i uzasadniony pospiech ze strony
witascicielki, zrobitam co$, czego nigdy nie robie - obejrzatam
mieszkanie dopiero po podpisaniu umowy. Nie podpisatam tez
protokotu wyposazenia. Ten btgd miat mnie niedtugo kosztowac
dwa petne dni nerwoéw. Na poczatku otrzymatam informacje, ze
w mieszkaniu zostaje wszystko oprocz stolika kawowego, lampy
i szafki z przedpokoju. Kilka dni przed umowg okazato sie, ze
znacznie wieksza czes¢ mebli nalezy do najemcy, co bardzo nie
spodobato sie kupujacym. W efekcie moje umiejetnosci nego-
cjacyjne trafity na prawdziwy poligon treningowy, a umowa

przedwstepna mogta dojs¢ do skutku.

Umowe przedwstepna podpisaliSmy 28 lutego, a przyrzeczong
niespetna miesigc pézniej - 22 marca. Przelew srodkéw na kon-
to sprzedajacej nastapit 28 marca, a przekazanie lokalu 31.

W czasie tej transakcji, prowadzonej momentami w szalenczym
tempie, bytam dla klientki nie tylko doradca. Trzeba pamietac, ze
przez wiekszos¢ czasu byta w Bydgoszczy, a w trakcie sprzeda-
zy wyjechata na zaplanowany duzo wczesniej, dwutygodniowy
urlop. Sitg rzeczy musiatam udzwignac ciezar wielu formalnosci.
Dato mi to jednak olbrzymig motywacje do dalszego rozwoju,
gdyz.. byta to jedna z moich pierwszych transakcji, zakonczona
prawdziwym sukcesem!
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Podsumowanie
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Cena ofertowa

380 000 zt

Cena transakcyjna

380 000 zt

Czas sprzedazy
1,5 miesiaca

Anna Petz

Sprawdz profil tego agenta


https://www.freedom-nieruchomosci.pl/oddzial/gdansk/wrzeszcz/osoby/anna-petz
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Chcesz sprzedac¢ stare
I kupi¢ nowe?

www.hanowe.pl


www.nanowe.pl/?utm_source=ebook&utm_campaign=takszybko&utm=medium=rek1




Tarnowiec, dom 6-pokojowy, 147 m?, 420 000 zt

Sprzedaz prowadzit: Witold Bochenek

Problem: Wartos¢ dodana:

® niesprzedawalna ® wsparcie kupujacych

FEEL IR e analiza sytuacji zakupowej

® wysokie oczekiwania

w stosunku do ceny
e brak powaznych klientow
e duza konkurencja

® nhiescistosci w dokumentacji

Efekt

e transakcja sfinalizowana w 5 miesiecy

® cena ofertowa: 420 000 zt, cena transakcyjna: 395 000 zt

18

Rozwigzanie:

® zmiana modelu prezentacji

e alternatywne kanaty
poszukiwania klientow

® nhegocjacje
® wsparcie przy uzyskaniu
kredytu

® wstepna weryfikacja
klientow



Podstawowe parametry

Pow. mieszk. Liczba pokoi Pow. dziatki

147 m? 6 pokoi 1 400 m?

Opis nieruchomosci

Dom znajdowat sie w Tarnowcu, raptem 5 kilometrow od serca
Tarnowa, wiec oferowat znakomity dojazd. Dookota towarzy-
szyta mu jedynie zabudowa 1-rodzinna. Co ciekawe na dziatce
staty dwa budynki - jeden mieszkalny, a drugi gospodarczy.
W tym pierwszym rowniez wydzielono czes¢ funkcyjng, na
ktorg sktadata sie kottownia, pralnia, dodatkowa kuchnia
i toaleta oraz magazynek. W drugiej czesci domu znalazto sie
miejsce dla salonu, toalety, kuchni i pokoju na parterze oraz 3
sypialni i fazienki na pietrze. Wszystko utrzymane w swietny

stanie, witgcznie z drewnianymi oknami i parkietami.

19

Cena ofertowa

420 000 zt

Cena za m?

2 416 zt/m?

Rok budowy
1990



Wiasciciele i powod sprzedazy

Stprzedajacym byt mezczyzna w srednim wieku, dysponujacy
ogromng wiedzg o witasnej nieruchomosci, gdyz sam jg budo-
wat. Co wiecej niekoniecznie chciat ten dom sprzedawac! Wie-
dziat jednak, ze dla niego i jego zony dom juz jest po prostu
zbyt duzy, a wraz z wiekiem bedzie stawac sie coraz wiekszym
problemem. Ze srodkéw uzyskanych ze sprzedazy zamierzali
oni naby¢ mieszkanie i wspomoc cérke w zakupie jej miesz-
kania.

E Wyzwanie: dobra cena - 420 000 zt

Nie zanosito sie wcale na tatwe wyzwanie, mimo ze sama nie-
ruchomos¢ robita naprawde dobre wrazenie. Dom bowiem
znajdowat sie na rynku od 2015 roku, a ani wtasciciel, ani
wspotpracujacy z nim posrednik w ramach umowy otwartej,
nie mogli zdiaghozowac problemu, ktéry uniemozliwiat sprze-
daz.

20



Przesztosc¢ oferty

Historia sprzedazy przed podpisaniem wytgcznosci jest moze
dtuga, ale nie jako$ szczegdlnie intensywna. Wtasciciel rozma-
wiat z kilkoma biurami, ale nie decydowat sie na podpisywa-
nie umow. Jak twierdzit: nie czut sie wystarczajgco powaznie
traktowany, miat tez swoje oczekiwania, ktorych lokalne biura
nie byty w stanie spetni¢. Klienci, ktorzy przyjezdzali ogladac
dom, nie byli zdecydowani. Zaden z nich nie przeszedt wcze-

sniejszej kwalifikacji.

W trakcie pierwszych rozmow pomiedzy mng a sprzedajgcym
- a te trwaty niemal miesiagc - zauwazytem pierwsze sympto-
my przedtuzajgcych sie problemow ze sprzedaza. Jakkolwiek
by to nie zabrzmiato, sprzedaz utrudniat.. sam wtasciciel.

Q Najwiekszy problem: prezentowanie nieruchomosci
i negocjacje

Czestym btedem, ktéry popetniajg ludzie sprzedajgcy samo-
dzielnie, jest zbyt emocjonalne podejscie do prezentacji. Sku-
piamy sie wtedy na opowiadaniu historii zwigzanych zdomem,
pokazujemy swoje ciggte do niego przywigzanie, znacznie
gorzej znosimy uwagi i informacje zwrotna. To wszystko razem
sprawia, ze ogladajacy czuja sie jak gosé, a nie jak ktos, kto
mogtby przenies¢ do tego domu swojg rodzing, marzenia
i plany. Na szczescie miatem juz na to rozwigzanie.

21



Problemy tej nieruchomosci

Oproécz wspomnianych juz prezentacji, z ktérymi mieliSmy sie za
moment uporac, problemem byt czas, w ktéorym mieliSmy sprze-
dac¢ nieruchomosé. Okres jesienno-zimowy nie sprzyja szczegol-
nie transakcjom domow i dziatek. Juz pobiezna analiza wykazata
blisko 50 ofert, z ktorymi mielismy niebawem konkurowac. Wie-

dziatem, ze czeka trudne zadanie.

W trakcie analizy dokumentéw okazato sie tez, ze w ksiedze wie-
czystej znajduje sie kilka nieprawidtowosci. Najwiecej watpliwo-
sci stanowit zapis odnoszacy sie do dziatek. Byty one.. drogami!
Na ten sam fakt zwrécit uwage bank. Nalezato jak najszybciej
przygotowac¢ odpowiednie dokumenty i wnioski i sprostowac
te informacje. Zmiany udato sie dokona¢ w zaledwie kilka dni,
podczas gdy w Tarnowie takie sprawy potrafig trwa¢ nawet do
dwoch miesiecy!

Ostatnim problemem byt dokument potwierdzajacy powierzch-
nie domu. Projekt nie byt wystarczajagcym zrédtem informacji,
potrzebne byto wykazanie wtasciwej powierzchni z nakazu ptat-
niczego. Niestety... rowniez tam byta ona btednie podana! Szybko
wzieliSmy sie za poprawienie informacji w gminie i uiscilismy
réoznice podatkowa. Udato sie dzieki temu zaoszczedzi¢ blisko
1000 zt za przygotowanie operatu obmiaru powierzchni uzytko-
wej przez architekta.
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Pora dziatac¢!

Po zweryfikowaniu stanu prawnego, zlecilismy przygotowanie
rzutow nieruchomosci, tgcznie z rzutami budynku gospodarcze-
go. Natychmiast powiesitem tez baner, ktéory - niech méwia, co
chca! - nadal jest i bedzie jednym z podstawowych dziatan rekla-
mowych. Home stagerka obejrzata nieruchomosc¢ i sporzadzita
raport. Wszystko byto w dobrym stanie, wiec jej rola sprowadzata
sie tylko do przekonania wtasciciela o koniecznosci depersona-
lizacji wnetrza, czyli usuniecia wszystkich osobistych przedmio-
tow, oraz do przygotowania nieruchomosci do sesji zdjeciowej.

Efekty tej sesji zobaczysz na kolejnych dwaoch stronach.

Nastepnie obalilismy watpliwosci i obawy wtasciciela przed
opuszczaniem nieruchomosci na czas prezentacji. Przekonali-
sSmy go, wspolnie ze specjalistkg od home stagingu, ze klient ma
poczuc sie “jak u siebie”, a nie “jak w gosciach”. Potrzebna mu
jest swoboda w trakcie oglgdania nieruchomosci, wymiany zdan

z posrednikiem i przekazywania informacji zwrotnej.

Po przygotowaniu nieruchomosci oraz pozniejszym umieszcze-
niu jej na portalach oraz w systemach wymiany ofert, zaczeta
sie prawdziwa walka o klienta. Zjawit sie on jednak w zupetnie
nieoczekiwanych okolicznosciach...
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Rozwigzaniem okazat sie portfel
klientéw i dobry negocjator

Przyszli kupujgcy mieszkali w Warszawie, w zwigzku z czym na
prezentacje umawialiSmy sie z 3-tygodniowym wyprzedzeniem.
Dotyczyta ona jednak zupetnie innego domu! Kiedy spotkalismy
sie w Szczuczynie, bo o tej lokalizacji mowa, klienci doktadnie
obejrzeli nieruchomos¢ i usiedlismy do stotu. Chciatem poznac
ich sytuacje i doradzi¢ w kwestii dopasowania domu dla ich

potrzeb.

Szybko zrozumiatem, ze potrzebujg oni nie tylko domu, ale tez
miejsca, w ktorym beda mogli prowadzi¢ dziatalnos¢ gospo-
darcza. Zaproponowatem obejrzenie tego samego dnia domu

w Tarnowcu.

Bardzo szybko zaczatem uzgadnia¢ warunki transakcji oraz ich
finansowania. Klienci niezbyt doktadnie zweryfikowali dotych-
czas swojg zdolnos¢ kredytowa, dlatego zaproponowatem
rozmowe z Notusem. Okazato sie, ze musieli zamkna¢ sprawy
rozliczeniowe za rok 2017. W zwiazku z tym czekalismy kilka
tygodni z decyzjg o zakupie. W miedzyczasie wtasciciel nieco sie
niecierpliwit i chciat zaczg¢ obniza¢ cene ofertowg, ale wstrzy-
matem jego naciski do momentu rozwigzania sprawy z chetnymi
klientami. Optacito sie!

26



Koniec negocjacji

Ostatecznie cena, ktorg wynegocjowaliSmy, byta wyzsza niz
spodziewana. Klienci ztozyli oferte opiewajgca na 390.000 zt, ale
ostatecznie negocjacje zakonczyty sie na cenie 395.000 zt. Nie
udato nam sie co prawda uzyskac¢ ceny ofertowej, ale w trakcie
sprzedazy okazato sie, ze nie byta ona po prostu ceng rynkowa.
Finalizacja przebiegta przez zadnych komplikacji, a ja wspiera-

tem jednoczesnie obie strony.
Kupujacy otrzymali ode mnie pomoc w zakresie:

® uzyskania kredytu,

® przeprowadzenie analizy SWOT pod katem zakupu
nieruchomosci,

e weryfikacji stanu prawnego,

® zabezpieczenia w umowie przedwstepnej koniecznosci
zwrotu zadatku w przypadku braku uzyskania
kredytowania,

® negocjacji z wtascicielem,
® stworzeniu i odebraniu protokotu zdawczo-odbiorczego,

® ubezpieczenia transakcji.

27



Podsumowanie
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Cena ofertowa

420 000 zt

Cena transakcyjna

395 000 zt

Czas sprzedazy
5 miesiecy

Witlod Bochenek

Sprawdz profil tego agenta
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todz, mieszkanie 2-pokojowe, 37 m?, 157 000 zt

Sprzedaz prowadzit: Mariusz Wieczorek

Problem: Wartosc dodana:
® brak czasu na samodzielng ® wspieranie obu stron
sprzedaz i zabezpieczenie transakcji

chec szybkiego pozbycia sie
problemu

bonifikata na rzecz urzedu
miasta

problematyczna
dokumentacja

Efekt

sprzedaz w 2 tygodnie
wsparcie finalizacyjne przez 9 miesiecy

cena ofertowa = cena transakcyjna - 157 000 zt

Rozwigzanie:

® dzien otwarty

® wsparcie kredytowe

i doradztwo finansowe

® hegocjacje i mediacje



Podstawowe parametry

Powierzchnia Liczba pokoi Pietro Cena katalogowa Cena za m?

37 m? 2 pokoje 4 pietro 157 000 zt 4232 zt/m?

Opis nieruchomosci

Dwa pokoje, kuchnia, tazienka, powierzchnia ok. 37 m2, 4,
ostatnie pietro, bez windy, duzy balkon. Mieszkanie przeszto
generalny remont ok. 2-3 lata temu - zostata wymieniona
instalacja elektryczna, na scianach potozono gtadzie, na pod-
togach nowe panele, zrobiona zostata tazienka oraz kuchnia.
Mieszkanie byto sprzedawane z petnym wyposazeniem, a wiec
zarowno z meblami, jak i sprzetami AGD. Mieszkanie posiadato
niewielkie slady eksploatacji, jednak z powodzeniem mozna
byto sie do niego wprowadzi¢ bez koniecznosci odswiezania
czy remontowania. Z uwagi na potudniowag wystawe okien
i ostatnie pietro w mieszkaniu byta zamontowana klimatyza-

cja.

Mieszkanie na tle rynku nie wyrdzniato sie niczym szczegodl-
nym, typowe dwa pokoje w bloku. Tego typu nieruchomosci
jest z pewnoscig najwiecej na rynku, jednak z drugiej strony
cieszg sie rowniez najwiekszym zainteresowaniem ze strony
kupujacych.
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Wiasciciele i powod sprzedazy

Witascicielkg byta kobieta w wieku okoto 30 lat, a gtéwnym
powodem sprzedazy byto to, ze mieszkanie od kilku miesiecy
stato puste. W 2013 roku zostato wykupione z urzedu miasta
i przeszto generalny remont. Na poczatku wprowadzita sie tam
witascicielka razem z partnerem, natomiast po pewnym czasie
przeniesli sie do innego mieszkania. Przez krotki czas mieszka-
nie byto wynajmowane, jednak z uwagi na zte doswiadczenia
Z najemcami zdecydowali, ze bardziej korzystne bedzie dla
nich sprzedac¢ to mieszkanie i kupic¢ dla siebie cos wiekszego
i docelowego.

Wyzwanie: jak najszybsze pozbawienie wiascicieli
problemu

Gtéwnym celem, stawianym przed posrednikiem, byto popro-
wadzenie sprzedazy od poczatku do konca. Witasciciele nie
mieli czasu na to, aby odbierac¢ telefony od klientow, umawiac
sie z nimi na prezentacje. Woleli, aby ktos kompleksowo wziagt
na siebie te obowigzki. Mieli tez swoje oczekiwania cenowe,
ktore wpisywaty sie w realia rynku, i dopuszczali mozliwos¢
niewielkich negocjacji..
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Przesztosc¢ oferty

Witasciciele sami sprzedawali mieszkanie przez kilka miesiecy.
W tym czasie wspotpracowali z ok. 5 biurami nieruchomosci.
Problemem przy samodzielnej sprzedazy byta koniecznosc¢
przyjazdu z innego miasta, aby zaprezentowac nieruchomos¢.
Nie byta to moze duza odlegtosé, ale w godzinach szczytu dro-
ga w obie strony zajmowata im grubo ponad godzine. Jezeli
chodzi o wspodtprace z innymi biurami na umowach otwar-
tych to rowniez istniata koniecznos¢ przyjazdu i udostepnie-
nia mieszkania do prezentacji, nie mogli wszystkim zostawic¢

kluczy do mieszkania.

Najwiekszy problem: brak czasu na ciggte zaangazo-
wahnie w sprzedaz

Jednak, jak sie okazato, nie tylko to byto problemem. To, co
miato najbardziej wydtuzy¢ proces sprzedazy miato dopiero
nadejs¢. W zasadzie juz nadeszto, ale wtasciciele nie do konca
zdawali sobie sprawe z ktopotu, wiszgcego nad ich mieszka-
niem jak ciezkie, czarne chmury.
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Problemy tej nieruchomosci

Mieszkanie pod katem technicznym nie miato wiekszych wad,
przeszto nie tak dawno generalny remont, byto wiec zaréowno
nowoczesne i funkcjonalne. Dodatkowy problem przy sprzedazy
stanowita obcigzona hipoteka. Nie byt to jednak tradycyjny kre-
dyt, a zabezpieczenie urzedu miasta z tytutu bonifikaty udzielo-

nej na wykup mieszkania.

Witasciciele zdawali sobie sprawe, ze sprzedaz ich mieszka-
nia zaczyna sie mocno komplikowac¢. Zawita sytuacja prawna,
zmeczenie zwigzane z pokazywaniem nieruchomosci, ciggte
przyjazdy, zwigzane z koniecznoscig udostepnienia mieszka-
nia posrednikom. To wszystko sprawito, ze podjeli oni decyzje
0 nawigzaniu wspotpracy z jednym biurem, ktoére poprowadzi
cata transakcje od poczatku do konca.

E Najwiekszy problem: ktopotliwa hipoteka

Proces sprzedazy mieszkania z hipotekg zabezpieczajaca urzad
miasta nie jest prosty. Tutaj przepisy moéwia jasno, ze zgode na
wykreslenie hipoteki z ksiegi wieczystej mozna uzyska¢ dopie-
ro po uptywie 5 lat od daty wykupu mieszkania. Wczes$niejsza
sprzedaz moze skutkowac¢ koniecznoscia zwrotu udzielonej
bonifikaty. Sg jednak pewne okolicznosci, ktére pozwalajg na
szybsze przeprowadzenie transakcji.
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Pora dziatac¢!

Mieszkanie samo w sobie wygladato dobrze, dlatego nie byto
potrzeby wiekszych zmian czy remontow. W ciggu kilku dni
odbyta sie sesja zdjeciowa i home staging, przygotowatem opis,
zrobitem rzut mieszkania i oferta ukazata sie w Internecie. Wcze-
sniej sprzedajacy wycofali wszystkie oferty innych biur. Zainte-
resowanie od poczatku byto duze; byt to okres wakacji, dlatego
wiele oséb interesowato sie zakupem mieszkania dla dzieci ida-

cych na studia.

Dni pokazowe odbyty sie moze 3 razy, mieszkanie obejrzato 8
zainteresowanych. Jedni z klientéw od razu zapytali, czy mozemy
pomoc im z kredytem, bo sg zainteresowani. Powiedzieli, ze inte-
resuje ich ta lokalizacja, mieszkanie metrazowo i cenowo byto
dla nich odpowiednie, dlatego zdecydowali sie na zakup w cenie
ofertowej bez negocjacji.

Na nastepnych stronach sam ocenisz efekt sesji przed-po, a po
nich nastgpi mate trzesienie ziemi...
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Wspétpraca z kupujagcymi

Naszymi kupujacymi byto mtode matzenstwo. Moment podje-
cia takiej decyzji rowniez byt dla nich wazny. Niebawem miata
powiekszy¢ im sie rodzina. Doktadnie wyttumaczylismy, jak prze-
biega¢ bedzie cata transakcja. Zalezato im jednak, aby zdazyé
z przeprowadzka przed narodzinami dziecka.

Kupujacy swoj zakup planowali sfinansowac przy pomocy kredytu
hipotecznego. Weryfikacja przebiegta pomysinie, przystgpilismy
zatem do gromadzenia dokumentacji potrzebnej do przyznania
kredytu. Z uwagi na fakt, iz sprzedawana nieruchomos¢ miata
obcigzong hipoteke, bank wymagat od sprzedajgcych zaswiad-
czenia, ze bedzie ona wykreslona, w przeciwnym razie wyptata
kredytu nie bedzie mozliwa.

Co zrobié, aby wykresli¢ z ksiegi wieczystej hipoteke na rzecz
urzedu miasta? Otéz z ustawy o gospodarce nieruchomoscia-
mi wynika, ze istnieje mozliwos¢ sprzedazy nieruchomosci, na
zakup ktorej urzad miasta udzielit bonifikaty, pod warunkiem
przeznaczenia catosci kwoty ze sprzedazy na zakup kolejnej
nieruchomosci. Teoretycznie caty proces wydaje sie by¢ prosty
i logiczny. W naszym przypadku sprawe komplikowaty jednak
procedury kredytowe.
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Przeszkody w sprzedazy!

Chcac ruszyc¢ z tematem, wtasciciele udali sie do odpowiedniego
wydziatu w urzedzie miasta, aby otrzymaé¢ wymagane zaswiad-
czenie. Sprawy nie udato sie zatatwi¢ od reki. Skuteczne okaza-
to sie jednak przestanie do urzedu miasta wniosku o wydanie
zaswiadczenia listem poleconym z potwierdzeniem odbioru.
Trwato to co prawda ponad dwa tygodnie, jednak mielismy juz

w reku papier, ktory pozwalat nam dziata¢ dalej.

Kolejne schody zaczety sie przed podpisaniem aktu notarial-
nego. Zazwyczaj jest to juz koncowy etap transakcji. W naszym
przypadku do szczesliwego konca byto jeszcze bardzo daleko.
W umowie kredytowej bank zastrzegt sobie, ze srodki na zakup
mieszkania zostang uruchomione w momencie, kiedy z ksiegi
wieczystej zniknie zapis o hipotece z tytutu bonifikaty. W tym
celu w sadzie nalezy ztozy¢ wniosek wydany przez urzad miasta
ze zgoda na wykreslenie hipoteki. Wniosek ten mozna otrzymac
wowczas, gdy udowodni sie, ze srodki pochodzace ze sprzeda-
zy mieszkania przeznaczono na zakup kolejnej nieruchomosci,
potwierdzeniem czego majg byc¢ kopie aktéw notarialnych sprze-
dazy oraz zakupu. Pomimo, ze wszystkie etapy mielismy doktad-
nie zaplanowane i potwierdzone, co chwile pojawiaty sie coraz to
nowe problemy.

40



Akt notarialny to nie koniec
problemoéw

Przy akcie notarialnym kupujacy i sprzedajgcy doktadnie usta-
lili wszystkie warunki dotyczace transakcji. Strony od poczatku
wykazywaty sie wzajemnym zrozumieniem, dlatego pod tym
wzgledem cata sprzedaz przebiegata bardzo ptynnie. To, na
czym najbardziej zalezato kupujacym, czyli przeprowadzce przed
narodzinami dziecka, udato sie ustali¢. Sprzedajgcy otrzymali na
tym etapie jedynie srodki z wktadu wtasnego. Na wyptate kre-
dytu musieli jednak jeszcze zaczeka¢. Planowo miato to trwac

maksymalnie miesiac.

Sprzedajacy, wiedzac, ze muszg w miare szybko nabyc¢ inng nie-
ruchomosé, odpowiednio wczesniej wybrali dla siebie konkretne
mieszkanie. W tej kwestii temat réwniez nie byt do konca prosty,
gdyz musieli dokona¢ zakupu za pienigdze, ktére miaty do nich
dopiero wptyngc. Jak to zrobi¢? Otéz jedynym rozwigzaniem byt
odroczony termin ptatnosci i zapis, ze srodki pochodzi¢ bedg ze
sprzedazy poprzedniego mieszkania. Niestety, z wielu przyczyn
transakcja, ktéra miata zamknac¢ sie w dwa tygodnie, trwata bli-
sko dwa miesigce. Najpierw problemy z wtasnoscig, potem wady
techniczne, a na koniec lokalizacja w strefie rewitalizacji, w ktorej

urzad miasta ma prawo pierwokupu wszystkich nieruchomosci.
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Problem z kredytem

W tym momencie naszym najwiekszym ograniczeniem okaza-
ta sie by¢ umowa kredytowa, ktéra miata okreslony czas obo-
wigzywania. Ostateczny termin wyptaty srodkéow udato sie co
prawda przesunac, ale ciagle istniato jednak ogromne ryzyko,
Zze najzwyczajniej w Swiecie nie zdazymy, a wowczas catg pro-
cedure kredytowa trzeba bytoby zaczynac¢ od zera. Sprzedajacy,
majac juz wszystkie potrzebne dokumenty, udali sie do urze-
du miasta, aby otrzymac¢ zgode na wykreslenie hipoteki. Tutaj
ponownie przejscie catej sciezki administracyjnej przypominato
raczej najtrudniejszg trase biegu z przeszkodami, anizeli prosty
odbiér zaswiadczenia. Koniec koncow udato sie uzyskaé¢ pozy-
tywna odpowiedz. Nastepnie nowi wtasciciele udali sie do sadu,
ztozyli wniosek o wykreslenie hipoteki, napisali pismo z prosba
0O przyspieszenie postepowania i nie pozostato nam nic innego

jak czekac i nerwowo spogladac¢ w kalendarz.

Ostatecznie kredyt zostat uruchomiony w terminie. Trudno jed-
nak mowic o terminowosci w przypadku transakcji, ktora zamiast
dwoch miesiecy trwata blisko dziewieé. Cierpliwosé, zarowno
kupujacych, jak i sprzedajagcych, zostata poddana naprawde
ogromnej probie. W tym czasie jedni i drudzy nie raz zastanawiali
sie, czy to wszystko ma prawo sie udac i ile trzeba bedzie czekac¢

na szczesliwy koniec.
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Cena ofertowa

157 000 zt

Cena transakcyjna

157 000 zt

Czas sprzedazy
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Mariusz Wieczorek
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